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Назначение фонда оценочных средств 

 

Оценочные материалы составляются для текущего контроля успевае-

мости (оценивания хода освоения дисциплин), для проведения промежуточ-

ной аттестации (оценивания промежуточных и окончательных результатов 

обучения по дисциплине) обучающихся по дисциплине «Кредитные продук-

ты» на соответствие их учебных достижений поэтапным требованиям ОПОП 

ВО 38.04.08 Финансы и кредит, профиль «Финансы и кредит». 

Оценочные материалы по дисциплине «Кредитные продукты» вклю-

чают в себя: перечень компетенций с указанием этапов их формирования в 

процессе освоения ОПОП ВО; описание показателей и критериев оценивания 

компетенций на различных этапах их формирования, описание шкал оцени-

вания; типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для 

оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризую-

щих этапы формирования компетенций в процессе освоения ОПОП ВО; ме-

тодические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, уме-

ний, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формиро-

вания компетенций. 

 Оценочные материалы сформированы на основе ключевых принципов 

оценивания: 

- валидности: объекты оценки должны соответствовать поставленным 

целям обучения; 

- надежности: использование единообразных стандартов и критериев 

для оценивания достижений; 

- объективности: разные обучающиеся должны иметь равные возмож-

ности для достижения успеха. 

Основными параметрами и свойствами оценочных материалов являют-

ся: 

предметная направленность (соответствие предмету изучения конкрет-

ной дисциплины); 

- содержание (состав и взаимосвязь структурных единиц, образующих 

содержание теоретической и практической составляющих дисциплины); 

- объем (количественный состав оценочных материалов); 

- качество оценочных материалов в целом, обеспечивающее получение 

объективных и достоверных результатов при проведении контроля с различ-

ными целями. 
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РАЗДЕЛ I. Перечень компетенций с указанием этапов их формирования 

освоения дисциплины «Кредитные продукты» 

 

1.1. Перечень формируемых компетенций 

 

код компетен-

ции 
формулировка компетенции 

ПК ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ КОМПЕТЕНЦИИ 

ПК-1.3 
Владеет навыками выбора метода анализа финансовой ин-

формации 

 

1.2. Перечень компетенций с указанием видов оценочных средств 

 

Формируе-

мые компе-

тенции 

Код и 

наименова-

ние инди-

катора до-

стижения 

компетен-

ции 

Планируемые 

результаты 

обучения 

(знать, уметь, 

владеть), ха-

рактеризую-

щие этапы 

формирования 

компетенций 

Уровни 

освоения 

компетен-

ций 

Критерии 

оценивания 

сформиро-

ванности 

компетенций 

Виды 

оценоч-

ных 

средств 

ПК-1: Спо-

собен вла-

деть мето-

дами анали-

тической 

работы, свя-

занными с 

финансовы-

ми аспекта-

ми деятель-

ности ком-

мерческих и 

некоммер-

ческих ор-

ганизаций 

различных 

организаци-

онно-

правовых 

форм, в том 

ПК-1.3 Вла-

деет навы-

ками выбора 

метода ана-

лиза финан-

совой ин-

формации 

Знать: 

- приказы, рас-

поряжения, ин-

струкции, ло-

кальные норма-

тивные акты 

банка; 

- законодатель-

ство Россий-

ской Федера-

ции о банках и 

банковской де-

ятельности; 

- законодатель-

ство Российско

й Федерации по 

ипотеке; 

- современные 

методы полу-

чения, анализа, 

обработки ин-

формации. 

Пороговый 

уровень 

Фрагментар-

ные знания 

приказов, рас-

поряжений, 

инструкций, 

локальных 

нормативных 

актов банка, 

законодатель-

ства Россий-

ской Федера-

ции о банках и 

банковской 

деятельности, 

законодатель-

ства Российско

й Федерации 

по ипотеке, 

современных 

методах полу-

чения, анализа, 

обработки ин-

формации. 

Блок А 

тестирова-

ние, во-

просы для 

устного 

опроса 
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числе фи-

нансово-

кредитных; 

органов гос-

ударствен-

ной власти и 

местного 

самоуправ-

ления 

 

Базовый 

уровень 

Сформирован-

ные, но содер-

жащие отдель-

ные пробелы 

знаний прика-

зов, распоря-

жений, ин-

струкций, ло-

кальных нор-

мативных ак-

тах банка, за-

конодатель-

ства Россий-

ской Федера-

ции о банках и 

банковской 

деятельности, 

законодатель-

ства Российско

й Федерации 

по ипотеке, 

современных 

методов полу-

чения, анализа, 

обработки ин-

формации. 

Продвину-

тый уро-

вень 

Полностью 

сформирован-

ные системати-

ческие знания 

приказов, рас-

поряжений, 

инструкций, 

локальных 

нормативных 

актов банка, 

законодатель-

ства Россий-

ской Федера-

ции о банках и 

банковской 

деятельности, 

законодатель-

ства Российско

й Федерации 

по ипотеке, 

современных 

методов полу-

чения, анализа, 

обработки ин-

формации. 

Уметь: Пороговый Частично Блок B 
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- выявлять по-

требности кли-

ента по видам и 

условиям кре-

дитования; 

- использовать 

основные виды 

критериев для 

оценки эффек-

тивности кана-

лов продаж; 

- анализировать 

статистические 

данные о кана-

лах продаж. 

уровень освоенное 

умение выяв-

лять потребно-

сти клиента по 

видам и усло-

виям кредито-

вания, исполь-

зовать основ-

ные виды кри-

териев для 

оценки эффек-

тивности кана-

лов продаж, 

анализировать 

статистические 

данные о кана-

лах продаж. 

перечень 

дискусси-

онных тем 

для прове-

дения 

круглого 

стола, ре-

шение си-

туацион-

ной зада-

чи,  

Базовый 

уровень 

В целом 

успешное, но 

содержащее  

отдельные 

пробелы уме-

ния выявлять 

потребности 

клиента по ви-

дам и услови-

ям кредитова-

ния, использо-

вать основные 

виды критери-

ев для оценки 

эффективности 

каналов про-

даж, анализи-

ровать стати-

стические дан-

ные о каналах 

продаж. 

Продвину-

тый уро-

вень 

Полностью 

сформирован-

ное умение 

выявлять по-

требности кли-

ента по видам 

и условиям 

кредитования, 

использовать 
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основные виды 

критериев для 

оценки эффек-

тивности кана-

лов продаж, 

анализировать 

статистические 

данные о кана-

лах продаж. 

Владеть: 

- навыками 

сбора первона-

чальной ин-

формации о ка-

налах продви-

жения продук-

тов кредитова-

ния корпора-

тивных заем-

щиков; 

- навыками 

определения 

основных целе-

вых групп кли-

ентов - корпо-

ративных за-

емщиков, стра-

тегии развития 

и поведения на 

рынке; 

- навыками 

формирования 

пакетов пред-

ложений до-

полнительных 

банковских 

продуктов 

(кросс-

продажа) для 

корпоративных 

заемщиков. 

Пороговый 

уровень 

Частично вла-

деет навыками 

сбора первона-

чальной ин-

формации о 

каналах про-

движения про-

дуктов креди-

тования кор-

поративных 

заемщиков, 

навыками 

определения 

основных це-

левых групп 

клиентов - 

корпоратив-

ных заемщи-

ков, стратегии 

развития и по-

ведения на 

рынке, навы-

ками форми-

рования паке-

тов предложе-

ний дополни-

тельных бан-

ковских про-

дуктов (кросс-

продажа) для 

корпоратив-

ных заемщи-

ков. 

Блок С 

типовые 

задачи, те-

матика ре-

фератов, 

кейс-стади 

Базовый 

уровень 

В целом 

успешное, но 

содержащее 

отдельные 

пробелы вла-

дения навыка-

ми сбора пер-
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воначальной 

информации о 

каналах про-

движения про-

дуктов креди-

тования кор-

поративных 

заемщиков, 

навыками 

определения 

основных це-

левых групп 

клиентов - 

корпоратив-

ных заемщи-

ков, стратегии 

развития и по-

ведения на 

рынке, навы-

ками форми-

рования паке-

тов предложе-

ний дополни-

тельных бан-

ковских про-

дуктов (кросс-

продажа) для 

корпоратив-

ных заемщи-

ков. 

Продвину-

тый уро-

вень 

Успешное и 

систематиче-

ское владение 

навыками сбо-

ра первона-

чальной ин-

формации о 

каналах про-

движения про-

дуктов креди-

тования кор-

поративных 

заемщиков, 

навыками 

определения 
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основных це-

левых групп 

клиентов - 

корпоратив-

ных заемщи-

ков, стратегии 

развития и по-

ведения на 

рынке, навы-

ками форми-

рования паке-

тов предложе-

ний дополни-

тельных бан-

ковских про-

дуктов (кросс-

продажа) для 

корпоратив-

ных заемщи-

ков. 

 

РАЗДЕЛ 2. Задания, необходимые для оценки планируемых результатов 

обучения по дисциплине «Кредитные продукты» 

 

Для проверки сформированности компетенции  

ПК-2. Способен проводить операции коммерческого банка и обеспечи-

вать выполнение требований  нормативов Центрального Банка России  

ПК-2.4. Оценивает эффективность каналов продвижения, продаж кре-

дитных продуктов корпоративным клиентам 

 

Блок А. Задания репродуктивного уровня («знать») 
 

А.1 Фонд тестовых заданий по дисциплине 

1) Понятие «Банковская триада» – это сочетание понятий … 

a) "операция – продукт - услуга" 

b) "продукт – услуга - операция" 

c) "продукт – операция – услуга". 

2) В соответствии с российским банковским законодательством, коммерче-

ские банки имеют право … 

a) хранить золотовалютные запасы страны. 

b) конкурировать с Центральным банком РФ. 



11 
 

c) поддерживать стабильность банковской системы. 

d) открывать и вести счета физических и юридических лиц. 

3) Российское банковское законодательство запрещает коммерческим банкам 

заниматься … 

a) кредитной деятельностью. 

b) расчетно-кассовым обслуживанием клиентов. 

c) торговой деятельностью. 

d) открытием и ведением счётов физических и юридических лиц. 

4) В систему банковского законодательства РФ из перечисленного вхо-

дят: 

a) Гражданский кодекс РФ. 

b) нормативные акты Банка России. 

c) нормы Конституции РФ. 

d) все перечисленное верно. 

5) Целями деятельности Банка России НЕ являются: 

a) защита и обеспечение устойчивости рубля 

b) развитие и укрепление банковской системы Российской Федерации 

c) получение прибыли 

d) обеспечение эффективного и бесперебойного функционирования пла-

тежной системы. 

6) Лицензирование банковской деятельности осуществляется на основа-

нии Федерального закона: 

a) «О банках и банковской деятельности» 

b) «О Центральном Банке России» 

c) Все перечисленное верно 

7) Крупным кредитным риском является сумма кредитов, гарантий и 

поручительств в пользу одного клиента, превышающая … процентов 

собственных средств (капитала) кредитной организации. 

a) четыре 

b) пять 

c) шесть 

8) Основными источниками получения маркетинговой информации яв-

ляются … 

a) интервью и опросы 

b) регистрация (наблюдение) 

c) эксперимент 

d) панель 
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e) экспертная оценка 

f) все перечисленное верно. 

9) Определите название по номеру Положения ЦБ РФ № 266-П от 

24.12.2004. 

a) «Об эмиссии платежных карт и об операциях, совершаемых с их ис-

пользованием» 

b) «О банках и банковской деятельности» 

c) «О Центральном Банке России». 

10) Определите название Федерального закона по его номеру № 395-1 

от 02.12.1990. 

a) «О банках и банковской деятельности» 

b) «О Центральном Банке России» 

c) Федеральный закон "Об ипотеке (залоге недвижимости)"  

11) Определите название Федерального закона по номеру от 16.07.1998 

N 102-ФЗ  

a) «О банках и банковской деятельности» 

b) «О Центральном Банке России» 

c) Федеральный закон "Об ипотеке (залоге недвижимости)"  

12)  Но названию нормативного акта по банковскому делу «Об откры-

тии и закрытии банковских счетов, счетов по вкладам (депозитам), 

депозитных счетов» укажите его номер. 

a) Инструкция ЦБ РФ № 153-И от 30 мая 2014 года 

b) Федеральный закон № 395-1 от 02.12.1990 

c) Федеральный закон № 86-ФЗ от 10.07.2002. 

А2. Вопросы для устного опроса 

1. Что представляет собой понятие «Банковская триада»? 

2. Перечислите основные нормативные акты, регулирующие банковскую де-

ятельность. 

3. Дайте определения терминам «банковский продукт»,  «банковская опера-

ция» и «банковская услуга», и какая взаимосвязь между ними? 

4. Приведите классификацию банковских операций. 

5. Каковы особенности банковских услуг и их классификации. 

6. Назовите основные методы получения, анализа и обработки информации. 

 

Блок В. Задания реконструктивного уровня («уметь») 
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В1. Перечень дискуссионных тем для проведения круглого стола. 

1. Каковы параметры и критерии качества банковских услуг? 

2. Понятие жизненного цикла банковского продукта и его этапы. 

3. Каковы структура цены на банковский продукт и особенности ценообразо-

вания в банке? 

4. Дайте определение ценовой политики банка, ее объекты и типы. 

5. Понятие продуктовой линейки банка и ее структура. 

6. Назовите продукты и услуги, предлагаемые банком, их преимущества и 

ценности. 

7. Какие Вы знаете основные банковские продукты для корпоративных кли-

ентов и финансовых учреждений? 

8. Назовите особенности банковских продуктов для малого, среднего и круп-

ного бизнеса. 

9. Назовите составляющие успешного банковского бренда. Лояльность кли-

ентов к банковскому бренду. 
10. Каковы особенности продажи банковских продуктов и услуг? 
11. Назовите условия успешной продажи банковского продукта. 
12. Понятие продвижения банковских продуктов. Коммуникативные связи 

банка с рынком. Элементы комплекса продвижения. 

 

В2. Решение ситуационной задачи 

Ситуационная задача «Удовлетворенность клиентов банковским обслу-

живанием снизилась, число претензий растет» 

 

Цель: сформировать навыки выявления мнений клиентов о качестве 

банковских услуг.  

Содержание заданий:  

Внимательно прочитайте текст и дайте ответы на представленные 

ниже вопросы.  

В связи с ростом банка «М» и его клиентской базы возникла серьёз-

ная проблема, которая препятствовала его дальнейшему развитию. Это сни-

жение удовлетворённости Клиентов и возросшее число претензий Клиентов 

к качеству бизнес-процессов и технологий, уровню и условиям обслужива-

ния. Претензии были связаны с высокой длительностью выполняемых про-

цедур, ошибками в работе персонала и информационных систем, неудоб-

ством отдельных операционных офисов, очередями, неоптимальными пара-

метрами продуктов и тарифами, неразвитостью сети банкоматов и т.д. 
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При этом улучшение отдельных процедур, параметров и каких-то 

других локальных моментов не приводило к ожидаемому результату. 

Банк задумался над системным и долгосрочным улучшением каче-

ства своей деятельности, в первую очередь, в клиентской части. Чтобы раз-

витие внутренней деятельности банка успевало за развитием внешним: уве-

личение клиентской базы, выход на новые рынки, появление новых стратеги-

ческих партнёров. 

Как инструмент, для этого была выбрана система менеджмента каче-

ства, т.е. её построение, сертификация на соответствие стандарту ISO 9001 и 

организация функционирования на постоянной основе. 

Во-первых, топ-менеджеры и ключевые сотрудники банка обучились 

по темам «Система менеджмента качества» и «Процессный подход к управ-

лению». 

Во-вторых, создали Департамент бизнес-процессов и качества, на 

которого были возложены все дальнейшие работы по организационно-

корпоративному развитию банка и построению систем управления. Специа-

листы департамента провели диагностику текущей деятельности банка для 

выявления и анализа проблем, разработки перечня целей, задач и проектов, а 

также для оценки соответствия банка требованиям Стандарта ISO 9001:2008.  

Затем запустили и реализовали классический проект по построению 

системы менеджмента качества в банке, с учётом того, что в банке не было 

моделей бизнес-процессов (только регламенты отдельных процедур, требуе-

мые Банком России). Итак, описали все ключевые бизнес-процессы, назначи-

ли ответственных и определили показатели, систематизировали все норма-

тивные документы и формы документов по бизнес-процессам, создали про-

цессные рабочие группы и обучили их методам управления процессами, раз-

работали Политику в области качества, Руководство по качеству, внедрили 

обязательны процедуры СМК и выполнили другие необходимые мероприя-

тия для приведения СМК в соответствие ISO 9001:2008. 

Результат. Банк получил сертификат соответствия ISO 9001:2008, 

значительно снизилось количество претензий Клиентов, увеличились прода-

жи. 

И что самое приятное – банк вошёл в пятёрку лидеров по итогам ис-

следования качества обслуживания и удовлетворённости клиентов, прове-

дённого маркетинговым агентством в том регионе, где работает банк. 

Пример 1. Рассказывает опытный банковский клиент, который обслуживался 

более чем в 15 различных банках: 

«Если: 
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 в офисах банка большие очереди, а совершение операций занимает много 

времени; 

 офисы банка некомфортные, нет листовок и памяток с детальным описа-

нием продуктов и услуг банка, нет зоны самообслуживания; 

 наблюдается высокая частота совершения ошибок сотрудниками или тех-

ническими устройствами банка; 

 банковские сотрудники не могут оказать качественную консультацию 

(дать ответы на все мои специализированные вопросы); 

 в системе «Интернет-банк» нельзя открыть депозит или выполнить самые 

распространенные и нужные платежи без комиссии; 

 стоимость услуг банка равна или выше среднерыночной; 

 в банке нет современных услуг, которые могут удовлетворять все мои по-

требности; 

 нет хорошей обратной связи между клиентом и банком, тщательной рабо-

ты с претензиями и отслеживания удовлетворенности клиентов. 

то такой банк я обхожу стороной...» 

Пример 2. Рассказывает представитель руководства банка, в котором ставка 

делается на качество обслуживания. 

«Нашему клиенту не столь важно, пришлось ли ему подождать при по-

сещении операционного офиса, или девушка-операционист что-то не так 

сделала. Нашим клиентам просто приятно приходить в банк и здесь они по-

лучают положительные эмоции. Мы даже ввели такое понятие, как управле-

ние настроением и впечатлениями клиента. Выявили и реализовали несколь-

ко аспектов, положительно влияющих на настроение клиента и его впечатле-

ния от посещения банка: 

1. Оформление офиса. Приятная цветовая гамма, картины, цветы, ак-

вариум и т. п. 

2. Внутреннее удобство и интерьер офиса. В офисе обязательно долж-

на быть мягкая мебель, столики с деловыми журналами, бесплатная кофе-

машина, телевизор с трансляцией бизнес-каналов, технические устройства 

для самообслуживания. 

3. Встреча каждого клиента сотрудником банка (консультан-

том/менеджером по работе с клиентами) и сопровождение его для получения 

необходимого продукта/услуги. Кроме того, при посещении банка наши кли-

енты регулярно получают небольшие, но приятные подарки (фирменные 

банковские ручки, календарики, флажки, наклейки с логотипом банка и т. 

п.)». 

Пример 3. Рассказывает представитель руководства банка, который выбрал 

способ "Качество бизнес-процессов": «Мы ориентируемся на массовое об-
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служивание большого потока клиентов, когда первостепенное значение име-

ют четко отлаженные бизнес-процессы и технологии. Для нас важны, в 

первую очередь, такие параметры, как время, себестоимость и безошибоч-

ность выполнения всех операций в бизнес-процессах. Несмотря на то, что мы 

проигрываем некоторым банкам в индивидуальном подходе к клиентам, 

нашим клиентам предоставляется возможность выполнить любую банков-

скую операцию на самом технологичном уровне, быстро и без особых слож-

ностей». 

Пример 4. Рассказывает представитель руководства банка, в котором внима-

ние фокусируется на качестве продуктов (в финансовой и договорной части): 

«Клиенты к нам идут, в первую очередь, потому, что у нас нет комис-

сий на самые распространенные платежи, одни из самых высоких процентов 

по вкладам, выгодные условия открытия и обслуживания банковских счетов 

и дебетовых карт. Пусть у нас не самые роскошные офисы и часто бывают 

очереди, но мы помогаем клиентам экономить, и они это ценят». 

Задание: 

1. Оцените качество обслуживания в банке, как со стороны банковского 

служащего, так и со стороны клиента. 

2. Какие мероприятия, на Ваш взгляд, необходимо провести, чтобы повы-

сить качество банковского обслуживания и удовлетворенность клиента?  

 

Блок С. Задания практикоориентированного уровня для диагностирова-

ния сформированности компетенций («владеть») 

С1. Типовые задачи 

 

Задание 1.  

В банк обратился клиент, у которого банкомат изъял карту. Каков порядок 

действий держателя карты и операциониста банка по её восстановлению? 

 

Задание 2.  

Перечислите основные причины отказа банкомата в обслуживании банков-

ской карты клиента. 

 

Задание 3.  

Правильно оформить договор банковского обслуживания в рамках зарплат-

ного проекта (пример договора см. в Приложении 1). 

 

Задание 4.  
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- Изучить стандартную модель консультирования потенциального заемщика.  

- Рассмотреть работу с возражениями клиентов. 

- Исследовать основные ошибки при консультировании потенциального за-

емщика.  

Упражнение-тренинг по теме: «Консультирование потенциального за-

емщика» 

Упражнение №1 «СВОЙСТВО-СВЯЗКА-ВЫГОДА» Объединяем груп-

пу в 4 команды.  

Задача каждой команды подготовить и прописать сценарий диалога Сотруд-

ник – Клиент по теме: Продвижение кредитных продуктов, учитывая все 

пройденные этапы (время выполнения задания – 15 минут). Затем проиграть 

диалог в паре «Сотрудник-Клиент» (время на демонстрацию – 15 минут). По 

итогам выступления каждой группы. Получение обратной связи от участни-

ков тренинга. Выставление бально - рейтинговых оценок.  

Упражнение №2: «ОТВЕТЬТЕ НА ВОЗРАЖДЕНИЯ» (Устно) 

Клиент сказал:  

1) «Зачем мне «Мобильный банк», лишние деньги за него платить…»  

2) «Я привык по-старинке в окне черед работника банка оплачивать…»  

3) «Мне с обычными платежками удобно. Я всегда вижу, сколько мне при-

слали и когда я оплатила. Я их храню 3 года. Вдруг что…»  

4) «Это слишком сложно для меня! Я не разбираюсь в технике…»  

5) «Очень сложно вводить много цифр. Я плохо вижу - в квитанции все мел-

ко написано…»  

6) « Многие утверждают про частые мошенничества с оплатой через терми-

налы и банкоматы!..»  

7) «Зачем мне «Автоплатеж по кредиту»? Говорят, что платежи могут задво-

иться…»  

8) «Не хочу оплачивать кредит через терминал, он не выдает сдачу!..»  

9)« Проценты за кредит на счет получателя могут не поступить…»  

10) «Ваши кредитные продукты стоят столько же, как в соседнем банке, а 

почему я должен выбрать вас?» 

 

Задача 5. 

 1.Изучить стандартную модель расчета дохода при синдицированном 

кредитовании.  

2.Сделать вывод о целесообразности консорциального кредита.  

3.Рассчитать долю каждого банка-участника консорциума.  

Условие задачи. Для кредитования компании ООО «Ангстрем», отне-

сенного разряду крупных клиентов, банк ПАО «Сбербанк» принял решение о 
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создании консорциума, в состав которого входят банки: АО «Альфа-Банк», 

АО «Газпромбанк», ООО банк «Аверс». Сумма кредита составляет 500 000 

000 рублей. Процентная ставка 13 % годовых. ПАО «Сбербанк» является 

банком – агентом и за организацию сделки он получит комиссионные возна-

граждения 2 процента от выданного кредита, срок кредита 1 год. Доли бан-

ков в кредитовании: ПАО «Сбербанк» - 45 %; АО «Альфа-Банк» - 25 %; АО 

«Газпромбанк» - 20 %; ОАО банк «Аверс» - 10 %.  

Определить класс кредитоспособности заемщика и сделать выводы о 

возможности выдачи кредита. Если известно, что сумма долгового обяза-

тельства - 95 000 000 рублей. Приток денежных средств организации в 2016 

году составлял - 80 000 000 рублей, в 2017 году - 90 000 000 рублей, в 2018 

году - 98 000 000 рублей. А оттоки в этот период, следующие: 2016 год - 55 

000 000 рублей, 2017 год - 63 000 000 рублей, 2018 год - 62 000 000 рублей. 
 

С2. Тематика рефератов 

1. Кредитование и его роль в формировании доходов и расходов коммерче-

ского банка. 

2. Влияние банковского кредитования на экономику страны. 

3. Актуальность лизинговых операций в деятельности коммерческого банка.  

4. Виды обеспечения кредитов в сфере малого бизнеса.  

5. Обновления услуг кредитных организаций за последние два года. 

6. Роль факторинга в кредитовании юридических лиц. 

7. Координация кредитного процесса и взаимодействие с другими подразде-

лениями банка в процессе его реализации. 

8. Кредитование корпоративных клиентов коммерческими банками 

9. Способы мониторинга финансового положения корпоративного клиента- 

заемщика. 

10. Нормативно-правовое регулирование осуществления кредитных опера-

ций и обеспечения кредитных обязательств. 

11. Совершенствование кредитной политики коммерческого банка. 

 

С3. Кейс-стади 

 

Кейс №1. «Проблемы ценообразования в банках» 

 

Внимательно прочитайте текст предложенного кейса и дайте ответы на 

представленные ниже вопросы.  

Опросы руководителей маркетинговых служб различных предприятий 

в России и за рубежом показывают, что ценообразование рассматривается в 
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качестве ключевого фактора сбыта и конкурентоспособности. В банковской 

деятельности значение ценообразования особенно велико в связи с тем, что 

материальной основой любого банковского продукта являются деньги. По 

этой причине дифференциация банковских продуктов трудновыполнима. 10  

Выделяют два основных способа установления цен на банковские про-

дукты – в виде процента, который устанавливается для депозитно-кредитных 

продуктов, и в виде комиссии, которая взимается по прочим. Взимание про-

цента происходит от суммы задолженности на периодической основе. Вели-

чина комиссии может быть установлена по отношению к единице банковско-

го продукта, которая может быть измерена в рублях, количестве сделок (опе-

раций) и прочее. Комиссии обычно взимаются в разовом порядке, но могут 

быть и периодическими. Отдельные банковские продукты могут предпола-

гать смешанное ценообразование (например, пластиковые карты).  

В зависимости от обстоятельств банки используют следующие методы 

ценообразования, которые могут быть разделены на три основные группы, в 

зависимости от того, какие факторы в большей степени при установлении 

цены принимает во внимание банк: 

1) затратные методы (при ориентации на собственные издержки); 

2) рыночные методы (при ориентации на конъюнктуру рынка); 

3) параметрические методы (при первостепенном учете нормативов за-

трат на технико-экономический параметр продукции).  

Затратные методы ценообразования предполагают расчет цены прода-

жи банковского продукта путем прибавления к издержкам на его генерацию 

(процентным, предельным, переменным или полным) некой определенной 

величины, называемой маржей. Наиболее часто расчеты проводятся на осно-

ве процентных издержек, что связано со сложностью определения для банка 

предельных, переменных и полных издержек. В качестве базиса для расчета 

процентных издержек банком может приниматься либо вся ресурсная база, 

либо ее часть. Важным моментом при этом является необходимость учета 

обязательных резервов, депонируемых коммерческими банками в ЦБ РФ.  

Рыночные методы состоят в том, что цена устанавливается исходя из 

цен на аналогичные продукты конкурентов или исходя из субъективной 

оценки клиентами банка ценности его продуктов, определяемой на основе 

специальных анкет.  

Параметрические методы предполагают установление цен исходя из 

стоимости базового продукта и дополнительной надбавки за улучшенные ха-

рактеристики (параметры) конкретного продукта. Примером параметриче-

ских методов в банке может служить кредитная линия, по которой в цене 

кроме процентов учитывается еще плата за неиспользованный лимит. На 
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практике банки используют всю совокупность методов ценообразования. С 

усилением конкуренции приоритет в ценообразовании смещается с первой 

группы методов на вторую. Это сдвиг тем более заметен, чем меньше банк и 

чем меньше его финансовая интеграция с клиентом.  

Перечислим проблемы ценообразования в коммерческих банках:  

• непрозрачные для потребителя схемы ценообразования на банковские 

продукты (наряду с процентом взимаются различные скрытые комиссии), 

например, эффективная ставка по потребительскому кредиту в некоторых 

банках превышает номинальную на 10 - 20% годовых;  

• высокий размер процентной маржи банка (она даже без учета комис-

сий превышает ставки по вкладам и депозитам); 

• высокий разброс процентных ставок и комиссий между банками (по 

депозитам и вкладам он достигает 3-4%, по кредитам юридическим лицам 

10-12 %, по потребительским кредитам свыше 30%).  

Задание:  

1. Дайте определение цены на банковский продукт.  

2. Из чего состоит структура цены на банковский продукт?  

3. Перечислите свойства цены банковского продукта. 

 4. В чем заключается ценовая политика банка?  

5. Дайте определение цепочке ценностей. 

6. Составьте таблицу в произвольной форме общего и различий двух 

способов установления цен на банковские продукты.  

7. Дайте сравнительную характеристику методам ценообразования в 

банке.  

8. Определите основные пути решения проблем ценообразования в 

коммерческом банке. 

 

Кейс №2. «Стандартный набор банковских продуктов для основных 

сегментов рынка корпоративных клиентов» 

 

В таблице представлены основные банковские продукты для различ-

ных категорий корпоративных клиентов. Предложите для каждой категории 

клиентов по три банковских продукта из продуктовой линейки исследуемого 

банка. Дайте полное описание банковского продукта. Какие формы продажи 

банковского продукта вы будете использовать в каждом конкретном случае? 

Какие дополнительные продукты Вы можете предложить своим клиентам? 

 

Малый бизнес Персональное финансовое обслуживание и планирование 
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управления недвижимостью. Специальные «стартовые» 

ссуды. Покупка потребительских товаров в кредит с по-

гашением в рассрочку. Страхование жизни. Услуги по 

переводу денег и бухгалтерскому оформлению докумен-

тации 

Средние фирмы 

Платежные операции, компьютерные услуги, связанные с 

финансовой деятельностью (клиент-банк). Кредитные 

карточки для работников фирмы. Лизинговые и факто-

ринговые операции. Среднесрочные и долгосрочные ссу-

ды для пополнения основного капитала, включая займы с 

участием страховых компаний 

Крупные фирмы 

Операции по выплате заработной платы. Консультации 

по вопросам бизнеса. Услуги по экспорту и импорту. Ре-

гистрация ценных бумаг. Долгосрочное кредитование с 

участием страховых компаний 

 

Задание:  

1. Предложите для каждой категории клиентов по три банковских продукта 

из продуктовой линейки исследуемого банка. Свой выбор обосновать. Весь 

набор банковских продуктов продуктовой линейки необходимо расположить 

в порядке убывания их рейтинга относительно выбранной клиентской груп-

пы.  

2. Дайте полное описание банковского продукта. В каждом продукте выде-

лить «сильные» и «слабые» стороны.  

3. Какие формы продажи банковского продукта вы будете использовать в 

каждом конкретном случае? 

 

Кейс №3. «Тенденции развития банковских программ лояльности» 

 

Внимательно прочитайте текст и ответьте на вопросы.  

Изменения, происходящие в финансовой индустрии, не могли не кос-

нуться программ лояльности. Ведущие банки пересматривают свое отноше-

ние к данному инструменту, все чаще рассматривая программу лояльности, 

как стратегическое направление, а не просто способ стимулирования трат по 

банковской карте. Согласно исследованию компании Forrester Consulting 

только 13% опрошенных топ-менеджеров банков полностью удовлетворены 

своими программами лояльности. Вдвое больше опрошенных недовольны ее 

результатами.  
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Карточные программы лояльности есть практически у каждого банка и 

в основной своей массе мало чем отличаются друг от друга. 78% банков РФ 

из топ-50 предлагают своим клиентам как минимум одну программу лояль-

ности. Не так давно компания Frank Research Group провела исследование 

рынка банковских программ лояльности. 78% банков РФ из топ-50 предла-

гают своим клиентам как минимум одну программу лояльности. Насколько 

они выгодны? По большинству (62%) карт Cash Back возврат средств состав-

ляет менее 1%, по бонусным картам начисляется 1,5–2,5%. С учетом стоимо-

сти обслуживания окупаемость подобных карт — более полутора лет.  

Эффективность банковских программ лояльности как инструмента 

удержания клиентов также вызывает вопросы. По статистике, держатели карт 

лояльности в США на самом деле гораздо менее лояльны банку. Многие из 

них оформляют карту только для того, чтобы получить вознаграждение или 

воспользоваться специальными условиями. 

Конечно, нельзя сказать, что банковские программы лояльности в сво-

ем текущем виде мертвы. По словам представителей ведущих российских 

банков, оборот по картам участников программ лояльности превышает обо-

рот по картам других клиентов. В России есть целый ряд успешных проек-

тов. Среди них выделяются коалиционные программы, так как они предла-

гают широкие возможности по накоплению и погашению бонусов. Кобрен-

динговые проекты привлекательны для реализации нишевых программ. Cash-

back карты хороши своей простой и понятной клиенту механикой. Эта схема 

особо актуальна сейчас, когда у населения серьезно сократился уровень до-

ходов, и вопрос экономии выходит на первый план.  

В последние годы финансовая индустрия активно ищет новые пути для 

своего развития. Появляются технологии, которые со временем могут прин-

ципиально изменить рынок, трансформируется модель взаимодействия с 

клиентом, все больше перемещаясь в цифровую среду, развиваются альтер-

нативные форматы оказание финансовых услуг.  

Не так давно платежная система Visa объявила о запуске Visa 

Commerce Network. Это программа позволит продавцам делать целевые 

предложения владельцам карт Visa, минуя банки. Данная инициатива грозит 

изменить правила игры. По крайней мере, банкам точно придется искать но-

вые модели мотивации клиентов, чтобы не стать третьим лишним.  

Все это не могло не повлиять на банковские программы лояльности. 

Если ранее данный инструмент использовался исключительно для стимули-

рования операций по карте, то теперь внимание смещается в сторону форми-

рования позитивного клиентского опыта, улучшения отношений с клиента-

ми, увеличения share of wallet. Появился термин «total relationship loyalty», 
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отражающий новую парадигму в области управления отношениями с клиен-

тами.  

Клиенты пресыщены похожими друг на друга программами лояльно-

сти. Любой уважающий себя ритейлер, телеком-оператор или банк имеет 

свою программу, где можно получать бонусы или скидки. Чем больше про-

грамм появляется на рынке, тем меньше их совокупная ценность.  

Основная масса представленных на рынке программ действует только 

для якорных продуктов - дебетовая или кредитовая карта. При этом ипотека 

и потребительские кредиты, вклады и инвестиции, а также другие продукты 

и услуги остаются «за бортом» программы лояльности. Отсутствует ком-

плексная модель стимулирования.  

Новый подход базируется на тезисе, что банк должен создать экоси-

стему для удовлетворения всего спектра финансовых потребностей клиентов 

- настоящих и будущих. Клиенту должно быть выгодно и удобно доверить 

все свои финансовые операции одному банку, а не разделять их по двум или 

трем. Программа лояльности при этом 37 выступает как связующее звено 

между различными продуктами и услугами. Она стимулирует клиента удо-

влетворять все свои финансовые потребности через «одно окно». 

Первопроходцем в реализации данного подхода стала программа Citi 

под названием Thank you. Клиенты получают баллы практически за любые 

каждодневные операции - использование кредитной карты, хранение средств 

на депозите, получение ссуды и т. д. Накопленные бонусы можно потратить в 

банке (например, для оплаты ипотеки и кредитов на обучение) или у много-

численных партнеров. Российские банки не отстают от западных коллег. 

Программы «Коллекция» ВТБ24 и «PSBonus» Промсвязьбанка также распро-

страняются на широкий спектр продуктов и услуг.  

Последние годы финансовая отрасль активно трансформируется. Это 

не могло не повлиять на банковские программы лояльности. Главный тренд - 

изменения отношения к данному инструменту. Если ранее банки использова-

ли программы лояльности для стимулирования объема и частоты трат по 

карте, то теперь внимание уделяется и таким аспектам, как клиентский опыт, 

улучшение отношений с клиентами, увеличение share of wallet, росту удовле-

творенности услугами банка.  

Задания:  

1. Оценить ситуацию. Выберите ключевую информацию.  

2. Расскажите о программах лояльности в Вашем банке. Чем они при-

влекательны для клиентов?  

3. Спрогнозируйте пути развития ситуации и определите возможности 

банка по повышению лояльности. 
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Кейс №4. «Банковские услуги не вызывают у людей эмоционального инте-

реса» 

Текст задания: внимательно прочитайте кейс и дайте ответы на пред-

ставленные ниже вопросы.  

Действительно, ни один банковский продукт не вызывает у потребите-

лей такой энтузиазм, как iPod или Harley. Нет человека, который бы пред-

вкушал, что его банк скоро запустит новый автокредит. Нужно прекратить 

продавать банковские продукты. Нужно продавать решения, которые помо-

гают людям достичь определенных результатов. Давайте перестанем гово-

рить об автокредите, давайте будем говорить о решении, которое позволит 

купить новую машину. И неважно, что входит в это решение – просто авто-

кредит, или автокредит и сберегательный счет, или автокредит, сберегатель-

ный счет плюс страховка.  

В этой упаковке могут быть самые разные модули, важно, чтобы пред-

лагалось решение для достижения определенной цели. Для этого необходимо 

выяснить потребности клиента и начать вместе с ним планировать пути до-

стижения целей. Не только тех целей, которые есть у клиента сегодня, но и 

тех, которые будут у него через полгода, через год, через два.  

Вопросы:  

1. Согласны ли Вы с вышеприведенными тезисами? Почему? Изложите 

свой взгляд на ситуацию.  

2. Существует ли проблема? Если да, предложите варианты ее реше-

ния.  

3. На примере трех продуктов банка (информация, представленная на 

сайте; реклама; паспорт банковского продукта), в котором Вы проходили 

практику, расскажите, каким образом банк вызывает эмоциональный интерес 

потенциальных клиентов? 

 

Кейс №5. «Банковская реклама» 

 

Внимательно прочитайте текст и ответьте на вопросы.  

С точки зрения банковской специфики особое значение имеет класси-

фикация форм рекламы в зависимости от рекламируемых объектов.  

По этому критерию выделяют:  

- рекламу банковского продукта (знакомит клиентов с новыми услуга-

ми);  

- рекламу банка (привлекает внимание потребителей к определенному 

банку);  
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- рекламу цели потребления (вызывает или сформировывает у покупа-

телей новые потребности).  

Реклама банковского продукта эффективна в деятельности коммерче-

ских банков, пока конкуренция на банковском рынке не приобретает острый 

характер.  

1. Приведите примеры использования различных форм рекламы Вашим 

банком.  

2. Какую цель преследует банк в каждом конкретном случае? Какая 

форма рекламы, на ваш взгляд, эффективнее, и почему?  

3. Какая реклама заинтересовала бы Вас как потенциального или дей-

ствительного клиента банка? 

 

Блок D. Задания для использования в рамках промежуточной аттеста-

ции 

D1. Перечень вопросов и задач к экзамену 

 

Вопросы к экзамену: 

 

1. Понятия «банковский продукт», «банковская операция» и «банковская 

услуга» и их взаимосвязь.  

2. Классификация банковских операций.  

3. Активные операции. Пассивные операции. Посреднические операции 

банка. 

4. Классификация банковских услуг по критериям: категория клиентов, 

степень индивидуализации подхода к клиенту, срок предоставления, степень 

сложности, степень доходности, степень риска, новизна.  

5. Качество банковских услуг. Ожидание и восприятие качества обслужи-

вания клиентом. Параметры качества банковских услуг.  

6. Продукты и услуги, предлагаемые банком, их преимущества и ценности. 

7. Понятие жизненного цикла банковского продукта. Этапы жизненного 

цикла банковского продукта.  

8. Понятие цены на банковский продукт.  

9. Особенности ценообразования в банке. Ценовая политика. Тарифы на 

банковские услуги. 

10. Понятие продуктовой линейки.  

11. Показатели, характеризующие продуктовую линейку банка.  

12. Система управления продуктами коммерческого банка.  

13. Продуктовая линейка для корпоративных клиентов.  
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14. Особенности банковских продуктов для малого, среднего и крупного 

бизнеса. 

15. Организационно-управленческая структура банка. 

16. Составляющие успешного банковского бренда.  

17. Лояльность клиентов к банковскому бренду.  

18. Понятие «продажа». Особенности продажи банковских продуктов и 

услуг.  

19. Политика банка в области продаж банковских продуктов.  

20. Поддержка, контроль и оценка эффективности продаж.  

21. Этапы продажи банковских продуктов и услуг. Методы продажи бан-

ковских продуктов и услуг.  

22. Организация послепродажного обслуживания и сопровождения клиен-

тов. Отечественный и зарубежный опыт проведения продаж банковских про-

дуктов и услуг. 

23. Понятие продвижения банковских продуктов.  

24. Коммуникативные связи банка с рынком. Элементы комплекса продви-

жения.  

25. Способы и методы привлечения внимания к банковским продуктам и 

услугам.  

26. Правила подготовки и проведения презентации банковских продуктов и 

услуг. 

27. Понятие и признаки клиента банка. Классификация клиентов банка.  

28. Психологические типы клиентов.  

29. Понятие принципов взаимоотношений банка с клиентами.  

30. Принципы взаимной заинтересованности, платности, рациональной дея-

тельности, обеспечения ликвидности.  

31. Каналы для выявления потенциальных клиентов. Приёмы коммуника-

ции.  

32. Способы выявления потребностей клиентов. Способы и методы привле-

чения внимания к банковским продуктам и услугам.  

 

Задачи к экзамену: 

 

Задание №1.  

Коммерческий банк 10 января 2018 года принял к учету вексель от ООО 

«КОМПУС» на сумму 700 000 рублей. Дата наступления платежа по векселю 

10 марта 2018 года. Учетная ставка 15% годовых. Рассчитать доход, полу-

ченный банком в виде дисконта, и сумму, которую банк выплатит клиенту.  
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Задание №2. 

Коммерческий банк 20 июня 2018г. Принял к учету дисконтный вексель со 

сроком платежа 28 августа 2018 г. Вексель на сумму 360 000 рублей. Учетная 

ставка 12% годовых. Рассчитать доход, полученный банком в виде дисконта, 

и сумму, которую банк выплатит клиенту.  

 

Задание №3. 

Вексель ОАО «Сакура» номиналом 2 000 000 рублей, выданный 11 июня 

2018 года сроком на 90 дней, учитывается коммерческим банком с выплатой 

по нему клиенту 1 954 000 рублей. Учетная ставка 10% годовых. Рассчитать 

количество дней до наступления срока уплаты по векселю. И определить да-

ту учета векселя. 

 

Задание №4. 

Простой вексель номиналом 360 000 рублей, выданный 20 августа 2018 года 

сроком на 180 дней, учитывается коммерческим банком 18 ноября 2018 года. 

Клиенту выплачено 351 000 рублей. Рассчитать количество дней до наступ-

ления срока платежа по векселю и определить размер учетной ставки, по ко-

торой банк принял вексель к учету. 
Задание №5. 

1.Изучить порядок оформления платежных поручений.  

2.Рассмотреть основные реквизиты платежных поручений.  

3.Исследовать типичные операции в коммерческих банках, проводимые с 

помощью платежных поручений.  

 

15 января 2018 года в ПАО «Банк Сельскохозяйственный» поступило пла-

тежное поручение № 42 от клиента – ООО «Суслик» на списание с расчетно-

го счета суммы в размере 256 000 рублей по договору № 3258/4 в уплату за 

комбикорм, включая НДС.  

Данные о плательщике и получателе:  

1.Плательщик – ООО «Суслик», ИНН 7702352449, расчетный счет № 

40702810537040008615;  

2. Банк плательщика – ПАО «Банк Сельскохозяйственный», БИК 044584236, 

корсчет № 30101810000000000236;  

3. Получатель – ОАО «Кукуруза», ИНН 7705834084, расчетный счет № 

40702810320010000671;  

4. Банк получателя – АКБ «Сирена», БИК 044523332, корсчет № 

30101810000000000332. 
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Составить платежное поручение (бланк платежного поручения см. в Прило-

жении 2). Недостающие данные заполнить самостоятельно. 
 

Задание №6. 

12 февраля 2018 года в ПАО «Банк Лидер» поступило платежное поручение 

№ 13 от клиента – ООО «Оратор» на списание с расчетного счета суммы в 

размере 895 000 рублей по договору № 98/11 в уплату за предоставленные 

услуги. Без НДС. 

Данные о плательщике и получателе:  

1.Плательщик – ООО «Оратор», ИНН 7702352866, расчетный счет № 

40702810537040008615;  

2. Банк плательщика – ПАО «Банк Лидер», БИК 044584198, корсчет № 

30101810000000000198;  

3. Получатель – ОАО «Ливень», ИНН 7705834084, расчетный счет № 

40702810320010000528;  

4. Банк получателя – АКБ «Титан», БИК 044523648, корсчет № 

30101810000000000648. 

Составить платежное поручение (бланк платежного поручения см. в Прило-

жении 2). Недостающие данные заполнить самостоятельно. 

 

Задание №7.  

В банк обратился клиент, которому необходимо снять денежную наличность 

в сумме 200000 руб. с личной карты VISA 

 

Задание №8.  

Физическое лицо имеет в банке дебетовую пластиковую карту. Банк предла-

гает клиенту получить кредитную карту с установленным лимитом 50000 

рублей. Клиент хочет заменить дебетовую карту на кредитную. Укажите тех-

нологию расчета кредитной картой и схему документооборота по замене де-

бетовой карты на кредитную. 

 

Задание №9.  

Банк-эквайер обслуживает розничную торговую сеть. Физическое лицо рас-

считывается за приобретенные товары дебетовой картой с установленным 

овердрафтом на сумму 55000 рублей. Укажите схему расчета и технологию 

списания средств с карты клиента на сумму в пределах дебетового остатка по 

карточному счету и в пределах суммы установленного кредита. 

 

Задание №10.  
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Физическое лицо имеет кредитную карту банка с кредитным лимитом на 

сумму 30000 рублей. В ходе расчетов в торговой сети был превышен кредит-

ный лимит на сумму 5000 рублей. Укажите схему расчетов по кредитной 

карте и возможность оплаты сверхлимитного остатка, если овердрафт преду-

смотрен в сумме 40000 рублей. 

 

Задание №11.  

Клиент банка оформил дебетовую карту с правом овердрафтного кредитова-

ния на сумму 45000 рублей. При последних расчетах клиент потерял карту и 

сообщил о ее блокировке. Составьте схему операций по расчетам дебетовой 

карты с овердрафтом и схему блокировки карты. 

 

РАЗДЕЛ 3. Описание показателей и критериев оценивания компетенций 

на различных этапах их формирования, описание шкал оценивания 

 

Балльно-рейтинговая система является базовой системой оценивания 

сформированности компетенций обучающихся. 

Итоговая оценка сформированности компетенций обучающихся в рам-

ках балльно-рейтинговой системы осуществляется в ходе текущего контроля 

успеваемости, промежуточной аттестации и определяется как сумма баллов, 

полученных обучающимися в результате прохождения всех форм контроля. 

Оценка сформированности компетенций по дисциплине складывается 

из двух составляющих: 

 первая составляющая – оценка преподавателем сформированности 

компетенций в течение семестра в ходе текущего контроля успеваемости 

(максимум 100 баллов). Структура первой составляющей определяется тех-

нологической картой дисциплины, которая в начале семестра доводится до 

сведения обучающихся;  

 вторая составляющая – оценка сформированности компетенций обу-

чающихся на экзамене (максимум – 30 баллов). 

 

А) Оценивание ответов на устные вопросы 

№ 

п/

п 

критерии оценивания Показатели 
4-балльная 

шкала оценка 

1. 1) полно и аргументировано отвечает по со-

держанию задания;  

2) обнаруживает понимание материала, может 

обосновать свои суждения, применить знания 

на практике, привести необходимые примеры 

не только по учебнику, но и самостоятельно 

1. Полнота 

изложения тео-

ретического ма-

териала; 

2. Правиль-

ность и/или ар-

Отлично  

(высокий уро-

вень сформиро-

ванности компе-

тенции) 
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составленные; 

3) излагает материал последовательно и пра-

вильно. 

гументирован-

ность изложения 

(последователь-

ность действий); 

3. Самостоя-

тельность отве-

та; 

4. Культура ре-

чи; 

5. и т.д. 

2. обучающийся дает ответ, удовлетворяющий 

тем же требованиям, что и для оценки «5», но 

допускает 1-2 ошибки, которые сам же исправ-

ляет. 

хорошо 

(достаточный 

уровень сфор-

мированности 

компетенции) 

3. ставится, если обучающейся обнаруживает 

знание и понимание основных положений дан-

ного задания, но:  

1) излагает материал неполно и допускает не-

точности в определении понятий или форму-

лировке правил;  

2) не умеет достаточно глубоко и доказательно 

обосновать свои суждения и привести свои 

примеры;  

3) излагает материал непоследовательно и до-

пускает ошибки. 

удовлетвори-

тельно (прием-

лемый уровень 

сформированно-

сти компетен-

ции) 

4. обучающийся обнаруживает незнание ответа 

на соответствующее задание, допускает ошиб-

ки в формулировке определений и правил, ис-

кажающие их смысл, беспорядочно и неуве-

ренно излагает материал; отмечаются такие 

недостатки в подготовке обучающегося, кото-

рые являются серьезным препятствием к 

успешному овладению последующим материа-

лом. 

неудовлетвори-

тельно (недоста-

точный уровень 

сформированно-

сти компетен-

ции) 

 

Б) Оценивание результатов тестирования 

№ 

п/п 
Критерии Показатели 

тестовые 

нормы: 

% пра-

вильных 

ответов 

4-балльная 

шкала оценка 

1. Выполнено 90-100 % заданий пред-

ложенного теста, в заданиях откры-

того типа дан полный, развернутый 

ответ на поставленный вопрос 

1. Полнота выполне-

ния тестовых заданий; 

2. Своевременность 

выполнения; 

3. Правильность отве-

тов на вопросы; 

4. Самостоятельность 

тестирования; 

5. и т.д. 

90-100 % отлично 

(высокий уро-

вень сформиро-

ванности компе-

тенции) 

2. Выполнено 80-89 % заданий пред-

ложенного теста, в заданиях откры-

того типа дан полный, развернутый 

ответ на поставленный вопрос; од-

нако были допущены неточности в 

80-89% хорошо 

(достаточный 

уровень сформи-

рованности ком-

петенции) 
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определении понятий, терминов и 

др. 

3. Выполнено 50-79 % заданий пред-

ложенного теста, в заданиях откры-

того типа дан неполный ответ на по-

ставленный вопрос, в ответе не при-

сутствуют доказательные примеры, 

текст со стилистическими и орфо-

графическими ошибками. 

70-79% удовлетвори-

тельно (прием-

лемый уровень 

сформированно-

сти компетен-

ции) 

50-69% 

4. Выполнено менее 50 % заданий 

предложенного теста, на поставлен-

ные вопросы ответ отсутствует или 

неполный, допущены существенные 

ошибки в теоретическом материале 

(терминах, понятиях). 

менее 

50% 

неудовлетвори-

тельно (недоста-

точный уровень 

сформированно-

сти компетен-

ции) 

 

В) Оценивание результатов решения задач  

№ 

п/п 
критерии оценивания Показатели 

Процент 

от макси-

мального 

количе-

ства бал-

лов 

4-балльная 

шкала оценка 

 1 Полное верное решение. В логи-

ческом рассуждении и решении 

нет ошибок, задача решена ра-

циональным способом. Получен 

правильный ответ. Ясно описан 

способ решения. 

1. Своевре-

менность реше-

ния задач; 

2. Правиль-

ность ответов; 

3. Самостоя-

тельность при 

решении задач; 

4. и т.д. 

100 

отлично 

(высокий уровень 

сформированно-

сти компетенции) 

2 Верное решение, но имеются 

небольшие недочеты, в целом не 

влияющие на решение, такие как 

небольшие логические пропус-

ки, не связанные с основной 

идеей решения. Решение оформ-

лено не вполне аккуратно, но это 

не мешает пониманию решения. 

81-100 

хорошо 

(достаточный 

уровень сформи-

рованности ком-

петенции) 

3 Решение в целом верное. В ло-

гическом рассуждении и реше-

нии нет существенных ошибок, 

но задача решена неоптималь-

ным способом или допущено не 

66-80 
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более двух незначительных 

ошибок. В работе присутствуют 

арифметическая ошибка, меха-

ническая ошибка или описка при 

переписывании выкладок или 

ответа, не исказившие экономи-

ческое содержание ответа. 

4 В логическом рассуждении и 

решении нет ошибок, но допу-

щена существенная ошибка в 

математических расчетах. При 

объяснении сложного экономи-

ческого явления указаны не все 

существенные факторы. 

46-65 

удовлетворитель-

но (приемлемый 

уровень сформи-

рованности ком-

петенции) 

5 Имеются существенные ошибки 

в логическом рассуждении и в 

решении. Рассчитанное значение 

искомой величины искажает 

экономическое содержание от-

вета. Доказаны вспомогательные 

утверждения, помогающие в 

решении задачи. 

31-45 

6 Рассмотрены отдельные случаи 

при отсутствии решения. Отсут-

ствует окончательный числен-

ный ответ (если он предусмот-

рен в задаче). Правильный ответ 

угадан, а выстроенное под него 

решение - безосновательно. 

 

 

1-30 

7 Решение неверное или отсут-

ствует. 

0 

неудовлетвори-

тельно (недоста-

точный уровень 

сформированно-

сти компетенции) 

 

Г) Оценивание рефератов 

№ 

п/п 
критерии оценивания Показатели 

4-

балльная 

шкала 

оценка 

 1 выполнены все требования к написанию и защите 

реферата: обозначена проблема и обоснована её ак-

туальность, сделан краткий анализ различных точек 

зрения на рассматриваемую проблему и логично 

1. Полнота 

изложения ма-

териала по те-

ме реферата; 

отлично 

(высокий 

уровень 

сформиро-
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изложена собственная позиция, сформулированы 

выводы, тема раскрыта полностью, выдержан объ-

ём, соблюдены требования к внешнему оформле-

нию, даны правильные ответы на дополнительные 

вопросы. 

2. Правиль-

ность и/или ар-

гументирован-

ность изложе-

ния (последо-

вательность 

действий); 

3. Самостоя-

тельность отве-

та; 

4. Культу-

ра речи; 

5. и т.д. 

ванности 

компетен-

ции) 

2 основные требования к реферату и его защите вы-

полнены, но при этом допущены недочеты. В част-

ности, имеются неточности в изложении материала; 

отсутствует логическая последовательность в суж-

дениях; не выдержан объем реферата; имеются 

упущения в оформлении; на дополнительные во-

просы при защите даны неполные ответы. 

хорошо 

(доста-

точный 

уровень 

сформи-

рованно-

сти ком-

петенции) 
3 имеются существенные отступления от требований 

к реферированию. В частности: тема освещена 

лишь частично; допущены фактические ошибки в 

содержании реферата или при ответе на дополни-

тельные вопросы. 

4 тема освоена лишь частично; допущены грубые 

ошибки в содержании реферата или при ответе на 

дополнительные вопросы; во время защиты отсут-

ствует вывод. 

удовле-

твори-

тельно 

(приемле-

мый уро-

вень 

сформи-

рованно-

сти ком-

петенции) 

5 тема реферата не раскрыта, обнаруживается суще-

ственное непонимание проблемы. 

неудовле-

твори-

тельно 

(недоста-

точный 

уровень 

сформи-

рованно-

сти ком-

петенции) 

 

Д) Оценивание кейс-задач 

№ 

п/п 
критерии оценивания 

количество 

баллов 

4-балльная шкала 

оценка 

1   умение анализировать ситуацию и нахо-

дить оптимальное количества решений 
0,5 
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2  умение работать с информацией, в том 

числе умение затребовать дополнительную 

информацию, необходимую для уточнения 

ситуации 

0,5 

 

 

 

 

0 баллов - неудовлетво-

рительно 

1-3 баллов - удовлетво-

рительно  

4 – хорошо 

5 - отлично 

3 умение моделировать решения в соответ-

ствии с заданием, представлять различные 

подходы к разработке планов действий, 

ориентированных на конечный результат 

0,5 

4 умение принять правильное решение на 

основе анализа ситуации; 
0,5 

5  навыки четкого и точного изложения соб-

ственной точки зрения в устной и письмен-

ной форме, убедительного отстаивания 

своей точки зрения; 

0,5 

6  навыки критического оценивания различ-

ных точек зрения, осуществление самоана-

лиза, самоконтроля и самооценки. 

0,5 

7 адекватность и соответствие ответов спе-

циалиста современным тенденциям рынка, 

конструктивность. 

0,5 

8 креативность, нестандартность предлагае-

мых решений; 
0,5 

9 количество альтернативных вариантов ре-

шения задачи (версионность мышления); 
0,5 

10 наличие необходимых навыков, их выра-

женность (в зависимости от требований). 
0,5 

 Количество баллов в целом 5  

 

Е) Оценивание результатов решения ситуационных задач  

№ 

п/п 
критерии оценивания Показатели 

4-балльная 

шкала оценка 

1 Обучающийся демонстрирует полные и глу-

бокие знания теоретического материала кур-

са, уверенно применяет полученные знания на 

практике, приобрёл умение быстро ориенти-

роваться в правовых актах и их содержании, 

понимает и умеет логично и последовательно 

разъяснить смысл использованных правовых 

норм, доказать необходимость их примене-

ния, аргументированно и корректно, в соот-

ветствии с нормами профессиональной этики, 

отстаивает свою позицию, способен предло-

жить альтернативные варианты решения про-

1. Правиль-

ность и/или ар-

гументирован-

ность изложения 

(последователь-

ность действий); 

2. Способ-

ность работы в 

группе; 

3. Самостоя-

тельность отве-

та; 

отлично 

(высокий уро-

вень сформи-

рованности 

компетенции) 
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блемы. 4. Культура ре-

чи; 

5. и т.д. 
2 Обучающийся демонстрирует знание теоре-

тического материала, но применение научных 

положений на практике вызывает несуще-

ственные затруднения, связанные с аргумен-

тацией и толкованием использованных право-

вых норм. Обучающийся в полной мере по-

нимает суть проблемы. Основные требования 

к заданию выполнены. 

хорошо 

(достаточный 

уровень сфор-

мированности 

компетенции) 

3 Обучающийся обладает знанием необходимо-

го минимума теоретического материала, но не 

способен, аргументировано излагать свою по-

зицию, не видит альтернативных вариантов 

разрешения проблемной ситуации, не может 

последовательно изложить суть решения. 

Навыки толкования правовых норм не выра-

жены. 

удовлетвори-

тельно (прием-

лемый уровень 

сформирован-

ности компе-

тенции) 

 

4 Обучающийся не обладает требуемым объё-

мом знаний теоретического материала и не 

может решить практическую задачу. 

неудовлетвори-

тельно (недо-

статочный уро-

вень сформи-

рованности 

компетенции) 

 

И) Оценивание ответа на экзамене 

Код и форму-

лировка ком-

петенции 

Уровень 

сформи-

рованно-

сти ком-

петенции 

(по 4-

балльной 

шкале) 

Планируемые результаты освоения компетенции 

Знать: Уметь: Владеть: 

ПК-1.3:  

Владеет навы-

ками выбора 

метода анализа 

финансовой 

информации 

Отлично 

(высокий 

уровень 

сформиро-

ванности 

компетен-

ции) 

-Сформированные 

систематические 

знания приказов, 

распоряжений, ин-

струкций, локаль-

ных нормативных 

актов банка, зако-

нодательства Рос-

сийской Федерации 

о банках и банков-

ской деятельности, 

законодатель-

Полностью 

сформированное 

умение выявлять 

потребности 

клиента по ви-

дам и условиям 

кредитования, 

использовать 

основные виды 

критериев для 

оценки эффек-

тивности кана-

Успешное и систе-

матическое владение 

навыками сбора пер-

воначальной инфор-

мации о каналах 

продвижения про-

дуктов кредитования 

корпоративных за-

емщиков, навыками 

выбора метода ана-

лиза полученной 

информации, навы-
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ства Российской 

Федерации по ипо-

теке, современных 

методах получения, 

анализа, обработки 

информации. 

- Знать современ-

ные методы анали-

за финансовой ин-

формации 

лов продаж, ана-

лизировать ста-

тистические 

данные о кана-

лах продаж. 

ками определения 

основных целевых 

групп клиентов - 

корпоративных за-

емщиков, стратегии 

развития и поведе-

ния на рынке, навы-

ками формирования 

пакетов предложе-

ний дополнительных 

банковских продук-

тов (кросс-продажа) 

для корпоративных 

заемщиков. 

Хорошо  

(достаточ-

ный уровень 

сформиро-

ванности 

компетен-

ции) 

Сформированные, 

но содержащие от-

дельные пробелы 

знаний приказов, 

распоряжений, ин-

струкций, локаль-

ных нормативных 

актов банка, зако-

нодательства Рос-

сийской Федерации 

о банках и банков-

ской деятельности, 

законодатель-

ства Российской 

Федерации по ипо-

теке, современных 

методах получения, 

анализа, обработки 

информации. 

В целом успеш-

ное, но содер-

жащее  отдель-

ные пробелы в 

умении выявлять 

потребности 

клиента по ви-

дам и условиям 

кредитования, 

использовать 

основные виды 

критериев для 

оценки эффек-

тивности кана-

лов продаж, ана-

лизировать ста-

тистические 

данные о кана-

лах продаж. 

В целом успешное, 

но содержащее от-

дельные пробелы 

владения навыками 

сбора первоначаль-

ной информации о 

каналах продвиже-

ния продуктов кре-

дитования корпора-

тивных заемщиков, 

навыками определе-

ния основных целе-

вых групп клиентов - 

корпоративных за-

емщиков, стратегии 

развития и поведе-

ния на рынке, навы-

ками формирования 

пакетов предложе-

ний дополнительных 

банковских продук-

тов (кросс-продажа) 

для корпоративных 

заемщиков. 
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Удовлетво-

рительно  

(приемле-

мый уровень 

сформиро-

ванности 

компетен-

ции) 

Фрагментарные 

знания приказов, 

распоряжений, ин-

струкций, локаль-

ных нормативных 

актов банка, зако-

нодательства Рос-

сийской Федерации 

о банках и банков-

ской деятельности, 

законодатель-

ства Российской 

Федерации по ипо-

теке, современных 

методах получения, 

анализа, обработки 

информации. 

Частично осво-

енное умение 

выявлять по-

требности кли-

ента по видам и 

условиям креди-

тования, исполь-

зовать основные 

виды критериев 

для оценки эф-

фективности ка-

налов продаж, 

анализировать 

статистические 

данные о кана-

лах продаж. 

Частично владеет 

навыками сбора пер-

воначальной инфор-

мации о каналах 

продвижения про-

дуктов кредитования 

корпоративных за-

емщиков, навыками 

определения основ-

ных целевых групп 

клиентов - корпора-

тивных заемщиков, 

стратегии развития и 

поведения на рынке, 

навыками формиро-

вания пакетов пред-

ложений дополни-

тельных банковских 

продуктов (кросс-

продажа) для корпо-

ративных заемщи-

ков. 

Неудовле-

творительно 

(недоста-

точный уро-

вень сфор-

мированно-

сти компе-

тенции) 

  

Не знает приказов, 

распоряжений, ин-

струкций, локаль-

ных нормативных 

актов банка, зако-

нодательства Рос-

сийской Федерации 

о банках и банков-

ской деятельности, 

законодатель-

ства Российской 

Федерации по ипо-

теке, современных 

методах получения, 

анализа, обработки 

информации. 

Не умеет выяв-

лять потребно-

сти клиента по 

видам и услови-

ям кредитова-

ния, использо-

вать основные 

виды критериев 

для оценки эф-

фективности ка-

налов продаж, 

анализировать 

статистические 

данные о кана-

лах продаж. 

Не владеет навыками 

сбора первоначаль-

ной информации о 

каналах продвиже-

ния продуктов кре-

дитования корпора-

тивных заемщиков, 

навыками определе-

ния основных целе-

вых групп клиентов - 

корпоративных за-

емщиков, стратегии 

развития и поведе-

ния на рынке, навы-

ками формирования 

пакетов предложе-

ний дополнительных 

банковских продук-

тов (кросс-продажа) 

для корпоративных 

заемщиков. 
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РАЗДЕЛ 4. Методические материалы, определяющие процедуры оцени-

вания знаний, умений, навыков, характеризующие этапы формирования 

компетенций 

 

Процедура оценивания – порядок действий при подготовке и проведе-

нии аттестационных испытаний и формировании оценки. 

Процедура промежуточной аттестации проходит в соответствии с По-

ложением о промежуточной аттестации знаний студентов и учащихся 

ДГУНХ. 

Аттестационные испытания проводятся преподавателем, ведущим лек-

ционные занятия по данной дисциплине, или преподавателями, ведущими 

практические и лабораторные занятия (кроме устного экзамена). Присут-

ствие посторонних лиц в ходе проведения аттестационных испытаний без 

разрешения ректора или проректора по учебной работе не допускается (за 

исключением работников университета, выполняющих контролирующие 

функции в соответствии со своими должностными обязанностями). В случае 

отсутствия ведущего преподавателя аттестационные испытания проводятся 

преподавателем, назначенным письменным распоряжением по кафедре 

(структурному подразделению). 

Инвалиды и лица с ограниченными возможностями здоровья, имеющие 

нарушения опорно-двигательного аппарата, допускаются на аттестационные 

испытания в сопровождении ассистентов-сопровождающих. 

Во время аттестационных испытаний обучающиеся могут пользоваться 

программой дисциплины, а также с разрешения преподавателя справочной и 

нормативной литературой, непрограммируемыми калькуляторами. 

Время подготовки ответа при сдаче экзамена в устной форме должно 

составлять не менее 40 минут (по желанию обучающегося ответ может быть 

досрочным). Время ответа – не более 15 минут. 

При подготовке к устному экзамену экзаменуемый, как правило, ведет 

записи в листе устного ответа, который затем (по окончании экзамена) сдает-

ся экзаменатору. 

При проведении устного экзамена экзаменационный билет выбирает 

сам экзаменуемый в случайном порядке. 

Экзаменатору предоставляется право задавать обучающимся дополни-

тельные вопросы в рамках программы дисциплины текущего семестра, а 

также, помимо теоретических вопросов, давать задачи, которые изучались на 

практических занятиях. 
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Оценка результатов устного аттестационного испытания объявляется 

обучающимся в день его проведения. При проведении письменных аттеста-

ционных испытаний или компьютерного тестирования – в день их проведе-

ния или не позднее следующего рабочего дня после их проведения. 

Результаты выполнения аттестационных испытаний, проводимых в 

письменной форме, форме итоговой контрольной работы или компьютерного 

тестирования, должны быть объявлены обучающимся и выставлены в зачёт-

ные книжки не позднее следующего рабочего дня после их проведения. 

Итоговыми формами контроля по дисциплине является экзамен (6 се-

местр). Экзамен проводится в виде письменного ответа на заданный вопрос. 

Каждому студенту предлагается 2 вопроса и 1 задача, каждый из которых 

оценивается максимум на 10 баллов. При оценке ответа на вопрос оценива-

ется полнота ответа, точность формулировок, правильное цитирование со-

ответствующих законодательных актов, наличие иллюстративных примеров 

и верное решение задачи. 
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Приложения  

 Приложение 1 

Договор на осуществление зарплатного проекта 

 

 

№  

 

г. Томск 
«___» ______________ 20___ г. 

 

ПАО «Томскпромстройбанк», именуемое в дальнейшем «Банк», в лице заместителя 

Председателя Правления Рощиной Татьяны Ивановны, действующего на основании Доверен-

ности № 31 от 03.05.2018г., с одной стороны, и (наименование Организации), именуемое в даль-

нейшем «Организация», в лице (должность, ФИО), действующего на основании (указать), с дру-

гой стороны, далее совместно именуемые «Стороны», заключили настоящий Договор (далее – 

«Договор») о нижеследующем: 

 

1. ПРЕДМЕТ ДОГОВОРА 

Предметом настоящего Договора является оказание Банком Организации возмездных 

услуг по переводу денежных средств (сумм заработной платы, выплат социального характера, ко-

мандировочных, хозяйственно-операционных расходов и иных выплат) для зачисления на Счета 

для совершения операций c использованием банковских карт (далее – «Счета») сотрудников Ор-

ганизации на условиях Правил осуществления зарплатного проекта (далее – «Правила»). Правила 

размещены на официальном сайте Банка  по адресу http://www.tpsbank.tomsk.ru/. 

 

2. ПРАВА, ОБЯЗАННОСТИ И ОТВЕТСТВЕННОСТЬ СТОРОН 

Права, обязанности и ответственность Сторон определяются Правилами и Договором. 

 

3. ОПЛАТА УСЛУГ БАНКА 

3.1. Комиссионное вознаграждение за выпуск карты сотрудника Организации в рамках 

настоящего Договора составляет: VISA Classic – ____ руб., VISA Gold – ____ руб., МИР – ____ 

руб., MasterCard - ____ руб. 

(Примечание: Для бюджетных организаций при оформлении Договора необходимо в Договоре 

оставлять тип карты - Мир) 

3.2. Вариант 1 – оплата Организацией на основании платежного поручения  

Комиссионное вознаграждение за выпуск банковских карт, указанных в п. 3.1, сотрудни-

кам Организации оплачивает Организация в течение 10 (десяти) календарных дней месяца, следу-

ющего за отчетным на основании Счета и Акта выполненных работ, предоставляемых Банком. 

Вариант 2 – списание Банком на основании инкассовых поручений (банковских ордеров) 

Комиссионное вознаграждение за выпуск банковских карт, указанных в п. 3.1, сотрудни-

кам Организации Банк списывает с расчетного счета Организации на основании инкассового по-

ручения (банковского ордера) и Акта выполненных работ в течение                        10 (десяти) ка-

лендарных дней месяца, следующего за отчетным месяцем. 

Вариант 3 - оплата Сотрудником  

Комиссионное вознаграждение за выпуск банковской карты, указанное в п. 3.1, оплачива-

ется сотрудником Организации самостоятельно в день заключения договора банковского счета.  

(Примечание: указать один из трех вариантов) 

3.3. Комиссионное вознаграждение за выпуск карты в связи с окончанием срока действия 

карты оплачивает сотрудник Организации самостоятельно в соответствии с п.3.1. настоящего До-

говора.  

3.4. Комиссионное вознаграждение за срочный выпуск карты, выпуск дополнительной карты, 

а также за выпуск карты в случаях утери (кражи) карты, выхода из строя карты, смены фамилии и 

(или) имени, невозможностью вспомнить ПИН-код и других случаях, оплачивает сотрудник Орга-

низации самостоятельно в соответствии с Прейскурантом платных услуг Банка по тарифу, уста-

новленному для физических лиц.  

http://www.tpsbank.tomsk.ru/
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3.5. Комиссионное вознаграждение за годовое обслуживание за второй и последующие годы 

обслуживания в рамках настоящего Договора составляет: VISA Classic – ____руб., VISA Gold – 

____руб., МИР – ____руб., MasterCard - ____ руб. и оплачивается сотрудником Организации само-

стоятельно. 

(Примечание: Для бюджетных организаций при оформлении Договора необходимо в Договоре 

оставлять тип карты - Мир) 

3.6. Комиссионное вознаграждение за перевод денежных средств для зачисления на Счета 

сотрудников Организации составляет ___ % от суммы денежных средств, предназначенных для 

зачисления, и оплачивается Организацией. 

 

СЧЕТА  

4.1. Перевод денежных средств для зачисления на Счета сотрудников Организации  и  оплата 

комиссионного вознаграждения  в соответствии с п.3.6. настоящего Договора осуществляется на 

счет 47422 810 __ 0629 6__________ 

 

СРОК ДЕЙСТВИЯ ДОГОВОРА И ПОРЯДОК ЕГО РАСТОРЖЕНИЯ 

Настоящий Договор заключается на неопределенный срок и вступает в силу с момента подписа-

ния его Сторонами. 

Любая из Сторон вправе расторгнуть настоящий Договор, предупредив другую Сторону письмен-

но за 1 (Один) месяц до расторжения. 

 

4. ПРОЧИЕ УСЛОВИЯ 

4.1. Заключив Договор, Организация подтверждает, что до подписания настоящего Договора 

ознакомлена и согласна с Правилами, а так же с тем, что Банк вправе  в одностороннем порядке  

вносить изменения  в Правила. 

4.2. Со стороны Организации ответственным лицом по Договору является 
 

   
(Фамилия, имя, отчество)  (контактный телефон) 

Организация обязуется в течение 3 (Трех) рабочих дней с момента смены ответственного лица 

и/или изменения контактного телефона, внесения иных изменений, в сведения, представленные 

при заключении настоящего Договора, в письменном виде уведомить Банк. 

6.3. Банк в одностороннем порядке, без оформления дополнительного соглашения к настояще-

му Договору имеет право  изменять размер комиссионного вознаграждения, установленного в пп. 

3.1., 3.5., 3.6., настоящего Договора, с обязательным письменным уведомлением об этом Органи-

зации. Изменение вступает в силу через 15 (Пятнадцать) календарных дней с даты направления 

указанного уведомления, если в уведомлении не указана более поздняя дата вступления изменения 

в силу. 

6.4. Все изменения и дополнения настоящего Договора за исключением случая, указанного в п. 

6.3. действительны, если они совершены в письменной форме и подписаны обеими Сторонами. 

6.5. Стороны обязуются разрешать все возникающие при исполнении Договора разногласия в 

обязательном досудебном претензионном порядке. Срок рассмотрения претензии - 15 (Пятна-

дцать) календарных дней с даты ее направления. При не достижении соглашения, в том числе не-

получения ответа на претензию, спор подлежит рассмотрению в судебном порядке.  

Все споры, связанные с настоящим Договором, подлежат разрешению в суде по месту нахождения 

Банка. 

6.6. По вопросам, не урегулированным настоящим Договором и Правилами, Стороны руковод-

ствуются законодательством Российской Федерации. 

6.7. Настоящий Договор составлен в двух экземплярах, имеющих равную юридическую силу, по 

одному экземпляру для каждой из Сторон. 
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7. РЕКВИЗИТЫ И ПОДПИСИ СТОРОН 

 

Банк: 

 

Организация: 

ПАО «Томскпромстройбанк» 

634061, г. Томск, пр. Фрунзе, 90, 

ИНН 7000000130, КПП 701701001, 

БИК 046902728, 

Корр. счет 30101 810 5 0000 0000728, 

тел. 52-37-75, 26-62-65. 

 

Заместитель Председателя Правления 

ПАО «Томскпромстройбанк» 

 

 

____________________ /Т.И. Рощина/ 

М.П. 

_____________________________________ 

_____________________________________ 

_____________________________________ 

_____________________________________ 

_____________________________________ 

_____________________________________ 

 

Руководитель (должность) 

(наименование Организации) 

 

 

_________________ /И.О.Фамилия/ 

М.П. 
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ПРАВИЛА ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ЗАРПЛАТНОГО ПРОЕКТА 

 Правила осуществления зарплатного проекта (далее - Правила) определяют: условия и по-

рядок оказания Банком Организации услуг по переводу денежных средств (сумм заработной пла-

ты, выплат социального характера, командировочных, хозяйственно-операционных расходов и 

иных выплат) для зачисления на Счета для совершения операций c использованием банковских 

карт (далее – Счета) сотрудников Организации и по оплате услуг Банка, в соответствии с заклю-

ченным Договором на осуществление зарплатного проекта (далее – Договор). 

Правила разработаны в соответствии с действующим законодательством Российской Федерации. 

         1. Права и обязанности Банка: 

 1.1. Банк обязан заключить договоры банковского счета для совершения операций с ис-

пользованием банковских карт (далее - договоры банковского счета) с сотрудниками Организа-

ции, открыть им Счета в валюте Российской Федерации и выдать банковские карты и ПИН-

конверты к ним (далее - Карты) при предъявлении документа, удостоверяющего личность, при 

наличии свидетельства о постановке физического лица на учет в налоговом органе (ИНН) и стра-

хового свидетельства государственного пенсионного страхования (СНИЛС), а также других доку-

ментов, предусмотренных законодательством Российской Федерации и внутренними документами 

Банка, регулирующими порядок открытия счетов.  

 В день заключения Договора Организация предоставляет Банку Список сотрудников, с ко-

торыми заключаются договоры банковского счета.  

 Заключение с сотрудниками Организации договоров банковского счета, выдача Карт по 

согласованию Сторон могут быть осуществлены в Банке или в Организации. 

 Сотрудникам Организации, принятым на работу после заключения Договора, открытие 

Счета и выдача Карт осуществляется в Банке при предоставлении документов, указанных в п.1.1. 

Правил и документа, подтверждающего место работы в данной Организации (справка, заверенная 

копия приказа о приеме на работу и т.д.).   

 Если выпуск Карты оплачивает Организация, то в документе подтверждающем место ра-

боты, дополнительно указывается  тип Карты (Visa Classic, Visa Gold, MasterCard или МИР), кото-

рая заказывается сотруднику. Если тип Карты, Организацией не определен, то сотруднику Орга-

низации выдается Карта МИР. Если сотрудник Организации желает получить Карту другого типа, 

чем указано Организацией в представленных документах,  он самостоятельно оплачивает комис-

сионное вознаграждение Банку в соответствии с Прейскурантом.  

 Выплата денежного содержания, вознаграждения, довольствие государственным служа-

щим, оплата труда работников (персонала) государственных и муниципальных органов, учрежде-

ний, государственных внебюджетных фондов, государственных стипендий, пенсии и иные соци-

альные выплаты, осуществление которых в соответствии с законодательством Российской Феде-

рации отнесено к компетенции Пенсионного фонда Российской Федерации, ежемесячное пожиз-

ненное содержание судей  и других выплат в соответствии с п.5.6. статьи 30.5 Федерального зако-

на от 27.06.11 № 161-ФЗ «О национальной платежной системе» осуществляется на Счета сотруд-

ников Организации, операции по которым осуществляются с использованием Карты МИР. 

 Сотрудники Организации самостоятельно сообщают Организации реквизиты своих Сче-

тов.  

 1.2. Банк обязан после заключения Договора предоставить Организации в электронном ви-

де шаблон  Ведомости на зачисление денежных средств (Приложение №1 к настоящим Правилам) 

(далее - Ведомость).  

 1.3. Банк обязан зачислять денежные средства на Счета сотрудников Организации в соот-

ветствии с Ведомостью не позднее банковского дня, следующего за днем поступления в Банк де-

нежных средств, Ведомости и комиссионного вознаграждения за услуги Банка по переводу де-

нежных средств для зачисления на Счета сотрудников Организации в соответствии с Договором. 

1.4. Банк не зачисляет на Счета сотрудников Организации и возвращает на расчетный счет  

Организации денежные средства (с указанием причины возврата) по истечении 5 (Пяти) рабочих 

дней с момента их поступления в Банк в случаях: 

- непредставления Ведомости; 

- непредставления надлежащим образом оформленных документов при выявлении несоответ-

ствий или неточностей в документах, представленных Организацией; 

- недостаточности денежных средств для проведения зачислений на Счета сотрудников Орга-

низации в соответствии с Ведомостью; 
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- неоплаты (не полной оплаты) Организацией комиссионного вознаграждения за услуги Банка 

по переводу денежных средств для их зачисления на Счета сотрудников Организации в соответ-

ствии с Договором; 

- непредставления Организацией документов, необходимых для фиксирования информации в 

соответствии с п. 2.8. настоящих Правил, а также, иные обстоятельства, дающие основания пола-

гать, что операции осуществляются в целях легализации (отмывания) доходов, полученных пре-

ступным путем,  финансирования терроризма и финансирования распространения оружия массо-

вого уничтожения; 

- наличия в Банке противоречивых данных (спора) о полномочиях должностных лиц Органи-

зации, возникновения спора между участниками и/или руководителем Организации по поводу из-

брания/освобождения от занимаемой должности (наличия соответствующих полномочий) руково-

дителя, сомнений в подлинности документов, подтверждающих полномочия лиц, указанных в 

карточке с образцами подписей и оттиска печати, до урегулирования спора, а также в случае 

окончания срока полномочий должностных лиц, указанных в карточке с образцами подписей и 

оттиска печати; 

- наличия фактов, свидетельствующих о нарушении Организацией действующего законода-

тельства РФ, нормативных актов Центрального банка РФ (Банка России) и внутренних докумен-

тов Банка, правил оформления расчетных документов или сроков их предоставления в Банк, а 

также в случае предоставления документов и сведений, вызывающих сомнение в их подлинности 

и достоверности.  

1.5. Банк обязан вернуть на расчетный счет Организации  комиссионное вознаграждение за 

услуги Банка по переводу денежных средств для их зачисления на Счета сотрудников Организа-

ции, в случае возврата не зачисленных  сотрудникам Организации денежных средств. 

1.6. Банк обязан предоставлять Организации Акты об оказании услуг по  выпуску Карт со-

трудникам Организации не позднее 5 (Пяти) рабочих дней месяца, следующего за отчетным.  

1.7. Банк обязан уведомить ответственное лицо Организации (п.6.2.Договора) по телефону 

и/или с использованием системы «Интернет-Банк» о факте обнаружения несоответствий или не-

точностей в документах  (платежном поручении, Ведомости): 

- несовпадение сумм в платежном поручении и Ведомости, 

- несовпадение ФИО сотрудника, указанное в Ведомости и на имя которого открыт Счет, 

- неправильное указание номера Счета сотрудника для зачисления денежных средств, 

- Счет сотрудника закрыт, 

- отсутствие в Банке Счета, открытого на имя сотрудника, 

- недостаточности денежных средств для зачисления на Счета сотрудников Организации и 

уплаты комиссионного вознаграждения.  

Уведомление осуществляется  в течение 1 (Одного) рабочего дня после представления доку-

ментов в Банк. 

1.8. Банк обязан разместить на сайте Банка http://www.tpsbank.tomsk.ru/ настоящие Правила. 

1.9. Банк вправе в одностороннем порядке вносить изменения в настоящие Правила  без согла-

сования с Организацией и размещать их на сайте официальном сайте Банка  

http://www.tpsbank.tomsk.ru/. 

      

 1.10. Банк вправе списывать денежные средства, подлежащие оплате Организацией в пользу 

Банка в рамках Договора, с любых расчетных счетов Организации, без дополнительных распоря-

жений Организации на основании инкассовых поручений (банковских ордеров), выставляемых 

Банком согласно условиям Договора.  

Банк вправе списать комиссионное вознаграждение за перевод денежных средств для зачис-

ления на Счета сотрудников Организации с расчетного счета Организации в Банке без дополни-

тельного распоряжения Организации на основании инкассовых поручений (банковских ордеров), 

выставляемых Банком согласно условиям Договора. Подписание  Договора является заранее дан-

ным акцептом Организации на списание комиссионного вознаграждения за перевод денежных 

средств для зачисления на Счета сотрудников Организации. 

1.11. Банк вправе отказать в исполнении распоряжений Клиента или приостановить их со-

вершение в случае: 

- непредставления Клиентом документов, необходимых для фиксирования информации в 

соответствии с требованиями Федерального закона от 07.08.2001 № 115-ФЗ «О противодействии 

http://www.tpsbank.tomsk.ru/
http://www.tpsbank.tomsk.ru/
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легализации (отмыванию) доходов, полученных преступным путем, и финансированию террориз-

ма» (далее – Федеральный закон № 115-ФЗ); 

- выявления неоднократного совершения операций или сделок, характер которых да-

ет основание полагать, что целью их осуществления является уклонение от процедур обя-

зательного контроля, предусмотренных Федеральным законом № 115-ФЗ;  

- иных обстоятельств, дающих основания полагать, что сделки осуществляются в 

целях легализации (отмывания) доходов, полученных преступным путем, или финансиро-

вания терроризма); 

- несоответствия распоряжения Организации режиму счета; 

- неисполнения Организацией обязанностей, указанных в п.п. 2.2., 2.6., 2.7., 2,8., 2.9. 

Правил. 
1.12. Банк вправе отказаться от заключения Договора при наличии подозрений о том, что 

целью заключения Договора является совершение операций в целях легализации (отмывания) до-

ходов, полученных преступным путем, или финансирования терроризма или финансирования рас-

пространения оружия массового уничтожения. 

1.13. Банк вправе запрашивать у Организации любые документы и информацию, необходи-

мые для  соблюдения Банком действующего законодательства РФ, в том числе в целях идентифи-

кации и обновления идентификационных сведений об Организации, ее представителях и бенефи-

циарных владельцах, финансовом положении и деловой репутации. 

              2. Права и обязанности Организации:  

2.1. Организация обязана предоставить в Банк для заключения договоров банковского счета 

и выдачи Карт список сотрудников Организации с указанием фамилии, имени, отчества и типа 

Карты, а также обеспечить предоставление сотрудниками  документов, указанных в п.1.1. Правил.    

2.2. Организация обязана предоставлять Ведомость (приложение №1 к настоящим Прави-

лам) одним из способов: 

- в электронном виде (CD диске, USB флэш-накопителе) и в виде документа на бумажном 

носителе, каждая страница которого должна быть пронумерована и  заверена подписью должност-

ных лиц и оттиском печати Организации в соответствии с предоставленными образцами в карточ-

ке с образцами подписей и оттиска печати; 

- в электронном виде с использованием системы «Интернет-Банк».  

 2.3. Организация в срок не позднее 1 (Одного) рабочего  дня с момента перевода денежных 

средств по платежному поручению обязана представлять в Банк Ведомость. Для сотрудников-

нерезидентов предоставляется отдельная Ведомость. 

2.4. Организация обязана осуществлять перевод денежных средств для зачисления на Счета со-

трудников Организации  на счет, указанный в Договоре. В назначении платежа  платежного доку-

мента должен быть указан вид выплат (заработная плата, выплаты социального характера, коман-

дировочные, хозяйственно-операционные расходы или иные выплаты, предусмотренные законо-

дательством РФ), ссылка на номер, дату Договора, номер и дату Ведомости.  

При переводе денежных средств для зачисления на Счета сотрудников-нерезидентов, Организация 

в платежном документе  дополнительно обязана указывать вид валютной операции в соответствии 

с нормативными документами Банка России.  

При переводе денежных средств для зачисления на Счет одного сотрудника  Ведомость может не 

предоставляться, в этом случае в назначении платежа вместо данных Ведомости указывается фа-

милия, имя, отчество и номер Счета сотрудника. 

2.5. Организация обязана оплачивать услуги Банка в соответствии с Договором и  разделом 3 

настоящих Правил своевременно и в полном объеме. 

2.6. Организация обязана в течение 3 (Трех) рабочих дней со дня получения от Банка уведомления 

о неточностях или несоответствиях в представленных Организацией документах (платежном по-

ручении или Ведомости) предоставить надлежащим образом оформленный документ на бумаж-

ном носителе или в электронном виде.  
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Организация вправе по согласованию с Банком вносить изменения и дополнения в Ведомо-

сти, представленные в Банк, до момента зачисления денежных средств на Счета сотрудников.  

2.7. Организация обязана представить Банку надлежащим образом заверенные и оформлен-

ные документы, подтверждающие внесение изменений и дополнений в документы, представлен-

ные при открытии счета (об изменении учредительных документов, наименования, организацион-

но-правовой формы, структуры и состава органов управления, местонахождения Клиента, лицен-

зий на право осуществления деятельности, подлежащей лицензированию, почтового адреса, адре-

са электронной почты, номеров контактных телефонов и факсов, оттиска печати), а также о реор-

ганизации, банкротстве, ликвидации не позднее 3 (Трех) рабочих дней со дня внесения дополне-

ний/изменений. 

 Представить Банку надлежащим образом заверенные и оформленные документы, подтвер-

ждающие внесение изменений в документы, связанные с подтверждением прав лиц, осуществля-

ющих от имени Клиента распоряжение счетом, копию карточки с образцами подписей и оттиска 

печати, заверенную обслуживающим банком (при отсутствии расчетного счета в Банке) не позд-

нее 3 (Трех) рабочих дней со дня внесения изменений.  

2.8. Организация обязана представлять в Банк информацию  и документы в порядке и в объ-

еме, определяемом  требованиями Федерального закона № 115-ФЗ.  

Представлять в Банк  по отдельному запросу Банка в срок, указанный в запросе, обосновы-

вающие/подтверждающие характер  проводимых или ранее проведенных расчетных операций, 

документы и сведения, необходимые для выполнения требований Федерального закона № 115-ФЗ. 

Организация обязана представлять в Банк не реже одного раза в год, а также по отдельному 

запросу Банка, в течение 7 (Семи) рабочих дней со дня получения запроса, обновленные сведения 

и документы, представленные Банку при заключении Договора, в том числе, но не исключительно, 

сведения о финансовом положении и деловой репутации, сведения о представителях Организации  

и бенефициарных владельцах. 

2.9. Организация обязана обеспечить соблюдение требований Федерального закона от 

27.07.2006 № 152-ФЗ «О персональных данных» в части условий обработки персональных дан-

ных. 

2.10. Организация обязана при расторжении Договора,  увольнении сотрудников уведомить 

сотрудников  о необходимости обращения в Банк с целью расторжения договоров банковского 

счета  или для изменения условий обслуживания Карты.   

   2.11. Организация обязана подписывать предоставляемые Банком Акты об оказании услуг 

по выпуску Карт сотрудникам Организации  и возвращать их в Банк не позднее 5 (Пяти) рабочих 

дней с момента получения Актов об оказании услуг. При наличии разногласий провести сверку 

расчетов с Банком до наступления указанного срока. 

   В случае не возврата  до последнего рабочего дня месяца, следующего за отчетным, Орга-

низацией подписанных Актов об оказании услуг по выпуску Карт сотрудникам Организации и 

непредоставления  Организаций мотивированных разногласий, услуга по выпуску Карт  считается 

оказанной Банком  и принятой Организацией. 

   2.12. Организация обязана знакомиться с изменениями настоящих Правил, размещаемых 

на официальном сайте Банка  http://www.tpsbank.tomsk.ru. 

 2.13. Организация, не имеющая расчетного счета в Банке,  обязана представить в Банк: 

- документы, перечень которых размещен на сайте Банка,  необходимые для открытия счета 

и удостоверения прав лиц, осуществляющих от имени Клиента распоряжение денежными сред-

ствами, находящимися на счете,  

- копию карточки с образцами подписей и оттиска печати, заверенную обслуживающим 

Клиента банком, 

- соглашение с обслуживающим банком о праве на списание вознаграждения за перевод де-

нежных средств для зачисления на Счета сотрудников Организации с расчетного счета Организа-

ции в Банке без дополнительного распоряжения Организации на основании инкассовых поруче-

ний, выставляемых Банком согласно условиям Договора. 

                  3. Порядок оплаты услуг Банка 
3.1. Комиссионное вознаграждение Банку за выпуск Карт сотрудникам Организации, годо-

вое обслуживание за второй и последующие годы оплачивается в соответствии с Договором. 

3.2. Комиссионное вознаграждение за оказание сотрудникам Организации иных услуг Банка 

оплачивается сотрудником Организации самостоятельно в соответствии с Прейскурантом платных 

услуг Банка, действующим на день оплаты. 

http://www.tpsbank.tomsk.ru/
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3.3. Комиссионное вознаграждение  за перевод денежных средств для зачисления на Счета 

сотрудников Организации оплачивает Организация в размере определенном Договором путем 

безналичной оплаты с расчетного счета Организации или наличными денежными средствами че-

рез кассу Банка в день перевода денежных средств для зачисления на счета сотрудников Органи-

зации и/или накануне. В назначении платежа расчетного документа необходимо указать: «Комис-

сионное вознаграждение за перевод денежных средств для зачисления на счета сотрудников со-

гласно договору на осуществление зарплатного проекта. НДС не предусмотрен». 

                 4. Ответственность Сторон 

4.1. Банк несет ответственность за своевременное заключение с сотрудниками Организации 

договоров банковского счета, выдачу Карт, зачисление денежных средств на Счета сотрудников 

Организации. 

Банк не несет ответственности за задержку заключения договоров банковского счета и вы-

дачу карт сотрудникам, если задержка вызвана неточностями в документах или предоставлением 

неполного пакета документов. 

4.2. Организация несет ответственность за  своевременное предоставление Ведомостей, 

своевременный перевод денежных средств необходимых для зачисления на счета сотрудников Ор-

ганизации и комиссионного вознаграждения за услуги Банка.   

4.3. Организация несет ответственность за своевременное уведомление сотрудников о рас-

торжении Договора или в случае увольнения сотрудников о необходимости явки в Банк с целью 

расторжения договора банковского счета  или изменения условий обслуживания Карты. 

4.4. Организация несет ответственность за достоверность сведений и документов, служащих 

основанием для заключения Договора и ведения операций по зачислению денежных средств на 

счета сотрудников Организации. 

4.5. Банк не несет ответственности и не участвует в спорах между Организацией и ее со-

трудниками по поводу сумм, перечисленных для зачисления на Счет сотрудника, периодичности и 

сроков перевода денежных средств для зачисления на Счет сотрудника, уведомления сотрудника 

об условиях обслуживания Счета сотрудника и тарифах Банка, по поводу соблюдения условий 

обработки и защиты персональных данных сотрудника. 

4.6. За неисполнение или ненадлежащее исполнение обязанностей по Договору Стороны 

несут ответственность в соответствии с действующим законодательством РФ. 

  5. Прочие условия 
  5.1. Услуга «Перевод денежных средств для зачисления на счета сотрудников Организации» 

считается оказанной Банком и принятой Организацией после зачисления денежных средств на 

Счета сотрудников Организации. 

  5.2. Банк обязуется обеспечить конфиденциальность персональных данных и безопасность 

при их обработке.  
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Приложение 2 

к Положению Банка России 

от 19 июня 2012 года № 383-П 
“О правилах осуществления перево-

да денежных средств” 

    0401060 
Поступ. в банк плат.  Списано со сч. плат.   

 

ПЛАТЕЖНОЕ ПОРУЧЕНИЕ №        
 Дата  Вид платежа   

 

Сумма 

прописью 

 

ИНН   КПП   Сумма  

 

Сч. №  

Плательщик 

 БИК  

Сч. №  

Банк плательщика 

 БИК  

Сч. №  

Банк получателя 

ИНН   КПП   Сч. №  

 

Вид оп.  Срок плат.  

Наз. пл.  Очер. плат.  

Получатель Код  Рез. поле  

       

 

Назначение платежа 

 Подписи Отметки банка 

   

М.П. 
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