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ФОРМИРОВАНИЕ ЦЕН НА ЦИФРОВУЮ ПРОДУКЦИЮ 
В БАНКОВСКОМ СЕКТОРЕ

В структуре современной рыночной экономики рынок банковских услуг — 
важнейшая и неотъемлемая ее часть. Сегодня во многих секторах актуальным 
является цифровой контент и услуги, однако для банковского сектора ценообра-
зование на все цифровые технологии все еще находится в зачаточном состоянии. 
Это объясняет актуальность изучения формирования цен на цифровую продук-
цию в банковском секторе, поскольку технические достижения в области оциф-
ровки влияют на долгосрочные потребности клиентов банков и предложения фи-
нансовых учреждений [3].

Целью этой работы является изучение методов формирования цены на бан-
ковскую цифровую продукцию, выявление их особенностей и рычагов стимули-
рования использования платного цифрового контента.

Стоит отметить, что особенность ценообразования банковских продуктов 
заключается в неочевидности определения зависимости между ценой и продук-
том. Руководство банка может варьировать ценовой коридор по своим соображе-
ниям, договоренностям и использовать эту возможность для привлечения новых 
клиентов, продвижения дополнительных услуг [1].

Итак, одним из методов формирования цены на банковский продукт или ус-
лугу является механизм «назови свою цену» (NYOP). При таком методе фор-
мирования цены покупатель делает ставку на продукт, и если ставка выше не-
известной резервной цены, то ставка принимается. Как правило, исследования 
показывают, что этот тип ценообразования приводит к увеличению прибыли [2]. 
Однако такой подход особенно привлекателен для банковской сферы, так как по-
зволяет избежать завышения цены и привлечь больше клиентов, которые сами 
установят допустимую для них цену. Важно, что выгодность предложения бан-
ковского продукта является решающим фактором при осуществлении клиентом 
выбора в пользу того или иного банка. А с привлечением новых клиентов банк 
сможет получить основную часть прибыли при осуществлении главным образом 
банковских операций.

Еще одним вариантом установления цены на продукцию в банковском сек-
торе могут быть платные улучшения внутри приложения. Его сущность заключа-
ется в том, что клиенты могут бесплатно пользоваться приложением и разумной 
функциональностью, но за дополнительные расширения придется платить [2]. 
В банковских услугах одним из вариантов может быть взимание платы за ин-
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тенсивное использование приложений и контента — сверх бесплатного базового 
уровня. Однако самый простой способ ценообразования — это рентабельная за-
грузка, когда клиенты платят фиксированную цену за приложение, а затем могут 
использовать все его функции.

Что касается Республики Беларусь, сегодня цены на цифровую банковскую 
продукцию устанавливаются исходя из цен на аналоги в других отраслях и стра-
нах, а следовательно, переход к новым методам ценообразования на цифровую 
продукцию является одним из приоритетов развития банковского сектора.

Таким образом, можно отметить, что на сегодняшний день нет такого мето-
да формирования цен, который смог бы учитывать все особенности банковского 
сектора (в частности, значительное государственное влияние), именно эта задача 
является важной для последующего решения.
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