
КОМПАНИЯ 
ОБЪЕДИНЕННЫХ  
КРЕДИТНЫХ 
КАРТОЧЕК 

 

Доходность эквайринга и методы ее повышения 



 О компании UCS 
 

 Компания объединённых 

кредитных карточек (UCS)  – 

крупнейшая в России 

процессинговая компания, 

осуществляет выпуск и 

обслуживание банковских карт 

ведущих платёжных систем: 

 

 

 Компания предоставляет услуги по 

аутсорсингу эквайринга. 



UCS в цифрах 
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Рост количества транзакций по картам в России 
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Динамика количества операций по оплате товаров и услуг и получению 
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Payments with cards Cash withdrawals 
Платежи по 
картам 
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Динамика количества транзакций UCS 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

Данные: UCS 
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Данные: UCS 
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От чего зависят условия по эквайрингу? 

 
• типа бизнеса 

• карточного оборота 

• устанавливаемого оборудования и его количества 

• типа подключения 

• типа карты, по которой совершается транзакция 

• среднего чека 

• способа приема карты 

 

Комиссия, удерживаемая за обработку транзакции, 

устанавливается индивидуально и зависит от: 

 

 



 

 

Из чего складывается комиссия за эквайринг? 

 
 

 

IRF (Interchange Reimbursement Fee) 

Вознаграждение в пользу эмитента, 
выплачиваемого эквайером (UCS) с 
каждой транзакции 

  

Сервисные сборы (Assessment Fees) 

платежных систем (VISA, MasterCard 
и др.) 

  

Комиссия эквайера 

на установку и обслуживание 
терминальной сети, процессинг 

 

% 
1 

2 

3 

Комиссия за 
эквайринг 

~ 80-90% 

~ 5-7% 

Прямые затраты  



Из чего складывается комиссия эквайера? 

Включает в себя: 
 
• Расходы на покупку, установку, сопровождение и амортизацию 

оборудования 
• Процессинг транзакций  
• Бесперебойная техническая и авторизационная поддержка 
• Расходы на персонал  
• Полный перечень надежных и удобных клиентских сервисов: 
 - Персональный менеджер 
 - Претензионная работа 
 - Обучение сотрудников ТСП 
 - Предоставление отчетности 
 - Взаиморасчёты  



Как организовать эквайринг? 
 

1. ОРГАНИЗАЦИЯ СОБСТВЕННОГО ЭКВАЙРИНГА:  

 - процессинговый центр 

 - большие обороты по эквайрингу 

 - жесткий контроль затрат и устанавливаемых комиссий 

 

2.     АУТСОРИСНГ ЭКВАЙРИНГА СПЕЦИАЛИЗИРОВАННОМУ ПРОВАЙДЕРУ: 

 - проект «под ключ» 

 - запуск и сопровождение продукта с минимальными затратами 

 

 

 



Сложности самостоятельного эквайринга 
 

 Непрофильная деятельность для 

банка 

 Низкомаржинальный бизнес  

 Прямые затраты на эквайринг в 

валюте снижают маржу 

 Расходы на персонал и технологии 

 Отвлечение ресурсов  

 Сложность расчета затрат 

 

 



Profix 
UCS обладает специализированным программным комплексом Profix, 
который учитывает статистические данные о прямых эквайринговых 
затратах для определённого типа бизнеса и региона и позволяет 
рассчитывать себестоимость каждой транзакции для предоставления 
клиентам экономически обоснованные условия сотрудничества.  



Прайс модель 
 

 

 

учитывает статистические данные о 
прямых эквайринговых затратах для 
определённого типа бизнеса и 
территории 

Исходные данные                 

                  

Введите название клиента ABC       

                  

Реферальный клиент  Нет                

                  

E-commerce  Нет                

                  

Выберите категорию клиента из 

списка (MCC) 5661 - Магазины обуви   5661   

                  
Описание MCC (если имеется) Магазины обуви 

  

                  

  Регион   

Город (регион не 

учитывается, если 

выбрано)    

Выберите регион или город 

Новосиб

ирск   НОВОСИБИРСК   

                  

Данные статистики                 

  VI   MC   ALL       

                  

Среднемесячный оборот на одного 

клиента (по MCC), руб. 1 923 154     866 800     

2 789 

954         

                  

Среднемесячная комиссия 

предприятия (по MCC), руб. 29 348     13 862     43 210         

                  

Средняя ставка комиссии предприятия 

(по МСС) 1,53%   1,60%   1,55%       

                  

Средняя ставка комиссии эмитента 

(IRF) 1,28%   1,30%   1,28%       

                  

Средняя ставка комиссии систем 

(Assessment fees) 0,06%   0,17%   0,09%       

                  

Вознаграждение реферера 0,00%   0,00%   0,00%       

                  

Итого себестоимость (эмитенты + 

система + реферер) 1,33%   1,47%   1,37%       

                  

Средняя прибыльность (по MCC) 0,19%   0,13%   0,17%       

                  

                  

Введите ожидаемый месячный оборот 

(на клиента), руб.         

         1 

200 000        

                  

Введите предполагаемое количество 

POS-терминалов         

                     

4        

                  

Ожидаемый месячный оборот (на 1 

POS-терминал), руб. 206 794     93 206     300 000         

                  

Рекомендуемые ставки             

              

Минимальная наценка для указанного оборота     0,25%       

  Visa   MasterCard   Total   

Минимальная комиссия предприятия 1,58%   1,72%   1,62%   

Максимальная комиссия предприятия 2,38%   2,52%   2,42%   

              

Введите ожидаемую комиссию предприятия из диапазона 2,20%   2,20%   2,20%   

  OK   OK   OK   

Ожидаемая чистая выручка на 1 POS-терминал (за месяц, руб.) 1 795     681     2 476     

              

Доходность (за вычетом IRF и assessments) 0,87%   0,73%   0,83%   

              

Коэффициент R             

              

Средняя ставка комиссии предприятия 2,20%   OK       

              

Оборот, обеспечивающий чистый доход 1000 руб., при указанной 

ставке комиссии (на 1 терминал) 121 000     

Использование коэффициента R 

НЕОБЯЗАТЕЛЬНО 

              

Коэффициент R, для формулы в п.1.1 договора  1000-Vфакт*R, где R= 0,0083             

              

Средняя доходность (за вычетом IRF и assessments) 0,83%           

              



Личный кабинет 



Личный кабинет 



Реферальное 
сотрудничество 
UCS предлагает банкам 
реферальное партнерство. Банк за 
вознаграждение привлекает 
предприятия к сотрудничеству с UCS 
по эквайрингу.  
 

Преимущества:  
 

 Предложение клиентам новой 
услуги и получение дохода без 
дополнительных затрат 

 Концентрация на основных 
направлениях бизнеса 

 Отсутствие конфликта интересов, т.к. 
UCS не предоставляет банковские 
услуги 

 



Преимущества для банка 

 

Рост эквайрингового бизнеса 
Сокращение расходов  
Высокий уровень сервиса 
Высокий уровень безопасности 
Возможность быстро начать 

оказывать услуги 
Учебный центр UCS 
Полная техническая поддержка 
Единая «точка доступа» для 

эквайринговых услуг 
 

 



Нам доверяют 
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Спасибо за внимание!  
Владимир Кононов,  

Руководитель блока продажи и маркетинг 
www.ucsсards.ru 


