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КОНКУРЕНТНІ СТРАТЕГІЇ ФІНАНСОВИХ УСТАНОВ НА РИНКУ КРЕДИТНИХ ПОСЛУГ ФІЗИЧНИМ ОСОБАМ
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У статті розкрито сутність конкуренції на ринку кредитних послуг. Досліджено класифікацію видів конкуренції на ринку кредитних послуг фізичним особам. Виявлено особливості окремих типів конкурентної стратегії фінансових установ на ринку кредитних послуг фізичним особам. Обґрунтовано необхідність застосування інноваційних технологій кредитними установами у межах всіх типів конкурентних стратегій. 

Ключові слова: конкуренція, конкуренція оферентів кредитних послуг, конкуренція споживачів кредитних послуг, конкурентна стратегія, типи конкурентних стратегій кредитних установ.

В статье раскрыта сущность конкуренции на рынке кредитных услуг. Исследована классификация видов конкуренции на рынке кредитных услуг физическим лицам.  Выявлены особенности отдельных типов конкурентной стратегии финансовых учреждений на рынке кредитных услуг физическим лицам. Обоснована необходимость применения инновационных технологий кредитными учреждениями в рамках всех типов конкурентных стратегий.

Ключевые слова: конкуренция, конкуренция офферентов кредитних услуг, конкуренция потребителей кредитных услуг, конкурентная стратегия, типы конкурентных стратегий кредитных учреждений.
Ensuring the competitive environment is the basis for stimulation innovative development of the loan services’ market. Under these conditions, the problem concerning the choice and development of the competition strategy of credit institutions’ behavior has the special importance.

The purpose of the article is to disclose theoretical formation principles of the financial institutions’ competitive strategy on the market of credit services.

Competition on the market of credit services is a multidimensional phenomenon. This is reflected in the classification of its types: by the subjects that compete; by the structure of creditors; by the number of competing subjects.

There are four types of financial institutions’ competitive strategies on the market of credit services. Each of the general strategies provides various ways to select the competitive position, which consist of a combination of selection a particular type of benefits and a scale of strategic goals within which these benefits are planned to receive. Power strategy is used by large lending institutions that offer a wide range of credit services to all client groups. Its goal is to capture the leading position on the market and to reduce the share of competitors. Differentiation strategy envisages the development of credit products’ unique characteristics in comparison with competing products that are highly appreciated by a large number of consumers. Its aim is to achieve a balance between costs and possibilities of credit products differentiation. Within the strategy of focusing a choice of narrow areas of competition is made on the market of credit services and it is based on the conquering of maximal share of a small segment or segments. Adaptation strategy involves servicing of various customers with different needs. It is dominated in the regional and local markets and is based on meeting the small-scale needs.

Development of an effective management system is one of the main objectives of financial institutions on the market of credit services to individuals. Competitive strategies are the models of credit institutions behavior directed for long-term competitive advantage on the market of credit services to individuals in case of available resources and existing competition.

Key words: competition, competition offerents of credit services, competition, consumer credit services, competitive strategy, competitive strategy types of credit institutions.
Постановка проблеми. На функціонування ринку кредитних послуг впливає сукупність складних і суперечливих чинників, до яких належать глобалізація, обмеженість фінансових ресурсів, необхідність технологічних нововведень. Це обумовлює посилення конкуренції, що сприяє стимулюванню інноваційного розвитку ринку кредитних послуг. За цих умов актуальності набуває проблема вибору та розробки конкурентної стратегії поведінки кредитних установ.  
Аналіз останніх досліджень і публікацій. Окремим питанням конкуренції та конкурентної стратегії на ринку кредитних послуг присвячено праці Ю.І. Коробова, І.І. Рекуненка, Л.Є. Струк, А.Ю. Юданова та ін.

Мета статті полягає у розкритті теоретичних засад формування конкурентної стратегії фінансових установ на ринку кредитних послуг.

Виклад основного матеріалу. Відповідно до статті 1 Закону України «Про економічну конкуренцію» економічна конкуренція (конкуренція) - змагання між суб'єктами господарювання з метою здобуття завдяки власним досягненням переваг над іншими суб'єктами господарювання, внаслідок чого споживачі, суб'єкти господарювання мають можливість вибирати між кількома продавцями, покупцями, а окремий суб'єкт господарювання не може визначати умови обороту товарів на ринку [5]. В економічній літературі існують різні підходи до поняття конкуренції. Деякі економісти звужують її прояв на фінансовому ринку до конкуренції між банками [4, с. 13-16]. Інші науковці під ринковою конкуренцією розуміють боротьбу за обмежений обсяг платоспроможного попиту споживачів, що ведеться фірмами на доступних їм сегментах ринку [7, с. 29]. На нашу думку, конкуренція на ринку кредитних послуг є багатоаспектним явищем. Це відображається у класифікації її видів 
(табл. 1). 
Таблиця 1

Класифікація видів конкуренції на ринку кредитних послуг фізичним особам

	Ознака класифікації
	Види конкуренції

	1.За суб'єктами, що конкурують
	Конкуренція оферентів - суперництво продавців кредитних послуг за найвигідніші умови продажу.

	
	Конкуренція споживачів - змагання наявних і потенційних клієнтів за кращі умови доступу до кредитних послуг.

	2.За складом  кредиторів
	Конкуренція між депозитними корпораціями, що має обернену залежність від  рівня спеціалізації у банківській сфері.

	
	Конкуренція    депозитних корпорацій   з   небанківськими кредитними установами (кредитними спілками, ломбардами, кредитними компаніями тощо).

	
	Конкуренція    кредитних установ загалом   з   нефінансовими організаціями (з торговельними організаціями, що реалізують товари в кредит; зі структурами, що емітують і обслуговують платіжні картки тощо).

	3.За чисельністю конкуруючих суб'єктів  
	Індивідуальна конкуренція між окремими кредитними установами.

	
	Групова  конкуренція між  групами  кредитних установ.


( Складено автором за джерелами [4],[6].
Особливості конкуренції між депозитними корпораціями визначаються їх домінуючим становищем на ринку кредитних послуг. До них відносять такі [6]:

· конкуренція в банківській сфері характеризується більшою інтенсивністю, ніж в інших сферах економіки;

· конкурентами банків виступають не лише інші банки, а й небанківські фінансові установи;

· банки можуть виступати як фінансові посередники, покупці та продавці ресурсів;

· патенти на банківські продукти відсутні;

· виробництво та збут банківських послуг збігаються в часі;

· при завоюванні нових ринків банки не полишають вже освоєні;

· з метою завоювання лідируючих позицій на ринку банки постійно створюють нові банківські продукти та вдосконалюють маркетинг;
· конкуренція між банками полягає у диференціації банківського продукту.

Результатом загострення конкуренції на ринку кредитних послуг є створення та розвиток фінансових конгломератів. Водночас активізується співпраця кредитних установ із опосередкованими суб’єктами системи кредитних відносин (бюро кредитних історій, оцінювачами, страховими компаніями тощо) [2, c. 136], що сприяє створенню ними спільного продукту [2, c. 137].
Конкурентна боротьба ведеться на доступних для певної групи фінансових установ сегментах ринку кредитних послуг фізичних осіб внаслідок обмеженості доступних ресурсів і платоспроможного попиту.  Доступними сегментами ринку для кредитних організацій є ті, де вони могли б реалізовувати свої конкурентні переваги. Наприклад, для більшості вітчизняних середніх і малих банків сегмент кредитного обслуговування фізичних осіб з великими статками закритий. Невеликі за розміром кредитні організації не здатні забезпечити повний комплекс потреб великих позичальників за обсягом наданих кредитів, спектру кредитних продуктів та організації кредитного обслуговування, програючи конкурентну боротьбу найбільшим банкам. Таким чином, конкуренцію на ринку кредитних послуг фізичним особам можна визначити як суперництво установ, що надають кредитні послуги, на доступних їм сегментах ринку за обмежені кредитні ресурси і платоспроможний попит споживачів. 

Чинники впливу на рівень конкуренції, визначені М. Портером, можна перенести на стан конкуренції на ринку кредитних послуг. До чинників, що визначають конкуренцію на ринку кредитних послуг фізичним особам відносяться: cтан кредитного сектора (конкурують на ринку діючі кредитні установи); вплив потенційних конкурентів; вплив кредиторів; вплив споживачів кредитних послуг; наявність кредитних продуктів-замінників. Кожний із розглянутих чинників здійснює вплив на розвиток ринку кредитних послуг. Водночас їх взаємодія визначає рівень розвитку конкуренції на ринку кредитних послуг та прибутковість фінансових установ, що функціонують на ньому. 

Конкурентна стратегія концентрується на діях і підходах, що пов'язані з управлінням, спрямованим на встановлення і зміцнення довгострокової конкуренто-спроможної позиції підприємства на ринку в одній специфічній сфері підприємництва [1, c. 7]. Економісти виділяють різні типи конкурентних стратегій. Узагальнивши їх, можна виділити чотири типи конкурентних стратегій, які застосовуються або можуть бути застосовані кредитними установами. Кожна із загальних стратегій передбачає різні підходи до вибору конкурентної позиції, які складаються з поєднання вибору певного типу переваг, а також масштабу стратегічних цілей, у межах якого ці переваги планується отримати (табл. 2). 
Таблиця 2

Типи конкурентних стратегій фінансових установ на ринку кредитних послуг фізичним особам

	Тип стратегії
	Зміст
	Мета
	Інструменти

	Силова стратегія
	Застосовується великими кредитними установами, що пропонують широкий спектр кредитних послуг  усім групам клієнтів.
	Захоплення лідируючих позицій, зменшення кількості конкурентів.
	Відомість бренду, надійність, широка мережа філій і офісів, доступність кредитних послуг.

	Стратегія диференціації
	Надання кредитним продуктам унікальних характеристик порівняно із продуктами конкурентів, які будуть високо оцінені значною кількістю споживачів.
	Досягнення балансу між витратами і можливостями диференціації кредитних продуктів.
	Унікальність певних кредитних продуктів, особливості реалізації, особливі маркетингові підходи.

	Стратегія фокусування
	Вибір вузької сфери конкуренції у межах ринку кредитних послуг.
	Завоювання максимальної частки невеликого  сегменту або сегментів ринку.
	На основі вивчення ринку формуються специфічні потреби клієнтів, що впливає на зростання обсягу споживання кредитних послуг.

	Стратегія пристосування
	Обслуговування різних клієнтів з різними потребами. Переважає на регіональних і місцевих ринках. 
	Задоволення невеликих за обсягом потреб, готовність до  змін у напрямах діяльності.
	Пріоритетність, гнучкість та невибірковість.


 Складено автором за джерелами [4], [7].
Надання кредитних послуг фізичним особам потребує застосування інноваційних технологій насамперед через високу ризиковість та операційні витрати. У 2012 р. «Сбербанк Росії» в Україні разом із материнською структурою запровадив систему «Кредитна фабрика», що складається із двох блоків. Перший - це «фронтальне рішення», яке реалізується на платформі CRM Siebel, що дозволяє співробітнику банку швидко та оперативно оформити заявку, ввести її в систему і відправити в роботу для прийняття рішення. Це дозволить клієнтам оформлювати заявку та одержувати рішення про видачу кредиту не тільки у відділеннях банку, а й через інші канали продажів: сайт, партнери, онлайн  тощо. Другий блок системи «прийняття рішень» сприяє активізації опрацювань великої кількості звернень фізичних осіб. Його впровадження надало можливість згенерувати 60 тис. рішень за 20 днів без збільшення чисельності персоналу [3]. 
Знизити ризиковість кредитних продуктів дозволяє система «Кредитна фабрика» - через застосування рішення міжнародного класу щодо запобігання шахрайству в роздрібному кредитуванні «Hunter». Метою «Hunter» є попередження шахрайських дій до моменту прийняття рішення за заявкою на одержання кредиту. Воно включає понад 400 різноманітних правил з виявлення шахрайських дій клієнтів, які навмисно або навіть випадково надають банку неправдиву інформацію, а також дає можливість перевіряти дані клієнта. Водночас рівень ризикованості кредитних продуктів знижує запровадження скорингових систем, які дають змогу прогнозувати рівень ризику як за окремою операцією, так і загалом за кредитним продуктом, прогнозувати рівень схвалення кредитних рішень та аргументовано працювати з дохідністю продуктів. Використання електронного цифрового підпису при прийнятті рішення про надання кредиту дозволяє оптимізувати процес, скоротити час очікування клієнта, унеможлививши помилку або навмисну підробку рішення на етапі видачі позики.

Висновки. Формування ефективної системи менеджменту є одним з основних завдань фінансових установ на рику кредитних послуг фізичним особам. Конкурентні стратегії являють собою моделі поведінки кредитних установ, що спрямовуються на отримання довгострокової конкурентної переваги на ринку кредитних послуг фізичним особам за наявних ресурсів та існуючого конкурентного середовища.
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