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У статті описано підходи до визначення поняття цінової політики, її 
особливості в комерційному банку. Показано зв’язок цінової політики з 
іншими інструментами управління банком. 

В статье описаны подходы к определению понятия ценовой политики, 
её особенности в коммерческом банке. Показана связь ценовой политики с 
другими инструментами управления банком. 

The paper describes approaches to the pricing policy definition, its special 
features in the commercial bank. We also show the relationship of the pricing 
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ВСТУП 

Встановлення коректної ціни на банківські 
послуги є вагомим чинником конкуренто-
спроможності банківських установ. Ціни займають 
визначальну позицію у ієрархії потреб клієнтів та 
прибутковості банку. Сучасні умови функціонування 
економічної системи передбачають пошук банками 
оптимальних схем підвищення прибутковості та 
можливості зростання їх економічних потужностей. У 
контексті переорієнтації та зміни відносин довіри між 
банками і населенням, посилення конкурентного 
протистояння, цінова політика залишається важливим 
інструментом маркетингу. Вона дає змогу банку 
генерувати коротко- і довгострокові конкурентні 
переваги за рахунок підвищення рентабельності та 
задоволення потреб клієнтів. 

Розвиток банківської справи відбувався 
паралельно з іншими напрямками економічної науки. 
В даному процесі мав місце обмін як методами, так і 
окремими категоріями. Категорію «цінова політика» 
у банківський маркетинг адаптували із маркетингу 
підприємств. Вперше науково обґрунтоване викорис-
тання методів цінової політики з метою 
стимулювання попиту та залучення нових клієнтів 
спостерігалось серед підприємств і організацій у 80-
90-х рр. XX ст. В цей період багатьом ринкам був 
властивий спад попиту на продукцію, спричинений 
зниженням росту доходів домогосподарств і 
тенденціями насичення ринку. Підвищений інтерес 
науковців та банкірів до проблем ціноутворення в 
банківській сфері формує передумови практичного 
використання фундаментальних теоретичних основ 
ціноутворення не тільки для дослідження 
співвідношення цін, але й етапів їх встановлення та 
способів представлення й імплементації прийнятих 
рішень. 

Проблеми ціни, ціноутворення і цінової політики 
в банківництві досліджували такі українських та 
зарубіжних вчені як Н.Г. Маслак, О.А. Криклій, 
Л.Д. Павленко, О.В. Заячківська, І.П. Панчук, С.І. Ду-
гіна, В.Я. Вовк, А.В. Воронін, Ю.Н. Гойденко, 
В.В. Герасименко, А.С. Базднікін та ін. Проте, на 
нашу думку, не надається достатньої уваги 
комплексному вивченню цінової політики як 
самостійному інструменту досягнення основної мети 
комерційного банку – максимізації прибутку в 
довгостроковій перспективі чому і присвячена дана 
стаття. 

МЕТА РОБОТИ 
Визначити сутність, структуру та особливості 

цінової політики як інструменту досягнення основної 
мети діяльності комерційного банку. 

МЕТОДИ ДОСЛІДЖЕННЯ 
Методологічною та інформаційною основою 

роботи є матеріали періодичних видань, підручники 
та монографії вчених-економістів та Internet-ресурси. 
У дослідженні використано методи аналізу і синтезу, 
здійснено ретроспективний та структурно – логічний 
аналіз. 

РЕЗУЛЬТАТИ 
Оцінка фінансових послуг, що надаються 

банками, залишається предметом численних 
дискусій. Аналіз відповідної літератури свідчить про 
те, що саме ціни на банківські послуги та імідж банку 
є визначальними у виборі клієнтами банківської 
установи. Останні швидко реагують на зміну цін на 
фінансові послуги, тому для всіх банків, а особливо 
дрібних, вони є важливим елементом при 
задоволенні своїх першочергових фінансових потреб. 

Процес реалізації цінової політики банку залежить 
від підходу до неї (табл. 1). 
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Таблиця 1 
Розвиток економічної думки щодо розуміння сутності цінової політики [складено автором на основі [1]] 

Класичний підхід Розрахунок суми платежу за товар (послугу) в основному на базі інформації про 
витрати. 

Підхід визначення 
оптимальної ціни 

Визначення оптимального співвідношення ціни і якості (продуктивності) товару. 

Маркетинговий підхід Цінова політика – інструмент ринкової політики та водночас спосіб вирішення 
проблем клієнтів, пов’язаних з ціною. 

 
З точки зору калькуляції ціни мова йде тільки про 

розрахунок суми платежу за товар (послугу) на основі 
інформації про витрати. Цінова політика за таких 
умов обмежена ціновими розрахунками і реалізується 
із врахуванням витрат і калькуляції ціни. В області 
збуту застосовуються різноманітні умови платежів і 
знижок [1, с. 12]. 

Більш розгорнутим варіантом цього підходу є 
визначення цінової політики, як пошуку 
оптимального співвідношення ціни та якості 
продукту або послуги. Орієнтована таким чином 
цінова політика заснована на базових 
співвідношеннях цін (ціна продукту стандартної 
базової якості і відхилення від неї). Розраховуються 
верхні і нижні границі цін (забезпечується зв’язок із 
товарною політикою) і надається цінова інформація 
клієнтам на сайті та в інформаційних матеріалах 
(забезпечується зв’язок із комунікативною 
політикою). Таке ціноутворення вже більше 
вписується в маркетинговий комплекс [1, с. 12]. 

Якісно нового значення набуває цінова політика 
тоді, коли вона інтерпретується суб’єктом не тільки 
як інструмент ринкової політики, але й як спосіб 
вирішення проблем клієнтів пов’язаних з ціною. 
Маркетинговий підхід дає можливість встановлення 
продавцем такої ціни банківського продукту (та 
комплексу сполучених з ним послуг), яка дає змогу 
задовольнити і клієнта, і банк. За таких умов, для 
отримання бажаного рівня прибутковості, занижена 
цінова позиція по одних продуктах або елементах 
ціни може покриватись завищеною – по інших. 

Отже в сучасному розумінні термін «цінова 
політика» це орієнтований на покупця комплекс 
заходів банку, який координується ринком, одначе 
органічно поєднує, переслідує і відображає цілі 
суб’єкта господарювання – комерційного банку. 

Незважаючи на специфіку банків, як 
інституційних організацій та унікальності банків-
ських послуг, теоретична платформа цін для 
кредитних організацій та підприємств інших сфер 
економіки, зокрема, навіть фінансових організацій, 
єдина. Проте, при безсумнівній схожості процесу 
формування ціни установ фінансового ринку, для 
досягнення своїх цілей вони використовують різні 
інструменти. Причинами цих відмінностей є 
номенклатура і об’єм наданих послуг, значний рівень 
монополізації ринку, рівень і потенційні можливості 
платоспроможного попиту на послуги банків зі 
сторони клієнтів, корпоративні традиції та внутрішня 
культура банків, вплив людського фактору, стан 
ресурсної і капітальної бази та інші причини вибору 
банком того чи іншого профілю своєї цінової 
політики. 

У комерційному банку цінова політика забезпечує 
довгострокове задоволення потреб клієнтів шляхом 
оптимального сполучення внутрішньої стратегії 
розвитку банку і умов зовнішнього середовища в 
межах довгострокової маркетингової стратегії [2, 
с. 322]. Тому вирішальними критеріями якісної 
оцінки цінової політики банку є: 

- Інформація. Цінова політика безпосередньо 
корелює із якістю інформаційної бази про події на 
фінансовому ринку, конкурентних перевагах 
опонентів, а також споживчих настроях. Майбутні 
переваги на банківському ринку залежать від 
отримання необхідної інформації та прийняття 
швидких рішень на її основі. 

- Послідовна інтеграція цінової політики у 
загальну стратегію розвитку банку та всієї 
банківської системи. Ціни на банківські послуги 
мають відповідати як вимогам клієнтів так і бути у 
тісному зв'язку із організаційно-технологічними 
процесами банку. 

Особливостями цінової політики у банківському 
секторі є [3]: 
 відсутність єдиного органу управління 

ціноутворенням і, відповідно, єдиного прейскуранту 
для банку. Конкретні ціни на банківські продукти та 
послуги установлюються відповідними бізнес-
підрозділами з урахування галузевої специфіки 
банківської діяльності, ситуації у регіоні, ринково-
виробничі характеристики певного сегмента ринку, 
що обслуговується, домовленостей з клієнтом тощо; 
 прив’язка ціни на окремі продукти та послуги 

банку до поточної облікової ставки. Ставки 
рефінансування Національного банку України для 
залучення найбільш привабливих клієнтів (або груп 
клієнтів) на високо конкурентних ринках; 
 відсутність прямого взаємозв’язку між ціною 

певного банківського продукту або послуги та його 
собівартістю, що пояснюються складністю точного 
розрахунку витрат, пов’язаних з виробництвом 
певного банківського продукту або послуги та 
високою залежністю ціни послуги від індивідуальних 
потреб клієнта або груп клієнтів. Як правило, ціна на 
послуги для крупних корпоративних клієнтів 
визначається з урахування їх особистих потреб, 
номенклатури продуктів та послуг, що їм надаються, 
обсягів грошового обороту тощо; 
 висока гнучкість цінової політики та 

адаптивність цін до поточного обсягу попиту на 
відповідному сегменті ринку, асортиментної політики 
та потреб банку. Наприклад, ціна на депозитні 
послуги може зростати на фоні зростання потреб 
банку у залученні додаткових ресурсів та навпаки, 
знижуватися у зв’язку з насиченістю банку ресурсами 
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та (або) обмеженістю обсягів розміщення банківських 
ресурсів у дохідні напрями банківської діяльності; 
 висока залежність цінової політики банку від 

його процентної політики (маржі процентних ставок 
на залучені та розміщені банківські ресурси), яка 
встановлює верхню та нижню межу середніх 
відсоткових ставок та визначає обмеження для 
кредитної, фондової, депозитної та інших фінансових 
політик і, як наслідок, впливає на методи 
конкурентної боротьби на окремих сегментах ринку 
банківських послуг. 

Аналіз сучасної ситуації на ринку банківських 
послуг в Україні та за кордоном свідчить, що саме 
ціни є визначальним чинником вибору банківської 
установи, а також те, що з позиції клієнта, цінова 
політика комерційних банків має значні прорахунки і 
потребує реформування в сторону клієнта. 

Отже, незважаючи на значний розвиток нецінових 
факторів конкуренції, ціна все ще залишається 

визначальним елементом конкурентної позиції у 
банківській сфері. Причин цьому є декілька [4, с. 44]: 
 нові резерви зниження собівартості 

продуктів; 
 висока чутливість попиту споживачів до 

мінливості ціни за простими стандартними 
продуктами; 
 можливість модифікацій продуктів. 
Цінова конкуренція набуває нових рис із 

бурхливим розвитком інтернет-банкінгу. Завдяки 
можливості надання послуг через Інтернет, банки 
мають змогу скоротити операційні витрати та 
пропонувати вигідніші відсотки без загрози для 
прибутку. 

Цінова політика банку повинна формуватися чітко 
з врахуванням загальної політики банку (рис. 1), 
тобто її напрямів та цілей, оскільки в першу чергу 
цінова політика визначається власним потенціалом 
банку, а не тільки рівнем попиту і пропозиції на 
ринку. 

 

 

Напрями загальної політики банку 

Цінова політика 

Цілі цінової 
політики 

Цінова стратегія Маркетингова стратегія 

Цінова тактика 

Політика ціноутворення 
 
Політика управління 
цінами 

 
Рис. 1. Структура цінової політики банку [Джерело: складено автором на основі [2, 4, 5]] 

 
Її об’єктами виступають як самі процентні ставки, 

так і комісійні, тарифи, премії, знижки, а також 
мінімальний розмір внесків. 

Структура цінової політики складається з 
політики ціноутворення та політики управління 
цінами. Політика ціноутворення – комплекс заходів 
щодо визначення з позиції маркетингу рівня цін і 
граничних цін на окремі групи продуктів і послуг. 
Політика управління цінами – комплекс заходів для 
підтримки умовних цін при їх фактичному 
регулювання відповідно до різноманітності та 
особливостей попиту, конкуренції на ринку [2]. 

Цінова політика повинна бути спрямована на 
досягнення певних цілей, які ставить перед собою 
банк. Серед них основними є: 

1. Забезпечення виживання банку. За наявності 
надлишкової ресурсної бази, інтенсивної конкуренції 

на ринку, зміни попиту і вподобань споживачів, для 
того, щоб продовжити свою діяльність банки, часто 
знижують ціни незважаючи на прибуток. Таку 
політику можна проводити до тих пір, поки ціна 
покриває витрати, і лише як тимчасовий захід. 

2. Короткострокове досягнення максимізації 
прибутку. Задля реалізації цієї мети акцент робиться 
на короткострокові очікування прибутку і не 
враховуються довгострокові перспективи, а також 
протидіюча політика конкурентів і регуляторна 
діяльність держави. Ця мета є характерною в умовах 
перехідної економіки. 

3. Досягнення максимального розширення 
збуту. Досягається шляхом максимального зниження 
ціни для завоювання якомога більшої частки ринку. 
Завдяки економії від масштабу зменшуються витрати 
і ціна може знижуватись ще більше. Така ціль 
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вибирається для усунення конкурентів і досяжна 
лише за умов високої цінової чутливості на ринку. 

4. Забезпечення максимального збільшення 
збуту. Досягається аналогічно попередній цілі: банк, 
який має велику базу клієнтів може дозволити собі 
знижувати ціни без втрати прибутку. 

5. «Зняття вершків» з ринку. Здійснюється за 
рахунок високих цін на нову продукцію. Коли попит 
падає, банк зменшує ціни для залучення наступної 
цінової категорії клієнтів. 

6. Лідерство в якості. Вважається, що при 
відповідній репутації банк може дозволити собі 
високі ціни за покращену якість послуг, які він надає. 

Зазначені цілі можуть досягатися в різний час, при 
різних цінах, між ними можуть бути різні 
співвідношення, але всі вони покликані реалізувати 
єдину мету – довгострокове збільшення прибутку [6, 
с. 71] та лояльності клієнтів. Цілі цінової політики 
також визначають характер та інструменти цінової 
стратегії і тактики банку. Стратегія є основою цінової 
політики, вона забезпечує досягнення довгострокових 
цілей банківської установи засобами цінової 
політики. Вихідним моментом розробки цінової 
стратегії повинен бути так званий стратегічний 
трикутник «банк-клієнт-конкурент» або іншими 
словами «витрати-попит-конкуренція».  

Цінову стратегію визначають як загальний 
комплекс дій для реалізації цінової політики на 
практиці та досягнення банком своїх конкурентних 
переваг. Цінова стратегія повинна органічно 
поєднуватися з маркетинговою стратегією, а також 
враховувати витрати банку. Це забезпечить 
ефективне використання цін як фактора впливу на 
ринок, а також досягнення бажаного фінансового 
результату для керівництва банку. 

На основі стратегії розробляється цінова тактика - 
система конкретних практичних заходів і комплекс 
дій, що забезпечують реалізацію обраної стратегії 
управління цінами на послуги банку, виходячи з 
характеру ринкової ситуації, на певний момент часу. 

ВИСНОВКИ 
Отже, в сучасних умовах цінова політика банку є 

частиною комплексу маркетингу і, відповідно, 
означає встановлення та коригування цін на 
банківські послуги згідно внутрішньої стратегії 
розвитку банку та змін зовнішнього середовища. 
Цінова політика є складовою загальної політики 
банку, а також їй притаманна горизонтальна і 
вертикальна структура: горизонтальна включає 
політику ціноутворення та політику управління 

цінами, вертикальна – цінову стратегію і тактику. 
Зважена та обґрунтована цінова політика є 
ефективним інструментом конкурентної боротьби та 
управління, який може забезпечити провідні позиції 
на ринку банківських послуг і впливає на фінансові 
результати діяльності банківської установи. 
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