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Введение к работе
Актуальность темы исследования. Развитие рыночных отношений и формирование двухуровневой банковской системы способствовали внесению существенных изменений в отечественную банковскую систему: из типичного учреждения, каковым банк был в советский период, он стал полноценным предприятием рыночного типа. И, как любое предприятие, коммерческий банк, должен заботиться о сбыте своих услуг и быть конкурентоспособным на рынке.
В современных условиях кредитные организации разрабатывают и предлагают на рынке все большее количество продуктов и услуг населению. Оказание розничных банковских услуг населению становится перспективной сферой деятельности банков, особенно в регионах, где рынок освоен слабо, а потенциал платежеспособности населения растет. Розничные банковские услуги - один из наиболее выгодных для банков видов бизнеса. Привлекательность розничных услуг обусловлена тем, что корпоративные клиенты уже охвачены банковскими услугами. К тому же, и конкуренция в этом сегменте рынка сложилась достаточно жесткая. Депозитные операции с населением способствуют постоянному притоку ресурсов, а его кредитование обеспечивает банку достаточно высокий уровень доходов и диверсификацию кредитных рисков за счет дифференциации кредитных услуг по срокам и клиентам.
Развитие розничного рынка, более чем других сегментов рынка банковских услуг, зависит от географических, этнических, экономических и политических факторов, которые существенно отличается по регионам Российской Федерации. Большее различие определяют необходимость более тщательного изучения факторов и тенденций развития отдельных региональных рынков и учета их особенностей при разработке мер государственного регулирования розничных банковских услуг. Региональным банкам розничные рынки дают реальный шанс найти свои ниши, расширить объемы операций,
4 укрепить связи с местными клиентами, что чрезвычайно важно для управления региональной составляющей банковской системы России.
В связи с этим изучение тенденций развития розничного рынка банковских услуг на региональном уровне, а также разработка перспективных направлений продвижения услуг розничного характера до конечных их потребителей с учетом изменений в предпочтениях последних является актуальным з настоящее время. Это предопределило выбор темы исследования и его содержание.
Степень разработанности и изученности проблемы. Различные теоретические аспекты по исследуемой нами проблеме изучались многими зарубежными и отечественными учеными. Среди западных ученых следует особо выделить А. Смита, Д. Риккардо, А. Курно, Ф. Эджуорта, У.С. Джевонса, М. Портера, Ф. Котлера, П. Роуза, А Томсона Р. и др. В отечественной' экономической науке проблемам развития розничных банковских услуг и их продвижению на рынок посвящены труды Г.Н. Белоглазовой, С.А. Гурьянова/, А.Н. Иванова, Е.Ф. Жукова, А.Н. Иванова, А.А. Казимагомедова, Г.Г. Коробовой, Ю.И. Коробова, О.И. Лаврушина, В.Д. Маркова, А.В. Романова,;. И.О. Спицына, Я.О. Спицына, В.М. Усоскина, Э.А. Уткина, В.А. Черненко и др.
Несмотря на наличие большого количества опубликованных работ в них все же, на наш взгляд, не дано точного и вместе с тем исчерпывающего определения рынка розничных банковских услуг. Кроме того, не проводился и сравнительный анализ состояния розничного банковского бизнеса на региональном и федеральном уровнях в России, а соответственно не уделялось должного внимания концепции развития и продвижения розничных услуг на региональный розничный рынок.
Таким образом, отмеченная актуальность и недостаточная комплексная проработанность рассмотренной проблемы обусловили выбор темы
5 диссертации. Определили объект и предмет настоящего исследования, позволили сформулировать цели и задачи.
Цель диссертационного исследования заключается в развитии теоретических основ функционирования рынка розничных банковских услуг и разработке методического обеспечения формирования конкурентной стратегии банка на региональном рынке розничных услуг. Реализация поставленной цели обусловила необходимость решения следующих задач:
- исследовать теоретические аспекты становления и развития
розничного рынка банковских продуктов и услуг в России и уточнить его
определение;
- выявить факторы, оказывающие влияние на развитие розничных
банковских продуктов и услуг в России;
изучить зарубежный опыт по организации и продвижению на рынок розничных банковских услуг;
установить современные тенденции развития регионального рынка розничных банковских услуг, проанализировать и оценить конкурентные преимущества региональных коммерческих банков в оказании основных их видов;
определить и обосновать типы маркетинговых стратегий банка на рынке розничных услуг с целью обеспечения им конкурентных преимуществ;
обосновать рекомендации по формированию стратегии банка по продвижению розничных банковских услуг на региональный рынок.
Объектом исследования является рынок розничных банковских услуг.
Предметом исследования выступил процесс формирования стратегии продвижения продуктов и услуг на региональный розничный банковский рынок.
Методологическую основу данного диссертационного исследования составили принципы диалектической логики в единстве субъективно-
объективного, историко-генетического и функционально-структурного анализа. В работе применялись различные способы и приёмы исследования: статистическое наблюдение, анализ и синтез, индукция и дедукция, системный подход, методы группировки и сравнений и др. Методика исследования основывалась на сборе, характеристике и обработке данных, объяснении полученных результатов, обосновании выводов.
Теоретической основой диссертационного исследования послужили теории и концепции, сформированные в трудах отечественных и зарубежных экономистов по исследуемой проблеме.
В качестве информационной базы диссертационного исследования были использованы: законодательные и нормативные акты РФ, статистические ежегодники и бюллетени Федеральной и региональной службы государственной статистики, бюллетени банковской статистики Банка России и Белгородской области, научно-методическая литература и материалы научных конференций.
Научная новизна диссертационного исследования состоит в разработке теоретико-методических положений по формированию конкурентной стратегии банка на рынке розничных банковских услуг. Научная новизна подтверждается следующими научными результатами, выносимыми на защиту:
предложена классификация розничных банковских услуг, на основе которой конкретизирована характеристика розничного банковского рынка и дано его определение;
систематизированы факторы, оказывающие влияние на развитие рынка розничных банковских услуг;
выработаны рекомендации, на основе зарубежного опыта, по продвижению розничных банковских услуг для отечественного регионального рынка;
выделены современные тенденции, характеризующие процесс развития розничных услуг, оказываемых коммерческими банками в регионах;
сформулированы рекомендации по разработке продуктовой целевой маркетинговой стратегии банка, способствующие росту конкурентоспособности банка на рынке розничных услуг;
обоснована возможность и необходимость широкого использования при продаже банковских услуг различных форм их совмещенной продажи и даны конкретные рекомендации по формированию пакетов таких услуг;
предложены эффективные способы организации сбыта банковских услуг населению, позволяющие прогнозировать доходы банка.
Практическая значимость диссертационного исследования состоит в том, что использование полученных результатов может способствовать формированию научно-обоснованной концепции конкурентоспособности банка на рынке розничных банковских услуг в условиях адаптации к изменяющимся условиям банковской конкуренции. Предложенные методы позволят банку своевременно отслеживать изменения в конкурентной среде и использовать факторы потребительских предпочтений для корректировки конкурентной позиции банков на розничном банковском рынке.
Практические разработки и материалы автора использованы в учебном процессе на кафедре финансов и кредита Белгородского государственного университета при чтении лекций, проведении практических и семинарских занятий по курсам: «Организация деятельности коммерческого банка», «Банковский менеджмент», «Деньги, кредит, банки», а также могут найти применение и в других экономических вузах РФ.
Апробация результатов исследования. Основные положения работы докладывались и обсуждались на Международной научно-практической конференции «Проблемы экономики и управления» (Белгород, 2005), Международной научно-практической конференции «Торгово-экономические
8 проблемы регионального бизнес-пространства» (Челябинск, 2006), на Международной научно-практической конференции «Проблемы менеджмента и рынка» (Оренбург, 2006).
По теме диссертационного исследования опубликовано 6 научных работ, общим объемом 2,5 п.л., (1,8 авторских), отражающих ее основные результаты. Структура работы обусловлена целью и задачами исследования. Диссертация состоит из введения, трёх глав, заключения, библиографического списка.
Особенности современного рынка банковских продуктов и услуг, его становление и развитие в России
Отечественная банковская система восстановилась после кризиса и динамично развивается. Темпы роста банковских активов и капитала составили за 2006 год, соответственно, 30-40%. В последние годы Россия входит в число стран с наивысшими темпами роста банковских активов: по оценке МВФ, с 2000-го по 2005-й этот показатель за год в среднем составлял 35,2% в долларовом выражении. Темпы роста активов за тот же период в Германии в среднем не превышали 5%, во Франции - 7%, в Италии - 8% [118]. Но банковская система России пока по-прежнему значительно отстает от банковских систем развитых зарубежных стран и по инфраструктуре, и по количеству и качеству банковских услуг. Так, например, в России на 1 миллион человек в 2001 году приходилось 75 отделений банков, во Франции - 765, Германии - 640, Швейцарии - 387, США - 272. К 2005 году данная тенденция в частности в России изменилась, но не значительно, рост банков увеличился на 35% и составил 105 отделений на 1 миллион человек [118]. Активы отдельно взятого, крупного зарубежного банка составляют 700-800 млрд. долл., а активы всей российской банковской системы на начало 2005 года достигли 7 136 млрд. долл., то есть не превышают средств одного зарубежного банка [118]. По мнению специалистов, с учетом мирового опыта трансформации банковских систем, источником роста банковского сектора России может служить сегмент розничных банковских услуг.
Российские коммерческие банки с момента своего создания ориентировались преимущественно на оказание услуг юридическим лицам, рассматривая их в качестве приоритетных клиентов. В настоящее время рынок корпоративных услуг насыщен, большинство юридических лиц уже охвачено банковскими услугами. Рынок розничных банковских услуг находится лишь в стадии формирования и имеет по оценкам специалистов огромный потенциал роста. По статистике, 50-60% населения практически не пользуются банковскими услугами. Население имеет значительные сбережения, которые могут служить источником для расширения ресурсной базы коммерческих банков. Развитие потребительского и ипотечного кредитования позволит не только расширить активные операции банков, но и повысить уровень жизни населения, стимулировать развитие сопряженных отраслей экономики, что будет способствовать экономическому росту. Таким образом, развитие сектора розничных банковских услуг имеет большое социально-экономическое значение.
Однако сегодня развитие розничных банковских услуг в России сдерживается множеством факторов, в числе которых несформированная инфраструктура банковского рынка розничных услуг, несовершенство законодательства, недостаточная информированность населения. Решение данных практических вопросов требует проработанности теоретических аспектов темы, уточнения используемой терминологии, таких ключевых понятий банковского дела, как «банковская услуга», «банковский продукт», «банковская операция», «розничные банковские услуги», «розничный банковский рынок».
Коммерческие банки в настоящее время предлагают разнообразные услуги юридическим и физическим лицам. Деятельность банка характеризуют также выполняемые им операции. Трактовка данных понятий является дискуссионной, что вызывает необходимость их уточнения.
Обратимся к трактовке понятия «услуга» в экономической теории. В конце XIX века такие ключевые понятия как «товар», «продукт», «услуга» были даны в трудах К. Маркса и Ф. Энгельса. Продукт (труда) рассматривается как результат деятельности (труда), что совпадает с современной трактовкой. Услугу К. Маркс определяет как потребительную стоимость, воплощенную и в товаре, и в виде «чистых» услуг, не получающих в виде вещи самостоятельного бытия отдельно от исполнителя [98]. Таким образом, еще К. Маркс отмечал, что товары включают и неосязаемую составляющую - услугу, ведь товары приобретаются с целью получения определенных выгод, услуг, то есть товар предполагает сочетание материального и нематериального.
В учебнике «Политическая экономия» авторского коллектива под руководством член-корреспондента АН СССР В.А. Медведева услуги рассматриваются при характеристике общественного продукта, который выступает результатом общественного производства [97].
Депозитно-кредитные розничные услуги региональных российских банков
Реализация товаров и услуг - важнейший этап деятельности любого предприятия, работающего в условиях рынка. Банковское дело как вид предпринимательской деятельности не составляет исключения. Целью политики руководства банка и работы всех его служб является привлечение клиентуры, расширение сферы услуг, завоевание рынка и, в конечном счете,-увеличение получаемой прибыли. Как отмечалось в первой главе, если для банков в таких городах, например, как Москва или Санкт-Петербург, особых проблем с формированием и продвижением на рынок розничных банковских услуг нет, то для региональных банков, и даже для столичных, филиалы которых функционируют в регионах, существуют проблемы. На слабое развитие розничных банковских услуг в регионах влияет ряд факторов, основными из которых, на наш взгляд, являются социально-экономические и маркетинговые.
Рассматривая влияние социально-экономического фактора, наиболее уязвимым в данном аспекте, является слабое присутствие (меньше 50%) среди населения так называемого среднего класса. Есть или очень богатые, которые будут вкладывать денежные средства в развитие собственного бизнеса, или дорогой недвижимости, или очень бедные слои населения, которым розничные банковские услуги ни к чему или просто не по карману.
Что же касается маркетинга, то он полностью взаимосвязан с предыдущим фактором, поскольку его стратегия предполагает первоочередную ориентацию банка не на свой продукт как таковой, а на реальные потребности и возможности клиентуры. Что бы сделать выводы относительно существующих проблем и возможности их разрешения в сфере деятельности региональных банков на рынке розничных услуг необходимо, на наш взгляд, рассмотреть комплекс ведущих и наиболее востребованных услуг. В первую очередь к таким услугам относятся депозитные.
Рынок депозитных услуг, предоставляемых населению, является сегментом рынка розничных банковских услуг. Кроме того, депозитные операции образуют от 10 до 80% источников коммерческого банка. Основными покупателями ресурсов выступают коммерческие банки. Однако, в настоящее время наблюдается усиление конкуренции со стороны кредитных потребительских кооперативов, паевых инвестиционных фондов, предлагающих продукты-субституты.
Объектом купли-продажи на розничном банковском рынке являются депозитные услуги. Исходя из предложенного нами определения банковской услуги, депозитные услуги можно трактовать, как результат комплекса банковских операций (основной выступает депозитная операция), связанных с перемещением денежных средств, и, предоставляющих клиенту возможность получения дополнительного дохода (приращения ресурсов). Потребительская, ценность (выгода) депозитной услуги для клиента состоит в сбережении и накоплении денежных средств. Депозитные услуги являются одними из старейших и традиционных видов банковских услуг. Неготовность населения пользоваться инструментами фондового рынка (в том числе и из-за низкого уровня экономических знаний) делает банковские вклады основной формой привлечения сбережений населения. Непосредственное влияние на развитие депозитных услуг населению оказывает состояние рынка.
В настоящее время рынок депозитных услуг является одним из самых развитых сегментов российского рынка розничных услуг. С момента создания, ориентируясь в основном на обслуживание юридических лиц, банки в то же время рассматривали средства населения как источник устойчивых ресурсов. Кризис 1998 года значительно подорвал доверие населения к банковской системе и привел к массовому оттоку вкладов. Тем не менее, начиная с 2000 года, наблюдается стабильный прирост вкладов населения. Уже на 1 января 2003 года население доверило российским банкам 1 046,5 млрд. руб. На 1 января 2005 года общий объем вкладов населения составил 2 003 394 млн. руб., увеличившись в 1,3 раза, по сравнению с 2006 году данная тенденция имела рост в 1,5 раза и составила 3 115 091 млн. руб. При этом доля вкладов населения в общей сумме депозитов и вкладов физических и юридических лиц держится на уровне 86-87% [118].
Вклады населения сконцентрированы в основном в крупнейших банках. Так, на 5 крупнейших по величине активов банков в начале 2006 года приходилось 65,7% вкладов физических лиц, а на первые 20 — 75,3%. Лидером на рынке частных вкладов является Сбербанк РФ. Сберегательный банк РФ был учрежден на базе государственного Сбербанка СССР, специализирующегося на обслуживании населения. В настоящее время Сбербанк РФ превратился в универсальную кредитную организацию, предлагающую широкий спектр услуг юридическим и физическим лицам. В Концепции развития Сберегательного банка РФ до 2005 года подчеркивалось цель универсальности как присутствие банка во всех секторах рынка банковских услуг [119] В сфере размещения ресурсов в качестве главного направления определены юридические лица, а население - в качестве перспективного сегмента. Имея богатую историю, государственные гарантии по вкладам населения (что имело особое значение до принятия закона «О страховании вкладов физических лиц в банках Российской Федерации»), развитую филиальную сеть, Сбербанк России занимает лидирующие позиции на рынке розничных банковских услуг. На его депозитных счетах сосредоточено более 1 235 млрд. руб. [97]. Банком разработаны и предлагаются вклады для самых разных групп населения, в рублях и иностранной валюте, а с 2002 года - в том числе и в евро. В Сбербанке РФ сосредоточены вклады самой консервативной части населения — пенсионеров: Сбербанк обслуживает более 10 млн. пожилых людей, на счета которых регулярно поступает пенсия. На владельцев этих счетов приходится 59% всех депозитов Сбербанка [100, с. 19]
Несмотря на сохраняющиеся темпы роста вкладов в банк, и рекордный прирост по вкладам в 2002 году - 200 млрд. руб., доля Сбербанка на рынке депозитов физических лиц сокращается.
Методы целевой маркетинговой стратегии на рынке розничных банковских услуг
Основным и главным инструментом эффективного сбыта банковских продуктов и услуг на рынке является качественная организация маркетинговой стратегии. Как уже отмечалось ранее, реализация товаров и услуг - важнейший этап деятельности любого предприятия, работающего в условиях рынка и банковское дело не составляет в данном случае исключения. Целью политики руководства банка и работы всех его служб является привлечение клиентуры, расширение сферы услуг, завоевание рынка и, в конечном счете,- увеличение получаемой прибыли.
Маркетинг - это не только акт реализации продукта. Это стратегия и философия банка, требующая тщательной предварительной подготовки, продумывания и анализа, активной работы многих подразделений банка.
Банковский маркетинг можно определить как поиск наиболее выгодных рынков банковских продуктов с учетом реальных потребностей клиентуры. Данный процесс предполагает четкую постановку целей банка, формирование путей и способов их достижения и разработку конкретных мероприятий для реализации планов. В этом направлении, на наш взгляд, большую роль играет формирование, продвижение и реализация продукта на целевой рынок, а также сегментация, поскольку выгоды от определенного вида услуг, как правило, необходимы и выгодны лишь определенным группам клиентов. Для других групп эти услуги могут быть слишком дорогими или бесполезными. Группа клиентов, подходящая для данной услуги, образует целевой рынок. Клиент банка может быть частью нескольких целевых рынков, предназначенных для различных видов услуг. Основной задачей для маркетинговых служб является выявление целевых рынков для своих услуг.
В данном случае существует два типа маркетинговой стратегии, связанной с поиском целевых рынков среди массы банковских клиентов. Банк может идти «от продукта», то есть выбрать определенный вид услуг и на основе имеющейся у него информации о клиентах определить, кто нуждается в этой услуге. Второй путь - это метод так называемой перекрестной продажи, когда при совершении какой-то операции банк предлагает клиенту новые или дополнительные услуги. Действуя этим методом, банкир постоянно задает вопрос «К каким еще целевым рынкам принадлежит данный клиент? Какие из имеющихся в арсенале банка продукты я могу ему предложить?»
Для успешного продвижения продукта на рынок и его реализации необходимо дифференцировать клиентов и выявить тех, которые могут явиться потенциальными потребителями данного продукта. Поскольку все клиенты имеют разные вкусы и потребности, к ним соответственно требуется применить разную маркетинговую стратегию.
Одним из методов маркетинговой стратегии является сегментация рынка, то есть разделение неоднородного крупного рынка на более мелкие однородные сегменты, что позволяет в свою очередь выделить группы клиентов с близкими или идентичными интересами и потребностями.
Сегментация дает возможность:
более точно очертить целевой рынок в значениях потребностей клиентов;
определить преимущества и слабости самого банка в борьбе за освоение данного рынка;
более четко поставить цели и прогнозировать возможности успешного проведения маркетинговой программы.
Для проведения программы необходимы следующие условия:
сегмент должен быть достаточно крупным, чтобы оправдать расходы на проведение компании по продвижению новых продуктов на рынке;
реакция на действия банка группы людей или компаний, выбранных в качестве целевого рынка, должна существенно отличаться от реакции других сегментов.
Сегментация может быть проведена различно. Например, можно разделить весь рынок на отдельные участки (регионы, города, районы и т. д.) в зависимости от их расположения. Это сегментация по географическому признаку. В данном случае во второй главе нами были рассмотрены региональные особенности. В основу другого популярного метода положены демографические и экономические факторы - возраст клиентов банка, их доход, образование и т. д. Возрастное деление клиентуры связано с понятием «жизненного цикла». Согласно этому понятию индивидуум от рождения до смерти проходит ряд последовательных стадий, на каждой из которых у него появляются определенные потребности. Это позволяет при сегментации объединять клиентов, находящихся на определенных этапах жизненного цикла, и основывать на этом свою стратегию маркетинга.
Например, возрастная дифференциация поможет банку выявить целевые рынки в общем массиве клиентуры. Этот массив может быть разбит на группы, указанные в таблице 12.
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