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до 250 тис. грн за «довоєнними» ставка-
ми і визнає дефіцит на ринку пропози-
цій банків. «Наразі фінансові установи 
зосередились на роботі з внутрішніми 
клієнтами, які мають позитивну кре-
дитну історію. Такі клієнти отримують 
найбільш привабливі пропозиції з мак-
симальною сумою кредиту», — зазначив 
Антон Тютюн.

За інформацією Аркадія Шидера, 
саме банки, які дотримуються консерва-
тивної ризик-політики, зокрема банки з 
іноземним капіталом, сфокусувалися на 
власних клієнтах і не пропонують свої 
сервіси іншим. «Монолайнери» та банки 
з фокусом на бланковому кредитуванні, 
зокрема банки з українським капіта-
лом, готові працювати в усіх фізичних 
та онлайн-каналах продажів. «Ми пере-
запускаємо кредитування за продуктом 
«кредит готівкою»: починаємо з власних 
клієнтів, паралельно готуючи нову про-
позицію для клієнтів із відкритого рин-
ку», — каже Аркадій Шидер.

Згідно з дослідженням «25 провід-
них банків України під час війни» се-
редня ефективна ставка за кредитами 
готівкою в поточному році перевищува-
ла 87% річних. Такий кредит можна було 
взяти в банках на строк до шести років 
на максимальну суму від 15 тис. грн до 
1 млн грн, але в середньому клієнти от-
римували по 38 тис. грн.

Обережні кроки банків цілком зро-
зумілі: клієнтський попит скоротив-
ся, а ризики зросли. «Спостерігаємо 
зменшення клієнтського попиту на всі 
кредитні продукти. Частина клієнтів 

відмовилася від своїх звичних витрат 
та використання кредитних коштів. Але 
попри загальний спад на ринку креди-
тування, наразі 65% виданих банком 
роздрібних кредитів припадає на спо-
живче кредитування. Останні кілька мі-
сяців клієнти активно купують у кредит 
побутову техніку та електроніку», — за-
значили в Сенс Банку.

У цих умовах банки навіть створю-
ють нові ніші платоспроможного попи-
ту. В травні Ощад повернувся на ринок 
кеш-кредитів із нестандартною пропо-
зицією. «Наявні клієнти, які отримують 
зарплату або пенсію через Ощадбанк, 
можуть придбати за кеш-кредит вікна, 
двері, покрівлі, каркасні та модульні 
споруди, котли, бойлери, генератори. 
Після підтвердження цільового викори-
стання придбаного в кредит товару від-
соткова ставка знижується з 56% до 40% 
річних», — пообіцяв Антон Тютюн.

АВТОКРЕДИТ НЕ ВИВОЗЯТЬ
На відміну від беззаставних кредитів, 
ставки за якими завжди були найви-
щими і тому банки могли тимчасово їх 
зменшити, в заставному кредитуванні 
банки працюють із невеликою маржею, 
тому не могли звільнити клієнтів від 
сплати процентів. Навпаки, банки були 
змушені коригувати ставки під тиском 
зростання облікової ставки НБУ і варто-
сті фондування. «В автокредитуванні із 
подорожчанням ресурсу дещо зросла і 
вартість кредитів. Проте попит на них 
зберігається, поступово відновлюється 
ринок продажу нових авто та, відповід-

ними, та понад 80% із них здійснюють 
оплати за кредитами», — каже дирек-
тор департаменту роздрібного масово-
го кредитування Банку Кредит Дніпро 
 Аркадій Шидер.

Активізація маркетингу банків до-
зволила до кінця серпня наростити 
кількість активних кредитних карток 
на ринку до 14,7 млн шт. Не всі гравці 
поспішали брати на себе додатковий 
кредитний ризик. «Відновлення актив-
ного режиму кредитування Альфа-Банк 
розпочав на початку серпня. Фізичні 
особи, які вже були клієнтами банку, от-
римали можливість оформити онлайн 
і офлайн кредит готівкою та отримати 
ліміт за цифровою кредитною карткою 
в застосунку Sense SuperApp», — повідо-
мили в пресслужбі Сенс Банку (офіцій-
на назва банку з 1 грудня). Однак якщо 
в онлайні максимальний ліміт за циф-
ровою кредиткою і онлайн-кредитом 
готівкою становив 50 тис. грн, то у відді-
леннях обіцяли вдвічі більше. До почат-
ку війни 70% роздрібного кредитування 
банку відбувалося онлайн через Sense. 

КЕШ-ПІДТРИМКА
Відновлення в сегменті кеш-кредитів 
було не таким помітним. «Кредити го-
тівкою не втратили актуальності. Проте 
банки стали більш обережними з на-
данням беззаставних кредитів. Правила 
видачі стали більш жорсткими (обме-
ження суми, запитування додаткових 
документів), а вартість таких кредитів 
для клієнтів зросла», — розповіла Юлія 
Кадуліна. Ощадбанк кредитує готівкою 
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МІСЦЕ 
В РЕЙТИНГУ

БАНК СЕРЕДНЬОРІЧНА 
ЕФЕКТИВНА 
СТАВКА

МОЖЛИВІСТЬ 
ОФОРМЛЕННЯ 
ДИСТАНЦІЙНО 
(БЕЗ ВІДВІДУВАН-
НЯ ТОЧКИ БАНКУ) 

МАКСИМАЛЬНИЙ 
СТРОК ПОЗИКИ, 
МІСЯЦІВ

МАКСИМАЛЬНА 
СУМА ПОЗИКИ, 
ГРН

ЗАГАЛЬНА КІЛЬКІСТЬ ТОЧОК, 
ДЕ МОЖНА ОТРИМАТИ 
ПОСЛУГУ (ВІДДІЛЕННЯ 
БАНКУ ТА ПАРТНЕРСЬКІ 
ПУНКТИ ПРОДАЖУ)

1 ПУМБ 98,00% так 36 300 000 732

2 КРЕДІ АГРІКОЛЬ БАНК 70,50% ні 72 1 000 000 110

3 ТАСКОМБАНК 115,00% ні 60 50 000 89

4 АКОРДБАНК 146,50% ні 48 100 000 132

5 РАЙФФАЙЗЕН БАНК 32,03% так 13 100 000 316

МІСЦЕ 
В РЕЙТИНГУ

БАНК СЕРЕДНЬОРІЧНА 
ЕФЕКТИВНА 
СТАВКА

МАКСИМАЛЬНА 
СУМА ПОЗИКИ, 
ГРН

ПІЛЬГОВИЙ 
ПЕРІОД БЕЗ 
НАРАХУВАННЯ 
ПРОЦЕНТІВ, 
ДНІВ

ЧАС НА ПРИЙНЯТТЯ 
РІШЕННЯ ПРО 
ВСТАНОВЛЕННЯ АБО 
ПРОЛОНГАЦІЮ ЛІМІТУ 
ПОЗИКИ, ГОДИН

НАЯВНІСТЬ 
ШАБЛОННОЇ ПРОГРАМИ 
РЕСТРУКТУРИЗАЦІЇ 
КРЕДИТНОЇ 
ЗАБОРГОВАНОСТІ

1 ПУМБ 42,36% 200 000 62 0,1 так

2 УКРГАЗБАНК 50,80% 300 000 70 0,05 так

3 УНІВЕРСАЛ БАНК 32,64% 500 000 62 0,1 ні

4 ОЩАДБАНК 61,49% 250 000 62 1 так

5 СЕНС БАНК 43,46% 200 000 62 0,01 так

ПЕРЕМОЖЦІ В НОМІНАЦІЇ «КРЕДИТ ГОТІВКОЮ»

ДЖЕРЕЛО: ДОСЛІДЖЕННЯ «25 ПРОВІДНИХ БАНКІВ УКРАЇНИ ПІД ЧАС ВІЙНИ»

ДЖЕРЕЛО: ДОСЛІДЖЕННЯ «25 ПРОВІДНИХ БАНКІВ УКРАЇНИ ПІД ЧАС ВІЙНИ»

Під час розрахунку рейтингу враховувалися такі показники: середньорічна процентна ставка; середній час оформлення кредиту; 
максимальний строк, на який може бути видана позика; максимальна сума кредиту; обов’язковість надання довідки про доходи; 
готовність банку враховувати непідтверджені доходи; кількість клієнтів, які скористалися послугою в січні — серпні 2022 року; 
частка відмов у видачі кредиту; кількість відділень банку та партнерських точок продажів, в яких пропонується послуга; 

абсолютний і відносний показники приросту гривневого кредитного портфеля фізосіб за січень — серпень 2022 року; наявність 
шаблонної програми реструктуризації кредитної заборгованості. Найбільш активно розвивав цей напрям ПУМБ, який видав за 
підсумками року найбільшу кількість позик та має найширшу мережу продажів. Активними гравцями в цьому сегменті були 
15 банків. За даними дослідження «Фінансового клубу», кредити готівкою за вісім місяців 2022 року отримали 115 тис. осіб.

У рамках рейтингу досліджувалися послуги з надання банками кредитів за картками рівня Visa Classic /  MasterCard 
Standart на споживчі цілі. Овердрафти за зарплатними картками не бралися до уваги. Під час складання рейтингу 
враховувалися такі критерії: середньорічна ефективна ставка; максимальна сума позики; пільговий період без 
нарахування відсотків; розмір штрафу в разі несвоєчасного погашення; абсолютний і відносний показники приросту 
гривневого кредитного портфеля фізосіб січень — серпень 2022 року, а також кількість нових клієнтів, які 

скористалися послугою за цей період. Один з важливих показників для карткових кредитів — наявність і тривалість 
так званого грейс-періоду (строку, протягом якого банк не стягує відсотків за користування кредитними коштами). 
Абсолютна більшість учасників дослідження декларували грейс-період строком до 55–62 днів. Середній строк грейс-
періоду становив 61 день. Проте Райффайзен Банк пропонував грейс-період навіть у 100 днів. Середня вартість 
кредиту становила 56,2% річних. 

ПЕРЕМОЖЦІ В НОМІНАЦІЇ «КРЕДИТНІ КАРТКИ»

встановлення кредитних лімітів для клі-
єнтів, які отримують в Ощаді заробітну 
плату або пенсію».

Однак ринок все одно суттєво по-
страждав. Якщо на початку року в укра-
їнців було 16,1 млн активних кредитних 
карток (хоча б одна видаткова операція 
за місяць), то на початку літа — лише 
13,4 млн кредиток. Банки не шукали но-
вих клієнтів. «Банки в травні — червні 
передусім працювали з наявними клієн-
тами, а наприкінці червня — в липні по-
чали працювати більше із зовнішніми 
клієнтами, залучаючи їх і встановлюю-
чи кредитні ліміти», — пояснив Володи-
мир Чорненький.

Для підтримки клієнтів деякі бан-
ки зменшили вартість обслуговування 
карткових боргів. Ощадбанк і Приват-
Банк навесні урізали ставки майже до 
0%. «Відсотки за кредитними лімітами 
не нараховувались до 1 червня. Після 
чого до 1 жовтня діяли кредитні каніку-
ли з оновленими пільговими умовами: 
процентну ставку було знижено вдвічі 
від договірної, а обов’язковий платіж за 
тілом кредиту становив 2% від суми ви-
користаних коштів замість 5%», — зазна-
чив Антон Тютюн.

ПриватБанк запропонував іншу 
модель: якщо влітку клієнт щомісяця 
платив 5% боргу, ставка становила 1,7% 
до кінця серпня, якщо вносив меншу 
суму — 3,4–3,5%. Проєкт monobank зміг 
лише скоротити з 1 квітня ставку за всі-
ма кредитними продуктами до 1,6% на 
місяць. Через два місяці проєкт запро-
понував позичальникам добровільно 
повернутися на довоєнні 3,1% на місяць, 
але зі збільшеним лімітом.

Кредитні картки стали важливими 
для повсякденного життя українців. 
«Громадяни витрачають за кредитними 
картками основний обсяг коштів на за-
безпечення базових потреб — купівлю 
продуктів. Дещо зріс обсяг купівлі одягу 
онлайн. Серед тенденцій можна відзна-
чити популярність грошових переказів. 
Розмір середнього чеку зростає, але не 
виключено, що це вплив інфляції», — 
каже заступниця голови правління, ди-
ректорка з питань споживчого кредиту-
вання Укрсиббанку Юлія Кадуліна.

Після часткового чи повного віднов-
лення кредитних лімітів банки в трав-
ні — червні повернули й різні «миттєві 
розстрочки» та «оплати частинами» за 
кредитними картками на купівлі у ме-
режах магазинів побутової техніки та 
інших товарів.

Згідно з дослідженням «25 провід-
них банків України під час війни» се-
редня ефективна ставка за кредитними 
картками становила в поточному році 
56,2% річних. Банки декларували мак-
симальний кредитний ліміт за карт-
ками від 30 тис. грн до 1 млн грн, але 
пропозиції більшості установ були до 
200 тис. грн. Попри війну, банки зберег-
ли для українців пільговий період вико-
ристання грошей, який в середньому 
становив 61 день.

Насамперед банки відновлювали 
кредитування власних клієнтів. «Ми 
збільшили ліміти за кредитними карт-
ками клієнтів, спираючись на їх платіж-
ну поведінку та розуміння рівня доходів 
у сегментах зарплатних проєктів. Наші 
клієнти виявились дуже відповідаль-




