1. ВСТУП

Навчальна дисципліна «Маркетинг у банку» є складовою освітньо-професійної програми підготовки фахівців за освітньо-кваліфікаційним рівнем «бакалавр» галузі знань 0305 Економіка та підприємництво, напряму підготовки:

 6.030508 «Фінанси і кредит»,
 6.030509 «Облік і аудит».
Дана дисципліна є фундаментальною та професійно-орієнтованою дисципліною. 
Викладається у 8 семестрі 4 курсу бакалаврату в обсязі – 90 год. (3 кредитіи ECTS), зокрема: лекції – 36 год., семінарські заняття – 18 год., самостійна робота – 36 год. У курсі передбачено 2 змістових модулі та 2 модульні контрольні роботі. Завершується дисципліна – заліком.
Метою вивчення курсу "Маркетинг у банку" студентами є:  ознайомлення з  теоре​тич​ними та практичними основами оперування комерційними банками інструментами марке​тингу на фінансовому ринку.
Предметом вивчення дисципліни є загальні закономірності розвитку банківського маркетингу, системи маркетингу комерційного банку, процеси оперативного та стратегічного управління маркетингом у комерційному банку.

Завдання вивчення курсу "Маркетинг у банку" полягає у ефективній організації навчального процесу щодо отримання студентами знань з теоретичних та практичних аспектів організації маркетингової діяльності у комерційному банку. В межах  визначеного завдання розкриття матеріалу курсу відбу​вається за такими напрямами:

· теоретичні та методологічні основи маркетингу в комерційному банку;

· системний підхід щодо організації маркетингової діяльності установ сфери банківського бізнесу;
· основи проведення маркетингових досліджень в комерційному банку;

· проведення сегментації банківського ринку, визначення цільових сегментів та вивчення потреб і поведінки клієнтів–споживачів банківських продуктів/послуг;

· формування маркетингових стратегій на ринку банківських послуг;

· розробка  ефективного комплексу маркетингу банківських продуктів/послуг тощо.
Компетентності, на формування яких зорієнтована наука «Маркетинг у банку»:

· аналізувати конкурентну позицію банківської установи на ринку банківських та кредитних послуг;

· аналізувати маркетингове макро- та мікросередовище діяльності банківських установ;

· розробляти пропозиції щодо нормативно-правових актів у сфері регулювання ринку банківських установ, конкуренції на ньому та маркетингу банківських установ;

· вдосконалювати організаційну структуру банку щодо реалізації інструментів маркетингу;

· прогнозувати доходність операцій та банківських продуктів,;

· визначати ціни на окремі продукти та послуги банківської установи, її цінову політику;

· проводити моніторинг кредитних операцій банківської установи;

· проводити моніторинг депозитних операцій банківської установи;

· проводити моніторинг комісійно-посередницької діяльності банківської установи;

· проводити моніторинг продуктів та послуг банківської установи;

· здійснювати контроль маркетингової діяльності банківської установи;

· організовувати роботу маркетингових підрозділів банківської установи;

· координувати діяльність філій, відділень та структурних підрозділів банківської установи;

· вести моніторинг ринку банківських послуг та продуктів;

· управляти тактичними маркетинговими діями банківської установи;

· управляти маркетинговою стратегією банківської установи.

Структура курсу складається з двох модулів: 
Модуль 1. «Теоретичні засади маркетингу у банку». Поглиблює знання з теорії маркетингу та особливостей її застосування у банківських установах.
Модуль 2. «Формування комплексу маркетингу у банку». Спрямований на набуття поглиблених знань та практичних навичок з організації маркетингової діяльності в банківських установах, зокрема проведення продуктової політики, ціноутворення на банківські продукти, здійснення продажу банківських продуктів і послуг, здійснення комунікаційних заходів, побудови організаційних структур та контролю маркетингу в банківських установах в умовах фінансової нестабільності.
Після вивчення курсу “Маркетинг у банку” студенти повинні: 

знати:

• сутність та особливості маркетингу в банківській сфері; 

• цілі та функції банківського маркетингу; 

• джерела забезпечення банку внутрішньою та зовнішньою ін​ формацією; 

• особливості мікро- та макросередовища банківського маркетингу; 

• чинники, впливу на стан попиту на банківські продукти; 

• етапи процесу банківського стратегічного планування; 

• особливості планування маркетингу в банку; 

• зміст продуктової стратегії банку та класифікацію банківських послуг; 

• етапи створення нового продукту — послуги банку; 

• етапи встановлення ціни на банківський продукт; 

• види систем надання банківських послуг споживачам;

• етапи процесу розробки стратегії комунікацій у сфері банків​ських послуг; 
• основні види ризику в банківській сфері; 
• особливості організації служби маркетингу в банку за різними принципами; 
• види та функції контролю в системі банківського маркетингу; 
уміти:

 • аналізувати зібрану інформацію і виявляти маркетингові мож​ливості банку; • прогнозувати зміну попиту на банківські продукти; 
• визначати ефективний сегмент для банківського продукту; 
• позиціювати банківські продукти на ринку; 
• розробляти стратегію розвитку продуктового ряду; 
• вибирати метод ціноутворення та визначати ціну на банківський продукт;
 • вибирати систему надання споживачам послуг банку; 
• розробляти стратегію маркетингових комунікацій у сфері бан​ківських послуг; 
• оцінювати ефективність засобів комунікативного впливу на спо​живачів банківських послуг; 
• здійснювати контроль у системі банківського маркетингу.
Навчальна дисципліна «Маркетинг у банку» базується на фундаментальній підготовці студентів з банківських дисциплін, визначається практичною спрямованістю та розрахована на активне використання ПК в процесі її опанування.
Зв’язок з іншими дисциплінами. Дисципліна “Маркетинг у  банку” є професійно орієнтованою та базується на таких курсах, як “Маркетинг",   “Менеджмент”, “Гроші та кредит”, “Центральний банк та грошово-кредитна політика” , “Банківська статистика”,  “Банківське право”, “Банківські операції”, “Банківський менеджмент“ тощо. У мето​дичному змісті дисципліна потребує використання знань із суміжних дисциплін, що викладались на попередніх курсах, зокрема “Основи психології та педагогіки“, “Етика ділового спілкування“,  “Соціологія“ тощо.
2. ТЕМАТИЧНИЙ ПЛАН  ДИСЦИПЛІНИ
Форма навчання – денна
Загальний обсяг – 90 год., 
           з них:

Лекції – 36  год.
Практичні заняття – 18 год.
Самостійна робота – 36  год.
	№ п/п
	Назва  теми
	Кількість годин

	
	
	лекції
	семінари
	Самостій-на робота

	Змістовий модуль 1: „Теоретичні засади маркетингу у банку ”

	1
	Сутність маркетингу та його специфіка у банківській сфері
	2
	2
	3

	2
	Банківський ринок: його сегментація, дослідження та аналіз
	4
	2
	4

	3
	Конкурентне середовище комерційного банку
	2
	1
	3

	4
	 Маркетингова стратегія комерційного банку
	4
	1
	4

	
	Модульна контрольна робота 1
	
	1
	

	Змістовий модуль 2: „Формування комплексу маркетингу у банку ”

	5
	Продуктова політика комерційного банку
	4
	2
	4

	6
	Ціноутворення на банківські продукти
	4
	2
	4

	7
	Продаж (збут) банківських продуктів
	4
	2
	4

	8
	Комунікаційна політика комерційного банку
	4
	2
	4

	9
	Організаційні аспекти маркетингу у банку
	4
	1
	3

	10
	Контроль у банківському маркетингу
	4
	1
	3

	
	Підсумкова модульна контрольна робота 2 
	
	1
	

	
	ВСЬОГО
	36
	18
	36


 Згідно з навчальним планом загальний обсяг годин, який виділяється для вивчення дисципліни «Маркетинг у банку» студентами галузі знань «Економіка та підприємництво» напряму підготовки   6.030508 «Фінанси і кредит», 6.030509 «Облік і аудит», становить 90 год.  

Відповідно до сучасної концепції організації навчального процесу важливим засобом оволодіння студентами навчальним матеріалом є їх самостійна робота. З одного боку, вона збільшує студентам час, вільний від обов’язкових занять, що дає їм можливість ефективно використовувати бюджет свого часу. З іншого — спонукає студентів до формування в себе таких рис, як самодисциплінованість, відповідальність, наполегливість, кмітливість тощо. Все це створює передумови для кращого засвоєння знань та отримання навичок, передбачених навчальною програмою дисципліни.

Тематичний план допомагає студентові зорієнтуватися стосов​но того, які теми дисципліни будуть розглядатися на лекціях, семінарських і практичних заняттях, а які рекомендується вивчити самостійно за допомогою відповідних літературних джерел.

3. ПРОГРАМА  ДИСЦИПЛІНИ
Змістовий модуль 1 „Теоретичні засади маркетингу в банку”
ТЕМА 1. Сутність маркетингу та його специфіка у банківській сфері.
Розуміння сучасного маркетингу. Роль маркетингу в ринковій економіці. Необхідність використання маркетингу у сфері банківської діяльності. Місце дисципліни «Маркетинг у банку» у циклі бакалаврських наук, його завдання у підготовці фахівців для банківської та кредитної системи. Суттєві ознаки маркетингу. Категорії маркетингу. Банківські продукти та послуги та зумовлені ними особливості маркетингу у банківській сфері. Сутність банківського маркетингу. Основні функції банківського маркетингу: вивчення попиту на банківські продукти; маркетингові дослідження клієнтів, конкурентів, банківських послуг; сегментування ринку банківських продуктів; планування комплексу маркетингу щодо низки банківських послуг; розробка стратегії ри​зику та заходів з його зниження; організація служби маркетингу в банку; контроль у системі банківського маркетингу. Система інструментів маркетингу в банківських установах. Середовище маркетингу у банківській сфері. Основні фактори макро- та мікросередовища маркетингу у банківській сфері. Еволюція банківського маркетингу. Перспективи та напрями розвитку банківського маркетингу в Україні.
ТЕМА 2. Банківський ринок: його сегментація, дослідження та аналіз.
 
Характеристика банківського ринку. Поняття місткості банківського ринку. Реальна та потенційна місткість ринку, їх відмінності. Визначення власної частки ринку. Сутність та особливості сегментування ринку банківських послуг. Методи сегментування банківського ринку та їх зміст. Поняття рівня сегментування: сегмент ринку, ніша, ринку, група споживачів регіону, окремі споживачі. Первинна та вторинна сегментація банківського ринку. Сегментування ринку за групами споживачів (корпоративні клієнти; клієнти роздрібного ринку та ін.), характеристиками пропонованих послуг (кредитні послуги, інвестиційні операції та ін.), кількома змін​ними (наприклад, географічним принципом і рівнем доходів). Відбір цільових ринків (сегментів) за допомогою матриці “клієнт/послуги”. Сутність маркетингових досліджень ринку. Основні етапи процесу маркетингового дослідження. Маркетингова інформація. Головні характеристики первинної та вторинної маркетингової інформації. Види маркетингових досліджень. Методи збору маркетингової інформації. Шкалювання та вимірювання в маркетингових дослідженнях. Сутність та структура маркетингової інформаційної системи у банку. Завдання та функції маркетингової інформаційної системи банку. Вимоги до технічного забезпечення маркетингової інформаційної системи банку. Основні напрями використання маркетингових досліджень у банку.  Зміст і методи проведення окремих видів маркетингових досліджень у банку. Основні етапи аналізу банківського ринку. Прогнозування ринку банківських продуктів та послуг.
 ТЕМА 3. Конкурентне середовище комерційного банку.

Середовище комерційного банку. Різновиди ринку банківських продуктів та послуг. Особливості сучасного банківського ринку. Легальний та нелегальний ринки банківських продуктів та послуг. Аналіз стану банківського ринку. Попит на банківські продукти та послуги. Чинники попиту на банківські продукти і послуги у роздрібному та корпоративному бізнесі. Джерела інформації для визначення попиту на банківські продукти і послуги. Особливості пропозиції на сучасному ринку банківських продуктів і послуг. Банківська конкуренція. Цінова та нецінова конкуренція на банківському ринку. Характеристика методів цінової конкуренції. Основні інструменти нецінової конкуренції. Конкурентоспроможність банку та її фактори. Визначення конкурентоспроможності банку. Аналіз конкурентів банку. Індикатори, що використовуються при аналізі конкурентів банку. Порівняльний конкурентний аналіз. Стратегічний аналіз конкурентних сил банку.
ТЕМА 4. Маркетингова стратегія комерційного банку.
Місце стратегічного маркетингу в структурі управління організацією. Сутність та мета маркетингової стратегії банку. Стратегічний та операційний маркетинг. Маркетингове стратегічне планування. Завдання та функції маркетингового стратегічного планування. Складові банківського стратегічного плану. Класифікація маркетингових стратегій. Базові маркетингові стратегії – стратегія виживання, стратегія стабілізації, стратегія росту. Новаторські (інноваційні) стратегії. Стратегії агресивної експансії на нові ринки. Стратегії диверсифікації. Етапи розробки маркетингової стратегії банку. Процес банківського стратегічного планування. Вибір стратегії банку. Критерії вибору стратегічної мети банку. Головна та функціональні стратегії. Стратегії вибору цільових сегментів ринку банку. Можливі маркетингові стратегії за товарами (ринками). Стратегія проникнення на ринок. Стратегія розробки товару (розвитку продукту). Стратегія розвитку ринку. Маркетингові стратегії по відношенню до банківського продукту: стратегія лідерства, стратегія низьких витрат, стратегія диверсифікації, стратегія розширення сфери використання продукту. Підходи до планування маркетингових стратегій: матриця можливостей за товарами (ринками), матриця «Бостон консалтинг груп», стратегічна модель Портера.
Змістовий модуль 2 „Формування комплексу маркетингу у банку”
ТЕМА 5. Продуктова політика комерційного банку.

Зміст та завдання продуктової політики комерційного банку. Продуктова політика на рівні окремого продукту.  Продуктова політика на рівні асортименту в цілому. Функції служби маркетингу стосовно продуктової політики банку. Пакетування банківських продуктів та послуг. Продуктовий план банку. Специфіка банківських продуктів і послуг. Виявлення та упередження ризиків банківських продуктів. Критерії класифікації банківських продуктів та послуг.  Класифікація банківських продуктів за ступенем складності. Життєвий цикл банківського продукту та його етапи. Завдання служби маркетингу на різних етапах життєвого циклу банківського продукту. Порядок розробки і запровадження банківського продукту. Визначення ступеня новизни банківського продукту. Фази впровадження нового банківського продукту. 
ТЕМА 6. Ціноутворення на банківські продукти.

Цінова політика та цінова стратегія банківської установи. Цілі та завдання цінової політики. Послідовність розроблення цінової політики комерційного банку. Види цін на банківські продукти: процентні ставки, комісії, збори, штрафи, обмінні курси, курси акцій та облігацій. Особливості встановлення процентних ставок банком. Цінова стратегія банку. Внутрішні та зовнішні фактори визначення ціни на банківські продукти. Види цінових стратегій: стратегія «зняття вершків», стратегія «низьких цін», стратегія «цінового асортименту», стратегія «диференціації цін», стратегія «орієнтації на ведучого». Методи ціноутворення. Базові підходи до встановлення цін на банківські продукти та їх особливості: витратний метод, метод на основі попиту, конкурентний підхід, підхід на основі ризиків, орієнтація на ринок, метод цінності стосунків з клієнтом. Особливості ціноутворення за кредитними та депозитними продуктами. Порядок затвердження та перегляду цін. Цінова дискримінація.

ТЕМА 7. Збут (продаж) банківських продуктів.

Поняття та основи організації системи збуту банківських продуктів. Канали продажу (збуту), канали зв’язку та їх трансформація. Фактори, що визначають специфіку системи каналів збуту. Вибір системи надання банківських послуг відповідно до класу споживачів, необхідного рівня обслугову​вання, часу надання банківських послуг. Формування та управління мережею філіалів банку. Форми виокремлених підрозділів комерційного банку та специфіка їхньої діяльності. Віддалене обслуговування клієнтів кредитної установи (Телемаркетинг, GSM-banking, Internet-banking). Часові параметри продаж продуктів кредитної установи як спосіб отримання конкурентних переваг. Характеристика процесу прийняття рішення про розміщення точок збуту. Зона дії (впливу) кредитної установи. Розміщення філіалу та зона покриття. Дистанційне банківське обслуговування. Тенденції розвитку збуту банківських продуктів. Тенденції розвитку стратегії доведення бан​ківських послуг до споживачів

ТЕМА 8. Комунікаційна політика комерційного банку.
 Необхідність розробки банками стратегії комунікацій. Елементи комплексу маркетингових комунікацій та їх характеристика. Ключові умови ефективної комунікації. Послідовність формування комунікаційних рішень. Зміст етапів процесу розробки стратегії комунікацій. Фактори впливу на стан розвитку комунікаційної політики банку. Механізм формування комерційної банківської реклами. Комунікаційний процес та маркетингові рішення у банківських структурах. Ключові умови ефективної комунікації. Види та основні засоби бізнес-комунікацій. Етапи підготовки та проведення пропаганди (паблік рилейшнз). Етапи розробки рекламної стратегії та їх характеристика. Аналіз результатів та оцінювання ефективності засобів комунікативного впливу на споживачів банківських послуг. Становлення і розвиток бізнес-комунікацій комерційних банків. Основні фактори і принципи формування ефективної комунікаційної політики банку. Перспективи розвитку комплексу бізнес-комунікацій банківської установи. Оцінка ефективності комунікаційного комплексу банку.
ТЕМА 9.  Організаційні аспекти маркетингу у  банку.
 Основні групи та класифікація організаційних структур банку. Значення організаційних структур у банку залежно від стану ринку. Чин​ники впливу на організаційну структуру банку, який спеціалізується на обслуговуванні корпорацій. Особливості організаційних моделей банків, які спеціалізуються на обслуговуванні оптових клієнтів. Варіанти організації служби маркетингу в банку. Характеристика функціональної організації служби маркетингу. Творча, виконавча та контролююча функції організаційної структури маркетингу у банку. Визначення та організація службових обов’язків працівників маркетингового підрозділу банку. Робоча форма для визначення службових обов’язків. Особливості органі​зації служби маркетингу за функціональним принципом. Особливості органі​зації служби маркетингу за продуктовим принципом. Організація служби маркетингу за географічним принципом
ТЕМА 10.  Контроль у банківському маркетингу.
Сутність та мета маркетингового контролю. Основні завдання та предмет банківського маркетингу. Етапи маркетингового контролю у банку: встановлення стандартів, вимірювання фактично досягнутих результатів, здійснення необхідних заходів щодо корегування маркетингової стратегії банку. Види контролю маркетингу банку (попередній, поточний, заключний) та їх зміст. Напрями контролю виконання маркетингового плану банку: контроль за виконанням планів, контроль за рентабельністю, ревізія маркетингу. Аудиторський контроль маркетингової діяльності банку. Мета, завдання та об’єкти аудиторського контролю маркетингової діяльності банку. Внутрішній і зовнішній аудит та їх особливості. Процес планування аудиту, його етапи та їх зміст. Аудиторський звіт та аудиторський висновок. Стандарти внутрішнього аудиту банківського маркетингу.  Програмні засоби контролю маркетингу у банку. Основні вимоги до забезпечення ефективного контролю. Впровадження у практику банківської діяльності контролінгу.
4. ПЛАНИ ЛЕКЦІЙ
 ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1

„Теоретичні засади маркетингу у банку ”
ТЕМА 1. Сутність маркетингу та його специфіка у банківській сфері – 4 год. 
План  лекції:
1. Розуміння сучасного маркетингу.
2. Основні поняття маркетингу.
3. Система інструментів маркетингу.

4. Необхідність маркетингу в банківській сфері.

5. Перспективи розвитку банківського маркетингу.
ТЕМА 2. Банківський ринок, його сегментація, дослідження та аналіз – 4 год.
Лекція 2.1. Сутність, характеристики банківського ринку та його сегментація (2 год.)

План лекції:

1. Банківський ринок та його основні характеристики.
2. Сегментація ринку банківських послуг.

3. Особливості первинної та вторинної сегментації банківського ринку.

Лекція 2.2. Теоретичні та практичні аспекти маркетингових досліджень ринку банківських послуг (2 год.) 
План лекції:
1. Сутність маркетингових досліджень ринку.
2. Характеристика та основні методи збору маркетингової інформації.
3. Маркетингова інформаційна система у банку.
4. Основні напрями використання маркетингових досліджень у банку.

ТЕМА 3. Конкурентне середовище комерційного банку  - 2 год.
План лекції:

1. Аналіз банківського ринку.

2. Банківська конкуренція.
3. Визначення конкурентоспроможності банку.

4. Аналіз конкурентів банку.

ТЕМА 4. Маркетингова стратегія комерційного банку – 4 год. 
План лекції:
1. Місце стратегічного маркетингу в структурі управління фірмою.

2. Маркетингове стратегічне планування.

3. Розробка маркетингової стратегії комерційного банку.

4. Вибір стратегії банку.

5. Планування маркетингових стратегій.
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2
„Формування комплексу маркетингу у банку ”
ТЕМА 5. Продуктова політика комерційного банку – 4 год.  
 Лекція 5.1. Сутність та завдання продуктової (товарної) політики комерційного банку (2 год.)
План лекції:
1. Зміст продуктової (товарної) політики комерційного банку.
2. Основні завдання продуктової політики.

3. Специфіка банківських продуктів і послуг.

4. Класифікація банківських продуктів і послуг.

Лекція 5.2. Розробка і запровадження банківського продукту (2 год.) 

План лекції:
1. Життєвий цикл банківського продукту.
2. Критерії новизни банківських продуктів.
3. Порядок розробки банківського продукту.

4. Фази впровадження банківського продукту.
ТЕМА 6. Ціноутворення на банківські продукти – 4 год. 
План лекції:
1. Цінова політика банку.

2. Види цін на банківські продукти.

3. Цінова стратегія банку.

4. Зміст основних методів ціноутворення на банківські продукти.

5. Особливості ціноутворення за кредитними та депозитними продуктами.

6. Порядок затвердження та перегляду цін.

7. Цінова дискримінація.
ТЕМА 7. Продаж (збут) банківських продуктів – 4 год. 
План лекції:
1. Поняття системи збуту банківських продуктів.

2. Формування мережі філіалів банку.

3. Управління розвитком філіальної мережі банку.

4. Розміщення філіалу та зона покриття.

5. Дистанційне банківське обслуговування.

6. Перспективи розвитку збуту банківських продуктів.
ТЕМА 8. Комунікаційна політика комерційного банку – 4 год.
План лекції:
1. Сутність та зміст комунікаційної політики банку.
2. Комунікаційний процес та маркетингові рішення у банківських структурах.
3. Становлення і розвиток бізнес-комунікацій комерційних банків.
4. Фактори і принципи формування ефективної комунікаційної політики банку.
5. Перспективні напрями розвитку комунікаційної політики банку.
ТЕМА 9. Організаційні аспекти маркетингу у банку – 4 год.
План лекції:
1. Види організаційних структур у банку.
2. Особливості організаційних моделей банків, які спеціалізуються на обслуговуванні корпоративних клієнтів.
3. Особливості організаційних моделей банків, які спеціалізуються на обслуговуванні приватних клієнтів.
4. Організація діяльності маркетингової служби за функціональним принципом.
5. Організація діяльності маркетингової служби за продуктовим принципом.

6. Організація діяльності маркетингової служби за географічним принципом.
ТЕМА 10. Контроль у банківському маркетингу – 4 год.
План лекції:
1. Сутність та мета контролю маркетингу у банку.
2. Основні завдання контролю маркетингу у банку.

3. Аудиторський контроль маркетингової діяльності банку.
4. Стандарти внутрішнього аудиту.

5. Планування аудиту та аудиторський висновок.
6. Програмні засоби контролю маркетингу у банку.
5.  ПЛАНИ ПРАКТИЧНИХ (СЕМІНАРСЬКИХ, ЛАБОРАТОРНИХ) ЗАНЯТЬ
Заняття 1. 
Тема 1. Сутність маркетингу та його специфіка у банківській сфері.   

Кількість годин – 2   

ЗМІСТ

1. Економічний зміст поняття маркетинг у банку та його предмет.
2. Банківський продукт та його особливості.

3. Інструменти банківського маркетингу. 
4. Середовище банківського маркетингу.
5. Перспективи   та   напрями   розвитку   маркетингу     в    банківських 
     установах як інструмента підвищення їх конкурентоспроможності на 
         фінансовому ринку.

Заняття 2. 

Тема 2. Банківський ринок, його сегментація, дослідження та аналіз
Кількість годин – 2  
ЗМІСТ

1. Поняття процесу сегментації ринку та його необхідності у маркетинговому процесі.

2. Первинна сегментація банківського ринку.

3. Вторинна сегментація банківського ринку.

4. Дослідження ринку та його основні категорії: дані, інформація, логічний аналіз.

5. Шкалювання та вимірювання в маркетингових дослідженнях.

6. Прогнозування ринку банківських продуктів.
Заняття 3. 

Тема 3, 4. Конкурентне середовище та маркетингова стратегія комерційного банку  
Кількість годин – 2  

ЗМІСТ

1. Чинники попиту та пропозиції на банківському ринку.

2. Легальний та нелегальний банківський ринок.

3. Методи цінової конкуренції на ринку банківських послуг.

4. Нецінова конкуренція та її інструменти.

5. Порівняльний конкурентний аналіз.
6. Поняття стратегічного планування та основні елементи банківського стратегічного плану.

7. Стратегічна мета комерційного банку: її визначення та шляхи досягнення.

8. Загальна характеристика визначення стратегії банку з використанням 

     матриці Ансоффа. Переваги та недоліки методу.

9. Загальна характеристика визначення стратегії банку з використанням 

     Бостонської групи. Переваги та недоліки методу.

10. Загальна характеристика визначення стратегії банку з використанням матриці Портера. Переваги та недоліки методу.

Заняття 4. 

Тема 5. Продуктова політика комерційного банку
Кількість годин – 2  

ЗМІСТ

1. Планування банківських продуктів як елемент планування комплексу маркетингу.

2. Асортиментна політика комерційного банку: мета та завдання.

3. Особливості процесу створення окремих типів банківських продуктів.

4. Стадії процесу створення продукту-новинки.
Заняття 5. 

Тема 6. Ціноутворення на банківські продукти
Кількість годин – 2 
ЗМІСТ

1. Класифікація цін на банківські продукти і послуги.

2. Загальна послідовність визначення ціни на банківські продукти.

3. Особливості ціноутворення на окремі типи банківських продуктів.

1. Цінова стратегія банку. Приклади банків з різною ціновою стратегією.
Заняття 6. 

Тема 7. Продаж (збут) банківських продуктів
Кількість годин – 2 

ЗМІСТ

1. Визначення проблеми розподілу банківського продукту.

2. Приклади оцінки місцезнаходження установи банку.

3. Основні види систем доставки банківських продуктів.

4. Тенденції розвитку систем доставки банківських продуктів в Україні.
Заняття 7. 

Тема 8. Комунікаційна політика комерційного банку
Кількість годин – 2 

ЗМІСТ

1. Основи організації процесу комунікації.

2. Розробка стратегії комунікації.

3. Реклама банківських продуктів та її значення.

4. Пропаганда та її значення у комунікації банківських продуктів.
Заняття 8. 

Тема 9, 10. Організаційні аспекти та контроль у банківському маркетингу
Кількість годин – 2 

ЗМІСТ

1. Організаційні аспекти банківського маркетингу.

2. Види організаційних структур банківського маркетингу.

3. Реорганізація маркетингових структур у банку.

4. Предмет та значення контролю маркетингу. 

5. Етапи процесу маркетингу у банку.

6. Види маркетингового контролю

7. Маркетинг-аудит у банку.
6. САМОСТІЙНА РОБОТА
Самостійна робота студента (СРС) — це форма організації навчального процесу, за якої заплановані завдання виконуються студентом під методичним керівництвом викладача, але без його безпосередньої участі. СРС є важливою складовою навчального процесу, яка позитивно впливає на глибину засвоєння знань і вмінь, що є передумовою творчого застосування їх у майбутній професійній діяльності.

 Метою СРС є засвоєння в повному обсязі навчального матеріалу, передбаченого програмою та послідовне формування у студентів самостійності як риси характеру, що відіграє суттєву роль у формуванні сучасного фахівця вищої кваліфікації.

Під час самостійної роботи студент має бути активним учасником навчального процесу, свідомо ставитися до оволодіння теоретичними і практичними знаннями, вільно орієнтуватися в інформаційному просторі.
Самостійна робота студентів над дисципліною Маркетинг у банку» може включати різні форми, які визначаються робочою навчальною програмою залежно від мети, завдань та змісту науки (дисципліни), зокрема:

· опрацювання теоретичних основ прослуханого лекційного матеріалу;

· вивчення окремих тем або питань, що передбачені для самостійного опрацювання;

· переклад іноземних текстів;

· виконання домашніх завдань;

· підготовка до семінарських (практичних, лабораторних) занять;

· підготовка до контрольних робіт та інших форм поточного контролю;

· вирішення і письмове оформлення задач, схем, діаграм, інших робіт графічного характеру;

· систематика вивченого матеріалу науки (дисципліни) перед написанням модулів та екзаменом;

· відпрацювання завдань тренінгів з наук (дисциплін);

· аналіз конкретної виробничої ситуації та підготовка аналітичної записки (Case study);

· підготовка практикуму з науки (дисципліни) з використанням програмного забезпечення;

· виконання індивідуальних завдань тощо.

Семінарські (практичні) заняття передбачають обов’язкове використання інноваційних технологій та проводитися у формах:

· семінар-розгорнута бесіда;

· семінар-вирішення ситуаційних вправ;

· міні-кейс;

· дискусія з елементами аналізу;

· семінар-розв’язання проблемних завдань;

· семінар – «мозковий штурм»;

· робота в малих творчих групах;

· семінар-конференція;

· семінар-дискусія;

· ділова гра;

· інших прогресивних форм.

Для оцінювання знань студентів важливо визначити оптимальну кількість видів контролю і його форми в межах заняття так, щоб  присутній на занятті студент мав реальну можливість заробити бали (за всіма видами контролю) на кожному занятті за умови належної підготовки.
Види самостійної роботи студентів та форми контролю

	Види та форми самостійної роботи студентів
	Форми контролю

	І. Підготовка до аудиторних занять

	1.1. Вивчення обов’язкової та додаткової літератури, текстів лекцій тощо

1.2. Виконання домашніх завдань

1.3. Підготовка до семінарських (практичних, лабораторних) занять

1.4. Підготовка до контрольних робіт та інших форм поточного контролю
	1.1. Усне опитування

1.2. Перевірка правильності виконання завдань

1.3. Тестування

1.4. Написання контрольної роботи тощо

	ІІ. Пошуково-аналітична робота

	2.1. Пошук (підбір) та огляд літературних джерел за заданою проблематикою 

2.2. Написання реферату(есе) на задану тему

2.3. Аналітичний розгляд наукової публікації

2.4. Аналіз конкретної виробничої ситуації та підготовка аналітичної записки (Case study)
	2.1. Розгляд підготовлених матеріалів під час аудиторних занять

2.2. Обговорення (захист) реферату (есе) під час аудиторних занять або  ІКР

2.3. Обговорення результатів проведеної роботи під час аудиторних занять або ІКР

2.4. Перевірка правильності виконання завдань 

	ІІІ. Наукова робота

	3.1. Участь у наукових студентських конференціях і семінарах

3.2. Підготовка наукових публікацій

3.3. Виконання завдань у рамках дослідницьких проектів кафедри (факультету)
	3.1. Доповіді на наукових студентських конференціях і семінарах

3.2. Обговорення з викладачем підготовлених матеріалів до публікації

3.3. Використання матеріалів у звіті з НДР


6.1. Завдання для самостійної роботи за темами дисципліни
Тема 1.  Сутність маркетингу та його специфіка у банківській сфері    
Кількість годин самостійної роботи – 3   

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ
1. Проаналізуйте визначення поняття «потреби». З’ясуйте, які потреби клієнтів задовольняє сучасний комерційний банк. Яка роль у даному процесі належить маркетингу?

2. Проаналізуйте різні види попиту в маркетингу. Які засоби банківського маркетингу Ви запропонуєте для зменшення можливого негативного їх впливу на діяльність банку в умовах конкурентного ринку?

3. Дайте оцінку спільних та відмінних рис понять «банківський продукт» та «банківська послуга». Наведіть декілька прикладів кожного з них.

4. Охарактеризуйте середовище банківського маркетингу. Опишіть характер взаємовпливу мікро- та макросередовища на діяльність сучасного банку.

5. Дати огляд ситуації на банківському ринку України: кількість, види банків, їх основні продукти та послуги.

Література [1; 4; 6-9; 13; 15; 17; 20; 23; 27-29; 31]
Тема 2.  Банківський ринок, його сегментація, дослідження та аналіз 
Кількість годин самостійної роботи – 4   

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1. Дайте визначення поняття «місткість ринку».  Чим відрізняються поняття «реальна» та «потенційна» місткість ринку? Яким чином вони вимірюються?  

2. Які методи сегментування банківського ринку Вам відомі? Опишіть 

    їх особливості. 

3. Навести приклад сегментації роздрібного банківського ринку за окремою ознакою (за вибором).

4. Навести приклад сегментації корпоративного банківського ринку за окремою ознакою (за вибором).

5. Наведіть приклади первинної та вторинної сегментації ринку. За якими ознаками вона  може здійснюватися (наведіть приклади)? 

6. Складіть анкету для опитування телефоном для дослідження характеристик банківського ринку (за вибором).

7. Складіть анкету для опитування під час особистої зустрічі для дослідження характеристик банківського ринку (на вибір).

8. Наведіть кількісні та якісні характеристики маркетингової інформації.

9. Охарактеризуйте основні складові елементи маркетингової інформаційної системи у банку.

10.  Опишіть основні етапи проведення маркетингового аналізу банківського ринку.
Література [1; 4; 6-9; 10; 14-15; 19; 27-29; 34]
Тема 3.  Конкурентне середовище комерційного банку
Кількість годин самостійної роботи – 3
ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1. Чому банки вимушені конкурувати з небанківським сектором?

2. Як розвиток Інтернету впливає на конкуренцію в банківському секторі?

3. Як вимірювати конкурентоспроможність банку?

4. Ситуаційна вправа. Вихідна інформація: Ви у складі робочої групи банку розробляєте програму розвитку відносин зі страховими компаніями. На цей час у банку обслуговується лише одна страхова компанія «Юніон» (поліси страхування життя), яка є №5 на ринку страхування України. Ви дізналися, що більшість вкладників Вашого банку придбали поліси страхування життя у компанії «Весна», а страхування майна – у компаній «Лідер» та «Апріорі».
Нещодавно Ви дізналися, що Ваш колишній однокурсник призначений на посаду комерційного директора страхової компанії «Весна» і вирішили скористуватися можливістю зміцнення контактів.

Ви готуєтесь до обіду з цим комерційним директором, щоб обговорити можливості розвитку, зацікавивши його співпрацею компанії з банком. Вам також відомо, що зараз компанія «Весна» спільно продає частку страхових продуктів у 5-ти відділеннях банку «Арніка», що є засновником цієї компанії. Нещодавно з’явилися чутки, що цей банк акціонери хочуть продати.

Завдання: Підготуватися до плідного діалогу з менеджером компанії, виклавши переваги співпраці з банком. Обґрунтуйте механізм співпраці з компанією.

Література [1-4; 6-9; 16; 27-29; 32]
Тема 4. Маркетингова стратегія комерційного банку
Кількість годин самостійної роботи – 4  
ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1. На основі відомих даних сформулюйте місію та мету українського банку із першої десятки за сумою активів (на вибір).

2. Розробіть макет маркетингової стратегії українського банку (на вибір) за допомогою матриці Бостонської консалтингової групи.

3. Розробіть макет маркетингової стратегії українського банку (на вибір) за допомогою матриці Портера.

4. Розробіть макет маркетингової стратегії українського банку (на вибір) за допомогою матриці Ансоффа.

5. Використовуючи вторинну інформацію, проаналізуйте діяльність 3-5 комерційних банків України за певним обраним продуктом (послугою). Оцініть кожного з них за показниками частки ринку та темпів її зростання за останній рік з використанням матриці Бостонської консалтингової групи.
Література [1-2; 4; 6-9; 12; 18; 22; 24-25; 27-30; 32-33]
Тема 5. Продуктова політика комерційного банку
Кількість годин самостійної роботи – 4  

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1. Як краще стимулювати клієнтів на повторний продаж банківських продуктів?

2. Яким чином складається продуктовий план банку?

3. Визначте критерії новизни банківських продуктів (послуг).

4. Ситуаційна вправа №1. Вихідні дані: Ваш банк активно емітує платіжні картки міжнародної системи VISA. Їх емісія перевищила вже 500 тис. дебетових карток, але темпи зростання кількості держателів карток скоротилися з 15% до 5% на рік. У той же час конкуренти тримаються на рівні зростання щорічно 20-25%. Вам як керівнику бізнесу загрожує скорочення фінансування бізнесу платіжних карток, тому що керівництво збирається сконцентруватися на розвитку філій.
Вам відомо, що більше 80% трансакцій з картками Вашого банку – 

зняття готівки з карткового рахунка. 

Завдання: Оцінити можливості збагачення функцій платіжних карток банку. Яким чином цей продукт може вплинути на інші продукти банку? Яким чином Ви пропонуєте просувати карткові рахунки на ринку?

5. Ситуаційна вправа №2. Вихідні дані: Аналіз вкладників Вашого банку показав, що 50% клієнтів купують у банку лише депозитний продукт, 35% - також відкривають поточний рахунок, а 15%  - окрім цього мають кредитну картку, 5% вкладників придбали у банку 4 та більше продуктів.


Перед Вами, як керівником філіалу поставлено завдання збільшити коефіцієнт крос-продажу до 2,5 у розрахунку на 1 клієнта в роздрібному бізнесі. Зараз у філіалі цей показник становить 1,5.


Вам здається, що таке зростання є нереальним, Ви розмірковуєте про доцільність погодити з керівництвом менш напружене завдання. Додамо, що Ваш філіал знаходиться у промисловому районі центральної частини  міста, але міська адміністрація збирається винести значні виробничі потужності на окраїну для забудови будинками підвищеної комфортності.

Завдання: Чим Ви обґрунтуєте більш реалістичний план? Або оберете інший шлях? Яким чином плануєте забезпечити таке зростання? Чи можна використати базу вкладників як джерело перехресного продажу? Як можна підключити персонал філіалу до виконання цього завдання?
Література [1-2; 4-9; 11; 14; 20; 27-29]
Тема 6. Ціноутворення на банківські продукти  

Кількість годин самостійної роботи – 4  

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1. Яким чином ціна враховує фазу життєвого циклу банківського продукту?

2. Поясніть підстави для перегляду цін на банківські продукти.     

3. Порівняйте цінову дискримінацію в банківському секторі з іншими галузями економіки.
4. Ситуаційна вправа №1. Вихідні дані: Ви – менеджер клієнта, і отримали доручення провести переговори з керівником підприємства, що обслуговується у Вашому банку, стосовно ініціювання кредиту. Вам відомо, що цей клієнт має мережу кондитерських по всій країні, вже отримав кредит у двох інших банків, зокрема інвестиційний кредит на розвиток бізнесу.


У Вас є можливість отримати у керівництва банку повноваження на зниження процентної ставки для цього клієнта до 1% базисного пункту, а також обговорити з клієнтом готовність та здатність сплатити непроцентні витрати за кредитом, обрати варіанти фіксованої або плаваючої процентної ставки. 


Завдання: підготувати план бесіди з клієнтом. Обґрунтувати пропозицію своєму керівництву для отримання відповідних повноважень. Визначити шляхи отримання інформації про процентні ставки ваших основних конкурентів банку.

5. Ситуаційна вправа №2. Вихідні дані: Ви працюєте у підрозділі корпоративного бізнесу як маркетолог. Банк розробляє пакет послуг для малого бізнесу. Ви хочете підготувати брошуру для потенційних клієнтів з описом переваг пакетного обслуговування. У Вас є час, і Ви можете вивчити цінові пропозиції конкурентів.

Завдання: Які знижки в ціні Ви можете запропонувати у цьому пакеті? На чому ґрунтуються такі пропозиції? Наскільки привабливим буде такий пакет для клієнта? Яким чином ви збираєтеся довести клієнту оптимальність комбінації «ціна-вигода»?

Література [1; 4-10; 15; 26-29; 32]
Тема 7. Продаж (збут) банківських продуктів
Кількість годин самостійної роботи – 4  

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1. Чому банку слід розвивати одночасно всі канали доставки?

2. Порівняйте різні форми  філіалів сучасного банку.

3. Поясніть процедури визначення зони покриття для філіалу.

4. На карті-схемі власного району проживання графічно визначте первинні зони обслуговування обраного банку і основних конкурентів на ринку комунальних платежів.

5. Ви працівник відділу маркетингу українського банку.

a. Необхідно представити 10 ознак щодо оцінки місцезнаходження відділення банку та визначити вагу кожного з них.

b. Проаналізувати ефективність вибору місце розташування конкретного відділення банку (за власним вибором).

Проаналізуйте отриманий результат та зробіть відповідні висновки.

Література [1-2; 6-9; 11; 16; 21; 27-29]
Тема 8.  Комунікаційна політика комерційного банку 

Кількість годин самостійної роботи – 4  

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1. Що таке банківська комунікаційна політика?

2. Як виміряти ефективність реклами?

3. Охарактеризуйте основні елементи комунікаційного комплексу банку.

4. Ситуаційна  вправа  №1.  Вихідні  дані:  Банк  «Перспектива»   планує 

    встановити 100-й банкомат у місті. 

Завдання: Продумати суспільну подію, що має відбутися у зв’язку з встановленням банкомату. Підготувати тест прес-релізу.
5. Ситуаційна вправа №2. Вихідні дані: На внутрішньому ринку України  

    різко впали процентні ставки. Банк змушений запропонувати
   приватним клієнтам зниження відсоткової ставки по депозитах в 
   середньому на 3% річних.
Завдання: Створити анкету для вивчення думки клієнтів щодо можливого зменшення процентної ставки. Запропонувати основні риси PR-акції, що призначена зберегти позитивне відношення клієнтів до банку. У рамках цієї акції запланувати заходи щодо стимулювання збуту депозитів приватним клієнтам.

Література [1-2; 4; 6-10; 27-29]

Тема 9.  Комунікаційна політика комерційного банку 

Кількість годин самостійної роботи – 3  

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1.  Як формуються організаційні структури маркетингу у банку залежно від стану ринку?

2. Опишіть організаційну структуру маркетингу в обраному банку України. 
3.  Сформулюйте    посадові     обов’язки   спеціаліста    маркетингового

     відділу банку, що відповідає за ціноутворення на банківські продукти.

4.  Сформулюйте    посадові    обов’язки    спеціаліста    маркетингового 

      відділу банку, що відповідає за створення нових банківських  

     продуктів.
5. Ситуаційна  вправа  №1.  Вихідні  дані:  У банку  «Процент»  (універсальний банк без філіалів) існує традиційна бюрократична оргструктура за продуктовою ознакою. У зв’язку зі значним зростанням активів банку у поточному році, планується реорганізація відділу реклами (п’ять осіб, включаючи начальника відділу, трьох спеціалістів-маркетологів та одного IT – спеціаліста) в управління маркетингу, що буде включати 4 відділи та налічуватиме 23 особи.
Завдання: Складіть організаційну структуру управління маркетингу у банку «Процент». Дайте назви відділам та визначте основні штатні посади.
Література [1-2; 4; 6-9; 11; 14; 27-29]

Тема 10. Контроль у банківському маркетингу   
Кількість годин самостійної роботи – 3  

ЗМІСТ ЗАВДАНЬ

1.   Обґрунтуйте необхідність маркетингового контролю для банку.
2.   Зміст аудиторського контролю маркетингової діяльності банку.
3.   Основні складові елементи аудиторського висновку.

4.   Охарактеризуйте основні компоненти програмних засобів контролю маркетингу.
5. Ситуаційна  вправа  №1.  Вихідні  дані:  Служба внутрішнього аудиту здійснює перевірку маркетингової діяльності філіалу банку/

Завдання: Скласти план та календарний графік аудиторської перевірки.
Література [1-2; 6-10; 15; 27-29]

6.2. Індивідуальні завдання та вимоги до їх виконання

Реферат

Реферат – стисле розкриття у письмовій формі певного питання, яке здійснюється на основі узагальнення відповідних матеріалів. 

В рефераті слід розкрити актуальність теми, охарактеризувати стан предмету дослідження, визначити й аргументувати проблеми функціонування певної системи або державного управління та регулювання (залежно від назви теми), а також сформулювати пропозиції щодо їх удосконалення. Для написання реферату студент обов’язково має використати додаткові літературні джерела, а саме: монографії; наукові статті, опубліковані у періодичних економічних виданнях; сучасні статистичні та аналітичні матеріали та ін.

Реферат комплектують у такій послідовності: титульна сторінка, основна частина, список літератури.

Обсяг реферату – до 15 сторінок.
Орієнтовна тематика рефератів
1. Сутність та характеристика ринку банківських послуг в Україні.
2. Еволюція розвитку концепцій банківського маркетингу.
3. Визначення змісту маркетингової діяльності в роботах вітчизняних і зарубіжних економістів.
4. Зарубіжний досвід маркетингової діяльності в комерційних банках і можливості його впровадження в Україні.
5. Дослідження впливу факторів зовнішнього макросередовища банку.
6. Дослідження впливу факторів зовнішнього мікросередовища банку.
7. Характеристика конкурентного середовища банку та конкурентоспроможності банківських послуг.
8. Аналіз продуктового портфелю українських банків та прийняття рішень щодо відповідних стратегій маркетингу. 
9. Визначення конкурентоспроможності банківських продуктів та основні напрями її підвищення.
10. Вплив зовнішніх та внутрішніх факторів на формування відсоткової політики банку.
11. Вплив факторів внутрішнього та зовнішнього середовища на формування ефективної стратегії маркетингу банку.
12. Застосування SWOТ-аналізу для розробки стратегії маркетингу банку.
13. Методи маркетингового банківського прогнозування.
14. Кількісна та якісна оцінка впливу факторів зовнішнього середовища на стратегію банку.
15. Класифікація та види рейтингових систем оцінки діяльності комерційних банків.
16. Методичні підходи до визначення конкурентної позиції комерційного банку на ринку. 
17. Методичні підходи до побудови інформаційної бази про клієнтів комерційного банку.
18. Можливості використання пакетування та перехресного продажу банківських продуктів для максимізації збуту.
19. Організаційна структура маркетингової служби комерційного банку.
20. Організація служби маркетингу (на прикладі конкретного банку). 
21. Основні підходи до розробки стратегії маркетингу банку.
22. Основні проблеми визначення собівартості банківських послуг.
23. Основні тенденції на міжнародному ринку банківських послуг.
24. Особливості маркетингу інвестиційних операцій. 

25. Особливості маркетингу касово-розрахункових операцій.

26. Особливості маркетингу кредитних операцій. 

27. Особливості маркетингу нових банківських послуг за кордоном..
28. Перспективи електронної комерції та Інтернет-реклами для банківської системи України.

29. Проблематика та методика проведення панельних досліджень.

30. Проблематика та сценарій проведення фокус-груп.
31. Розвиток Інтернет-банкінга в Україні.

32. Розвиток системи інформаційно-консультаційних послуг для клієнтів банку та роль маркетингу в її впровадженні.

33. Перспективи використання прийомів та методів активного та пасивного маркетингу в установах комерційного банку.

34. Розвиток системи інформаційно-консультаційних послуг для клієнтів банку та роль маркетингу в її впровадженні.

35. Роль та методи маркетингу в організації банківського обслуговування клієнтів.

36. Сегментування банківського ринку України та визначення комерційним банком цільових ринків збуту.

37. Статистичні і економіко-математичні методи обробки маркетингової інформації.

38. Стимулювання збуту банківських послуг.

39. Формування клієнтської бази банками України.

40. Характеристика основних етапів розробки та впровадження нового банківського продукту.

Есе

Есе – вільний за композицією твір невеличкого обсягу, в якому висвітлюються індивідуальні враження і міркування з конкретного питання. Есе виконує студент як альтернативу щодо виконання реферату.

Обсяг есе – до 5-ти сторінок.
Орієнтовна тематика есе

1. Тенденції розвитку ринку фінансових послуг України.
2. Банківський імідж: формування та роль у збуті банківських послуг.

3. Використання новітніх технологій в діяльності банку для збереження існуючих та залучення нових клієнтів.
4. Маркетингова діяльність комерційного банку щодо впровадження на ринок нових продуктів та послуг.

5. Нові види банківських послуг і особливості маркетингової стратегії банків в Україні та за кордоном.

6. Основні напрями підвищення якості обслуговування роздрібних  клієнтів комерційного банку.

7. Основні напрями підвищення якості обслуговування оптових клієнтів комерційного банку.

8. Принципи формування стратегії банку в умовах конкурентного середовища

9. Робота комерційного банку з громадськістю по збуту банківських послуг.

10.  Розробка заходів щодо підвищення конкурентоспроможності банківських продуктів.

11.  Системний підхід до формування стратегії розвитку комерційного банку.
12.  Формування ефективної стратегії управління банківськими ризиками: маркетинговий аспект. 

13.  Характеристика стану та перспектив розвитку банківського ринку України.

14.  Шляхи покращення конкурентної позиції комерційного банку.

15.  Роль відділень в маркетингових програмах банку.

За погодженням з викладачем студентом може бути виконано індивідуальне завдання (реферат, есе) на власну тему.
Зразок титульної сторінки реферату 

(есе, іншого індивідуального завдання)

МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ УКРАЇНИ

КІЇВСЬКИЙ ІНСТИТУТ БАНКІСЬКОЇ СПРАВИ
ЗВІТ ПРО ВИКОНАННЯ ІНДИВІДУАЛЬНОГО ЗАВДАННЯ (РЕФЕРАТ, ЕСЕ)
з дисципліни «Маркетинг у банку»

на тему


студента (-ки) факультету……………………………………………………….………………

……-го курсу, спеціальності …………, ……… групи

(Прізвище, ім'я, по  батькові)

Викладач

 (Науковий ступінь, звання)
(Прізвище, ініціали)

Оцінка  ……… балів

"……"……………201…р.

……………………………

(підпис викладача)

КИЇВ – 201…

7. ПОТОЧНИЙ КОНТРОЛЬ ЗНАНЬ

В процесі вивчення дисципліни «Маркетинг у банку» здійснюється поточний і підсумковий контроль знань студентів.
Поточний контроль знань студентів здійснюється за допомогою:

1) Усного опитування студентів на практичних заняттях;

2) Виконання тестових завдань;
3) Розв’язання розрахункових завдань;
4) Захисту виконаних індивідуальних завдань (реферати, есе);
5) Виконання модульних контрольних робіт

Підсумковий контроль знань студентів здійснюється під час проведення заліку, на якому студенти відповідають на завдання білету, який містить теоретичні питання, тестові та ситуаційні та проблемні завдання.

Об’єктом оцінювання знань студентів є програмний матеріал дисципліни, засвоєння якого відповідно перевіряється під час поточного контролю і під час заліку.

За поточну успішність студент денної форми навчання може отримати максимум 50 балів (2 змістовні модулі по 25 балів), за залік – 50 балів.
Максимально можлива оцінка за знання програмного матеріалу з дисципліни не може перевищувати 100 балів.

Оцінювання знань студентів викладачами здійснюється експертними методами. При оцінюванні усіх видів діяльності студентів застосовуються такі критерії:

	Рівень знань, умінь, навичок
	Критерії

	відмінний
	Якщо студент всебічно, безпомилково і в логічній послідовності вільно розкрив теоретичне питання; самостійно і правильно виконав розрахункове завдання та продемонстрував знання методики його розв'язання; творчо, глибоко, з додержанням вимог методичного характеру розкрив тему реферату (есе), своєчасно здав його на перевірку, дотримався правил його оформлення.

	добрий
	Якщо студент дав правильну, але недостатньо повну відповідь на теоретичне питання або розкрив всі аспекти поставленого питання, але припустився несуттєвих помилок; володіє знанням методики розв’язання розрахункового завдання, але припускається несуттєвих помилок; повно, але недостатньо творчо, з додержанням вимог методичного характеру розкрив тему реферату (есе), своєчасно здав його на перевірку, дотримався правил його оформлення.

	задовільний
	Якщо студент дав неповну відповідь на теоретичне питання або розкрив не всі аспекти поставленого питання, припустився помилок, але в цілому володіє програмним матеріалом; в цілому володіє методикою розв’язання розрахункового завдання, але припускається помилок; недостатньо повно, поверхово, з несуттєвими порушеннями методичних вимог виконав реферат (есе), несуттєво порушив терміни його подачі на перевірку.

	незадовільний
	Виставляється студенту, який не розкрив вузлових елементів теоретичного завдання; не володіє методикою розв’язання розрахункового завдання або який відмовився відповідати на питання, поставлене викладачем; грубо порушив методичні вимоги до виконання реферату (есе) й терміни його подачі на перевірку.


Оцінювання залежно від максимально можливої оцінки за різні види робіт здійснюється за такими критеріями:
	Можлива максимальна оцінка за певну форму роботи (завдання), балів
	Рівень виконання

	
	Відмінний


	Добрий


	Задовільний


	Незадовільний



	2
	2
	1,5
	1
	0

	3
	3
	2
	1
	0

	6
	6
	5
	3 – 4
	0

	8
	7 – 8
	6
	4 – 5
	0

	10
	9 – 10
	7 – 8
	5 – 6
	0


Навчальний матеріал дисципліни «Маркетинг у банку» поділяється на два модулі. Перший модуль охоплює 1–4 теми; другий – 5–10 теми. Під час виконання модульних контрольних робіт оцінюванню підлягають теоретичні знання та практичні навички, яких набув студент після опанування тем певного модулю. Контрольні роботи можуть проводитися у формі тестів, відповідей на теоретичні питання або розв’язання ситуаційних та проблемних завдань. 

Під час контролю виконання завдань та відповіді на семінарських (практичних) заняттях оцінюванню підлягають: а) рівень знань, продемонстрованих у відповідях і виступах на семінарських (практичних) заняттях; б) рівень умінь та навичок, продемонстрованих під час контрольних робіт на розв’язання розрахункових завдань.  
Отримані студентом бали викладач переносить в журнал обліку роботи академічної групи та в електронний журнал обліку поточної успішності студентів.

Кількість балів, отриманих студентом на кожному семінарському (практичному) занятті, підсумовуються і включається в загальну суму балів поточної успішності.

У разі відсутності студента на семінарських заняттях з об’єктивних причин, він має право за дозволом декана виконати завдання, передбачені планом семінарських занять, і одержати відповідні оцінки. Відпрацювання пропущених занять має відбутися до останнього семінарського (практичного) заняття під час індивідуально-консультативної роботи викладача.

ЗРАЗОК ЗАВДАННЯ НА МОДУЛЬНУ КОНТРОЛЬНУ РОБОТУ
1. Теоретичне питання. Розкрийте зміст цінової і нецінової конкуренції на ринку банківських послуг.
2. Теоретичне питання. Охарактеризуйте основні види систем доставки банківських продуктів

3. Тестові завдання. Із запропонованих відповідей на тестові завдання виберіть одну, яка на Ваш погляд, є найкоректнішою:

3.1. Які інструменти використовують банки при розробці маркетингової стратегії:


а) якість банківської послуги;


б) визначення ціни;


в) прибутковість банку;


г) частка банку на ринку?


3.2. Сегментування – це:


а)  поділ споживачів на однорідні групи;


б)  надання банківського продукту однорідним групам;


в)  процес визначення банківського продукту на ринку;


г)  вибіркова спеціалізація.

3.3. Визначити фактори, що визначають конкурентну позицію банку на ринку:

а)  прибутковість банку;


б)  доля банку на ринку;


в)  якість банківської послуги;


г)  реклама.

3.4. Яка з перерахованих стратегій характерна моделі Бостонської консалтингової групи?

а)  стратегія проникнення на ринок;


б)  стратегія продукту «дійна корова» ;


в)  стратегія лідерства в зниженні витрат;


г)  стратегія комплексного дослідження банківського ринка?

3.5. Процес розробки та реалізації продуктової політики банку включає:

а)  систематичне вивчення ринкової ситуації;


б)  структура базового асортименту банку;


в)  співпраця з банками – кореспондентами;


г)  якість банківських послуг.
4. Ситуаційна вправа. Ваш банк активно емітує платіжні картки міжнародної системи VISA. Їх емісія перевищила вже 500 тис. дебетових карток, але темпи зростання кількості держателів карток скоротилися з 15% до 5% на рік. У той же час конкуренти тримаються на рівні зростання щорічно 20-25%. Вам як керівнику бізнесу загрожує скорочення фінансування бізнесу платіжних карток, тому що керівництво збирається сконцентруватися на розвитку філій.

Вам відомо, що більше 80% трансакцій з картками Вашого банку – зняття готівки з карткового рахунка.

Завдання: Оцінити можливості збагачення функцій платіжних карток банку. Яким чином цей продукт може вплинути на інші продукти банку? Яким чином Ви пропонуєте просувати карткові рахунки на ринку?

8. ПІДСУМКОВИЙ КОНТРОЛЬ ЗНАНЬ
Залік з дисципліни проводиться у письмовій формі.

На залік виносяться вузлові теоретичні питання, тести, ситуаційні завдання, тощо, що потребують творчої відповіді та уміння синтезувати набуті знання і застосовувати їх для вирішення практичних задач тощо.

Заліковий білет містить п’ять завдань, кожне з яких оцінюється за шкалою від 0 до 10 залежно від рівня знань.

Шкала оцінювання екзаменаційних завдань:

	Оцінка за 100-бальною шкалою
	Рівень знань

	10
	відмінний

	8
	добрий

	6
	задовільний

	0
	незадовільний


Загальна оцінка за залік може бути знижена до 10 балів за таких умов:

· якщо залікова письмова робота написана неохайно або нерозбірливим почерком;

· якщо під час проведення заліку студент порушував дисципліну.

Результати заліку оцінюються в діапазоні від 0 до 50 балів включно.

У разі, якщо відповіді студента оцінено менш ніж у 30 балів, він отримує незадовільну оцінку за результатами заліку, а набрані за екзамен бали не враховуються у загальній підсумковій оцінці.

Загальна підсумкова оцінка з дисципліни складається з суми балів за поточну успішність та за виконання залікових завдань (за умови, що на заліку студент набрав не менше 30 балів).
Максимально можлива оцінка з дисципліни не може перевищувати 100 балів.

Якщо на заліку студент набрав менше 30 балів, тобто отримав незадовільну оцінку, загальна підсумкова оцінка включає лише оцінку за поточну успішність.

До відомості обліку поточної та підсумкової успішності записується сумарна оцінка в балах за результатами поточної успішності та заліку.

Переведення даних 100-бальної шкали оцінювання в 4-бальну та шкалу за системою ECTS здійснюється в такому порядку:
	Оцінка за шкалою, що використовується в КІБС
	Оцінка за шкалою ECTS
	
Оцінка за національною шкалою

	90–100
	A
	зараховано

	80–89
	B
	

	70–79
	C
	

	66–69
	D
	

	60–65
	E
	

	21–59
	FX
	не зараховано

	0–20
	F
	



Система ліквідації академічної заборгованості з дисципліни має такий зміст.

Студенти, які набрали за результатами поточної та підсумкової успішності від 21 до 59 балів, після належної підготовки мають право повторно скласти залік.

Студенти, які набрали за результатами поточної та підсумкової успішності від 0 до 20 балів, зобов’язані пройти повторний курс вивчення дисципліни перед повторним складанням заліку.

ЗРАЗОК ЗАВДАННЯ НА ЗАЛІК
1. Теоретичне питання. Особливості первинної та вторинної сегментації банківського ринку.

2. Теоретичне питання. Види цін на банківські продукти.
3. Теоретичне питання. Аудиторський контроль маркетингової діяльності банку.
4. Ситуаційна вправа. 
Вихідні дані: На внутрішньому ринку України різко впали процентні ставки. Банк змушений запропонувати приватним клієнтам зниження відсоткової ставки по депозитах в середньому на 3% річних.

Завдання: Створити анкету для вивчення думки клієнтів щодо можливого зменшення процентної ставки. Запропонувати основні риси PR-акції, що призначена зберегти позитивне відношення клієнтів до банку. У рамках цієї акції запланувати заходи щодо стимулювання збуту депозитів приватним клієнтам.
5. Проблемне завдання.
Вихідні дані. В банку “Процент” (універсальний банк без філіалів) існує традиційна бюрократична оргструктура за продуктовою ознакою. В поточному році, в зв’язку із значним зростанням активів банку, планується реорганізація відділу реклами (п’ять осіб, включаючи начальника відділу, трьох спеціалістів-маркетологів та одного IT-спеціаліста) в управління маркетингу, що буде включати 4 відділи і налічуватиме 23 особи.

Завдання: Складіть організаційну структуру управління маркетингу у банку “Процент”. Дайте назви відділам та визначте основні робочі посади.

ПЕРЕЛІК ПИТАНЬ ДЛЯ ПІДГОТОВКИ ДО ЗАЛІКУ

1. Економічний зміст поняття маркетинг у банку та його предмет.
2. Банківський продукт та його особливості.
3. Інструменти банківського маркетингу. 

4. Середовище банківського маркетингу.

5. Перспективи   та   напрями   розвитку   маркетингу     в    банківських 
     установах як інструмента підвищення їх конкурентоспроможності на 

     фінансовому ринку.

6. Поняття процесу сегментації ринку та його необхідності у маркетинговому процесі.

7. Первинна сегментація банківського ринку.

8. Вторинна сегментація банківського ринку.

9. Дослідження ринку та його основні категорії: дані, інформація, логічний аналіз.

10.  Шкалювання та вимірювання в маркетингових дослідженнях.

11.  Прогнозування ринку банківських продуктів.
12.  Чинники попиту та пропозиції на банківському ринку.

13.  Легальний та нелегальний банківський ринок.

14.  Методи цінової конкуренції на ринку банківських послуг.

15.  Нецінова конкуренція та її інструменти.

16.  Порівняльний конкурентний аналіз.
17.  Місце стратегічного маркетингу в структурі управління фірмою.

18.  Маркетингове стратегічне планування.

19.  Розробка маркетингової стратегії комерційного банку.

20.  Вибір стратегії банку.

21.  Планування маркетингових стратегій.
22.  Зміст продуктової (товарної) політики комерційного банку.

23.  Специфіка банківських продуктів і послуг.
24.  Класифікація банківських продуктів і послуг.

25.  Життєвий цикл банківського продукту.

26.  Порядок розробки банківського продукту.

27.  Фази впровадження банківського продукту.
28.  Цінова політика банку.
29.  Види цін на банківські продукти.

30.  Цінова стратегія банку.

31.  Зміст основних методів ціноутворення на банківські продукти.

32.  Особливості ціноутворення за кредитними та депозитними продуктами.

33.  Порядок затвердження та перегляду цін.

34.  Цінова дискримінація.
35.  Поняття системи збуту банківських продуктів.

36. Управління розвитком філіальної мережі банку.

37.  Розміщення філіалу банку та зона покриття.

38.  Перспективи розвитку збуту банківських продуктів.
39.  Сутність та зміст комунікаційної політики банку.

40.  Становлення і розвиток бізнес-комунікацій комерційних банків.

41.  Фактори і принципи формування ефективної комунікаційної політики банку.

42.  Перспективні напрями розвитку комунікаційної політики банку.
43.  Види організаційних структур у банку.

44.  Особливості організаційних моделей банків, які спеціалізуються на обслуговуванні корпоративних клієнтів.
45.  Особливості організаційних моделей банків, які спеціалізуються на обслуговуванні приватних клієнтів.
46.  Організація діяльності маркетингової служби за функціональним принципом.

47. Організація діяльності маркетингової служби за продуктовим принципом.

48.  Організація діяльності маркетингової служби за географічним принципом.

49.  Сутність та мета контролю маркетингу у банку.

50.  Аудиторський контроль маркетингової діяльності банку.

51.  Стандарти внутрішнього аудиту.

52.  Планування аудиту та аудиторський висновок.

53.  Програмні засоби контролю маркетингу у банку.
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