19. Marketing bankowy i techniki wspierania sprzedazy

Kod Nazwa Marketing bankowy i techniki wspierania
przedmiotu przedmiotu | sprzedazy
Kierunek Finanse i rachunkowos¢ - studia drugiego stopnia

Rodzaj przedmiotu lub modulu

D. Modul ksztalcenia

Bankowo$¢ 1 doradztwo finansowe.

specjalnosciowego: DI.

Profil ksztalcenia (studiéw) | praktyczny

Semestr 3

Osoba koordynujaca

przedmiot

Osoby prowadzace zajecia

Jezyk prowadzenia zaje¢c Jezyk polski

Wymiar godzinowy zajec¢ i pracy studenta Stacjonarne | Niestacjonarne
1. Wyktady (wspolny udzial nauczycieli akademickich i 15 9
studentow)
2. Inne formy (wspolny udziat nauczycieli akademickich i 30 97
studentow)
Razem 1+2 45 36
3. Praktyki (realizowane samodzielnie przez studentow) — —
4. Praca wlasna studenta (w tym prace domowe i projektowe, 20 39
przygotowanie si¢ do zaliczenia/egzaminu)
Razem 3+4 30 39
SUMA 1+2+3+4 75 75
Lacznie punktow ECTS wg planu studiéw 3 3

Wymagania wstepne i dodatkowe

Zaliczone przedmioty, zwlaszcza podstawowe 1 kierunkowe, z wezesniejszych semestrow.

Opis efektow uczenia si¢ dla przedmiotu

OPIS PRZEDMIOTOWEGO EFEKTU UCZENIA SIE

SYMBOL EKK
(odniesienie

do kierunkowych
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efektow uczenia

sie)

ma wiedze — zna i rozumie:

Kod efektu
kierunkowego

zastosowania praktyczne wiedzy z zakresu marketingu bankowego i
technik wspierania sprzedazy, umozliwiajace przezwyci¢zanie w

: . . . oo . . FR.11_WO02
dziatalnosci zawodowej ograniczen wynikajacych z wiasciwosci lub -
niedoboréw wykorzystywanych lub dostepnych zasobow
ztozone rozwigzania marketingu bankowego oraz jego gtéwne tendencje FR.1_W03
rozwojowe FR.11_WO05
réznorodne,
ekonomiczne, organizacyjne, normatywne  (prawne,  etyczne),
komunikacyjne i1 inne uwarunkowania dzialalno$ci zawodowej w FR.11I_WO07
zakresie finansow 1 rachunkowosci

ma nastepujace umiejetnosci — potrafi, umie:
stosowac techniki marketingowe i sprzedazowe W zakresie wymaganym FR.II U02
dla dziatalno$ci zawodowej w zakresie finanséw 1 rachunkowosci R
formutowac 1 rozwigzywac¢ problemy oraz wykonywaé zadania typowe
dla dziatalnosci zawodowej w zakresie marketingu bankowego i technik FR.11_UO03
wspierania sprzedazy
stosowa¢ zasady, metody i techniki marketingu bankowego i sprzedazy FR.I1_U07
komunikowa¢ si¢ na ekonomiczne i finansowe tematy specjalistyczne ze ER.II U10
zréznicowanymi kregami odbiorcow oraz prowadzi¢ debate o
upowszechnia¢ w roznych formach wiedz¢ zawodowa dotyczaca ER.II U15
finansow i rachunkowosci i
posiada nast¢pujace kompetencje spoleczne — ma Swiadomos¢ i jest
gotow do:

uznawania znaczenia wiedzy w rozwigzywaniu problemoéw poznawczych
I praktycznych oraz zasiggania opinii ekspertow w przypadku trudnos$ci z FR.II KO2
samodzielnym rozwigzaniem problemu zawodowego (bankowca, R
doradcy finansowego, ksiggowego i audytora)
wypetniania zobowigzan spotecznych, inspirowania i organizowania
dziatalno$ci na rzecz srodowiska spolecznego oraz inicjowania dziatan na FR.11_KO03
rzecz interesu publicznego

FR.1l_KO04

myslenia 1 dzialania w sposob przedsigbiorczy z uwzglednieniem potrzeb
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i zadan przedsigbiorstw i innych podmiotdw w zakresie finanséw i
rachunkowosci

Cele ksztalcenia

Zapoznanie studentéw z problematyka marketingu bankowego i zasad jego stosowania w

gospodarce rynkowej. Zapoznanie studentéw z technikami przydatnymi w sprzedazy ustug

bankowych. Nabycie przez studentow praktycznych umiej¢tnosci krytycznej analizy sytuacji

sprzedazowych oraz efektywnego zachowania w takich sytuacjach.

Tresci ksztalcenia

Wyklady:

Koncepcja marketingu bankowego. Pojecie marketingu. Specyfika ustug bankowych.
Ewolucja marketingu bankowego. Korzenie i rozwoj paradygmatu marketingu relacji.
Marketingowe otoczenie bankdéw. Wptyw czynnikdéw otoczenia na zachowania nabywcow.
Ewolucja podejscia do klienta — nabywcy ustug bankowych. Proces podejmowania decyzji
0 zakupie. Znaczenie relacji firmy z klientem w miejscu transakcji oraz ex post.
Zadowolenie klienta oraz warto$¢ dla klienta.

Produkty bankowe 1 polityka dystrybucji. Funkcje réznych rodzajow produktow
bankowych. Doradztwo jako produkt bankowy. Cykl zycia produktow bankowych.
Ksztaltowanie struktury asortymentowej produktow.

Polityka cenowa. Czynniki ksztattujace ceng produktéw bankowych. Strategie cenowe.
Promocja uslug bankowych. Planowanie polityki promocyjnej. Public relations w
bankowosci. Reklama jako element promoc;ji.

Sprzedaz osobista. Personel banku i jako$¢ obstugi. Rola personelu banku w ujeciu
marketingowym. Umiejetno$¢ kontaktu pracownika z klientem . Techniki sprzedazy

bezposrednie;.

Inne formy zajec:

Spoteczne, etyczne i prawne problemy zwigzane ze sprzedaza ustug. Przebieg procesu
sprzedazy ustug bankowych (etapy, problemy, realizacja).

System obstugi klienta jako podstawa tworzenia i zarzadzania relacjami z klientem.
Przygotowanie do sprzedazy ustug bankowych. Motywy klientow. Wiedza sprzedawcow
na temat klientdow, produktow i technologii. Poszukiwanie potencjalnych klientow.
Planowanie rozmowy z klientem.

Prezentacja. Wybor metody prezentacji. Strategia rozpoczecia. Elementy prezentacji.
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— Techniki obrony wiasnego stanowiska i odpowiedzi na zarzuty klientow. Odpowiadanie na

zastrzezenia klienta. Zamknigcie sprzedazy.

— Obstuga i1 kontakty po sprzedazy. Przebieg procesu reklamacyjnego. Ochrona konsumenta

w ustugach bankowych.

— Krytyczna analiza sytuacji sprzedazowych.

Zalecana literatura

Podstawowa:

— Grzywacz J., Marketing banku, Wydawnictwo Difin, Warszawa 2010.

— Kolasa M. Marketing bankowy, Wydawnictwo CeDeWu, Warszawa 2008.

— Futrell Ch.M., Nowoczesne techniki sprzedazy. Metody prezentacji, profesjonalna obstuga,

relacje z klientami, Wolters Kluwer Polska SA., Warszawa 2011.

Uzupelniajaca:

— Roszkowski Z. Marketing bankowy, Wydawnictwo Wyzszej Szkoty Ekonomicznej,

Biatlystok 2001.

— Grzegorczyk W. Marketing bankowy, Wydawnictw Branta, Bydgoszcz, £.6dz 2004.
Metody i formy prowadzenia zajeé Tak (X) / nie
Wyktad z prezentacja multimedialng wybranych zagadnien X
Wyktad konwersatoryjny
Wyktad problemowy X
Wyktad informacyjny X
Dyskusja X
Praca z tekstem
Metoda analizy przypadkow X
Uczenie problemowe (Problem-based learning) X
Gra dydaktyczna/symulacyjna X
Metoda ¢wiczeniowa
Metoda warsztatowa X
Metoda projektu X
Prezentacja multimedialna
Demonstracje dzwigkowe i/lub video X
Metody aktywizujace (np.: ,,burza mézgoéw”, technika analizy SWOT, technika X
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drzewka decyzyjnego, metoda ,,kuli $niegowej”, konstruowanie ,,map mysli”’)

Praca w grupach X

Praca indywidualna ze studentem (w tym tutoring)

Hospitacje zaje¢ realizowanych przez nauczycieli lub innych studentow

Samodzielne prowadzenie zaj¢¢ z dzie¢mi (uczniami, wychowankami)

Inne

Metody i formy weryfikacji efektéw uczenia sie¢ Tak (X) / nie

Egzamin pisemny

Egzamin ustny

Zaliczenie pisemne na zakonczenie zajeé

Zaliczenie ustne na zakonczenie zajeé X

Kolokwium pisemne $rodsemestralne

Kolokwium ustne $§rodsemestralne

Test X
Esej X
Raport X
Prezentacja multimedialna

Udziat w debacie X
Projekt lub wytworzenie produktu X

Sprawozdania z zaje¢¢ laboratoryjnych

Inne e-platformy,SAP,DEMO, X

Uwagi prowadzacego

Skala ocen i sposob ustalania ocen

Skala ocen: Ocena ustalana jest na podstawie nastepujacej skali:
niedostateczny (2) Ponizej 55.00 % - ocena 2
dostateczny (3) 55.00 % 1 wigcej - ocena 3
dostateczny plus (3,5) 60.00 % 1 wiecej - ocena 3,5
dobry (4) 70.00 % i wiecej - ocena 4
dobry plus (4,5) 80.00 % i wiecej - ocena 4,5
bardzo dobry (5) 90.00 % i wiecej - ocena 5
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