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 1. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), соотнесенных с планируемыми

результатами освоения образовательной программы 

Выпускник, освоивший дисциплину, должен обладать следующими компетенциями:

 

Шифр

компетенции

Расшифровка

приобретаемой компетенции

ПК-12 способностью руководить разработкой краткосрочной и долгосрочной

финансовой политики и стратегии развития организаций, в том числе

финансово-кредитных и их отдельных подразделений на основе критериев

финансово-экономической эффективности, а также финансовой политики

публично-правовых образований  

ПК-13 способностью руководить финансовыми службами и подразделениями

организаций различных организационно-правовых форм, в том числе

финансово-кредитных, органов государственной власти и органов местного

самоуправления, неправительственных и международных организаций,

временными творческими коллективами, создаваемыми для разработки

финансовых аспектов новых проектных решений  

ПК-16 способностью провести консалтинговые исследования финансовых проблем по

заказам хозяйствующих субъектов, включая финансово-кредитные

организации, органов государственной власти и органов местного

самоуправления  

ПК-23 способностью выявлять и проводить исследование финансово-экономических

рисков в деятельности хозяйствующих субъектов для разработки системы

управления рисками  

ПК-27 способностью осуществлять разработку образовательных программ и

учебно-методических материалов  

 

Выпускник, освоивший дисциплину:

 Должен демонстрировать способность и готовность: 

 - руководить разработкой краткосрочной и долгосрочной финансовой политики, и стратегии развития

коммерческих банков и их отдельных подразделений на основе критериев финансово-экономической

эффективности (ПК-12);  

- руководить подразделениями коммерческого банка, создаваемыми для повышения эффективности продаж

банковских продуктов и услуг (ПК-13);  

- провести исследования для выявления путей оптимизации продаж банковских продуктов и услуг (ПК-16);  

- выявлять и проводить исследование финансово-экономических рисков в деятельности хозяйствующих

субъектов для разработки системы управления рисками в части реализации банковских продуктов и услуг

(ПК-23);  

- осуществлять разработку образовательных программ и учебно-методических материалов с целью повышения

качества реализации банковских продуктов и услуг (ПК-27).

 

 2. Место дисциплины в структуре основной профессиональной образовательной программы высшего

образования 

Данная учебная дисциплина включена в раздел "Б1.В.ДВ.05.02 Дисциплины (модули)" основной

профессиональной образовательной программы 38.04.08 "Финансы и кредит (Финансы)" и относится к

дисциплинам по выбору.

Осваивается на 2 курсе в 4 семестре.

 

 3. Объем дисциплины (модуля) в зачетных единицах с указанием количества часов, выделенных на

контактную работу обучающихся с преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную

работу обучающихся 

Общая трудоемкость дисциплины составляет 3 зачетных(ые) единиц(ы) на 108 часа(ов).

Контактная работа - 46 часа(ов), в том числе лекции - 18 часа(ов), практические занятия - 28 часа(ов),

лабораторные работы - 0 часа(ов), контроль самостоятельной работы - 0 часа(ов).
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Самостоятельная работа - 62 часа(ов).

Контроль (зачёт / экзамен) - 0 часа(ов).

Форма промежуточного контроля дисциплины: зачет в 4 семестре.

 

 4. Содержание дисциплины (модуля), структурированное по темам (разделам) с указанием отведенного на

них количества академических часов и видов учебных занятий 

4.1 Структура и тематический план контактной и самостоятельной работы по дисциплинe (модулю)

N

Разделы дисциплины /

модуля

Семестр

Виды и часы

контактной работы,

их трудоемкость

(в часах)

Самостоятельная

работа

Лекции

Практические

занятия

Лабораторные

работы

1.

Тема 1. Основы

продакт-менеджмента в

банковской деятельности

4 2 2 0 8

2.

Тема 2. Организация продаж в

коммерческих банках

4 2 4 0 8

3.

Тема 3. Банковские продукты и

услуги

4 2 4 0 8

4.

Тема 4. Маркетинговые

исследования в банковской

деятельности

4 4 6 0 14

5.

Тема 5. Стратегии продаж в

кредитных организациях

4 4 6 0 10

6.

Тема 6. Коммуникации в процессе

продаж в кредитных организациях

4 4 6 0 14

  Итого   18 28 0 62

4.2 Содержание дисциплины

Тема 1. Основы продакт-менеджмента в банковской деятельности

1. Понятие и сущность продакт-менеджмента.

2. Содержание продакт-менеджмента и его специфика в кредитных организациях.

3. Факторы развития продакт-менеджмента в условиях современных экономических и технологических трендов.

4. Цели, принципы, задачи и функции, виды продакт-менеджмента в кредитных организациях.

Тема 2. Организация продаж в коммерческих банках

1. Принципы организации продаж банковских продуктов.

2. Методические основы организации продаж банковских продуктов.

3. Основные функциональные обязанности при продаже банковских продуктов.

4. Приоритеты продаж банковских продуктов в зависимости от основных стадий жизненного цикла продукта.

5. Этапы жизненного цикла клиентов коммерческих банков.

Тема 3. Банковские продукты и услуги

1. Понятие и характеристика банковских продуктов и услуг.

2. Специфика банковских продуктов и услуг.

3. Этапы разработки банковских продуктов.

4. Необходимость и этапы совершенствования банковских продуктов и услуг.

5. Рынок банковских услуг.

6. Характеристика рынка банковских услуг в современных условиях.

Тема 4. Маркетинговые исследования в банковской деятельности

1. Информационная база маркетинговых исследований.

2. Методика маркетинговых исследований в банковском бизнесе.

3. Сегментация рынка банковских услуг.

4. Этапы проведения маркетинговых исследований.

5. Учет мотивации клиентов коммерческих банков в маркетинговом исследовании.

6. Продвижение банковских услуг на рынке.

Тема 5. Стратегии продаж в кредитных организациях
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1. Виды сегментации и стратегии продаж банковских продуктов.

2. Управление спросом на банковские услуги.

3. Стратегии управления продвижением банковских продуктов и услуг.

4. Этапы стратегического планирования продвижения банковских продуктов и услуг.

5. Банковская инфраструктура по обслуживанию рынка продаж.

6. Ценовая стратегия банка.

Тема 6. Коммуникации в процессе продаж в кредитных организациях

1. Комплекс управленческих коммуникаций в области продвижения продуктов в кредитных организациях.

2. Коммуникационная стратегия банка.

3. Реклама банка: необходимость и ее роль в формировании спроса на банковском рынке.

4. Виды банковской рекламы.

5. Реклама кредитных продуктов

6. Реклама накопительных продуктов.

 

 5. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающихся по

дисциплинe (модулю) 

Самостоятельная работа обучающихся выполняется по заданию и при методическом руководстве преподавателя,

но без его непосредственного участия. Самостоятельная работа подразделяется на самостоятельную работу на

аудиторных занятиях и на внеаудиторную самостоятельную работу. Самостоятельная работа обучающихся

включает как полностью самостоятельное освоение отдельных тем (разделов) дисциплины, так и проработку тем

(разделов), осваиваемых во время аудиторной работы. Во время самостоятельной работы обучающиеся читают и

конспектируют учебную, научную и справочную литературу, выполняют задания, направленные на закрепление

знаний и отработку умений и навыков, готовятся к текущему и промежуточному контролю по дисциплине.

Организация самостоятельной работы обучающихся регламентируется нормативными документами,

учебно-методической литературой и электронными образовательными ресурсами, включая:

Порядок организации и осуществления образовательной деятельности по образовательным программам высшего

образования - программам бакалавриата, программам специалитета, программам магистратуры (утвержден

приказом Министерства образования и науки Российской Федерации от 5 апреля 2017 года №301).

Письмо Министерства образования Российской Федерации №14-55-996ин/15 от 27 ноября 2002 г. "Об

активизации самостоятельной работы студентов высших учебных заведений".

Положение от 29 декабря 2018 г. № 0.1.1.67-08/328 "О порядке проведения текущего контроля успеваемости и

промежуточной аттестации обучающихся федерального государственного автономного образовательного

учреждения высшего образования "Казанский (Приволжский) федеральный университет".

Положение № 0.1.1.67-06/241/15 от 14 декабря 2015 г. "О формировании фонда оценочных средств для

проведения текущей, промежуточной и итоговой аттестации обучающихся федерального государственного

автономного образовательного учреждения высшего образования "Казанский (Приволжский) федеральный

университет"".

Положение № 0.1.1.56-06/54/11 от 26 октября 2011 г. "Об электронных образовательных ресурсах федерального

государственного автономного образовательного учреждения высшего профессионального образования

"Казанский (Приволжский) федеральный университет"".

Регламент № 0.1.1.67-06/66/16 от 30 марта 2016 г. "Разработки, регистрации, подготовки к использованию в

учебном процессе и удаления электронных образовательных ресурсов в системе электронного обучения

федерального государственного автономного образовательного учреждения высшего образования "Казанский

(Приволжский) федеральный университет"".

Регламент № 0.1.1.67-06/11/16 от 25 января 2016 г. "О балльно-рейтинговой системе оценки знаний обучающихся

в федеральном государственном автономном образовательном учреждении высшего образования "Казанский

(Приволжский) федеральный университет"".

Регламент № 0.1.1.67-06/91/13 от 21 июня 2013 г. "О порядке разработки и выпуска учебных изданий в

федеральном государственном автономном образовательном учреждении высшего профессионального

образования "Казанский (Приволжский) федеральный университет"".

 

 6. Фонд оценочных средств по дисциплинe (модулю) 

6.1 Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в процессе освоения образовательной

программы и форм контроля их освоения

Этап

Форма контроля Оцениваемые

компетенции

Темы (разделы) дисциплины

Семестр 4

  Текущий контроль    
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Этап

Форма контроля Оцениваемые

компетенции

Темы (разделы) дисциплины

1 Устный опрос ПК-23 , ПК-27

1. Основы продакт-менеджмента в банковской деятельности

2. Организация продаж в коммерческих банках

3. Банковские продукты и услуги

5. Стратегии продаж в кредитных организациях

2

Контрольная

работа

ПК-13 , ПК-12

6. Коммуникации в процессе продаж в кредитных

организациях

3 Презентация ПК-16 4. Маркетинговые исследования в банковской деятельности

   Зачет 

ПК-12, ПК-13, ПК-16,

ПК-23, ПК-27 

 

6.2 Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах их формирования,

описание шкал оценивания

Форма

контроля

Критерии

оценивания

Этап

Отлично Хорошо Удовл. Неуд.

Семестр 4

Текущий контроль

Устный опрос В ответе качественно

раскрыто содержание

темы. Ответ хорошо

структурирован.

Прекрасно освоен

понятийный аппарат.

Продемонстрирован

высокий уровень

понимания материала.

Превосходное умение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

Основные вопросы

темы раскрыты.

Структура ответа в

целом адекватна теме.

Хорошо освоен

понятийный аппарат.

Продемонстрирован

хороший уровень

понимания материала.

Хорошее умение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

Тема частично

раскрыта. Ответ слабо

структурирован.

Понятийный аппарат

освоен частично.

Понимание отдельных

положений из

материала по теме.

Удовлетворительное

умение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

Тема не раскрыта.

Понятийный аппарат

освоен

неудовлетворительно.

Понимание материала

фрагментарное или

отсутствует. Неумение

формулировать свои

мысли, обсуждать

дискуссионные

положения.

1

Контрольная

работа

Правильно выполнены

все задания.

Продемонстрирован

высокий уровень

владения материалом.

Проявлены

превосходные

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Правильно выполнена

большая часть

заданий.

Присутствуют

незначительные

ошибки.

Продемонстрирован

хороший уровень

владения материалом.

Проявлены средние

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Задания выполнены

более чем наполовину.

Присутствуют

серьёзные ошибки.

Продемонстрирован

удовлетворительный

уровень владения

материалом.

Проявлены низкие

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

Задания выполнены

менее чем наполовину.

Продемонстрирован

неудовлетворительный

уровень владения

материалом.

Проявлены

недостаточные

способности

применять знания и

умения к выполнению

конкретных заданий.

2
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Форма

контроля

Критерии

оценивания

Этап

Отлично Хорошо Удовл. Неуд.

Презентация Превосходный

уровень владения

материалом. Высокий

уровень

доказательности,

наглядности, качества

преподнесения

информации. Степень

полноты раскрытия

материала и

использованные

решения полностью

соответствуют

задачам презентации.

Использованы

надлежащие

источники и методы.

Хороший уровень

владения материалом.

Средний уровень

доказательности,

наглядности, качества

преподнесения

информации. Степень

полноты раскрытия

материала и

использованные

решения в основном

соответствуют

задачам презентации.

Использованные

источники и методы в

основном

соответствуют

поставленным

задачам.

Удовлетворительный

уровень владения

материалом. Низкий

уровень

доказательности,

наглядности, качества

преподнесения

информации. Степень

полноты раскрытия

материала и

использованные

решения слабо

соответствуют

задачам презентации.

Использованные

источники и методы

частично

соответствуют

поставленным

задачам.

Неудовлетворительный

уровень владения

материалом.

Неудовлетворительный

уровень

доказательности,

наглядности, качества

преподнесения

информации. Степень

полноты раскрытия

материала и

использованные

решения не

соответствуют

задачам презентации.

Использованные

источники и методы не

соответствуют

поставленным

задачам.

3

  Зачтено Не зачтено  

Зачет Обучающийся обнаружил знание основного

учебно-программного материала в объеме,

необходимом для дальнейшей учебы и

предстоящей работы по специальности,

справился с выполнением заданий,

предусмотренных программой дисциплины.

Обучающийся обнаружил значительные

пробелы в знаниях основного

учебно-программного материала, допустил

принципиальные ошибки в выполнении

предусмотренных программой заданий и не

способен продолжить обучение или

приступить по окончании университета к

профессиональной деятельности без

дополнительных занятий по соответствующей

дисциплине.

 

6.3 Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для оценки знаний, умений,

навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций в процессе

освоения образовательной программы

Семестр 4

Текущий контроль

 1. Устный опрос

Темы 1, 2, 3, 5

1 Как можно определить специфику продакт-менеджмента в кредитных организациях?  

2. Каковы цели продакт-менеджмента в кредитных организациях?  

3. В чем состоят основные задачи и функции продакт-менеджмента?  

4. Что следует отнести к основным элементам продакт-менеджмента?  

5. Какие элементы продакт-менеджмента имеют преобладающее значение в деятельности банка и почему?  

6. Какую роль играет создание и поддержание имиджа банка в качестве метода продакт-менеджмента?  

7. Какие важнейшие факторы оказывают влияние на организацию продакт-менеджмента в кредитных

организациях?  

8. Каковы основные недостатки управленческой стратегии российских банков и в чем их причины?  

9. Какие важнейшие факторы оказывают влияние на организацию продакт-менеджмента в кредитных

организациях?  

10. Какая структура продакт-менеджмента в кредитных организациях, на Ваш взгляд, является наиболее  

эффективной?  

 2. Контрольная работа

Тема 6

1. Продажа банковских продуктов как наука, искусство и технология.  

2. Технология продаж банковских продуктов в России и за рубежом? Каковы ориентиры?  

3. Проблемы и перспективы развития продаж банковских продуктов.  

4. Эффективный продажи банковских продуктов, проблемы и пути их решения.  

5. Анализ клиентской базы и продуктовой линейки кредитных организаций. Особенности проведения на

современном этапе.  

6. Эффективный PR в банке.  
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7. Стратегии продаж банковских продуктов и услуг в условиях дигитализации экономики.  

8. Управление спросом на банковские продукты в условиях банковской конкуренции.  

9. Финансовое консультирование клиентов банка: зарубежный опыт и возможности его применения в России.  

10. Эффективность управленческих коммуникаций банка в условиях конкуренции.  

 3. Презентация

Тема 4

Проектное задание в виде презентации.  

В ходе выполнения задания студенты должны:  

1. Проанализировать деятельность кредитных организаций в области продакт-менеджмента. Для анализа

использовать публикации в экономических журналах, ресурсы интернет (сайт ЦБ РФ - cbr.ru,

Росбизнесконсалтинг - rbc.ru и пр.), рекламную продукцию анализируемых банков и любую другую доступную

информацию. Результаты анализа изложить в письменном виде по следующим направлениям:  

- общая характеристика и специализация банка;  

- позиционирование банка на рынке банковских услуг;  

- характеристика банковских продуктов и услуг, предлагаемых данным банком;  

- сопоставление с банками-конкурентами;  

- характеристика клиентской базы банка;  

- способы продвижения своих банковских продуктов.  

2. На основании анализа сделать конкретные предложения по активизации деятельности конкретного банка в

области продакт-менеджмента, позволяющие использовать его конкурентные преимущества на рынке банковских

услуг.  

3. Подготовить презентацию и защитить выполненную работу.  

Варианты кредитных организаций:  

1. АО ЮниКредит Банк  

2. Банк ГПБ (АО)  

3. Банк ВТБ (ПАО)  

4. АО АЛЬФА-БАНК  

5. ПАО Сбербанк  

6. ПАО Банк "ФК Открытие"  

7. ПАО РОСБАНК  

8. АО "Промсвязьбанк"  

9. АО "Райффайзенбанк"  

10. АО "Россельхозбанк"  

11. АО "Ак Барс Банк"  

12. АО "Банк Аверс"  

 Зачет 

Вопросы к зачету:

1. Банковская инфраструктура по обслуживанию рынка продаж.  

2. Продакт-менеджмент как наука, искусство и технология.  

3. Бренд банка и этапы его создания.  

4. Виды продакт-менеджмента в кредитных организациях.  

5. Виды сегментации и стратегии продакт-менеджмента.  

6. Влияние бренда на установление цены банковских продуктов.  

7. Зависимость продакт-менеджмента от этапов жизненного цикла банковских продуктов и услуг.  

8. Значение рекламы в формировании спроса и организации продаж банковских продуктов.  

9. Имидж как фактор конкурентоспособности банка.  

10. Исследование среды банковского продакт-менеджмента.  

11. Коммуникационная стратегия банка. Архитектура каналов взаимодействия с клиентами банка.  

12. Комплекс управленческих коммуникаций в банке в области продакт-менеджмента, их цели и задачи.  

13. Конкуренция на рынке банковских услуг.  

14. Контроль эффективности продакт-менеджмента в банке.  

15. Концепции продакт-менеджмента.  

16. Цели и основные этапы реализации продакт-менеджмента в кредитных организациях.  

17. Методика маркетинговых исследований.  

18. Методические основы организации продакт-менеджмента в банке.  

19. Методы продакт-менеджмента в кредитных организациях.  

20. Репутация банка и ее роль в организации продаж банковских продуктов. Репутация банка и управление ею в

период кризиса.  

21. Свойства банковских продуктов (услуг), влияющих на специфику их сбыта в современных условиях.  

22. Сегментация банковского рынка: ее виды и особенности.  

23. Современные основные элементы банковской инфраструктуры по обслуживанию рынка продаж.  
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24. Современные тенденции развития продакт-менеджмента.  

25. Содержание банковскогопродакт-менеджмента и его специфика.  

26. Содержание стратегии продаж банковских продуктов и услуг в условиях глобализации экономики и развития

финансовых технологий.  

27. Специфика банковских услуг. Качество банковских услуг.

6.4 Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, умений, навыков и (или)

опыта деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций

В КФУ действует балльно-рейтинговая система оценки знаний обучающихся. Суммарно по дисциплинe (модулю)

можно получить максимум 100 баллов за семестр, из них текущая работа оценивается в 50 баллов, итоговая

форма контроля - в 50 баллов.

Для зачёта:

56 баллов и более - "зачтено".

55 баллов и менее - "не зачтено".

Для экзамена:

86 баллов и более - "отлично".

71-85 баллов - "хорошо".

56-70 баллов - "удовлетворительно".

55 баллов и менее - "неудовлетворительно".

Форма

контроля

Процедура оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта

деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций

Этап Количество

баллов

Семестр 4

Текущий контроль

Устный опрос Устный опрос проводится на практических занятиях. Обучающиеся

выступают с докладами, сообщениями, дополнениями, участвуют в

дискуссии, отвечают на вопросы преподавателя. Оценивается уровень

домашней подготовки по теме, способность системно и логично излагать

материал, анализировать, формулировать собственную позицию, отвечать

на дополнительные вопросы.  

1 20

Контрольная

работа

Контрольная работа проводится в часы аудиторной работы. Обучающиеся

получают задания для проверки усвоения пройденного материала. Работа

выполняется в письменном виде и сдаётся преподавателю. Оцениваются

владение материалом по теме работы, аналитические способности, владение

методами, умения и навыки, необходимые для выполнения заданий.  

2 10

Презентация Обучающиеся выполняют презентацию с применением необходимых

программных средств, решая в презентации поставленные преподавателем

задачи. Обучающийся выступает с презентацией на занятии или сдаёт её в

электронном виде преподавателю. Оцениваются владение материалом по

теме презентации, логичность, информативность, способы представления

информации, решение поставленных задач.  

3 20

 Зачет Зачёт нацелен на комплексную проверку освоения дисциплины.

Обучающийся получает вопрос (вопросы) либо задание (задания) и время на

подготовку. Зачёт проводится в устной, письменной или компьютерной

форме. Оценивается владение материалом, его системное освоение,

способность применять нужные знания, навыки и умения при анализе

проблемных ситуаций и решении практических заданий.

  50

 

 7. Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения дисциплины

(модуля) 

7.1 Основная литература:

1. Банковский менеджмент.[Электронный ресурс] : Учебник / Ю.Ю. Русанов, Л.А. Бадалов, В.В. Маганов, О.М.

Русанова; Под ред. Ю.Ю. Русанова. - М.: Магистр: НИЦ ИНФРА-М, 2015. - 480 с.: 60x90 1/16. - (Бакалавриат).

(переплет) ISBN 978-5-9776-0355- Режим доступа: http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=492732  

2. Акулич М.В. Интернет-маркетинг.[Электронный ресурс] : Учебник для бакалавров / Акулич М.В. - М.: Дашков и

К, 2016. - 352 с.-Режим доступа: http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=541640  

3. Кузьмина О.Г. Бренд-менеджмент.[Электронный ресурс] : Учеб. пособие./ О.В. Кузьмина - М.: РИОР:

ИНФРА-М, 2017. - 176 с. - (Высшее образование: Бакалавриат.-Режим доступа:

http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=563783  
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4. Лямин Л. В. Применение технологий электронного банкинга: риск-ориентированный подход .[Электронный

ресурс] /Л. В. Лямин. - М.: КНОРУС: ЦИПСиР, 2011. - 336 с.--Режим доступа:

http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=408025  

5. Лямин Л. В. Дистанционное банковское обслуживание [Электронный ресурс] / Л. В. Лямин, А. В. Пухов. - М.:

КНОРУС: ЦИПСиР, 2010.-328с.-Режим доступа: http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=407882  

6.Смирнов К.А. Маркетинг на финансовом рынке .[Электронный ресурс] : Учебное пособие / К.А. Смирнов, Т.Е.

Никитина. - М.: НИЦ Инфра-М, 2013. - 207 с.: 60x90 1/16. - (Высшее образование: Бакалавриат). (переплет) ISBN

978-5-16-005579-4, 500 экз..-Режим доступа: http://znanium.com/bookread.php?book=345001  

7.Каменева н.Г. Маркетинговые исследования.[Электронный ресурс] : Учебное пособие / Н.Г. Каменева, В.А.

Поляков. - 2-e изд., доп. - М.: Вузовский учебник: НИЦ Инфра-М, 2013. - 368 с.: 60x90 1/16. (переплет) ISBN

978-5-9558-0233-6.-Режим доступа: http://znanium.com/catalog.php?bookinfo=351385  

 

 7.2. Дополнительная литература: 

1. Банковское дело. [Электронный ресурс]: Учебник / Под ред. Г.Г. Коробовой. - 2-e изд., перераб. и доп. - М.:

Магистр, 2012. - 590 с.: 60x90 1/16. (переплет) ISBN 978-5-9776-0109-2, 2000 экз.- Режим доступа:

http://znanium.com/bookread.php?book=334005  

2. Вдовин В.М. Информационные технологии в финансово-банковской сфере. [Электронный ресурс] / Вдовин

В.М., Суркова Л.Е. - М.:Дашков и К, 2018. - 304 с.: ISBN 978-5-394-01213-6 - Режим доступа:

http://znanium.com/bookread2.php?book=450752  

3. Токарев Б.Е. Маркетинговые исследования. [Электронный ресурс]: Учебник / Б.Е. Токарев. - 2-e изд., перераб.

и доп. - М.: Магистр: НИЦ Инфра-М, 2013. - 512 с.: 60x90 1/16. (переплет) ISBN 978-5-9776-0175-7, 500 экз..-

Режим доступа: http://znanium.com/bookread.php?book=392041  

4.Мудров А.Н. Основы рекламы. [Электронный ресурс]: Учебник / А.Н. Мудров. - 3-e изд., перераб. и доп. - М.:

Магистр: ИНФРА-М, 2012. - 416 с.: ил.; 60x90 1/16. (переплет) ISBN 978-5-9776-0212-9, 1000 экз..- Режим

доступа: http://znanium.com/bookread.php?book=332300  

 

 8. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети "Интернет", необходимых для

освоения дисциплины (модуля) 

Информационно-правовая система КонсультантПлюс - http://www.consultant.ru

Официальный сайт Центрального Банка России - http://www.cbr.ru

Электронно-библиотечная система "Знаниум" - http://znanium.com/

 

 9. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины (модуля) 

Вид работ Методические рекомендации

лекции Каждая тема содержит лекционный материал, список литературы для самостоятельного

изучения, вопросы и задания для подготовки к семинарским и/или практическим занятиям, а

также материалы для самостоятельной работы. Необходимо заранее обеспечить себя этими

материалами и литературой или доступом к ним. Лекционный материал и указанные

литературные источники по соответствующей теме необходимо изучить до посещения

соответствующего лекционного занятия, так как лекция в аудитории предполагает раскрытие

актуальных и проблемных вопросов рассматриваемой темы, а не содержания лекционного

материала. Таким образом, для понимания того, что будет сказано на лекции, необходимо

получить базовые знания по теме в лекционном материале. 

практические

занятия

Практические занятия по дисциплине является аудиторным занятием, в процессе которого

преимущественно осуществляется контроль знаний, полученных студентом самостоятельно. В

связи с этим такое занятие начинается либо с устного опроса либо с контрольной работы,

которая может проводиться по:

- лекционному материалу темы;

- литературным источникам, указанным по данной теме;

- заданиям для самостоятельной работы.

В связи с этим подготовка к семинарскому занятию заключается в том, чтобы до семинарского

занятия:

- изучить лекционный материал и литературные источники по теме;

- выполнить задания для самостоятельной работы. 
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Вид работ Методические рекомендации

самостоя-

тельная

работа

Основной формой самостоятельной работы магистр является изучение рекомендованной

литературы, активное участие на практических занятиях. В ходе самостоятельной работы

каждый магистр обязан прочитать основную и по возможности дополнительную литературу по

изучаемой теме, проработать конспекты лекций и их дополнить недостающим материалом.

Выделить непонятные положения в конспекте и обратиться к литературе по изучаемой теме.

Если этого будет недостаточно, то следует найти им объяснение вместе с преподавателем на

консультациях. Одна из основных особенностей обучения в магистратуре заключается в том,

что постоянный внешний контроль заменяется самоконтролем, активная роль в обучении

принадлежит уже не столько преподавателю, сколько магистру. Зная основные методы научной

организации умственного труда, можно при наименьших затратах времени, средств и трудовых

усилий достичь наилучших результатов. 

устный опрос Устный опрос проводится по каждой теме в виде устных ответов на поставленный вопрос,

совместного обсуждения вопросов, анализа примеров из практики по каждой. При подготовке к

устному опросу необходимо использовать лекционный материал, специальную литературу,

учебники, законодательные и нормативные акты по изучаемой теме. Уровень усвоения

теоретического материала проверяется посредством опроса по основным вопросам темы. 

контрольная

работа

При подготовке к контрольной работе студентам необходимо изучить и проанализировать

теоретический и инструктивный материал по теме проведения работы.Если контрольная работа

проводится по теоретическому материалу, то следует кратко изложить ответ на поставленный

вопрос, с выделением собственного мнения или иных имеющихся особенностей, по мнению

студента. Если контрольная работа заключается в решение ситуационных задач, то следует

решить ее, использую знание нормативных документов, регулирующих описанную ситуацию в

задаче. 

презентация Мультимедийные презентации - это вид самостоятельной работы студентов по созданию

наглядных информационных пособий, выполненных с помощью мультимедийной компьютерной

программы PowerPoint. Этот вид работы требует координации навыков студента по сбору,

систематизации, переработке информации, оформления её в виде подборки материалов,

кратко отражающих основные вопросы изучаемой темы, в электронном виде. То есть создание

материалов-презентаций расширяет методы и средства обработки и представления учебной

информации, формирует у студентов навыки работы на компьютере. Материалы-презентации

готовятся студентом в виде слайдов с использованием программы Microsoft PowerPoint. В

качестве материалов-презентаций могут быть представлены результаты любого вида

внеаудиторной самостоятельной работы, по формату соответствующие режиму презентаций.

Затраты времени на создание презентаций зависят от степени трудности материала по теме,

его объёма, уровня сложности создания презентации, индивидуальных особенностей студента

и определяются преподавателем. Выступление состоит из трех частей: вступление, основная

часть и заключение. Вступление помогает обеспечить успех выступления по любой тематике.

Вступление должно содержать:

- название презентации (доклада);

- сообщение основной идеи;

- современную оценку предмета изложения;

- краткое перечисление рассматриваемых вопросов;

- живую интересную форму изложения;

- акцентирование оригинальности подхода.

Основная часть, в которой выступающий должен глубоко раскрыть суть затронутой темы,

обычно строится по принципу отчета. Задача основной части - представить достаточно данных

для того, чтобы слушатели заинтересовались темой и захотели ознакомиться с материалами.

При этом логическая структура теоретического блока не должны даваться без наглядных

пособий, аудио - визуальных и визуальных материалов. Заключение - это ясное четкое

обобщение и краткие выводы, которых всегда ждут слушатели. 

зачет Подготовка к зачету является заключительным этапом изучения дисциплины и является

средством контроля полученных знаний и навыков. В процессе подготовки выявляются

вопросы, по которым нет уверенности в ответе либо ответ студенту не ясен. Данные вопросы

можно уточнить у преподавателя на консультации, которая проводится перед зачетом при

необходимости. 

 

 10. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении образовательного

процесса по дисциплинe (модулю), включая перечень программного обеспечения и информационных

справочных систем (при необходимости) 
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Освоение дисциплины "Технология продаж банковских продуктов" предполагает использование следующего

программного обеспечения и информационно-справочных систем:

 

Браузер Google Chrome

Adobe Reader XI

Учебно-методическая литература для данной дисциплины имеется в наличии в электронно-библиотечной системе

"ZNANIUM.COM", доступ к которой предоставлен обучающимся. ЭБС "ZNANIUM.COM" содержит произведения

крупнейших российских учёных, руководителей государственных органов, преподавателей ведущих вузов страны,

высококвалифицированных специалистов в различных сферах бизнеса. Фонд библиотеки сформирован с учетом

всех изменений образовательных стандартов и включает учебники, учебные пособия, учебно-методические

комплексы, монографии, авторефераты, диссертации, энциклопедии, словари и справочники,

законодательно-нормативные документы, специальные периодические издания и издания, выпускаемые

издательствами вузов. В настоящее время ЭБС ZNANIUM.COM соответствует всем требованиям федеральных

государственных образовательных стандартов высшего образования (ФГОС ВО) нового поколения.

 

 11. Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления образовательного

процесса по дисциплинe (модулю) 

Освоение дисциплины "Технология продаж банковских продуктов" предполагает использование следующего

материально-технического обеспечения:

 

Мультимедийная аудитория, вместимостью более 60 человек. Мультимедийная аудитория состоит из

интегрированных инженерных систем с единой системой управления, оснащенная современными средствами

воспроизведения и визуализации любой видео и аудио информации, получения и передачи электронных

документов. Типовая комплектация мультимедийной аудитории состоит из: мультимедийного проектора,

автоматизированного проекционного экрана, акустической системы, а также интерактивной трибуны

преподавателя, включающей тач-скрин монитор с диагональю не менее 22 дюймов, персональный компьютер (с

техническими характеристиками не ниже Intel Core i3-2100, DDR3 4096Mb, 500Gb), конференц-микрофон,

беспроводной микрофон, блок управления оборудованием, интерфейсы подключения: USB,audio, HDMI.

Интерактивная трибуна преподавателя является ключевым элементом управления, объединяющим все устройства

в единую систему, и служит полноценным рабочим местом преподавателя. Преподаватель имеет возможность

легко управлять всей системой, не отходя от трибуны, что позволяет проводить лекции, практические занятия,

презентации, вебинары, конференции и другие виды аудиторной нагрузки обучающихся в удобной и доступной

для них форме с применением современных интерактивных средств обучения, в том числе с использованием в

процессе обучения всех корпоративных ресурсов. Мультимедийная аудитория также оснащена широкополосным

доступом в сеть интернет. Компьютерное оборудованием имеет соответствующее лицензионное программное

обеспечение.

 

 12. Средства адаптации преподавания дисциплины к потребностям обучающихся инвалидов и лиц с

ограниченными возможностями здоровья 

При необходимости в образовательном процессе применяются следующие методы и технологии, облегчающие

восприятие информации обучающимися инвалидами и лицами с ограниченными возможностями здоровья:

- создание текстовой версии любого нетекстового контента для его возможного преобразования в

альтернативные формы, удобные для различных пользователей;

- создание контента, который можно представить в различных видах без потери данных или структуры,

предусмотреть возможность масштабирования текста и изображений без потери качества, предусмотреть

доступность управления контентом с клавиатуры;

- создание возможностей для обучающихся воспринимать одну и ту же информацию из разных источников -

например, так, чтобы лица с нарушениями слуха получали информацию визуально, с нарушениями зрения -

аудиально;

- применение программных средств, обеспечивающих возможность освоения навыков и умений, формируемых

дисциплиной, за счёт альтернативных способов, в том числе виртуальных лабораторий и симуляционных

технологий;

- применение дистанционных образовательных технологий для передачи информации, организации различных

форм интерактивной контактной работы обучающегося с преподавателем, в том числе вебинаров, которые могут

быть использованы для проведения виртуальных лекций с возможностью взаимодействия всех участников

дистанционного обучения, проведения семинаров, выступления с докладами и защиты выполненных работ,

проведения тренингов, организации коллективной работы;

- применение дистанционных образовательных технологий для организации форм текущего и промежуточного

контроля;

- увеличение продолжительности сдачи обучающимся инвалидом или лицом с ограниченными возможностями

здоровья форм промежуточной аттестации по отношению к установленной продолжительности их сдачи:

- продолжительности сдачи зачёта или экзамена, проводимого в письменной форме, - не более чем на 90 минут;
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- продолжительности подготовки обучающегося к ответу на зачёте или экзамене, проводимом в устной форме, - не

более чем на 20 минут;

- продолжительности выступления обучающегося при защите курсовой работы - не более чем на 15 минут.

Программа составлена в соответствии с требованиями ФГОС ВО и учебным планом по направлению 38.04.08

"Финансы и кредит" и магистерской программе Финансы .


