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1. Опис навчальної дисципліни

	Найменування показників
	Галузь знань, напрям підготовки, освітньо-кваліфікаційний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Кількість кредитів 
денної форми навчання- 3

	Галузь знань
07  – «Управління та адміністрування»
(шифр, назва)
	вибіркова

	Модулів - 1
	
	Рік підготовки:


	Змістовних модулів - 2
	Спеціальність 

075
«Маркетинг»
	2020- й
	2021- й

	Курсова робота
	
	Семестр 

	Загальна кількість годин денна форма навчання – 90 год. 

	
	VIII- й
	

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 3

	Освітньо-кваліфікаційний 

рівень: 

бакалавр
	Лекції 

	
	
	28 год.
	

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	14 год.
	

	
	
	Лабораторні 

	
	
	год.
	Год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	48 год.
	

	
	
	ІНДЗ:

	
	
	Вид контролю: залік


Примітка.

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і індивідуальної роботи становить:

для денної форми навчання – 0,76
2. Мета та завдання навчальної дисципліни

Мета: засвоєння студентами спеціальності “Маркетинг” основних напрямів формування та реалізації маркетингової діяльності банківської установи. Завдання дисципліни полягає у вивченні:
· комплексу питань, які розкривають зміст і особливості банківського маркетингу, роз’яснюють необхідність впровадження організаційних основ маркетингу в комерційних банках України;

· маркетингових аспектів дослідження банків-конкурентів та клієнтів;

· особливостей банківського ціноутворення та виробництва, стратегії продажу банківських послуг;

· сучасних маркетингових комунікацій: банківської реклами, інструментів стимулювання збуту, особистого продажу та PR-діяльності банку;

· складових корпоративного іміджу банку, його брендової стратегії на сучасному етапі;
· основних компонентів механізму управління маркетинговими ризиками банку. 

В результаті вивчення даного курсу студент повинен

знати: теоретичні та оргнізаційні засади банківського маркетингу та його особливості, принципи банківського ціноутворення та виробництва, складові банківського іміджу та ділової репутації, напрями використання маркетингових комунікаційних інстументів у банківській діяльності. 
вміти: сегментувати банківський ринок, розробляти план маркетингових досліджень, досліджувати асортимент ринку банківських продуктів, визначати ефективність банківської реклами та інших маркетингових комунікаційних інструментів.
Дисципліна “Маркетинг у банку” посідає важливе місце серед навчальних курсів, які вивчають студенти спеціальності “Маркетинг”. Нині для банківського бізнесу все актуальнішою стає стратегія максимального задоволення потреб клієнтів, яка є основою банківського маркетингу.

3. Програма навчальної дисципліни

Змістовий модуль 1. 

Тема 1. Теоретичні та організаційні основи банківського маркетингу.
Предмет, структура та головні поняття курсу «Маркетинг у банку». Необхідність вивчення банківського маркетингу в ринкових умовах. Історичні аспекти виникнення банківського маркетингу. Сутність, суб’єкти, об’єкти банківського маркетингу. Принципи та основні завдання, особливості маркетингу в банку. Функції та концепції банківського маркетингу (концепція удосконалення виробництва банківського продукту, концепція удосконалення банківського продукту, концепція інтенсифікації комерційних зусиль, традиційна маркетингова концепція, соціальна концепція). Специфіка банківського маркетингу партнерських відносин. Основні підходи до організації служб маркетингу в банку. Особливості маркетингу у вітчизняному банківському бізнесі. 
Література: [1], [2], [3], [4], [5], [7]. 
Тема 2. Маркетингові дослідження комерційного банку.
Основні завдання та принципи проведення маркетингових досліджень комерційними банками. Система управління маркетинговою інформацією банку. Сутність маркетингових досліджень на банківському ринку. Види та методи маркетингових досліджень в банку. Етапи організації маркетингових досліджень на банківському ринку. Аналіз банків-конкурентів: функціональний аспект дослідження, аналіз у розрізі підрозділів, аналіз у розрізі усього банку. Дослідження та сегментація клієнтів банку. Сегментація за географічним принципом, за рівнем доходів, вікова сегментація, розширена сегментація. Оцінка клієнтів банку з допомогою “маркетингового трикутника”. 

Досвід європейської банківської практики щодо сегментації ринку. Формування клієнтської бази банку: пошук клієнтів-юридичних осіб, фізичних осіб. Комерційна пропозиція. Картка профіля  клієнта банку. 

Література: [1], [2], [3], [4], [5], [8] [10]. 

Тема 3. Маркетингові стратегії у діяльності банку.

Суть, види маркетингової стратегії комерційного банку: концентрована, диференційована, масова маркетингові стратегії. Загальна характеристика новаторської стратегії, стратегії агресивної експансії на нові ринки, стратегії диверсифікації, стратегії розвитку ринку , проникнення на ринок і збільшення контролю над ринком. Основні етапи розробки та реалізації маркетингової стратегії у банку. Особливості маркетингових стратегій філій банків: стратегія якісного відновлення, стратегія кросування продажів, стратегія завоювання більшої довіри.

Література: [2], [3], [4], [8]. 
Тема 4. Банківське виробництво.
Основні підходи до розуміння «банківського продукту», «банківської послуги», «банківської операції». Параметри банківського продукту. Асортиментна політика комерційного банку, її мета. Показники конкурентоспроможності банківського продукту. Вимоги та рівні нового банківського продукту. Процес створення і запровадження банківського продукту. Критерії успіху нового продукту банку.
Література: [1], [3], [4], [7]. 
Тема 5. Банківське ціноутворення.
Сутність цінової політики комерційного банку. Об’єкти цінової політики: процентні ставки, тарифи, премії, знижки, мінімальний розмір вкладу. Класифікація цінових політик банку. Етапи формування цінової стратегії. Методи ціноутворення: “середні витрати + прибуток”, на основі аналізу беззбитковості та забезпечення цільового прибутку, на основі врахування відчутної цінності продукту, на основі врахування рівня поточних ринкових ставок, на основі аналізу взаємин з клієнтурою, змінне ціноутворення. Сутність та напрями цінової дискримінації. Методи визначення ціни на кредит: метод “вартість плюс”, метод аналізу дохідності клієнта, метод цінового лідерства, метод ціноутворення з максимальною процентною ставкою (модель “кеп”). Принципи формування оптимального розміру відсотка за залученими коштами.

Література: [1], [2], [3], [5], [10], [11]. 
Змістовний модуль 2. 

Тема 6. Збутова політика комерційного банку.
Сутність та типи збутової стратегії комерційного банку. Канали збуту банківських продуктів. Традиційні канали збуту комерційних банків: філії, відділення, спеціалізовані відділення, автоматизовані відділення, пересувні відділення. Нетрадиційні канали збуту: фінансовий супермаркет, система “домашній банк”, “телефон-банкінг”, Інтернет-банкінг. Особливості продажу банківських продуктів в Україні. Світова практика щодо продажу банківських продуктів. 

Література: [1], [3], [6], [8], [9], [16], [21]. 

Тема 7. Маркетингова комунікаційна політика банківської установи.
Сутність маркетингової комунікації банку. Інтегровані маркетингові комунікації банку. Етапи процесу розробки комунікаційної стратегії банку. Інструменти реалізації комунікаційної стратегії. PR-діяльність комерційного банку та основні напрями. Зміст, основні завдання, підходи та особливості банківської реклами. Процес реалізації банківської рекламної кампанії. Методи розробки рекламного бюджету банку: залишковий метод, метод у відсотках від продажу банківських продуктів, метод пайової участі на ринку, метод, що враховує наявні готівкові кошти, метод порівняння з конкурентами, метод у відсотках до депозитної бази. Внутрішнє та зовнішнє стимулювання збуту.  Особистий продаж та основні його засоби.

Література: [1], [2], [3], [4], [5], [9] [10], [12], [21]. 

Тема 8. Імідж і бренд комерційного банку.
Зміст банківського іміджу. Критерії оцінки привабливості банків для клієнтів-фізичних осіб. Складові частини банківського іміджу. Фірмовий стиль банку. Позитивний, “дзеркальний” імідж комерційного банку. Корпоративний імідж та його складові. Методика формування корпоративного іміджу банку. Сутність банківського бренду, торгової марки, торгового знаку. Види брендів у банківському бізнесі. Структура бренду. Світовий досвід щодо розробки бренду комерційними банками. 

Література: [2], [5], [6], [8], [22]. 

Тема 9. Управління маркетинговими ризиками банку.
Сутність та ідентифікація маркетингових ризиків у банку. Види маркетингових ризиків банку. Маркетингові загрози банку. Взаємозв’язок стратегічного та маркетингового ризиків банку. Основні причини настання ризику втрати репутації банку. Елементи системи управління маркетинговими ризиками банку. Етапи та моделі управління маркетинговими ризиками банку. 
Література: [2], [5], [6], [8], [23].
Тема 10. Контроль маркетингової  діяльності банку.
Предмет та значення контролю маркетингу. Етапи процесу контролю маркетингу. Види маркетингового контролю. Маркетинг-аудит. Система контролінгу у маркетинговій діяльності банку. 

Література: [1], [5], [6], [8]. 
4. Структура навчальної дисципліни

	Назва змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма
	Заочна форма

	
	Усьо-го 
	у тому числі
	Усього 
	у тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	інд
	ср
	
	л
	п
	лаб
	інд
	ср

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Основи банківського маркетингу

 (тема1-5) 

	Тема 1. Теоретичні та оргназаційні основи банківського маркетингу
	9
	4
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 2.Маркетингові дослідження комерційного банку
	11
	4
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 3. Маркетингові стратегії у діяльності банку
	11

	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 4. Банківське виробництво 
	10
	2
	
	
	
	8
	
	
	
	
	
	

	Тема 5. Банківське ціноутворення. 
	10
	2
	
	
	
	8
	
	
	
	
	
	

	Разом – зм. модуль 1
	51
	14
	6
	
	
	31
	
	
	
	
	
	

	Змістовий модуль 2. Інструменти банківського маркетингу

(тема 6-10)

	Тема 6. Збутова політика комерційного банку.
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 7. Маркетингова комунікаційна політика банківської установи
	10
	6
	2
	
	
	4
	
	
	
	
	
	

	Тема 8. Імідж і бренд комерційного банку.
	9
	2
	2
	
	
	3
	
	
	
	
	
	

	Тема 9. Управління маркетинговими ризиками банку
	7
	2
	2
	
	
	3
	
	
	
	
	
	

	Тема 10. Контроль маркетингової діяльності банку
	4
	2
	-
	
	
	2
	
	
	
	
	
	

	Разом – зм. модуль 2
	39
	14
	8
	
	
	17
	
	
	
	
	
	

	Усього годин
	90
	28
	14
	
	
	48
	
	
	
	
	
	


5. Теми семінарських занять
	№

з/п
	Назва теми
	Кількість годин

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	1.
	Теоретичні та організаційні основи банківського маркетингу.
	2
	

	2. 
	Маркетингові дослідження комерційного банку.
	2
	

	3. 
	Маркетингові стратегії у діяльності банку.
	2
	

	4. 
	Банківське виробництво.
	-
	

	5.
	Банківське ціноутворення.
	-
	

	6.
	Збутова політика комерційного банку.
	2
	

	7.
	Маркетингова комунікаційна політика банківської установи.
	2
	

	8. 
	Імідж і бренд комерційного банку
	2
	

	9.
	Управління маркетинговими ризиками банку
	2
	

	10.
	Контроль маркетингової діяльності банку
	-
	

	
	Разом
	14
	


6. Самостійна робота

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість годин

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	1.
	Теоретичні та організаційні основи банківського маркетингу.
	5
	

	2. 
	Маркетингові дослідження комерційного банку.
	5
	

	3. 
	Маркетингові стратегії у діяльності банку.
	5
	

	4. 
	Банківське виробництво.
	8
	

	5.
	Банківське ціноутворення.
	8
	

	6.
	Збутова політика комерційного банку.
	5
	

	7.
	Маркетингова комунікаційна політика банківської установи.
	4
	

	8. 
	Імідж і бренд комерційного банку
	3
	

	9.
	Управління маркетинговими ризиками банку
	3
	

	10. 
	Контроль маркетингової діяльності банку
	2
	

	
	Разом
	48
	


7. Індивідуальне завдання


Індивідуальне завдання виконується самостійно і враховується у загальній оцінці за семестр з дисципліни «Маркетинг у банку». Завдання виконуються і подаються викладачеві у письмовій формі. Виконане завдання може супроводжуватися стислою презентацією, у якій подаються коротко основні результати і висновки проведених досліджень. Теми індивідуальних навчально-дослідницьких завдань такі: 
1. Розробити організаційну структуру та функціональне поло​ження про діяльність служби маркетингу для:

· малого банку;

· великого банку. 

2. Запропонувати сегментацію клієнтів банку за географічними та демографічними ознаками.

3. Розробити план маркетингового дослідження щодо аналізу потреб споживачів-юридичних осіб у банківських послугах.

4. Підготувати макет анкети щодо вивчення іміджу комерційного банку. Провести дослідження іміджу банківських установ Львівщини. 

5. Підготувати 10 ознак, які б дозволили оцінити місцезнаходження майбутнього відділення банку як каналу збуту. Запропонуйте ідеї для того, щоб привернути увагу клієнтів до нового відділення та зацікавити їх. 

6. Проаналізувати газети на предмет прес-релізів комерційних банків України і виявіть їх особливості.

7. Розробити рекламну кампанію нового банківського продукту. 

8. Зібрати та проаналізуйте найвідоміші слогани вітчизняних й іноземних банків.

9. Визначити важливі детермінанти складових корпоративного іміджу банку.


Студенти спеціальності «Банківська справа» заочної форми навчання виконують контрольну роботу за пропонованими тематикою і вимогами. Завдання для виконання контрольної роботи студент отримує під час настановчої сесії і виконує їх самостійно протягом певного періоду часу, що передує складанню іспиту з дисципліни “Маркетинг у банку”. 
8. Методи навчання

Під час вивчення дисципліни «Маркетинг у банку» використовуються такі методи навчання: 

·  пояснювально-ілюстративний метод - студенти одержують знання на лекції;

· метод проблемного викладу – студентам формулюється  пізнавальне завдання на основі різних джерел, студенти є співучасниками наукового пошуку;

· дослідницький метод – проводиться аналіз матеріалу, постановки проблем і завдань, короткого усного або письмового пояснення студентам. Студенти самостійно ведуть спостереження й виміри й виконують інші дії пошукового характеру.

· дискусійні методи – елементи дискусії використовуються в будь-яких організаційних формах навчання, включаючи лекції.

9. Методи контролю

Під час поточного контролю застосовуються якомога більше методів оцінювання знань студентів: усне опитування, тестування, індивідуальні завдання, самостійні роботи, контрольні роботи тощо.

Оцінювання поточного контролю на семінарських заняттях здійснюється за такою шкалою: усне опитування – 5 балів, виконання індивідуальних завдань протягом семестру – 30 балів, контрольна робота – 15 балів. 
Основна форма підсумкового контролю – залік, який виставляється за результатами практичних занять. 

10. Розподіл балів, що присвоюється студентам

Шкала оцінювання знань студента протягом семестру є такою. 

	Поточне тестування та самостійна робота
	Контрольна робота
	Сума

	Змістовий модуль 1
	Змістовий модуль 2
	15
	100

	Т1
	Т2
	Т3
	Т4
	Т6
	Т7
	Т8
	Т9
	
	

	10
	10
	10
	-
	10
	10
	10
	10
	
	


Оцінювання знань студента здійснюється за 100-бальною шкалою (для екзаменів і заліків). При оформленні документів за заліково-екзаменаційну сесію використовується таблиця відповідності оцінювання знань студентів за різними системами.

Зразок контрольної роботи з дисципліни «Маркетинг у банку» має такий вигляд: 
1. Бренд банку базується на розумінні потреб клієнтів:

а) так; 





б) ні. 

2. На етапі спаду банківського продукту інструменти стимулювання збуту є найнеобхіднішими:

а) так;






б) ні.

3. Чи існує різниця між іміджем банку та його репутацією?

а) так; 






б) ні.

4. Інтернет, телефон – це нетрадиційні канали збуту банківських продуктів:

а) так;






б) ні.

5. Співпрацюючи з виробниками товарів сезонного попиту банк використовує політику гнучких цін:

а) так;






б) ні.

6. Банківський продукт має враховувати потреби банків-конкурентів:

а) так; 






б) ні.

7. Філії банку застосовують маркетингові стратегії окремо до клієнтів і до конкурентів:

а) так; 






б) ні.

8. Виявлення проблеми і формування цілей дослідження – перший етап маркетингового банківського дослідження:

а) так; 






б) ні.

9. Банківський маркетинг – це стратегія та філософія банку, що не вимагає ретельної підготовки, аналізу, активної роботи всіх підрозділів банку:

а) так;






б) ні.
10. При застосуванні маркетингової стратегії завоювання більшої довіри складається іменний список обслуговування клієнтів:

а) так; 






б) ні. 

11. Маркетинг, який спрямований на безпосередню роботу з клієнтами банку називається:

а) прямим;





в) активним;

б) зворотнім;





г) пасивним.

12. Аналіз стратегій маркетингу конкурентів входить до:

а) функціонального аналізу;



в) аналізу в розрізі усього банку;

б) аналізу в розрізі підрозділів;



г) аналізу конкурентного середовища банку.

13. Філія банку щодо клієнтів може використовувати:

а) новаторську стратегію;

б) стратегію завоювання більшої довіри;

в) стратегію агресивної експансії;

г) стратегію диверсифікації.

14. Банківський маркетинг – це:

а) діяльність банку щодо пошуку і використання найбільш вигідних ринків збуту банківських продуктів з урахуванням реальних потреб клієнтів;

б) сукупність активних суб’єктів і сил, що діють за межами і всередині банку та впливають на процес прийняття рішень керівництвом;

в) діяльність банку щодо пошуку і використання не вигідних ринків збуту банківських продуктів;

г) інформація про існуючі ринки збуту банківських продуктів.

15. Вершина “маркетингового трикутника” оцінки клієнтів банку – це:

а) багаті клієнти банку;

б) клієнти, які користуються банківськими продуктами за помірними цінами;

в) клієнти, які користуються банківськими продуктами за низькими цінами;

г) клієнти молодого віку.

16. Зміна поточного асортименту банківських продуктів – це:

а) політика непрямого асортименту;


в) політика дешевого асортименту;

б) політика прямого асортименту;


г) політика асортиментної гнучкості.

17. Яка модель організації служби маркетингу використовується великими банками?

а) продуктова модель;




в) модель, орієнтована на споживачів;

б) функціональна модель;



г) модель, побудова за географічним принципом.

18. Першим етапом у процесі створення та упровадження банківського продукту є:

а) розробка технології та стандарту якості надання банківської послуги;

б) оцінка ризиків упровадження нового банківського продукту;

в) пошук ідей щодо нового або удосконалення існуючого банківського продукту;

г) випробовування банківського продукту.

19. Принципом банківського маркетингу є:

а) вивчення попиту клієнтів;



в) орієнтація на довгостроковий результат;
б) максимальне задоволення потреб;


г) адаптація до змін у зовнішньому середовищі.


20. Відбір джерел інформації для маркетингового дослідження – це:

а) перший етап дослідження;




в) другий етап дослідження;

б) третій етап дослідження;




г) четвертий етап дослідження.


21. Алгоритм розробки та реалізації маркетингової стратегії такий (1 – підготовка аналітичних економічних оглядів; 2 – збір інформації про цільові ринки; 3 – розробка маркетинг-міксу; 4 – визначення цільових ринків; 5 – формування цілей банку; 6 – стратегія планування; 8 – моніторинг запровадження стратегії; 7 – коректування маркетингової стратегії): 

а) 1, 4, 5, 3, 6, 8, 2, 7;





в) 1, 4, 3, 2, 5, 6, 7, 8;

б) 2, 1, 3, 5, 4, 6, 7, 8;





г) 1, 4, 5, 2, 3, 6, 8, 7.

22. Поштове опитування порівняно з телефонним у маркетинговому дослідженні комерційного банку має такі недоліки:

а) вимагає значних витрат часу на його проведення;

б) є найбільш витратним способом опитування;

в) активність респондентів є високою;

г) встановлюються контакти з цільовою аудиторією.

23. Детальне вивчення потреб клієнтів банку є перевагою:

а) концентрованої маркетингової стратегії;

б) диференційованої маркетингової стратегії;

в) масової маркетингової стратегії;

г) конкурентної маркетингової стратегії.

24. Децентралізовані канали збуту – це: 

а) автоматизовані касові машини;



в) філії та відділення;

б) фінансові супермаркети;




г) Інтернет, телефон.

25. Використання банком стратегії розвитку ринку означає:

а) освоєння нових географічних ринків та реалізацію нових банківських продуктів;

б) залучення лише клієнтів-юридичних осіб;

в) реалізацію нових нетрадиційних банківських продуктів;

г) освоєння нових географічних ринків та реалізацію існуючих банківських послуг.

26. Складовими концепції банківського маркетингу “7-С” є: _______________________________________________________________________________

27. Знайдіть відповідність між критеріями та показниками оцінки успіху нового банківського продукту:

	Показники оцінки
	Критерії

	1
	Конкурентоспроможність банківського продукту
	1.
	Економічні та фінансові критерії

	2
	Можливість залучення додаткових каналів продажу
	2. 
	Продуктові критерії

	3
	Рівень новизни продукту для банку
	3.
	Збутові критерії

	4
	Рівень державного регулювання
	4.
	Ринкові критерії



28. Здійсніть сегментація клієнтів-юридичних осіб за трьома сегментаційними змінними. 


29. Що таке банківська еластичність попиту. 


30. Види банківської реклами. 
Шкала оцінювання: національна та ECTS
	Оцінка в балах
	Оцінка за шкалою

ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	
	
	Екзаменаційна оцінка

	90-100
	A
	Відмінно

	81-89
	B
	Добре 

	71-80
	C
	

	61-70
	D
	Задовільно 

	51-60
	E
	

	0-50
	FX (F)
	Незадовільно


11. Методичне забезпечення

1. Яворська Т.В. Маркетинг у банку : методичні вказівки до проведення семінарських занять для студентів 5-го курсу спеціальності «Банківська справа»  / Т.В.Яворська. – Л. : Львівський національний університет, 2015. – 32 с. 
12. Рекомендована література

Базова

1. Лютий І.О. Банківський маркетинг: підручн. [для студ. вищ. навч. закл.] / І.О.Лютий, О.О.Солодка – К.: Центр учбової літератури, 2009. – 776 с. 
2. Лютий І.О., Солодка О.О. Банківський маркетинг: навч. посіб. – К. : Знання, 2006. – 395с. 
3. Дубовик О.В. Маркетинг у банку: навчальний посібник / О.В.Дубовик, С.М.Бойко, М.А.Вознюк, Т.Д.Гірченко. – Львів : ЛБІ НБУ, 2006. – 275 с. 

4. Романенко Л.Ф. Банківський маркетинг : монографія / Л.Ф.Романенко. – К. : Видавничий Дім «ІнЮре», 2001. – 484 с. 

5. Колодізєв О.М. Маркетинг у банку: Навчальний посібник / О.М.Колодізєв, Д.В.Трегуб, О.В.Хмеленко. – Х. : ВД “Інжек”, 2004. – 156 с. 
6. Банковский маркетинг / Н.Б.Куршакова. – Спб. : Питер, 2003. – 192 с.
7. Кочетков В.М. Маркетинг у банку: Конспект лекцій / В.М.Кочетков,  А.В.Нікітін – К. : Вид-во Європ. ун-ту, 2002. – 88 с.
8. Новикова І.В. Банківський маркетинг : Навч.-метод. посібник / І.В.Новикова, Л.М.Худолій, М.П.Денисенко, В.Г.Кабанов. – К.: Вид-во Європ. ун-ту, 2003. – 156с. 

9. Кубів С.І. Маркетингова концепція формування привабливості комерційного банку: Монографія / С.І.Кубів, Є.В.Крикавський, Н.С.Косар. – Львів : Видавництво Національного університету «Львівська політехніка», 2006. – 232 с. 
10. Брітченко І.Г. Маркетинг у банках : навчальний посібник / І.Г.Брітченко, М.І.Бєлявцев, Н.М.Тягунова; під ред. Проф. Брітченко І.Г. – Полтава : РВВ ПУСКУ, 2008. – 345 с. 

11. Маслак Н.Г. Ціноутворення на банківські продукти : монографія / Н.Г.Маслак, О.А.Криклі. – Суми : ДВНЗ «УАБС НБУ», 2010. – 121 с. 

12. Павленко А.Ф. Формування комплексу маркетингових комунікацій на ринку банківських продуктів : монографія / А.Ф.Павленко. – К. : КНЕУ, 2005. – 248 с. 
Допоміжна

13. Козьменко С.М. Стратегічний менедж​мент банку : Навчальний посібник / С.М.Козьменко, Ф.І. Шпиг, І.В.Золошко. – Суми : ВТД “Університетська книга”, 2003. – С. 437-449.
14. Управление деятельностью коммерческого банка (банковский менеджмент) / Под ред. д-ра экон. наук. проф. О.И.Лаврушина. – М. : Юристъ, 2002. – С.121-130.
15. Иванова С.П. Банковский маркетинг: Лекция / С.П.Иванова. – М. : Изда​тельско-книготорговый центр “Маркетинг”; М. : МУПК, 2001. – 27с.
16. Масленченков Ю.С. Работа банка с корпоративними клиентами : Учеб. пособие для вузов / Ю.С.Масленчиков, Ю.Н.Тронин. – М. : Юнити-Дана, 2003. – С. 21-65.
17. Владиславлев Д.Н. Как организовать клиентскую службу банка / Д.Н.Владиславлев. – М. : Ось-89, 2004. – 176с.
18. Спицын И.О. Маркетинг в банке. / И.О.Спицын, Я.О.Спицын. – Тернополь: АО „Тарнекс”, К.: ЦММС „Писпайп”, 1993. – С. 366-475.
19. Липсиц И.В. Ценообразование и маркетинг в коммерческом банке : Учеб пособие / И.В.Липсиц. – М.: Экономистъ, 2004. – 123 с.
20. Кумбер С. Брэндинг : Пер. с англ. – М. : Издательский дом „Вильямс”, 2003. – 174 с. 
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