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1. ПАСПОРТ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
1.1.Место дисциплины в структуре образовательной программы СПО подготовки специалистов среднего звена 
Рабочая программа профессионального модуля  является частью программы подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС СПО  38.02.07  Банковское дело по очной форме обучения базового уровня в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): 
развитие у обучающихся знаний и навыков в области продаж банковских продуктов и финансового консультирования, по разработке системы мероприятий по взаимодействию банка с существующими и потенциальными клиентами с учетом современного опыта.
Изучение данного модуля базируется на следующих дисциплинах: основы экономической теория, статистика, экономика организации
ПМ 04 Банковский консалтинг закладывает фундамент для формирования управленческого мышления, понимания сущности маркетинговой деятельности на рынке банковских продуктов (услуг), а также развития практических навыков маркетинговой работы в банковских учреждениях. Основные положения дисциплины должны быть использованы в дальнейшем при изучении следующих дисциплин: профессионального модуля ПМ.01. Ведение расчетных операций, ПМ.02. Организация кредитной работы, при прохождении производственной практики.
1.2. Цели и задачи дисциплины – требования к результатам освоения дисциплины
Цель изучения модуля – формирование у обучающихся специальных знаний и навыков применения концептуальных основ и технологий маркетинговой работы в современной банковской деятельности.
Задачи:
• теоретическое освоение обучающимися современных маркетинговых концепций, используемых на рынке банковских продуктов (услуг);
• ознакомление обучающихся с особенностями современного банковского маркетинга;
• освоение инновационных маркетинговых технологий в банковской сфере;
• формирование практических навыков компетентности при принятии маркетинговых решений на рынке банковских продуктов (услуг).
В результате освоения дисциплины обучающийся должен уметь: 
- организовывать сбор маркетинговой информации;
- проводить квалифицированный анализ маркетинговой информации;
- оценивать эффективность организации продаж банковских продуктов.
В результате освоения дисциплины обучающийся должен знать:
- современные тенденции развития рынка и технологии продаж банковских продуктов и услуг в России и за рубежом;
- этапы и методы проведения комплексного маркетингового исследования в банке;
- методы и способы продаж банковских продуктов. 
должен владеть:
- приемами и технологией обобщения маркетинговой информации на основе использования современных технических средств и информационных технологий;
- навыками принятия решений на основе информации, собранной в ходе маркетинговых исследований;
- владеть приемами и технологией продаж банковских продуктов;
- навыками финансового консультирования клиентов в рамках взаимодействия банка с существующими и потенциальными клиентами
Специалист банковского дела должен обладать общими компетенциями, включающими в себя способность:
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам; 
ОК 02. Осуществлять поиск, анализ и интерпретацию информации, необходимой для выполнения задач профессиональной деятельности; 
ОК 03. Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие;
ОК 04. Работать в коллективе и команде, эффективно взаимодействовать с коллегами, руководством, клиентами; 
Специалист банковского дела должен обладать профессиональными компетенциями, соответствующими видам деятельности:
ПК 1.1. Осуществлять расчетно-кассовое обслуживание клиентов;
ПК 1.2. Осуществлять безналичные платежи с использованием различных форм расчетов в национальной и иностранной валютах;
ПК 1.6. Обслуживать расчетные операции с использованием различных видов платежных карт.
ПК 2.1 Оценивать кредитоспособность клиентов 
ПК 2.2. Осуществлять и оформлять выдачу кредитов;
ПК 2.3. Осуществлять сопровождение выданных кредитов.
Специалист банковского дела должен достигнуть следующих личностных результатов:
ЛР 13 - Соблюдающий в своей профессиональной деятельности этические принципы: честности, независимости, профессионального скептицизма, противодействия коррупции и экстремизму, обладающий системным мышлением и умением принимать решение в условиях риска и неопределенности
ЛР 14 - Готовый соответствовать ожиданиям работодателей: проектно-мыслящий, эффективно взаимодействующий с членами команды и сотрудничающий с другими людьми, осознанно выполняющий профессиональные требования, ответственный, пунктуальный, дисциплинированный, трудолюбивый, критически мыслящий, нацеленный на достижение поставленных целей; демонстрирующий профессиональную жизнестойкость
ЛР 15 - Открытый к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий 
2. СТРУКТУРА ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
	Вид учебной работы
	Объем часов

	Максимальная учебная нагрузка (всего)
	134

	Обязательная аудиторная учебная нагрузка (всего) 
	124

	в том числе:
	

	лекции
	70

	практические занятия
	54

	Самостоятельная работа
	10

	Промежуточная аттестация в форме комплексного экзамена в 4 семестре
	


2.2 Тематический план и содержание профессионального модуля
	Наименование разделов и тем
	Содержание учебного материала, практические работы
	Объем часов
	Методы и формы текущего контроля успеваемости 

	1
	2
	3
	4

	Тема 1.
Характеристика процесса продаж банковских продуктов и услуг
	Содержание учебного материала
	18
	

	
	1. 
	 Понятия  «банковский  продукт»  и  «банковская  услуга».  Общая  характеристика  основных  видов  банковских продуктов  и  услуг.  Конкуренция  и  конкурентные  отношения  на  рынке  банковских  продуктов  и  услуг. Характеристики банковского продукта, влияющие на его конкурентоспособность.
	6
	

	
	2.
	Понятие «продажа». Особенности продажи банковских продуктов и услуг. Субъекты и объекты процесса продаж. 
Базовые  модели  продаж:  продажа,  ориентированная  на  продукт;  продажа,  ориентированная  на  клиента. 
Организация процесса продаж в банке. Особенности организации продаж для частных и корпоративных клиентов. 
Управление  процессом  продажи  банковских  продуктов  и  услуг.  Планирование  объемов  продаж  банковских продуктов и услуг: разработка плана работы с текущими клиентами; плана привлечения новых клиентов.
	6
	Устный опрос

	
	3
	Практическое занятие №1
Анализ основных элементов процесса организации продажи банковских продуктов и услуг. Распределение функциональных обязанностей между участниками процесса продаж банковских продуктов и услуг
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	4
	Практическое занятие №2.
Организационные основы продаж банковских товаров и услуг
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	5
	Практическое занятие №3.
Анализ конкурентных преимуществ банка и его продуктов и услуг
	2
	Анализ и оценка практической работы

	Тема 2.
Стратегии продаж 
банковских 
продуктов и услуг

	Содержание учебного материала
	22
	

	
	6

	Содержание понятия «стратегия продаж». Виды стратегий продаж, их характеристики. Основные этапы формирования и реализации стратегии продаж. Анализ общей конкурентной ситуации, в которой находится банк. 
SWOT-анализ. Изучение маркетинговых действий конкурентов. Изучение рыночного спроса и предложения на банковские продукты и услуги. Прогнозирование спроса на банковские продукты и услуги.
	6
	Решение ситуационных задач (кейсы)

	
	7
	Исследование покупательских предпочтений. Формирование конкурентного продуктового предложения. Сегментирование клиентской базы. Позиционирование продукта. Выбор стратегии продаж
	4
	Устный опрос

	
	8
	Каналы продвижения банковских продуктов и услуг. Их особенности преимущества и недостатки. 
Стратегии банка по привлечению клиентов. Канады привлечения клиентов. Особенности их применения для различных групп клиентов. Меры, предпринимаемые банками для привлечения клиентов.
	6
	

	
	9
	Практическое занятие №4
Деловая игра «Новый банковский продукт.  Анализ различных каналов продвижения банковских продуктов и услуг.
	2
	Комплексный контроль
в форме деловой игры

	
	10
	Практическое занятие №5:
Выполнение заданий по сегментированию клиентской базы банка и позиционированию банковских продуктов.
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	11
	Практическое занятие №6:
Практика применения российскими и зарубежными банками различных каналов продвижения банковских продуктов и услуг». «Факторы, влияющие на выбор банком стратегии продаж
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	
	Самостоятельная работа
Провести  SWOT-анализ  коммерческого банка. Проанализировать виды банковских продуктов для юридических и физических лиц конкретного коммерческого банка
	4
	

	Тема 3.
Методы продаж 
банковских 
продуктов и услуг.

	Содержание учебного материала
	24
	

	
	12

	 Методы, принципы и формы организации продаж банковских продуктов и услуг. Метод, основанный на удовлетворении имеющихся нужд и запросов. Метод формирования нужд и запросов. Современные методы повышения уровня объема продаж банковских продуктов и услуг.
Способы продаж банковских продуктов и услуг: пакетное предложение услуг, кросс-продажи, кобрендинговые программы
	6
	Устный опрос

	
	13
	Обслуживание клиентов персональными менеджерами.
Использование информационных технологий в системе продаж банковских продуктов. Дистанционное банковское обслуживание: системы «Клиент-
банк» (Интернет-банкинг, on-line banking, directbanking, homebanking), системы «Телефон-Банк» (телефонный банкинг, телебанкинг, SMS-banking), устройства банковского самообслуживания.
	6
	

	
	14
	Практическое занятие №7.
Описание различных видов банковских продуктов по схеме ОПЦ (Особенности –Преимущества –Ценности)
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	15
	Практическое занятие №8.
Активные методы продаж банковских продуктов
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	16
	Практическое занятие №9.
Тренинг «Продажа банковских продуктов» (с применением различных методов продаж).
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	17
	Практическое занятие №10.
Проведение маркетинговых исследований предпочтений клиентов банка и разработка соответствующей техники продаж.
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	18
	Практическое занятие №11-12.
Проведение маркетинговых исследований предпочтений клиентов банка и разработка соответствующей техники продаж.
	4
	Анализ и оценка практической работы

	
	
	Самостоятельная работа
Подготовка презентаций на темы:
- Перекрестные продажи cross-sales.
- Финансовый супермаркет-  розничные продажи типовых услуг.
- Финансовый бутик  Private banking.
- Стратегия пакетирования банковских продуктов.
- Элементы стратегии продаж внутри банка.
- Фронт-офис продаж банка.
- Персональные продажи.
- Имиджевая реклама.
- Прямая (ATL) и косвенная (BTL) реклама.
- Реклама в прессе.
 - Радио и телереклама.
- Спонсоринг.
- Продакт-плейсмент.
- Паблик рилейшнз (PR). 
- Медиа – рилайшенз.
- Government Relations.
- Основные особенности маркетинга взаимоотношений.
- Преимущества лояльного клиента.
- CRM – система.
- Процесс формирования лояльности клиентов.
- Кобрендинговые программы лояльности клиентов.
	4
	

	Тема 4.
Психологические 
аспекты процесса 
продаж банковских 
продуктов и услуг

	Содержание учебного материала
	14
	

	
	19

	Коммуникативная природа процесса продаж. Особенности коммуникативного процесса в банках. Структура коммуникативного процесса. Вербальные и невербальные средства коммуникаций. Роль эффективных коммуникаций в продаже банковских продуктов и услуг.
Типология клиентов (покупателей) и способы их визуальной оценки. Характерные отличия клиентов разных типов и рекомендации по общению с ними. Потребности клиентов. Способы выявления потребностей клиентов. 
Поведение клиентов и методы его изучения. Моделирование поведения клиентов. Профессиональные и личностные качества менеджера по продажам банковских продуктов и услуг.
	6
	Устный опрос


	
	20
	Практическое занятие №13.
Тренинг «Определение типа клиента»
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	21
	Практическое занятие №14-15.
Консультирование потенциальных клиентов по выбору банковских продуктов
	4
	Анализ и оценка практической работы

	
	22
	Практическое занятие №16.
Ролевая игра «Проведение конкурса среди менеджеров по продажам»
	2
	Комплексный контроль
в форме деловой игры

	Тема 5. 
Приемы и методы 
взаимодействия с 
клиентом на 
различных этапах 
продаж банковских 
продуктов и услуг

	Содержание учебного материала
	34
	

	
	23

	 Техника установления контакта с клиентом. Приемы эффективного взаимодействия с незнакомым человеком. Выявление потребности в банковских услугах на основе интереса клиента. Технология работы с «холодным клиентом»
	6

	Устный опрос


	
	24
	Технология проведения презентации банковских продуктов и услуг.
Работа с возражениями клиентов. Оценка возражений. Методы рассмотрения возражений
	6
	

	
	25
	Приемы и методы завершения продаж. Работа с отказами клиентов. Конфликтные ситуации, возникающие при продажах и приемы их урегулирования.
Послепродажные проблемы. Контроль за предоставлением услуги как один из способов предотвращения послепродажных проблем. Стратегии послепродажного обслуживания. Приемы и методы построения эффективной системы обратной связи.
	6
	

	
	26
	Практическое занятие №17.Тренинг «Техника работы с возражением»
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	27
	Практическое занятие №18.
Тренинг «Эффективное взаимодействие с клиентом»
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	28
	Практическое занятие №19.
Просмотр учебных видеоматериалов с образцами эффективного и неэффективного поведения менеджеров по продажам с последующим анализом.
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	29
	Практическое занятие №20-21
Тренинг «Выявление потребностей клиента»
	4
	Анализ и оценка практической работы

	
	30
	Практическое занятие №22
Составление поведенческих стандартов обслуживания клиентов на 
различных этапах продажи конкретного банковского продукта
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	31,32
	Практическое занятие №23,24
Тренинг «Презентация банковского продукта» (на примерах продаж различных банковских продуктов).  Видеозапись презентации и ее последующий анализ.
	4
	Анализ и оценка практической работы

	Тема 6.
Качество 
обслуживания в банке

	Содержание учебного материала
	16
	

	
	33

	 Понятие «качество обслуживания». Составляющие качественного обслуживания клиентов банка. Применение стандартов ИСО 9000 в банковской деятельности.
Система менеджмента качества в российских банках. Стандарты 
качества обслуживания клиентов в банке (российская и зарубежная практика). Оценка качества обслуживания в банке. Организация взаимодействия подразделений банка для повышения качества обслуживания клиентов.
	8

	Решение ситуационных задач (кейсы)

	
	34
	Практическое занятие №25
Анализ практических примеров качества обслуживания в банке (на основе собранных материалов).
	2
	Анализ и оценка практической работы

	
	35
	Практическое занятие №26-27
Проведение маркетингового исследования «Качество обслуживания клиентов в банке»
	4
	Анализ и оценка практической работы

	
	
	Самостоятельная работа
Самостоятельное изучение вопросов «Обеспечение защиты прав и интересов клиентов», «Банковская тайна», «Ответственность банка в случае причинения ущерба интересам клиентов».
	2
	

	
	
	Итого:
	124
	

	
	
	Самостоятельная работа 
	10
	

	Всего:
	134
	


3. условия реализации программы ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
3.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 
МДК 04.01 Организация продаж банковских продуктов требует наличия учебного кабинета.
На теоретических занятиях используется учебно-лабораторное оборудование:
-Мультимедийный комплекс (компьютер, проектор, экран);
- программное компьютерное обеспечение – Power Point, Microsoft Word, Microsoft Excel.
Для проведения практических занятий используется:
-комплект учебно-методической документации.
3.2. Учебно-методическое обеспечение дисциплины 
Основная литература:
1. Михалева, Е. П.  Маркетинг : учебное пособие для среднего профессионального образования / Е. П. Михалева. — 2-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2023. — 213 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-02475-3. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/412440 
Законодательные и нормативные акты:
1. Гражданский кодекс Российской Федерации (часть первая) от 30.11.1994 № 51-ФЗ с изменениями.
2. Федеральный закон от 02 декабря 1990 г. № 395-1 «О банках и банковской деятельности»
3. Федеральный закон от 10 июля 2002 г. № 86-ФЗ «О Центральном Банке  Российской Федерации (Банке России)»
Интернет-ресурсы
1. Электронный ресурс Банка России.- Режим доступа http://www.cbr.ru
2. Справочно-правовая система «КонсультантПлюс».- Режим доступа http://www.consultant.ru  
3. Справочно-правовая система «ГАРАНТ».- Режим доступа http://www.aero.garant.ru
4. Информационный банковский портал [Электронный ресурс]. – Режим доступа: http://www.banki.ru.
5. Материалы сайта Ассоциации российских банков: Координационный комитет по стандартам качества банковской деятельности. Стандарты качества банковской деятельности (СКБД) Ассоциации российских банков [Электронный ресурс]. – Режим доступа: http://www.arb.ru
6. Материалы Информационного агентства – портала Bankir.ru [Электронный ресурс]. – Режим доступа: http://www.bankir.ru.
7. Электронные ресурсы кредитных организаций Российской Федерации в сети Интернет.
4. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ
Успешное освоение дисциплины предполагает активное, творческое участие обучающегося на всех этапах его освоения путем планомерной, систематической работы. В преподавании используются лекционные и практические формы проведения занятий, информационно-коммуникационные технологии, игровые технологии.
Учебная деятельность обучающихся предусматривает учебные занятия (урок, практическое занятие, лабораторное занятие, консультация, лекция, семинар), самостоятельную работу, возможность электронного обучения и применения дистанционных образовательных технологий. В преподавании дисциплины используются учебно-методические материалы как на бумажном носителе, так и в электронно-цифровой форме, а именно электронные методические пособия, учебники, ресурсы электронно-библиотечной системы, цифровые образовательные платформы, информационно-коммуникационные технологии, в том числе «облачные», через информационно-телекоммуникационную сеть «Интернет». 
Применение разных форм организации учебной деятельности способствует пробуждению у обучающихся интереса к изучаемой дисциплине, эффективному усвоению учебного материала, самостоятельному поиску путей и вариантов решения поставленных образовательных задач, формированию профессиональных умений и навыков
4.1 Активные и интерактивные формы проведения занятий
	Се-местр
	Вид занятия

	Используемые активные и интерактивные  формы
	Количе-ство
часов

	3-4

	ПЗ
	Практическое занятие №4
Деловая игра «Новый банковский продукт.  Анализ различных каналов продвижения банковских продуктов и услуг.
	2

	
	
	Практическое занятие №9.
Тренинг «Продажа банковских продуктов» (с применением различных методов продаж).
	2

	
	
	Практическое занятие №13.
Тренинг «Определение типа клиента»
	2

	
	
	Практическое занятие №14-15.
Консультирование потенциальных клиентов по выбору банковских продуктов
	4

	
	
	Практическое занятие №16.
Ролевая игра «Проведение конкурса среди менеджеров по продажам»
	2

	
	
	Практическое занятие №17
.Тренинг «Техника работы с возражением»
	2

	
	
	Практическое занятие №18.
Тренинг «Эффективное взаимодействие с клиентом»
	2

	
	
	Практическое занятие №19.
Просмотр учебных видеоматериалов с образцами эффективного и неэффективного поведения менеджеров по продажам с последующим анализом.
	2

	
	
	Практическое занятие №20-21
Тренинг «Выявление потребностей клиента»
	4

	
	
	Практическое занятие №23-24
Тренинг «Презентация банковского продукта» (на примерах продаж различных банковских продуктов).  Видеозапись презентации и ее последующий анализ.
	4

	
	
	Практическое занятие №25
Анализ практических примеров качества обслуживания в банке (на основе собранных материалов).
	2

	
	
	Практическое занятие №26-27
Проведение маркетингового исследования «Качество обслуживания клиентов в банке»
	4

	Итого:
	32


5. ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ УСПЕВАЕМОСТИ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ  АТТЕСТАЦИИ
Для текущего контроля успеваемости по МДК применяются следующие методы контроля:  
· Контроль в форме устного опроса
· Решение ситуационных задач (кейсы)
Темы для устного опроса
Тема 1. Характеристика процесса продаж банковских продуктов и услуг
Понятие «продажа». Особенности продажи банковских продуктов и услуг. Субъекты и объекты процесса продаж. 
Базовые  модели  продаж:  продажа,  ориентированная  на  продукт;  продажа,  ориентированная  на  клиента. 
Организация процесса продаж в банке. Особенности организации продаж для частных и корпоративных клиентов. 
Управление  процессом  продажи  банковских  продуктов  и  услуг.  Планирование  объемов  продаж  банковских продуктов и услуг: разработка плана работы с текущими клиентами; плана привлечения новых клиентов.

Тема 2. Стратегии продаж банковских продуктов и услуг
Исследование покупательских предпочтений. Формирование конкурентного продуктового предложения. Сегментирование клиентской базы. Позиционирование продукта. Выбор стратегии продаж
Тема 3. Методы продаж банковских продуктов и услуг.
Методы, принципы и формы организации продаж банковских продуктов и услуг. Метод, основанный на удовлетворении имеющихся нужд и запросов. Метод формирования нужд и запросов. Современные методы повышения уровня объема продаж банковских продуктов и услуг.
Способы продаж банковских продуктов и услуг: пакетное предложение услуг, кросс-продажи, кобрендинговые программы
Тема 4. Психологические аспекты процесса продаж банковских продуктов и услуг
Назовите особенности коммуникативного процесса в банках.
Структура коммуникативного процесса. 
Вербальные и невербальные средства коммуникаций. 
Типология клиентов (покупателей) и способы их визуальной оценки. 
Способы выявления потребностей клиентов. 
Профессиональные и личностные качества менеджера по продажам банковских продуктов и услуг.
Тема 5. Приемы и методы взаимодействия с клиентом на различных этапах продаж банковских 
Приемы и методы завершения продаж. 
Как происходит работа с отказами клиентов. 
Конфликтные ситуации, возникающие при продажах и приемы их урегулирования.
Послепродажные проблемы. 
Приемы и методы построения эффективной системы обратной связи.
Комплексный контроль
в форме деловой игры используется на следующих тема: 
Практическое занятие №4
Деловая игра «Новый банковский продукт.  Анализ различных каналов продвижения банковских продуктов и услуг
Практическое занятие №16.
Ролевая игра «Проведение конкурса среди менеджеров по продажам»
Промежуточная аттестация в форме комплексного экзамена в 4-ом семестре с МДК 02.01 Организация кредитной работы
Экзамен включает  консультирования клиента.
Задание 1.
Проконсультировать клиента представителя юридического лица по вопросу открытия расчетного счета: по условиям открытия и ведения счета, документам, необходимым для открытия счета, ознакомить с тарифами и рассчитать плату за открытие счета.
Задание 2.
Проконсультировать клиента (юридическое лицо) который начинает внешнеторговую деятельность по вопросу особенностей открытия валютного счета.
Задание 3.
Проконсультировать клиента по вопросу открытия зарплатного проекта, объяснить условия, тарифы, преимущества для сотрудников организации.
Задание 4.
Провести переговоры с контрагентом на межбанковском рынке и разъяснить ему порядок, процедуры и условия заключения и оформления договоров на открытие счетов ЛОРО и НОСТРО.
Задание 5.
Проконсультировать клиента по вопросу дистанционного обслуживания.
Задание 6.
Проконсультировать клиента (физическое лицо) по вопросу открытия вклада.
Задание 7.
Проконсультировать клиента (физическое лицо) по вопросу получения потребительского кредита.
Задание 8.
Проконсультировать клиента (юридическое лицо) по вопросу получения кредита на развитие предпринимательской деятельности.
Задание 9.
Проконсультировать клиента (физическое лицо) по вопросу получения кредитной карты.
Задание 10.
Проконсультировать клиента (физическое лицо) по вопросу получения ипотечного кредита.
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