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1. Cadrul şi problemele marketingului financiar - bancar

1.1. Importanţa marketingului pentru serviciile financiar – bancare

1.2. Mixul de marketing

1.3. Cine este responsabil pentru activitatea de marketing

1.4. Importanţa relaţiilor cu clienţii

2. Marketingul pentru produse şi servicii financiar – bancare

2.1. Produse şi servicii

2.2.1. Caracteristicile serviciilor financiar bancare

2.2.2. Responsabilitatea confidenţialităţii

2.2.3. Fluxul informaţional în dublu sens

2.2. Relaţia dintre bancă şi client

3. Comportamentul clientului ( persoane fizice)

3.1. Înţelegerea necesităţilor clientului

3.2. Comportamentul clientului – persoană fizică

3.3. Decizia de cumpărare

4. Comportamentul clientului ( persoane juridice)

4.1. Comportamentul clientului organizaţional

4.2. Luarea deciziilor

4.3. Modele de comportament organizaţional în luarea deciziei de cumpărare

5. Analiza comportamentului concurenţial
5.1. De ce este importantă analiza concurenţei ?


5.2. Cine sunt concurenţii?


5.3. Monitorizarea comportamentului concurenţei


5.4. Strategii concurenţiale

6. Dezvoltarea produselor financiare


6.1 Etapele dezvoltării produselor financiare

6.2 Responsabilitatea dezvoltării produselor financiare

6.3 Restricţiile dezvoltării produselor financiare

7. Stabilirea preţului pentru produsele şi serviciile financiar bancare


7.1. Preţul şi mixul de marketing


7.2. Stabilirea preţului unui produs bancar

7.3.Caracteristici speciale ale serviciilor financiar – bancare

7.4. Elemente induse în procesul de stabilire a preţului serviciilor financiar – bancare.

8. Comunicarea în marketingul financiar bancar


8.1. De ce să fie promovat serviciul financiar bancar?


8.2. Formele de comunicare


8.3. Mixul promoţional


8.4. Planificarea unei campanii promoţionale


8.5. Instrumente promoţionale

9. Canale de distribuţie a produselor şi serviciilor financiar bancare


9.1. Importanţa canalelor de distribuţie


9.2. Distribuţia serviciilor financiar bancare în România


9.3. Canale de distribuţie



9.3.1. Canale de distribuţie tradiţionale



9.3.2. Canale de distribuţie moderne


9.4. Alegerea canalului de distribuţie


9.5. Evaluarea şi gestionarea canalelor de distribuţie

10. Calitatea serviciilor şi relaţia bancă – clienţi


10.1. Grija faţă de client


10.2. Clienţi interni


10.3. Cercurile de calitate


10.4. Calitatea serviciilor


10.5. Managementul serviciilor


10.6. Monitorizarea standardelor de performanţă

11. Strategia şi planul de marketing financiar bancar


11.1. Strategia generală


11.2. Strategia de marketing


11.3. Ce este planul de marketing?


11.4. Etapele dezvoltării planului de marketing

             11.5. Planificarea şi bugetele


11.6. Cine răspunde de marketing ?
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