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1.         Цели и задачи дисциплины
1.1.      Цель. Задачи дисциплины, ее место в подготовке специалиста (с учетом квалификационных требований ГОС)

	В условиях усиления межбанковской конкуренции, стирания границ между финансово-кредитными институтами резко возрастает значение организации проектирования, генерации и сбыта банковских продуктов. При этом процесс организации должен строиться на основе учета интересов банка, клиентов и общества в целом, что позволяет обеспечить продуктовый подход.

Курс "Управление банковским продуктом" является дисциплиной по выбору и имеет практическую направленность. Его целью является обучение студентов организационно-методологическим основам продуктового менеджмента в коммерческом банке.

Достижение поставленной цели становится возможным при решении следующих задач: 

1) освоение понятийного аппарата продуктового менеджмента,

2) приобретение знаний принципов и методов построение гармоничных отношений с потребителями,

3) овладение методологией финансового инжиниринга и проектирования всеобщих систем управления качеством в коммерческом банке.

В процессе усвоения курса "Управление банковским продуктом" важную роль имеет понимание значения и места в деятельности коммерческих банков таких экономических категорий, как операции банка, банковские услуги и продукты, цена, себестоимость и качество, денежные потоки и риск, их взаимосвязи. В процессе изучения курса студенты приобретают знания, необходимые банковским работникам всех уровней и специализаций по ценообразованию, управлению качеством, инжинирингу банковских продуктов, брендингу и бенчмаркингу в банковской деятельности. Особое внимание уделено методам развития кредитных продуктов банка. 

Особое место в данной дисциплине отведено решению следующих задач, закрепленных в ГОС:

- формирование системного представления о структурах и тенденциях развития российского и мирового рынка банковских услуг;

- развитие понимания многообразия экономических процессов в современном мире, их связи с другими процессами, происходящими в обществе;

- обучение умению использовать знания по теории финансов, денег, кредита в своей практической деятельности;

- обучение аналитическому подходу в нестандартных ситуациях;

- вырабатывание способности решать нестандартные задачи, прогнозировать экономические процессы в сфере денежных, финансовых и кредитных отношений;

- формирование видения перспектив развития финансово-кредитных отношений и перспектив своей профессиональной деятельности;


1.2. Требования к уровню усвоения дисциплины

	Студент должен знать

понятие, значение и место в деятельности коммерческих банков таких экономических категорий, как операции банка, банковские услуги и продукты, цена, себестоимость и качество банковских продуктов, имидж и бренд коммерческого банка; методы ценообразования на банковские продукты; содержание, особенности и тенденции развития банковской конкуренции, принципы международных стандартов управления качеством ИСО 9000 

	Студент должен уметь

рассчитывать для клиента и для банка приведенную стоимость денежных потоков, генерируемых банковским продуктом, определять показатели дюрации и выпуклости для банковских продуктов, выявлять ключевые выгоды банка и клиента по имеющимся на рынке банковским продуктам, определять оптимальные каналы доставки и продвижения банковских продуктов

	Студент должен иметь представление о

инструментах и методах финансового инжиниринга, типовых технологиях анализа, применяемых при управлении качеством, содержании методики оценки качества обслуживания “SERVQUAL”, рейтинговых системах, существующих в сфере банковской деятельности (в т.ч. рейтинг UFIRS)


1.3.      Связь с другими дисциплинами Учебного плана
	Перечень действующих дисциплин с указанием разделов (тем)
	Перечень последующих дисциплин, видов работ

	«Маркетинг», «Финансовый менеджмент», «Финансовые рынки», «Управление финансовыми рисками», «Деньги, кредит, банки»
	Преддипломная практика, дипломное проектирование


2.        Содержание дисциплины, способы и методы учебной деятельности преподавателя
Методы обучения - система последовательных, взаимосвязанных действий, обеспечивающих усвоение содержания образования, развитие способностей студентов, овладение ими средствами самообразования и самообучения; обеспечивают цель обучения, способ усвоения и характер взаимодействия преподавателя и студента; направлены на приобретение знаний, формирование умений, навыков, их закрепление и контроль.
	Монологический (изложение теоретического материала в форме монолога)
	М

	Показательный (изложение материала с приемами показа)
	П

	Диалогический (изложение материача в форме беседы с вопросами и ответами)
	Д

	Эвристический (частично поисковый) (под руководством преподавателя студенты рассуждают, решают возникающие вопросы, анализируют, обобщают, делают выводы и решают поставленную задачу)
	Э

	Проблемное изложение (преподаватель ставит проблему и раскрывает доказательно пути ее решения)
	ПБ

	Исследовательский (студенты самостоятельно добывают знания в процессе разрешения проблемы, сравнивая различные варианты ее решения)
	И

	Программированный   (организация  аудиторной  и  самостоятельной работы   студентов осуществляется в индивидуальном темпе и под контролем специачьных технических средств)
	ПГ

	Другой метод, используемый преподавателем (формируется самостоятельно), при этом в п.п. 2.1.-2.4. дается его наименование, необходимые пояснения
	


Приведенные в таблице сокращения обозначения педагогических методов используются составителем

Рабочей программы для заполнения п.п.2.1., и 2.3.в столбце «Методы».

2.1.     Аудиторные занятия (лекции, лабораторные, практические, семинарские)
	Неделя
	Кол. час
	Вид занятия, тема и краткое содержание
	Методы

	
	2
	Тема «Банковский продукт и его экономическое содержание» 
Понятие операции коммерческого банка. Классификации операций банка. Цели и результат операций банка.

Экономическое содержание банковской услуги: подходы к определению. Особенности банковских услуг в сравнении товарами и услугами предприятий нефинансовой сферы. Критерии классификации и виды банковских услуг. Материальные и чистые услуги.

Банковский продукт: подходы к определению. Гомогенность и универсальность банковского продукта. Потребители банковского продукта и их интересы. Содержание процесса управления банковскими продуктами.
	ПБ, П

	
	2
	Тема «Банковский продукт и его экономическое содержание» 

1. Операции коммерческого банка: сущность, классификации и значение.

2. Взаимоотношения банка и клиента. Понятие и особенности банковских услуг.

3. Критерии классификации и виды банковских услуг.

4. Банковский продукт: понятие и особенности. Преимущества продуктового подхода в управлении банком.
	Д, ПБ



	
	2
	Тема «Конкуренция в сфере банковской деятельности» 
Понятие банковской конкуренции и ее виды. Факторы конкурентоспособности банковского сектора.

Конкурентная среда и современное состояние банковской конкуренции.

Конкурентоспособность банка, подходы к ее рассмотрению, определяющие факторы. Бенчмаркинг.

Характеристики банковского продукта, влияющие на его конкурентоспособность. Иные факторы, влияющие на конкурентоспособность продуктового ряда банка.
	М, ПБ

	
	2
	Тема «Конкуренция в сфере банковской деятельности» 

1. Банковской конкуренции, ее виды и факторы.

2. Конкурентная среда и современное состояние банковской конкуренции.

3. Конкурентоспособность банка и факторы ее определяющие. Банковские рейтинги.

4. Конкурентоспособность банковского продукта, факторы влияния.
	Д

	
	2
	Тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка» Лекция

Устойчивое партнерство банка с клиентом, как особая форма экономической интеграции. Условия существования устойчивого партнерства, его виды, преимущества, методы построения.

Маркетинговая оценка качества услуги. Составляющие удовлетворенности потребителя, их связь с лояльностью клиента. Поведенческая и воспринимаемая лояльность клиента банка. 

Построение взаимоотношений с V.I.P. – клиентами: принципы, этапы, особенности ценообразования.

Новые методы управления отношениями банков с клиентами. Развитие CRM-систем в коммерческих банках. Создание баз данных, ориентированных на клиента.
	М

	
	2
	Тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка» Семинар

1. Устойчивое партнерство банка с клиентом:  значение, условия построения.

2. Построение взаимоотношений с V.I.P. – клиентами.

3. Новые методы построения взаимоотношений с клиентами банка.
	Д

	
	2
	Тема «Потребительские свойства банковского продукта» Лекция 1
Цена банковского продукта как фактор конкурентоспособности. Виды цен. 

Этапы ценообразования в коммерческом банке.

Затратные, рыночные и параметрические методы ценообразования на банковские продукты. Проблемы ценообразования.

Влияние бренда на установление цены. Цели и методы воздействия Банка России на ценообразование в коммерческих банках.
	ПБ, П

	
	2
	Тема «Потребительские свойства банковского продукта и их оценка» Семинар 1
1. Особенности банковского ценообразования.

1.1. Цена банковского продукта как фактор конкурентоспособности.  Виды цен.

1.2. Этапы ценообразования.

1.3. Методы ценообразования на банковские продукты. 

2. Качество банковского продукта и его оценка.
	Д, Э

	
	2
	Тема «Потребительские свойства банковского продукта» Лекция 2
Теоретические подходы к определению категории качество. Эволюция концепций качества.

Понятие качества услуги, его составные части. Методика “SERVQUAL”.

Современная философия качества. Стандарты ИСО 9000, их принципы. Опыт внедрения стандартов ИСО 9000 в деятельности коммерческих банков.
	ПБ

	
	2
	Тема «Потребительские свойства банковского продукта и их оценка» Семинар 2
1. Современные методы оценки величины денежных потоков, генерируемых банковскими продуктами.

2. Фактор ликвидности при оценке банковских продуктов.

3. Продуктовые риски, их сущность, значение, методы оценки.

4. Основы построения системы бенчмаркинга банковских продуктов.
	Д

	
	2
	Тема «Имидж и бренд коммерческого банка» Лекция

Имидж банка как фактор его конкурентоспособности. Методы оценки и составляющие имиджа коммерческого банка. 

Экономическое содержание понятий: торговая марка, товарный знак, бренд. Основные характеристики товарного знака (торговой марки). Типы приверженности торговой марке.

Западная и азиатская концепция брендинга. Структура бренда. Этапы создания банковского бренда. Позиционирование бренда.

Затратный и доходный методы оценки стоимости банковского бренда. Оценка эффективности бренда на основе показателя нормы возврата инвестиций

Банковские бренды в рамках рейтингов. Рейтинги Interbrand, "Народная марка" и "БРЭНД ГОДА / EFFIE": структура, назначение, методы построения.
	П, Д

	
	2
	Тема «Основы инжиниринга банковских продуктов» Лекция

Денежные потоки, риск и ликвидность банковских продуктов: характер взаимосвязи, оценка различными группами потребителей. Оптимизация основных характеристик банковских продуктов. Иммунизация фиксированных денежных потоков. Хеджирование.

Управление продажами в банке, формы и методы продаж банковских продуктов. Определение целевого сегмента и каналов доставки продукта.

Планирование процессов проектирования, генерации и сбыта банковских продуктов. Теоретические основы финансового инжиниринга. Секьюритизация активов. Определение внутрибанковских критериев и стандартов процессов связанных с генерацией банковских продуктов.

Построение имитационных моделей банковского обслуживания.
	М

	2.2.
	Индивидуальная работа преподавателя со студентом
	

	Неделя
	Кол. час
	Темы, разделы, вынесенные на индивидуальную подготовку, по докладам на НОК, рефератам, темы контрольных работ, промежуточный контроль уровня усвоения дисциплины и др.
	Методы

	8

12

15
	
	1. Контрольная работа на тему: «Банковский продукт, как основа взаимоотношений банка и клиента». Контрольная работа включает вопросы из первых трех тем: «Банковский продукт и его экономическое содержание», «Конкуренция в сфере банковской деятельности», «Управление взаимоотношениями с клиентами банка».

2. Контрольная работа на тему: «Цена и качество банковского продукта». Контрольная работа включает вопросы из двух тем: «Особенности банковского ценообразования», «Качество банковского продукта, его оценка».

3. Контрольный кроссворд 
для промежуточного контроля усвоения дисциплины УБП (предзачет)


[image: image1.emf]
По горизонтали

По вертикали

1. Разновидность финансовых инструмен​тов, используемых для страхования рисков (хед​жирования) и извлечения до​полни​тельной, спекулятивной прибыли.

6. Личная приверженность тор​говой марке.

7. Преобладающий вид цен на чистые бан​ковские продукты.

8. Совокупность свойств и ха​рактеристик банковского про​дукта, которые придают ему способность удовлетворять обуслов​ленные или предпола​гаемые потребности.

10. Одна из форм оценки кон​курентоспо​собности банка.

12. Процесс состязательности коммерче​ских банков и прочих кредитных институ​тов.

14. Создание активов и пасси​вов, подле​жащих компенсаци​онным изменениям стоимости.

15. Торгово-финансовая опера​ция в виде обмена разнообраз​ными активами с целью управ​ления сроками, рисками или доход​ностью операций.

17. Один из наиболее извест​ных банков​ских брендов Рос​сии.

18. Показатель среднего срока обязатель​ства.

19. Одно из свойств банков​ского продукта 

2. Результат деятельности, по​лу​чивший реализацию в виде нового или усовершенство​ванного про​дукта, реализуе​мого на рынке; но​вого или усовершенствованного про​цесса, используемого в прак​тической деятельности.

3. Метод продвижения товара.

4. Степень неопределенности ре​зультата.

5. Способность актива быстро об​ращаться в деньги.

9. Метод управления основан​ный на управлении торговой маркой как товаром..

11. Один из способов управ​ления риском.

13. Восприятие банка субъек​тами рынка.

14. Один из каналов сбыта.

16. Невыполнение обяза​тельств по возврату заемных средств, вы​плате процентов по ценным бума​гам

Ответы на кроссворд:
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	2.3.
	СР – самостоятельная аудиторная работа студентов, состоящая в ответе на контрольные вопросы, предложенные преподавателем.

Самостоятельная работа студента
	

	Неделя
	Кол. час
	Темы, разделы, вынесенные на самостоятельную подготовку, вопросы к практическим и лабораторным занятиям; тематика рефератной работы; курсовые работы и проекты, контрольные, рекомендации по использованию литературы и ЭВМ и др.
	Методы

	2
	6
	Тема «Банковский продукт и его экономическое содержание» 

Вопросы к занятиям

1. Операции коммерческого банка: сущность, классификации и значение.

2. Взаимоотношения банка и клиента. Понятие и особенности банковских услуг.

3. Критерии классификации и виды банковских услуг.

4. Банковский продукт: понятие и особенности. Преимущества продуктового подхода в управлении банком.

Темы для докладов

1.
Экономическая сущность коммерческого банка, особенности его деятельности.

2.
Устойчивое партнерство банка и клиента: способы формирования и поддержания.

3.
Особенности маркетинга предприятий сферы услуг.
	Э, И

	4
	6
	Тема «Конкуренция в сфере банковской деятельности»
Вопросы к занятиям

1. Банковской конкуренции, ее виды и факторы.

2. Конкурентная среда и современное состояние банковской конкуренции.

3. Конкурентоспособность банка и факторы ее определяющие. Банковские рейтинги.

4. Конкурентоспособность банковского продукта, факторы влияния.
Поисково-аналитическое задание:

Найдите в интернете сведения о 3 крупнейших банках Ростовской области. На основании сведений, имеющихся на сайтах этих банков, постройте сравнительную таблицу условий автокредитования в этих банках. Сделайте вывод о привлекательности для клиентов банков этих продуктов.
	Э, И

	6
	6
	Тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка» 

Вопросы к занятиям

1. Устойчивое партнерство банка с клиентом:  значение, условия построения
.

2. Построение взаимоотношений с V.I.P. – клиентами.

3. Новые методы построения взаимоотношений с клиентами банка.

Темы для докладов

1. Розничные продукты коммерческого банка: экономическое содержание, потребители, виды.

2. Банковский мультипликатор и безналичная эмиссия. Условия поддержания стабильности денежной системы.

3. Проблемы развития интернет-банкинга в России.

4. Системы дистанционного банковского обслуживания, их виды, преимущества и недостатки.

5. Методы моделирования обслуживания клиентов банка.
	Э, И

	8
	6
	Тема «Потребительские свойства банковского продукта и их оценка» Семинар 1 
Вопросы к занятиям
1. Особенности банковского ценообразования.

1.1. Цена банковского продукта как фактор конкурентоспособности.  Виды цен.

1.2. Этапы ценообразования.

1.3. Методы ценообразования на банковские продукты. 

2. Качество банковского продукта и его оценка.
Темы для докладов

1. Механизм внутрибанковского ценообразования.

2. Банковская монополия и цена на банковские продукты.
3. Опыт применение стандартов ИСО 9000 в коммерческих банках.

4. Инструменты и методы контроля качества работы коммерческих банков.
	Э, И

	10
	6
	Тема «Потребительские свойства банковского продукта и их оценка» Семинар 2 
Вопросы к занятиям
1. Современные методы оценки величины денежных потоков, генерируемых банковскими продуктами.

2. Фактор ликвидности при оценке банковских продуктов.

3. Продуктовые риски, их сущность, значение, методы оценки.

4. Основы построения системы бенчмаркинга банковских продуктов.
Расчетно-поисковое задание:

Узнайте в ближайшем отделении Сберегательного банка РФ процентные ставки и комиссии по одному из видов потребительских кредитов на ваш выбор. Рассчитайте эффективную ставку по кредиту.

Поисковое задание:

Найдите в интернете сведения о 2-3 банках, внедривших в свою деятельность стандарты ИСО 9000. Дайте ответ на вопрос, что выиграли клиенты каждого банка от внедрения стандартов.
	Э, И

	14
	8
	Тема «Имидж и бренд коммерческого банка» 

Вопросы для самостоятельной работы
1. Имидж банка как фактор его конкурентоспособности. Составляющие имиджа. 

2. Понятие брендинга и его концепции. Методы оценки стоимости брэнда. 

3. Этапы повышение стоимости торговой марки банка. 

4. Банковские бренды в рамках рейтингов.

Поисковое задание:

Найдите в интернете сведения о банках и банковских продуктах, вошедших в список лучших брэндов России по методике Международной консалтинговой компании Interbrand Group. Дайте краткую письменную характеристику концепции брэндинга в этих банках.
	Э, И

	16
	8
	Тема «Основы инжиниринга банковских продуктов» Лекция

Вопросы к занятиям (самостоятельная подготовка)

1. Денежные потоки, риск и ликвидность банковских продуктов.

2. Организация сбыта банковских продуктов в коммерческом банке. 

3. Теоретические основы финансового инжиниринга в банке. 

4. Секьюритизация банковских активов и ее последствия для экономики. 

Темы для докладов

1. Развитие электронных каналов доставки банковских продуктов.
2. Проблемы использование финансовых деривативов в целях минимизации банковских рисков.
3. Иммунизация денежных потоков в коммерческом банке.
	Э, И


2.4. Инновационные способы и методы, используемые в образовательном процессе Основаны на использовании современных достижений науки и информационных технологий. Направлены на повышение качества подготовки путем развития у студентов творческих способностей и самостоятельности (методы проблемного обучения, исследовательские методы, тренинговые формы, рейтинговые системы обучения и контроля знаний и др.). Нацелены на активизацию творческого потенциала и самостоятельности студентов и могут реализовываться на базе инновационных структур (научных лабораторий, центов, предприятий и организаций и др.).
	№
	Наименование основных методов
	Краткое описание и примеры, использования в темах и разделах, место проведения

	1.
	Использование информационных ресур​сов и баз данных
	Тема «Конкуренция в сфере банковской дея​тельности»
Поисково-аналитическое задание:

Найдите в интернете сведения о 3 крупнейших бан​ках Ростовской области. На основании сведений, имеющихся на сайтах этих банков, постройте срав​нительную таблицу условий автокредитования в этих банках. Сделайте вывод о привлекательности для клиентов банков этих продуктов.

Тема «Потребительские свойства банковского продукта и их оценка» 

Расчетно-поисковое задание:

Узнайте в ближайшем отделении Сберегательного банка РФ процентные ставки и комиссии по одному из видов потребительских кредитов на ваш выбор. Рассчитайте эффективную ставку по кредиту.

Поисковое задание:

Найдите в интернете сведения о 2-3 банках, вне​дривших в свою деятельность стандарты ИСО 9000. Дайте ответ на вопрос, что выиграли клиенты каждого банка от внедрения стандартов.

Тема «Имидж и бренд коммерческого банка» 

Поисковое задание:

Найдите в интернете сведения о банках и банков​ских продуктах, вошедших в список лучших брэн​дов России по методике Международной консал​тинговой компании Interbrand Group. Дайте крат​кую письменную характеристику концепции брэн​динга в этих банках.

	2.
	Применение электронных мультимедийных учебников и учебных пособий
	При чтении лекции на тему «Банковский продукт и его экономическое содержание» используется электронная презентация.

	3.
	Ориентация содержания на лучшие отечественные аналоги образовательных программ
	

	4.
	Применение предпринимательских идей в содержании курса
	Деловая игра «Новый банковский продукт» предполагает реинтеграцию группами слушателей стандартных банковских операций в новый продукт, рассчитанный на определенную целевую аудиторию  (тема «Оценка потребительских свойств чистых банковских продуктов»).

	5.
	Использование проблемно-ориентированного междисциплинарного подхода к изучению наук
	Данный курс является междисциплинарным, так как его основное содержание связано с интеграцией операционного и маркетингового подходов в единый подход к управлению деятельностью банка.

	6.
	Применение активных методов обучения, на основе опыта и др.
	Деловая игра «Портрет клиента» направлена на формирование навыков анкетирования слушателей. Ее цель заключается в получении знаний в сфере изучения профиля клиентов (тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка»).

	7.
	Использование методов, основанных на изучении практики (case studies)
	При чтении лекций приводятся конкретные примеры из деятельности коммерческих банков. Например, 

Case Study 8 (тема «Конкуренция в сфере банковской деятельности»): «Конкуренция банков на рынке ипотеки достигла такого уровня, что финансисты готовы платить посредникам за каждого клиента от нескольких сотен до нескольких тысяч долларов. В мае 2007 г. кредитный брокер “Фосборн Хоум” заключил с не​сколькими банками согла​шения, по которым они будут платить ему по 1,5% от суммы сделки с каж​дым заемщиком. Раньше эта вы​плата ложилась на самих заемщи​ков.»

	8.
	Использование проектно-организованных технологий обучения работе в команде над комплексным решением практических задач
	Деловая игра «Поиск решения» имеет целью выявление проблем реального банка в сфере обслуживания клиентов и нахождение оптимальных путей их решения ((тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка»). Деловая игра «Новый банковский продукт» предполагает реинтеграцию группами слушателей стандартных банковских операций в новый продукт, рассчитанный на определенную целевую аудиторию  (тема «Оценка потребительских свойств чистых банковских продуктов»).

	9.
	Другие
	Ответы на вопросы студентов через интернет-форум «ДОКа»


3.        Средства обучения
3.1.     Информационно-методические
	№
	Перечень основной и дополнительной литературы, методических разработок; с указанием наличия в библиотеке, на кафедре

	Основная литература:

	Законодательные и нормативные акты

	1.
	Гражданский кодекс Российской Федерации. (Правовая система «Консультант+»)

	2.
	Федеральный закон от 02.12.1990 г. № 395-1 "О банках и банковской деятельности" (с изм. и доп.). (Правовая система «Консультант+»)

	3.
	Федеральный закон от 11.11.2003  г. № 152-ФЗ "Об ипотечных ценных бумагах" (с изм. и доп.). (Правовая система «Консультант+»)

	4.
	Федеральный закон от 13.03.2006  г. № 38-ФЗ "О рекламе" (с изм. и доп.). (Правовая система «Консультант+»)

	5.
	Федеральный закон от 26.07.2006  г. № 135-ФЗ "О защите конкуренции" (с изм. и доп.). (Правовая система «Консультант+»)

	6.
	Постановление Правительства РФ от 26.06.2007  г. № 409 "Об утверждении условий признания доминирующим положения кредитной организации и правил установления доминирующего положения кредитной организации" (с изм. и доп.). (Правовая система «Консультант+»)

	Учебники и учебные пособия

	7.
	Банковский маркетинг / Под ред. Хабарова В.И. – М.: Маркет ДС Корпорейшн, 2006. (Библиотека)

	8.
	Владиславлев Д.Н. Энциклопедия банковского маркетинга. – М.: Ось-89, 2006. (Библиотека)

	9.
	Мазняк В.М. Управление банковским продуктом. – Ростов н/Д: Ростовский государственный университет «РИНХ», 2007. (Кафедра)

	10.
	Максютов А.А. Банковский менеджмент. – М.: Альфа-Пресс, 2007. (Библиотека)

	11.
	Первозванский А. А., Первозванская Т. Н. Финансовый рынок: расчет и риск. – М.: Инфра-М, 1994.

	12.
	Уотшем Т. Дж., Паррамоу К. Количественные методы в финансах. – М.: Финансы, ЮНИТИ, 1999. (Библиотека)

	Дополнительная литература:

	13.
	Бочаров В. В. Финансовый инжиниринг. – СПб.: Питер, 2004.

	14.
	Галиц Л. Финансовая инженерия: инструменты и способы управления финансовым риском. – М.: ТВП, 1998.

	15.
	Конюховский П. В. Микроэкономическое моделирование банковской деятельности. – СПб.: Питер, 2001. (Библиотека)

	16.
	Коробов Ю.И. Теория банковской конкуренции. Саратов: Издательский Центр Саратовской Государственной Экономический Академии, 1996.

	17.
	Мазняк В. М. К вопросу о сущности банка // Развитие финансово-кредитного механизма в российской экономике: Тезисы докладов региональной научно-практической конференции профессорско-преподавательского состава и практических работников. – Ростов н/Д, 1998. – С. 79-80.

	18
	Мазняк В. М., Меликов Ю. И. Особенности оценки финансового состояния заемщиков в крупнейших российских банках // Проблемы федеральной и региональной экономики: Ученые записки. Выпуск 7 / РГЭУ "РИНХ". – Ростов н/Д, 2004. – С. 123-135

	19.
	Портер М. Конкуренция.: Пер. с англ.: Уч. пос. - М.: Издательский Дом «Вильяме», 2000. (Библиотека)

	20.
	Синки Дж. Финансовый менеджмент в коммерческом банке и в индустрии финансовых услуг. – М.: Альпина Бизнес Букс, 2007. (Библиотека)

	21.
	Тавасиев A.M., Ребельский Н.М. Конкуренция в банковском секторе России: Учеб. пособие для вузов / Под ред. A.M. Тавасиева. - М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2001.

	Журналы

	
	 (конкретный перечень журнальных статей по темам см. методическое пособие по предмету «Управление банковским продуктом»)

	22.
	Банковские услуги. (Библиотека)

	23.
	Банковское дело. (Библиотека)

	24.
	Деньги и кредит. (Библиотека)

	25.
	Маркетинг в России и за рубежом. (Библиотека)

	26.
	Менеджмент в России и за рубежом. (Библиотека)

	27.
	Финансы и кредит. (Библиотека)


3.2. Материально-технические

	№ ауд.
	Основное оборудование, стенды, макеты, компьютерная техника, наглядные пособия и другие дидактические материалы, обеспечивающие проведение лабораторных и практических занятий, научно-исследовательской работы студентов с указанием наличия
	Основное назначение (опытное, обучающее, контролирующее) и краткая характеристика использования при изучении явлений и процессов выполнении расчетов.

	416

431

424

601-604
	1. Интерактивная доска.

2. Проектор.

3. Ноутбук – 1 шт.
4. Оборудование учебного телевидения.
	1. Обучающая демонстрация элементов имиджа банка и примеров банковской рекламы.

2. Показ контрольных вопросов в конце занятия.

3. Изложение лекционного материала с использованием мультимедийного показа.

4. Использование для проведения демонстраций при проведении деловых игр.


4.        Текущий, промежуточный контроль знаний студентов
	№
	Тесты, вопросы для текущего контроля, для подготовки к зачету, экзамену

	1.
	Тесты для самоконтроля

1. Банковский продукт – это…

· операции банка, предусмотренные ст. 5 Закона "О банках и банковской деятельности",

· внутрибанковский процесс, связанный с достижением оптимального сочетания риска и дохода,

· договор между банком и клиентам,

· особый взгляд на операции и услуги банка, рассматривающий их как единое целое.

2. К чистым услугам банка относятся:

· кредитование,

· расчетно-кассовое обслуживание,

· консультирование.

3. К материальным услугам могут быть отнесены:

· депозитные,

· сейфовые,

· депозитарные услуги.

4. Услугу от товара отличают:

· неосязаемость, 

· протяженность во времени,

· неотделимость, 

· регламентированность,

· непостоянство качества,

· несохраняемость.

5. Гомогенность применительно к банковскому продукту означает…

6. Банковский продукт имеет…

· одного потребителя,

· двух потребителей,

· трех потребителей.

7. Ценой чистого банковского продукта является:

· ссудный процент,

· комиссия,

· себестоимость.

8. Основными методами ценообразования для мелких и средних банков являются:

· методы ценообразования на основе анализа затрат,

· рыночные методы ценообразования,

· параметрические методы ценообразования.

9. К принципам управления качеством, заложенным в ИСО 9000, следует отнести:

· Ориентацию на потребителя.

· Непрерывное снижение себестоимости.

· Управление качеством на базе процессов.

· Управление качеством на базе операций.

· Постоянное улучшение деятельности.

· Вовлечение работников в процессы управления качеством.

· Отнесение вопросов управления качеством к исключительной компетенции специальной службы.

10. Имидж банка – это…

· его торговая марка,

· брэнд,

· образ банка в глазах клиента.

11. Устойчивое партнерство банка с клиентом предполагает…

· сотрудничество на постоянной, регулярной основе,

· взаимное участие в уставном капитале друг друга,

· участие банка в уставном капитале клиента,

· значимость сотрудничества, 

· единство интересов партнеров.

12. Главным мотивом устойчивого партнерства банка с клиентом является…

· снижение транзакционных издержек,

· получение инсайдерской информации,

· получение контроля над клиентом.

13. Какой вид лояльности легче измеряется?

· поведенческой,

· воспринимаемой,

· сервисной.

14. CRM – это…

· особая концепция управления,

· класс компьютерных программ,

· методика сбора информации о потребителе.

15. Какое из следующих утверждений является наиболее верным?

· Денежные потоки, генерируемые банковскими продуктами, одинаковы для банка и клиента.

· Денежные потоки, генерируемые банковскими продуктами, у банка и клиента отличаются знаками.

· Денежные потоки, генерируемые банковскими продуктами, могут быть различны для банка и клиента.

16. С каким из следующих утверждений вы согласны?

· Если риск одного из участников сделки уменьшается, то у другого он увеличивается.

· Если риск одного из участников сделки уменьшается, то у другого он не меняется.

· Если риск одного из участников сделки уменьшается, то возможна ситуация, когда он уменьшится и у другого.

17. Что такое бенчмаркинг в банке?

· Это инструментарий выбора рыночного сегмента банком.

· Это научный подход к сравнительному анализу эффективности работы одного банка с показателями других.

· Это научный подход к сравнительному анализу эффективности работы одной компании с показателями других 

· Это механизм управления взаимоотношениями с клиентами.

18. Выберите 2 наиболее приемлемых метода для управления неопределенными денежными потоками.

· хеджирование,

· иммунизация,

· диверсификация.

19. Наиболее точным определением финансового инжиниринга является:

· Финансовый инжиниринг – это применение финансовых инструментов для преобразования существующей финансовой ситуации в другую, обладающую более желательными свойствами.

· Финансовый инжиниринг – это проектирование, разработка и реализация инновационных финансовых инструментов и процессов, а так же творческий поиск новых подходов к решению проблем в области финансов.

· Финансовый инжиниринг – это инструмент управления риском путем создания новых финансовых продуктов.

20. Соглашение, по которому выплата осуществляется в случае дефолта (в т.ч. "ожидаемого") или понижения  рейтинга заемщика, называется…

· деривативом,

· свопом на случай дефолта,

· свопом на полный доход

	2.
	Вопросы для самоконтроля

1. Что является основой взаимоотношений банка и клиента?

2. В чем состоит выгода долгосрочных взаимоотношений коммерческого банка с отдельным клиентом?

3. Назовите 2-3 примера материальных и чистых услуг банка.

4. В чем преимущества продуктового подхода к управлению деятельностью банка?

5. Назовите основные факторы, влияющие на конкурентоспособность банковского сектора России.

6. Какие факторы препятствуют развитию банковской конкуренции в нашей стране?

7. Каковы ожидаемые последствия для отечественной банковской системы от увеличения квоты участия иностранных банков?

8. Какие факторы неценовой конкуренции вы считаете наиболее важными?

9. Каково соотношение понятий "удовлетворенность" и "лояльность" клиента?

10. В чем состоит основная задача персонального менеджера?

11. Что дает банку применение CRM-систем и баз данных, ориентированных на клиента?

12. Какие организационные изменения происходят в банке с внедрением CRM-систем?

13. Какой из методов ценообразования наиболее приемлем для мелкого регионального банка?

14. Каким образом на цене банковского депозитного продукта сказывается стоимость бренда?

15. Каким образом способно повлиять снижение норматива обязательного резервирования на цену депозитных и кредитных продуктов?

16. Как вы считаете, в чем преимущества и опасности применения отдельными банками непрозрачных для потребителя схем ценообразования.

17. Назовите этапы эволюции концепций качества.

18. Дайте определение качеству банковского продукта.

19. В чем причина того, что сертификация систем управления качеством банковских продуктов происходит достаточно редко?

20. Чем отличается имидж банка от его брэнда?

21. Какие концепции брэнда существуют? Какая из них более применима к коммерческому банку?

22. Какие преимущества дает брэнд клиенту и владеющему им банку? 

23. Что является основой финансового инжиниринга?

24. Какова роль процессного подхода в управлении банковскими продуктами?

	3.
	Вопросы к зачету

1. Клиенты банка, их виды. Построение взаимоотношений между банком и клиентом.

2. Банковские услуги: экономическое содержание и классификации.

3. Сущностные особенности банковских услуг.

4. Содержание продуктового подхода в деятельности банка и его преимущества.

5. Потребители банковского продукта и их интересы. Общество как потребитель безналичных платежных средств.

6. Методы ценообразования на банковские продукты.

7. Качество банковского продукта, его оценка.

8. Опыт и проблемы применения стандартов ИСО 9000 в деятельности банков.

9. Традиционные и электронные каналы доставки банковских продуктов.

10. Имидж банка: значение, методы оценки и составляющие. 

11. Этапы создания банковского брэнда, его позиционирование.

12. Оценка стоимости банковского брэнда. Влияние брэнда на результаты деятельности банка.

13. Понятие устойчивого партнерства банка с клиентом: условия существования, виды, преимущества.

14. Качество услуги, удовлетворенность и лояльность потребителя: содержание и соотношение понятий. 

15. Организация обслуживания V.I.P.-клиентов банка.

16. Развитие CRM-систем и баз данных, ориентированных на клиента, в коммерческих банках.

17. Методы оценки величины денежных потоков, генерируемых банковскими продуктами. Учет фактора времени и интересов потребителей.

18. Оценка эффективности банковских продуктов.

19. Ликвидность активов банка: понятие и способы измерения. Фактор ликвидности при управлении банковскими продуктами.

20. Банковские продукты с фиксированным и плавающим доходом.

21. Продуктовые риски: сущность, значение и виды.

22. Методы оценки и управления рисками банковских продуктов. 

23. Банковские рейтинги, их содержание и значение.

24. Оптимизация основных характеристик банковских продуктов. Иммунизация фиксированных денежных потоков. Хеджирование.

25. Определение целевого сегмента и каналов доставки банковского продукта.

26. Методы стимулирования продаж банковских продуктов.

27. Понятие и инструменты финансового инжиниринга в коммерческом банке. 

28. Реинжиниринг бизнес-процессов в коммерческом банке в целях повышения качества банковских продуктов.

29. Развитие методов оценки кредитного риска в коммерческом банке. Разработка систем оценки кредитного риска.

30. Кредитные деривативы: понятие, значение, виды.
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2. КРАТКОЕ ИЗЛОЖЕНИЕ ЛЕКЦИОННОГО МАТЕРИАЛА (КОНСПЕКТ)
Тема «Банковский продукт и его экономическое содержание»

1. Операции коммерческого банка: сущность, классификации и значение.

2. Взаимоотношения банка и клиента. Понятие банковской услуги.

3. Особенности банковских услуг. Критерии их классификации и виды.

4. Банковский продукт: понятие и особенности. Преимущества продуктового подхода в управлении банком.

1

Банковская операция – это проявление банковских функций на практике. 

Термин "банковские операции", применительно к ведению
банковского бизнеса, широко представлен в различных федеральных
законах Российской Федерации  (например, "О банках и банковской деятельности", "О Центральном Банке РФ (Банке России)", "О финансово-промышленных группах", "О рынке ценных бумаг", Таможенном и Уголовном кодексах РФ, Межгосударственных соглашениях). 

В соответствии с законом "О банках и банковской деятельности", "банк – кредитная организация, которая имеет исключительное право осуществлять в совокупности следующие банковские операции: привлечение во вклады денежных средств физических и юридических лиц, размещение указанных средств от своего имени и за свой счет на условиях возвратности, платности, срочности, открытие и ведение банковских счетов физических и юридических лиц". Такое сочетание операций позволяет коммерческому банку в процессе осуществления кредитной эмиссии создавать кредитные деньги.

Объединение видов операций в классификационные группы на основе единых принципов позволяет определять организационные черты (признаки), являющиеся общими для тех или иных операций.

Наиболее традиционным является разделение всех операций коммерческого бан​ка на три основные группы в зависимости от их содержательной основы с точки зрения банка: пассивные операции (привлечение средств банком), активные операции (размещение средств банком), комиссионно-доверительные операции (посредничество в интересах клиента).

Классификацию операций банка проводят так же в зависимости от их влияния на структуру баланса, а так же основываясь на их роли в деятельности банка.

Разнообразие видов банковских операций, концептуальная проработанность их  классификаций подтверждает основополагающий характер категории «банковских операций» в современной науке. Вместе с тем с середины 20 века все большую популярность начинают приобретать иные взгляды на суть банковской деятельности. Ключевую роль при этом играют концепции маркетинга.

2

Появление маркетинговой парадигмы хозяйствования привело к тому, что все большее число экономистов стало рассматривать взаимоотношения клиента и банка как центральные в банковском деле. 

Характер взаимоотношений между банком и клиентом определяется репутацией банка, стоимостью и качеством банковских услуг, условиями банковского обслуживания. 

Оказанию услуги клиенту банка предшествует заключение сделки. Большинство сделок заключается в форме договоров, основная часть которых подписывается в простой письменной форме, либо в форме сделок с нотариальным удостоверением и/или государственной регистрацией. Основой взаимоотношений между банком и клиентом является взаимовыгодный характер сотрудничества за исключением случаев, когда характер их взаимоотношений по сделке навязывается государством. 

В качестве результата взаимодействия банка и клиента сторонники маркетингового подхода видят банковскую услугу. 

При изучении отечественных законодательных и нормативных актов встречается понятие "финансовая услуга", которая определяется как "деятельность, связанная с привлечением и использованием денежных средств физических и юридических лиц", понятие «банковская услуга» в правовых документах не встречается.

В рамках данного курса под банковской услугой будем понимать единичную банковскую операцию или их совокупность, объединенных и структурированных таким образом, чтобы удовлетворить потребность клиента.

3

Банковским услугам присущи свойства класса услуг в целом: неося​заемость, несохраняемость, невозмож​ность накапливания (в запасах или производства услуги впрок) и гарантии стабильности качества услуги, прямой контакт потребителя с производителем услуги. Необходимо выделить не​сколько черт, характерных только для банковских услуг. Во-первых, предос​тавление и потребление банковской услуги растянуто во времени. Во-вто​рых, потребительская ценность банковской услуги зависит от надежности банка в целом. В-третьих, ценообразование на банковские услуги носит особый характер. Так, отдельные услуги банка совершенно бесплатны, другие оплачиваются не клиентом, а самим банком (проценты по вкладу). В-четвертых, в оказании услуги совместное участие принимают потребитель и производитель услуги. 

Остановимся на классификации банковских услуг. Наиболее важным является разделение банковских услуг на материальные и чистые услуги. Специфика деятельности кредитной организации главным образом связана с материальными услугами. 

Банковские услуги классифицируют по характеру потребителя, степени инновационности, стадии жизненного цикла. Последняя классификация производится на основе матричной модели BCG, которая включает следующие параметры сравнения: относительную долю рынка, темпы роста рынка, объем реализации.

4

Подход к рассмотрению деятельности банка через управление банковскими продуктами является наиболее молодым. 

Продукт – это результат человеческой деятельности. Такой результат может быть как в материальной, так и в нематериальной форме. Он может быть выставлен на продажу, в этом случае он превратится в товар или услугу, или потреблен самостоятельно (как, например, полуфабрикат). 

Банковский продукт – это результат внутренних процессов банка по решению его задач и удовлетворению запросов клиента. Банковский продукт должен рассматриваться в качестве неразрывного единства услуг и операций.

Главными отличительными свойствами банковского продукта являются его гомогенность и универсальность.

Выделяют три уровня банковских продуктов:

· Первый уровень - основной продукт.

· Второй уровень - реальный продукт.

· Третий уровень - расширенный банковский продукт.

Управление, нацеленное на банковский продукт, позволяет взаимно интегрировать маркетинговую подсистему и подсистему управления банковскими операциями, учитывать интересы трех групп потребителей банковского продукта – банка, клиентов и общества.

Тема «Конкуренция в сфере банковской деятельности»  2

1. Банковской конкуренции, ее виды и факторы.

2. Конкурентная среда и современное состояние банковской конкуренции.

3. Конкурентоспособность банка и факторы ее определяющие. Банковские рейтинги.

4. Конкурентоспособность банковского продукта, факторы влияния.
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Банковская конкуренция представляет собой динамичный процесс состязательности коммерческих банков и прочих кредитных институтов, в рамках которого, они стремятся обеспечить себе прочное положение на рынке банковских услуг. 

Именно наличие конкуренции вызывает расширение круга предоставленных услуг, регулирование цены на них до приемлемого уровня, стимулирует банки к переходу на более эффективные способы предоставления услуг.

Выделяют два вида конкуренции: совершенную и несовершенную. Конкурентные отношения на рынке банковских услуг многообразны и включают следующие уровни: конкуренцию между коммерческими банками; конкуренцию банков с небанковскими кредитными организациями; конкуренцию банков с прочими финансовыми посредниками; конкуренцию с нефинансовыми организациями. 

Факторы конкурентоспособности банковского сектора: структура собственности, структура капитала, рыночная концентрация, слияния и поглощения, размер банка, филиальная сеть, регулирование банковской деятельности, либерализация рынка банковских услуг.
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Под конкурентной средой на рынке банковских услуг следует понимать совокупность действующих извне и внутри банковской системы субъектов и сил (факторов), которые обусловливают включение механизмов саморегуляции отношений на банковском рынке между кредитными организациями.

В настоящее время конкурентная среда в банковской сфере является недостаточно сформированной, что не позволяет в полной степени реализовать потенциал экономического роста страны, не обеспечивает качественного банковского обслуживания населения, сдерживает тех​ни​ческое перево​ору​жение пред​приятий, ограничивает при​вле​чение средств от инвесторов. 

На российском финансовом рынке можно выделить следующие группы конкурирующих структур:

1) мелкие и средние банки, осуществляющие инновации или созданные для обслуживания узкой группы клиентов. 

2) специализированные и отраслевые банки, обслуживающие узкие сегменты рынка; 

3) крупные универсальные банки, имеющие широкий круг клиентов;

4) банки-монополисты (олигополисты), возникающие в случае вмешательства государства, неравных условий конкуренции, либо наличия существенных барьеров для вхождения на рынок;

5) небанковские финансово-кредитные организации, конкурирующие на ограниченном продуктовом сегменте;

6) нефинансовые организации, реализующие агрессивную маркетинговую стратегию и внедряющиеся на узкие сегменты финансового рынка, не охваченные жестким регулированием государства.

На российском банко​вском рынке конкурентная сре​да в значительной степени искажена, наблюдаются приз​на​ки ограничения конкуренции

В 2006 г. Дробышевским была предпринята попытка анализа конкуренции в российском банковском секторе. Проведенный в работе анализ показал, что на российском рынке банковских услуг существуют сегменты как с интенсивной, так и со слабой конкуренцией. При этом группа банков, работающих в сегменте со слабой конкуренцией, наиболее многочисленна.

Меры, направленные на увеличение конкуренции в банковской отрасли России, должны включать: увеличение обмена информацией между банками и повышение прозрачности заемщиков, создание условий для увеличения ресурсной базы мелких и средних банков. 
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Конкурентоспособность банка – способность банка комплексно удовлетворять и удерживать имеющихся корпоративных и частных клиентов, а так же завоевывать предпочтения новых за счет освоения новых инструментов и регионов.

Можно выделить три основных подхода к определению конкурентоспособности:

1. Конкурентоспособность – это ком​плекс взаимосвязанных пока​зате​лей, характеристик генерируемых банком продуктов, направленный на раскрытие их потребительской ценности с точки зрения клиентов.

2. Конкурентоспособность – это по​ка​затель или комплекс показателей ха​рактеризующих положение банка на рынке.

3. Конкурентоспособность – это со​во​куп​ность возможностей по уде​ржа​нию имеющихся позиций на рынке и освоению новых.

Важным моментом при определении конкурентоспособности коммерческого банка является учет двух ее составляющих статической и динамической.

Основой оценки статической составляющей конкуренто​спосо​бно​сти зачастую служат разнообразные рей​тинги. 

Наличие высокого рейтинга коммерческому банку дает ряд преимуществ.

Среди зарубежных рейтинговых систем набольшую известность получила система CAMELS (ранее CAMEL), принятая в США.

Среди российских рейтинговых систем известны следующие: методика Агентства банковской информации еженедельника «Экономика и Жизнь», рейтинги КБ газеты «Коммерсант-Daily», рейтинги кредитоспособности КБ московского региона МБО «Оргбанк», рейтинги стабильных КБ Аналитического центра финансовой информации, методика классификации КБ по группам надежности Информационного центра «Рейтинг», банковские рейтинги «Интерфакс-100» и др.

Основными характеристиками конкурентных преимуществ банка являются продо​л​жи​тельность и на​дежность.

Конкурентоспособность банка зависит от очень многих факторов, среди которых необходимо особо отметить ряд управляемых:

1) надежность банка; 

2) эффективность использования всех видов ресурсов банка; 

3) уровень цен и издержек банка; 

4) ассортимент и качество банковских продуктов; 

5) размер и удобство расположения сбытовой сети; 

6) имидж банка (ценность брэнда); 

7) информационная прозрачность банка; 

8) фаза жизненного цикла банка.

Управление банком своими конкурентными преимуществами осуществляется через выработку конкурентных стратегий. 
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Конкурентоспособность банковского продукта – это совокупность его качественных, стоимостных характеристик, обеспечивающих удовлетворение конкретной потребности его потребителей в условиях конкурентного рынка. Характеристики банковского продукта, влияющие на его конкурентоспособность, можно свести к следующим основным группам параметров:

1. Цена продукта.

2. Качество продукта.

3. Качество обслуживания во время генерации продукта.

4. Степень интегрированности продукта  в систему банковского обслуживания.

5. Доступность продукта.

6. Информированность клиента.

7. Стимулирование сбыта.

Кроме того на конкурентоспособность банковского продукта влияет ряд факторов, связанных с деятельностью банка в целом: месторасположение банка и его филиалов, имидж, надежность, государственные гарантии и т.п.

Основными способами повышения конкурентоспособности банковских продуктов является тарифная политика и неценовые методы конкуренции. Особенно важным для российских коммерческих банков будет оставаться увеличение собственного капитала.

Тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка» 

1. Устойчивое партнерство банка с клиентом:  значение, условия построения.

2. Построение взаимоотношений с V.I.P. – клиентами.

3. Новые методы построения взаимоотношений с клиентами банка.
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При долговременном и регулярном сотрудничестве между банком и клиентом между ними может сложиться устойчивое партнерство. 

Близким к понятию устойчивого партнерства является понятие экономической интеграции. 

Устойчивое партнерство между банком-кредитором и предприятием-клиентом возникает и развивается в условиях, когда ресурсы банка используются предприятием для реализации инвестиционных проектов, а также при использовании краткосрочных кредитов для пополнения оборотных средств на регулярной, постоянно возобновляемой основе, в течение продолжительного периода времени.

Устойчивое партнерство между клиентом и банком может возникать и в других случаях, когда выгоды длительных отношений заметно снижают взаимные транзакционные издержки участников партнерства, способствую минимизации кредитных рисков.
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К категории VIP-клиентов могут быть отнесены:

· клиенты, с которыми у банка сложились давние отношения,

· клиенты, удержание которых для банка является приоритетной задачей,

· клиенты, которых банк желает привлечь на обслуживание.

Работа с VIP-клиентами включает два аспекта:

· определение наиболее выгодных условий взаимного сотрудничества,

· организационное сопровождение процесса взаимодействия VIP-клиента с банком.

Корпоративные клиенты требуют особого подхода, поэтому менеджеры банка в процессе работы с VIP-клиентами должны руководствоваться приоритетными направлениями своей клиентской и продуктовой политики. 

Основными критериями эффективности банковского обслуживания крупных корпоративных клиентов являются: устойчивый рост доходов банка, рост объема услуг, качественное и количественное изменение состава корпоративных клиентов, конкретное видение направлений маркетинговых исследований банка, увеличение динамики роста платежных потоков по счетам.

Важнейшей формой взаимодействия банков с VIP-клиентами является институт персональных менеджеров. Персональный менеджер - сотрудник учреждения банка, прошедший соответствующее обучение, закрепленный за определенной группой VIP-клиентов, представляющий интересы обслуживаемых клиентов.

Основная задача персонального менеджера состоит в определении скрытых потребностей клиента и их наиболее полном удовлетворении путем использования массовых и индивидуализированных банковских продуктов.
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В последние два десятилетия банки в России и за рубежом расходуют немалые средства на адаптацию и оптимизацию сетей распределения и сбыта банковских продуктов и услуг к новым потребностям клиентов. Результатами этого процесса являются появление отделений банковского самообслуживания, развитие различных форм дистанционного обслуживания, моментальные карты, использование технологии управления отношениями с клиентами или CRM (Customer Relationship Management). 

В основе технологии CRM лежат следующие принципы:

1. Наличие единого хранилища информации. 

2. Согласованность и сбалансированность управления всеми каналами взаимодействия. 

3. Постоянный анализ собранной информации о клиентах. 

CRM-стратегия поддерживается следующими инструментами:

· Операционный CRM, 
· CRM взаимодействия, 
· Аналитический CRM. 
Банковские CRM-системы позволяют не только осуществлять диалог с клиентом и автоматически генерировать те или иные банковские операции, но и предлагать клиенту новые услуги в рамках концепции “каждому клиенту — отдельный продукт” (one to one), которая была разработана в США немногим более пяти лет назад. 

С помощью технологии CRM отделы банка, занимающиеся заключением различных сделок с клиентами (так называемые фронт-офисы), оказываются способными независимо от служб маркетинга разрабатывать собственные меры по достижению определенных рыночных целей. 

Служащие банка и консультанты должны быть не только пользователями базы данных о клиентах, но и выполнять функции сбора соответствующей информации. Эти изменения приводят к устранению иерархической структуры управления, которая, как считается, не соответствует требованиям времени. 

Тема «Потребительские свойства банковского продукта и их оценка» 

1. Цена банковского продукта как фактор конкурентоспособности.  Виды цен.

2. Этапы ценообразования.

3. Методы ценообразования на банковские продукты.

4. Эволюция концепций качества. Понятие качества услуги, его составные части. 

5. Стандарты ИСО 9000 в деятельности банков.
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В России и за рубежом ценообразование рассматривается в качестве ключевого фактора сбыта и конкурентоспособности. В банковской деятельности значение ценообразования особенно велико в связи с тем, что материальной основой любого банковского продукта являются деньги, из-за чего дифференциация банковских продуктов трудновыполнима.

При определении экономической категории цены используются два альтернативных подхода – стоимостной и рыночный.  

Таблица 1

Классификация видов цен банковских продуктов

	Критерий классификации
	Виды цен

	По характеру обслуживаемой клиен​туры
	Корпоративные, розничные

	В зависимости от государственного воздействия, регулирования и степени конкуренции на рынке
	Свободные (рыночные), фиксированные, ре​гу​лируемые

	По принадлежности к субъекту рынка
	Цена покупателя, цена продавца

	По отношению к базовой ставке
	Максимальные, минимальные

	По содержанию базовой операции
	Курс, банковский процент, комиссионная ставка

	По способу установления
	Фиксированные и плавающие

	По степени учёта фактора времени
	Постоянные, сезонные, ступенчатые

	По способу уплаты
	Уплачиваемые единоразово и периодически

	В зависимости от уровня рынка
	Индивидуальные, аукционные, биржевые


Выделяют два основных способа установления цен на банковские продукты – в виде процента, который устанавливается для депозитно-кредитных продуктов, и в виде комиссии, которая взимается по прочим. Некоторые банковские продукты предполагают смешанное ценообразование.
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На сегодняшний день общепринятой считается следующая последовательность этапов установления цены банковских продуктов:

1. Постановка целей ценообразования. Можно выделить 3 основные группы целей:

· Цели, ориентированные на прибыль. 

· Цели, ориентированные на сбыт.

· Цели, ориентированные на изменение рыночной позиции.

2. Оценка спроса на различные виды банковских продуктов. Адекватность оценки спроса и установления оптимальной цены на банковский продукт в значительной мере определяются степенью развития в банке системы маркетинговой информации.

3. Анализ издержек, формирование себестоимости банковских продуктов. На любом этапе жизни банка неизменно существует задача учета, анализа и управления затратами.

4. Анализ цен и банковских продуктов конкурентов. Цены, устанавливаемые конку​рен​тами, во многом определяют цено​вую стратегию и тактику банка, по​этому их изменения не​обходимо от​слеживать, подвер​гать тщательному анализу. 

5. Выбор метода ценообразования. Существует множество методов ценообра​зования, которые имеют свои преимущества и недостатки. Их рассмотрение будет продолжено в следующем вопросе лекции.
6. Учёт дополнительных факторов, влияющих на цены,  таких как: 1) имидж банка (брэнд); 2) удобство расположения для потенциальных клиентов; 3) влияние других субъектов рынка; 4) ценовые скидки; 5) цено​вая дискриминация; 6) особенности налогообложения.

7. Установление окончательной цены. На основе данных, полученных на предыдущих этапах, банк прогнозирует потенциальную реакцию рынка на различные варианты цен и, исходя из этого, устанавливает их окончательную величину. 
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Банки применяют методы ценообразования, которые могут к одной из трех следующих групп: 

1) затратные методы;

2) рыночные методы;

3) параметрические методы.

Затратные методы ценообразования предполагают расчет цены продажи  банковского продукта путем прибавления к издержкам на его производство (процентным, предельным, переменным или полным) некой определенной величины, называемой маржей. 

Рыночные методы состоят в том, что цена устанавливается исходя из цен на аналогичные продукты конкурентов или исходя из субъективной оценки клиентами банка ценности его продуктов.

Параметрические методы предполагают установление цен исходя из стоимости базового продукта и дополнительной надбавки за улучшенные характеристики (параметры) конкретного продукта. 

На практике банки используют всю совокупность методов ценообразования. 

Для современной системы ценообразования в российских банках присущ ряд отрицательных черт:

· непрозрачные для потребителя схемы ценообразования на банковские продукты;

· высокий размер процентной маржи банка,

· высокий разброс процентных ставок и комиссий между банками.

4
Эволюция концепций качества шла в следующей последовательности:

1. Качество - соответствие стандарту.

2. Качество - соответствие применению.

3. Качество - соответствие стоимости.

4. Качество - соответствие скрытым потребностям.

Соответствие скрытым потребностям означает удовлетворение нужд потребителя прежде, чем он осознает эти нужды. Понятие качества продукта с позиций его соответствия требованиям потребителя сложилось именно в условиях рыночной экономики. Идея такого подхода к определению качества продукции принадлежит голландскими ученым Дж. Ван Этингеру и Дж. Ситтигу. Ими разработана специальная область науки квалиметрия. Квалиметрия - наука о способах измерения и квантификации показателей качества. 

В государственных и международных стандартах качества даются следующие определения качества:

По ГОСТ 15467-79: Качество продукции - совокупность свойств продукции, обуславливающих ее пригодность удовлетворить определенные потребности в соответствии с ее назначением.

По ISO 8402-94: Качество - совокупность свойств и характеристик продукции или услуги, которые придают им способность удовлетворять обусловленные или предполагаемые потребности. Версия стандарта ISO 8402-94 подчеркивает, что все упоминаемые понятия о качестве имеют экономическое значение.

В российском стандарте заложена концепция соответствия применению. То есть продукция имеет назначение, и совокупность свойств задаётся производителем.

В стандарте ISO используется концепция соответствия применению и соответствия скрытым потребностям.

Наиболее распространена концепция “качества услуги”, согласно которой выделяются две составляющие качества услуг: а) техническое качество; б) функциональное качество. Считается, что потребительская оценка банковской услуги в большей степени зависит от функционального качества.

Наиболее известным и наиболее часто применяемым инструментом оценки качества обслуживания является методика “SERVQUAL”, предложенная в 1985 году Парасураманом, Берри и Цайтамл. Она представляет собой анкету, которая была разработана на основе обобщения данных. Вопросы разрабатывались в соответствии с пятью основными параметрами (измерениями) качества услуг, к которым были отнесены: 

1) надежность (reliability); 

2) отзывчивость (responsiveness); 

3) убедительность (assurance);

4) сочувствие (empathy); 

5) осязаемость (tangibles). 

Данная методика неоднократно подвергалась критике. В настоящее время существует несколько ее модификаций. 
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Требования и рекомендации по построению целостной системы управления качеством предложены в серии международных стандартов ИСО 9000, разработанных Международной организацией по стандартизации.

Наиболее важными из принципов, заложенных в ИСО 9000, следует считать:

· ориентацию на потребителя или обеспечение соответствия продукта скрытым потребностям;

· управление качеством на базе процессов;

· постоянное улучшение деятельности;

· вовлечение работников в процессы управления качеством.

Так же в стандартах в качестве принципов декларируется лидерство руководителя, принятие решений, основанных на фактах, взаимовыгодные отношения с поставщиками. Эти принципы приобрели статус аксиом современной науки управления, и так же могут применяться к менеджменту качества.

Качество банковского продукта можно определить как степень его соответствия скрытым и явным потребностям потребителей. Среди потребителей банковского продукта необходимо выделять клиентов, сам банк и общество. Так как банковский продукт предстает в денежной форме, то и его характеристики связаны с денежными потоками. Важную роль для общей удовлетворенности потребителя играет качество банковского обслуживания. Оценка качества банковских продуктов, как правило, производится с использованием анкетирования.

Сертификация систем управления качеством на базе стандартов ИСО-9000 в коммерческих банках идет медленно. Связано это с тем, что банковский продукт специфичен в сравнении, как с товарами, так и традиционными услугами. 

Тема «Имидж и бренд коммерческого банка» 

1. Имидж банка как фактор его конкурентоспособности. Составляющие имиджа. 

2. Понятие брендинга и его концепции. Методы оценки стоимости брэнда. 

3. Этапы повышение стоимости торговой марки банка. 

4. Банковские бренды в рамках рейтингов.
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Имидж - это продукт восприятия банка людьми (персоналом, вкладчиками, заемщиками, обществом), он формируется через воздействие банка на внешнюю и внутреннюю среду. Это воздействие может быть организованным и целенаправленным или спонтанным и неконтролируемым. Имидж может компенсировать недостаток надежности банка, создавая иллюзии у клиента, способствовать реализации маркетинговой стратегии, поддерживая рыночную сегментацию банка и пр. Если банк может не иметь узнаваемой торговой марки, то имидж он имеет всегда. Просто часто в отсутствии имиджевой стратегии имидж банка бывает смутным, противоречивым, неустойчивым.

Важнейшим фактором формирования имиджа банка является реклама. Реклама банковских услуг носит продуктовый и напоминающий характер. Наиболее эффективным коммуникационным каналом для проведения банковских рекламных компаний является телевидение. При этом данный источник является и самым дорогостоящим. При проведении рекламных компаний банки стремятся к росту показателей как частоты контактов, так и к охвату потенциальных клиентов как через отдельные медианосители, так и через их комплекс. Наибольшее количество банков-рекламодателей используют прессу и наружную рекламу, которые, как и ТВ, могут нести визуальный ряд.

Сильный имидж банка и его товаров является подтверждением того, что он обладает  уникальными  деловыми способностями (специальными навыками, умениями), позволяющими повышать предлагаемую потребителям воспринимаемую ими ценность банковского продукта.

Для оценки восприятия имиджа банка используется метод прямого или проективного интервью.

Полученная таким образом оценка восприятия банка кладется в основу стратегии позиционирования, в которой определяются меры по формированию у потребителя нужного имиджа банка.
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Брэнд – это выра​женная в торговой марке совокупность имиджевых, потребительских и иных характеристик продукта, позволяющая правообладателю (собственнику) дан​ной марки не только играть одну из ведущих ролей на рынке, но и использовать саму марку в качестве товара. 

Существуют две концепции брэндинга – западная и азиатская. Для банка более приемлемым оказывается второй подход, что связано с нематериальным характером его продуктов, а так же их гомогенностью и универсальностью.

Среди конкурентных преимуществ, создаваемых брэндом часто называют:

· возможность реализации продукции предприятия по цене, заметно превышающей равновесную; 

· рост объема продаж и лояльности потребителя;

· снижение риска  за счет уменьшения колебаний объема сбыта продукции в зависимости от конъюнктуры рынка;

· повышение способности предприятия  к внедрению на новые для себя рынки и продлению жизненного цикла своей продукции;

· укрепление отношений со всеми взаимодействующими с предприятием лицами (государством, работниками, поставщиками);

· и на основе использования всех перечисленных преимуществ максимизацию выручки, нормы ожидаемой прибыли, показателя ROI.

Эти преимущества характерны и для банковских брэндов. 

Существуют две концепции брэндинга – западная и азиатская. Основой первой концепции является товар, а в качестве главной задачи при этом рассматривается дифференциация продукта с целью завоевания интереса потребителей и приобретения преимущества перед конкурентами. Вторая концепция направлена на формирование целостного образа корпорации-производителя. Если первая концепция минимизирует риски за счет ограничения затрат отдельной товарной группой, то вторая предполагает снижение расходов на создание брэнда за счет формирования единой торговой марки.

Для банка более приемлемым оказывается второй подход, что связано с нематериальным характером его продуктов, а так же их гомогенностью и универсальностью. Как мы отмечали ранее, свойство гомогенности означает, что не только оплата банковских продуктов происходит в денежной форме, но и сами продукты обращены на деньги. Универсальность связана с едиными характеристиками и критериями оценки денежных потоков самим банком и его клиентами. Таким образом, стратегия дифференциации банковских продуктов оказывается затруднительной, а приобретаемое конкурентное преимущество неустойчивым в результате патентной незащищенности банковских продуктов.

Между тем вне зависимости от концепции брэндинга принятой банком перечень конкурентных преимуществ создаваемых для него брэндом оказывается более широким. Очевидно, причина этого кроется в специфических свойствах банковского продукта – гомогенности и универсальности. Банковский брэнд позволяет:

· максимизировать процентные ставки при адресном размещении ресурсов;

· минимизировать издержки на привлечение ресурсов за счет снижения уровня процентной ставки, приемлемого для потребителя;

· увеличить объем привлекаемых и размещаемых банком ресурсов;

· оптимизировать ассортимент банковских продуктов;

· повысить лояльность клиентуры банка;

· снизить операционные, кредитные, процентные риски и риски ликвидности;

· улучшить качество взаимоотношений банка с государством, регулирующими органами  и персоналом; 

· снизить издержки на оплату труда сотрудникам банка;

· повысить основные показатели рентабельности работы банка.

Вместе с тем необходимо отметить, что максимизация ставок размещения и минимизация ставок привлечения ресурсов, увеличение объема реализации банковских продуктов будет происходить только при адресной схеме взаимодействия с потребителем, то есть без использования механизма биржи или аукциона, так как данные механизмы обезличивают деньги, тем самым, девальвируя брэнд.

Гомогенность банковских продуктов приводит к тому, что банк, выступая и кредитором, и заемщиком на первичном рынке финансовых ресурсов, становится институтом, интегрированным в оба сегмента финансового рынка, – в сегмент связанный с первичной аккумуляции сбережений субъектов экономики и в сегмент конечного обеспечения потребностей заемщика. Это делает возможным применение банками комплексной стратегии ценообразования, которая охватывает и привлечение, и размещение ресурсов.

Стратегия ценообразования банка, обладающего узнаваемым брэндом, должна учитывать свойства гомогенности и универсальности банковских продуктов и может базироваться на вычислении перекрестной эластичности цен на рынке кредитов и депозитов, определении относительной силы брэнда на сегментах финансового рынка.

Примеры самых известных банковских брэндов России – Сбербанк РФ, ВТБ, Альфа-банк.

Основным методом оценки стоимости бренда является доходный метод, затратный и сравнительный методы практически неприменимы для такого рода активов. При оценке стоимости бренда доходным методом существует несколько альтернативных методик: "Метод преимущества в прибылях", "Метод избыточной прибыли", "Метод освобождения от роялти", "Метод дисконтированных денежных потоков".
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Рейтинги брендов в России стали рядовым явлением. 

Среди проектов рейтинговых оценок брендов можно перечислить:

· Лучшие брэнды России/Best Russian Brands,

· Брэнд года / EFFIE,

· “Народная марка“,

· “Master of Brandbuilding”.

Слабой стороной всех этих конкурсов является отсутствие количественной оценки стоимости бренда участников рейтинга. Это обстоятельство девальвирует ценность этих проектов с точки зрения брендинга. 

Единственным исключением для нашей страны является российский рейтинг Interbrand Group. Interbrand Corp. оценивает стоимость торговой марки во многом так же, как аналитики оценивают стоимость других активов, - основываясь на прогнозе. Прогноз прибыли дисконтируется к текущей стоимости с учетом вероятности его оправдания. 

Шаг первый. Вычисляется, какую именно долю доходов компания получает за счет бренда. На основе данных аналитиков J.P. Morgan Chase, Citigroup и Morgan Stanley эксперты Interbrand Corp. делают пятилетний прогноз объемов выручки и продаж бренда, вычитают операционные расходы, налоги и затраты на привлеченный капитал. В результате получается доход от нематериальных активов. Из него вычитается доход от таких нематериальных активов, как патенты и эффективность менеджмента. Остается доля доходов, получаемая за счет собственно бренда. 

Шаг второй. Оценивается сила бренда, чтобы определить профиль риска для прогноза прибыли. При этом учитываются: собственное лидерство на рынке, положение по отношению к конкурентам, стабильность и способность бренда преодолевать географические границы и культурные барьеры. Критерий "сила бренда" дает еще одну поправку, которая вносится в прогноз доходов, чтобы вычислить чистую текущую стоимость бренда. 

Тема «Основы инжиниринга банковских продуктов» Лекция

1. «Техническое качество» банковского продукта и его составляющие. Основные направления оптимизации банковских продуктов.

2. Сбытовая политика коммерческого банка. Каналы доставки банковских продуктов.

3. Финансовый инжиниринг и его применение в деятельности банка.

4. Формализованные микроэкономические модели банковской деятельности и управление банком.
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Основными составляющими «технического качества» банковского продукта являются: величина и распределение денежного потока во времени, ликвидность и риск. При этом ликвидность и риск являются характеристиками денежного потока, генерируемого продуктом, но, вместе с тем, не сводятся к нему, так как риск это величина вероятностная, точно так же и ликвидность учитывает альтернативный варианты использования продукта (например, досрочное изъятие вклада).

Величина риска и ликвидность продукта так же взамосвязаны друг с другом. Например, удлинение среднего срока обязательства (дюрации Маколея) означает увеличение процентного риска. Рост кредитного риска снижает потенциальную ликвидность продукта.

Для оптимизации «технического качества» банковских продуктов могут применяться такие методы финансового менеджмента как иммунизация и хеджирование. Иммунизация – создание активов и пассивов, подлежащих компенсационным изменениям стоимости. Стратегия иммунизации – стратегия составления портфеля активов, основной целью которой является устранение риска портфеля против общего изменения процентных ставок с помощью оптимизации "длительности". Мультипериодная иммунизация - портфельная стратегия, предполагающая создание портфеля, способного удовлетворить несколько заданных будущих обязательств вне зависимости от изменения процентных ставок.
Различают ее следующие разновидности:

· Комбинированное согласование.

· Стратегия распределения.

Альтернативой мультипериодичной иммунизации может служить сопоставление потоков наличности - портфельная стратегия, согласно которой инвестиционный менеджер сверяет сроки погашения каждого элемента потока обязательств, начиная с последнего обязательства, чтобы удостовериться в присутствии всех необходимых потоков наличности.
Хеджирование - страхование от риска изменения цен путем занятия на параллельном рынке противоположной позиции. 

Хеджирование: 

- дает возможность застраховать себя от возможных потерь к моменту ликвидации сделки на срок; 

- обеспечивает повышение гибкости и эффективности коммерческих операций; 

- обеспечивает снижение затрат на финансирование торговли реальными товарами; 

- позволяет уменьшить риски сторон: потери от изменения цен на товар компенсируются выигрышем по фьючерсам.
Различают арбитражное хеджирование, дельа-хеджирование, перекрестное хеджирование, а так же полное и частичное хеджирование.

2

Одним из важных факторов успешного завоевания рынка является проведение анализа и последующего планирования маркетинговой деятельности с учетом этапов жизненного цикла банковской услуги. 

Жизненный цикл банковского продукта - это процесс, который должен описывать все элементы маркетинга с момента принятия решения о создании конкретного продукта, его поступления на определенный рынок и до момента его снятия с рынка. 

Рассмотрим традиционные этапы жизненного цикла банковского продукта:

1 этап - внедрение на рынок; 

2 этап - этап роста 

3 этап - этап зрелости 

4 этап - этап спада 

Этот вид жизненного цикла товара называется классическим, так как встречается чаще всего, и для него лучше всего разработаны определенные этапы развития и необходимые виды маркетинга для каждого из них. Этот цикл проходят классические банковские услуги, предоставление которых может производиться на протяжении всего периода существования банка; 

Эффективность процесса создания и внедрения специфического банковского товара на рынок определяет продуктовую политику банковского учреждения. Сущность продуктовой политики заключается в определении и поддержании оптимальной структуры набора генерируемых продуктов, которые необходимо продавать с точки зрения целей самого банка и его клиентов. Основными задачами продуктовой политики являются: определение и удовлетворение запросов потребителей - клиентов; оптимальное использование технологических знаний и опыта сотрудников банка; оптимизация финансовых результатов; превращение потенциальных банковских услуг в реальные услуги и при соблюдении принципа их гибкости. 

Необходимо отметить, что обычно руководство банковского учреждения использует параллельно несколько видов стратегии в зависимости от специфики различных услуг, предоставляемых клиентам, конъюнктуры отдельных рынков /сегментов/. Наиболее часто используются следующие стратегии:

· Стратегия расширения контролируемых рыночных сегментов. 

· Стратегия развития продукта. 

· Стратегия завоевания новых рынков.

Ассортиментная политика банка является частью сбытовой политики банка и представляет собой внутренний алгоритм определения набора реализуемых продуктов. При этом она может осуществляться по следующим направлениям: 

товарная дифференциация, то есть выделение собственных услуг, отличных от услуг конкурентов, обеспечивая для них отдельные ниши спроса; 

узкая товарная специализация /концентрация деятельности банка на предоставлении определенных банковских услуг/. Чаще всего на это направление ориентируются специализированные банки; 

товарная диверсификация, которой в основном придерживаются универсальные банки; 

предполагает расширение сферы обслуживания внешних и внутренних рынков, увеличение количества реальных потребителей.

Сбытовая политика предполагает определение методов стимулирования сбыта и каналов сбыта банковских продуктов. Методы стимулирования сбыта – это реклама, паблик рилейшнз, начисление бонусов, сезонные скидки и пр. В настоящее время используются следующие каналы сбыта банковских продуктов – прямые продажи, интернет, телевидение, телефон, банкоматная сеть, представительства посредников.
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В первую очередь необходимо сказать несколько слов по поводу самого термина. Термин финансовый инжиниринг, впервые появился в финансовой литературе в конце восьмидесятых годов.

Попытаемся дать характеристику понятию финансовый инжиниринг. Наиболее простое из них приведено в финансовом словаре Интернет сайта Yahoo: .Финансовый инжиниринг - комбинирование или декомпозиция существующих финансовых инструментов для создания новых финансовых продуктов.

Вот какое определение финансового инжиниринга дано в книге Лоуренса Галица «Финансовая инженерия. Инструменты и способы управления финансовым риском»: Финансовый инжиниринг - это применение финансовых инструментов для преобразования существующей финансовой ситуации в другую, обладающую более желательными свойствами.

Данное определение вносит несколько большую ясность, оно указывает цель применения финансового инжиниринга, но такая трактовка финансового инжиниринга является неполной, сужает сферу его применения. Финансовый инжиниринг - это не только применение финансовых инструментов; это также и сознательный поиск рыночных возможностей для создания новых финансовых продуктов. Наиболее полное и лаконичное определение данного термина дано в книге Маршалла Дж. Ф., Банксала В. К. «Финансовая инженерия»: Финансовый инжиниринг включает в себя проектирование, разработку и реализацию инновационных финансовых инструментов и процессов, а также творческий поиск новых подходов к решению проблем в области финансов.

Суть данного определения заключается в словах инновационный и творческий. Иногда такая инновация подразумевает качественный скачок в наших представлениях. Это такой род творчества, который приводит к появлению совершенно новой, революционной технологии, такой, как первый своп, первый инструмент на основе ипотек, первая облигация с нулевым купоном или как введение мусорных облигаций для финансирования с помощью рычага. В других случаях инновация подразумевает новый поворот в использовании уже известной идеи. Примерами творчества такого рода служат расширение сферы срочных контрактов на торговлю товарами и финансовыми инструментами, ранее не использовавшимися на фьючерсных площадках, введение новых вариантов свопа или создание новых типов взаимных фондов. Иногда под инновацией понимается объединение уже существующих технологий или процессов для создания инструмента, приспособленного к каким-то конкретным ситуациям. Этот последний тип инноваций зачастую игнорируется в дискуссиях по финансовой инженерии, однако по степени важности он, по меньшей мере, равноценен остальным. Примеры такого рода инноваций включают в себя случаи применения уже существующих инструментов для уменьшения фирмой ее финансового риска, снижения стоимости ее финансирования, извлечение выгоды из некоторых особенностей бухгалтерского учета и налогового законодательства или же с целью использования неэффективности рынка.

Цели финансового инжиниринга:

· Оптимизация уровня риска,

· спекуляция и арбитраж,

· извлечение прибыли на основе использования рыночных несовершенств и незанятых сегментов рынка.

Продукты финансового инжиниринга. Джон Финнерти, говоря о финансовом инжиниринге, выделяет три его составляющие: 

· создание инновационных финансовых инструментов, включающих в себя инструменты потребительского типа (consumer type) и корпоративные ценные бумаги (corporate securities). 

· создание инновационных финансовых процессов, 

· создание инновационных решений корпоративных финансовых вопросов, финансовых стратегий.

В банковской практике наибольшее распространение получили следующие инновационные финансовые инструменты – кредитные деривативы. Под кредитными деривативами понимаются инструменты, «в основе которых лежит изменение кредитных характеристик какого-либо актива или группы активов, чувствительных к изменению уровня кредитного риска. Изменение кредитных характеристик, как правило, измеряется спрэдом к цене-эталону или к доходности актива, выступающего в роли эталона, а также кредитным рейтингом или дефолт-статусом».

Обозначим общие отличительные черты кредитных деривативов, позволяющие выделить их из всей массы производных финансовых инструментов. 

1. Перенос кредитного риска по указанному в контракте активу путем осуществления платежей происходит из-за наступления определённых условий или событий, называемых кредитными случаями. 

2. Условия сделок с кредитными деривативами предусматривают периодический обмен платежами или выплату премии в отличие от единовременных комиссионных выплат по другим внебалансовым кредитным продуктам (например, аккредитивы). 

3. Для данного типа сделок характерно использование двусторонних соглашений по форме, разработанной ISDA (Международная Ассоциация Дилеров по Свопам), и правовое оформление контрактов.
Выделим основные цели использования кредитных деривативов:

1. Построение эффективных банковских портфелей с точки зрения конечного пользователя;

2. Построение эффективных банковских портфелей с точки зрения клиентских отношений;

3. Обеспечение более эффективного проектного финансирования;

4. Использование в качестве ещё одной группы финансовых инструментов для осуществления функции дилера или маркет-мейкера.
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В идеальной экономике, предполагающей наличие абсолютной конкуренции, возможность полной диверсификации и полную прозрачность рынка, для финансовых посредников места нет. Однако как только к описанию экономической системы добавляются предпосылки, учитывающие возможность качественных и концентрационных эффектов в процессах трансформации активов, одновременно возникает и объективная необходимость в тех, кто эти процессы будет осуществлять, то есть в финансовых посредниках. 

В рамках моделей, развивающих микроэкономическую теорию банков как финансовых посредников, можно выделить три принципиальных направления. 

К первому можно отнести модели, трактующие банки как пулы (емкости) ликвидности или коалиции депозиторов. Здесь упор делается на раскрытие роли банковских учреждений в качестве совокупных фондов, обеспечивающих защиту вкладов своих индивидуальных членов от случайных рыночных колебаний. 

Второе направление базируется на концепции банков как коалиций владельцев информации. Очевидно, что оно особенно актуально в условиях информационной асимметрии. Действительно, если доступ к информации о характеристиках проекта, предполагающего инвестиционные вложения, имеют только отдельные заемщики, то конкурентное равновесие может оказаться неэффективным. 

Третье направление связано с так называемой теорией делегированного мониторинга. В общем плане она предполагает, что в условиях, когда наблюдается эффект возрастания доходов от масштаба, индивидуальные заимодатели предпочитают делегировать функции контроля (мониторинга) за поведением предпринимателей, в проекты которых они сделали инвестиции, специальным посредническим фирмам, то есть банкам. 

Фундаментальным преимуществом, открывающимся при применении производственно-организационного подхода, является возможность найти точки соприкосновения между теорией финансово-банковских институтов и классической теорией фирмы. При данном подходе банк фактически рассматривается как фирма финансовых услуг или финансовая фирма. В рамках концепции финансовой фирмы так же, как и в моделях, изученных в предыдущей главе, деятельность, банков трактуется как посредничество, в рамках которого покупаются одни финансовые ресурсы (займы, кредиты и т. п.) и продаются ценные другие (депозиты). Однако в данном случае делается упор на изучение технологии, определяющей возможности банка по проведению посреднических операций с финансовыми ресурсами. Классическим способом описания технологии является задание производственной функции банка, т. е. такой функции, которая связывает его входные параметры с выходными. Таким образом, финансово-банковские институты в моделях данного класса выступают в качестве самостоятельных экономических субъектов, которые, исходя из имеющихся у них целевых установок, стараются оптимальным образом воздействовать на окружающую среду.
3. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ
Учебным планом не предусмотрено выполнение студентами заочной формы обучения контрольных работ.
4. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ (РЕКОМЕНДАЦИИ)
При обучении курсу «Управление банковским продуктом» центральное место должно быть отведено вопросам тенденций развития банковского дела, рассмотрению проблемных вопросов теории и практики продуктового менеджмента. Основной акцент в лекциях и на семинарских занятиях необходимо сделать на связи банковского дела с другими отраслями экономической науки, в частности, с маркетингом, менеджментом, компьютерными и информационными технологиями.
Изучение курса происходит в рамках аудиторных и самостоятельных занятий. Общий бюджет времени составляет 48 часов, из которых 12 и 32 часа для заочной и очной формы обучения соответственно приходится на аудиторные занятия. Аудиторные часы распределены равномерно между практиками и лекционными занятиями. Вместе с тем общее количество часов отведенное на дисциплину является очень малым. Поэтому приоритет при проведении всех видов аудиторных занятий должен быть отведен активным формам обучения, предполагающим быстрое усвоение материала. Наиболее оптимальными формами занятий будут на наш взгляд являться – решение количественных задач, case study, деловые игры, перекрестное анкетирование, презентации, круглые столы. Кроме того преподавателю рекомендуется в процессе лекций затрагивать профориентационные вопросы с целью облегчения адаптации выпускников после окончания университета к новым местам работы. При чтении лекций, затрагивающих вопросы формирования имиджа и бренда коммерческого банка, рекламы в банковском деле, преподавателю настоятельно рекомендуется использовать слайды или другой наглядный материал.
Самостоятельная работа студентов включает реферирование периодических статей в печати, полевые исследования, написание докладов, решение расчетных заданий для самостоятельной работы, выполнение поисковых заданий в интернете и составление на их основе сравнительных таблиц,  подготовку к семинарским занятиям.
Студентам рекомендуется использование следующих интернет-инструментов: профессиональных тематических форумов, персональных блогов известных банкиров, RSS-рассылок.
Посещение студентами очной формы обучения лекционных и практических занятий является обязательным.

Для студентов заочной формы обучения особенно важно присутствие на установочной лекции, так как на ней дается представление о предмете и задачах курса, описываются основные подходы к предмету курса, рекомендуется наиболее актуальная литература для подготовки к сессии.

Обзорные лекции занимают ведущее место в учебном плане при заочной форме обучения. При чтении обзорных лекций преподаватель акцентирует внимание студентов на вопросах, которые трудно усваивались на семинарских занятиях, а также представляющих определенные трудности для самостоятельного изучения. Особое внимание в процессе чтения обзорных лекций по курсу "Управление банковским продуктом" уделяется проблемным вопросам.

Проведение семинарских занятий позволяет студентам углубить знания по основным вопросам изучаемых тем курса, а преподавателю – оценить степень освоения указанных тем, осуществить контроль за самостоятельной работой студента и акцентировать внимание на вопросах, требующих дополнительной проработки. 
Важное место в подготовке специалистов занимает предварительный, текущий и последующий контроль знаний студентов, который позволяет реализовать обратную связь, необходимую для обеспечения высокого качества учебного процесса. Известно, что прочность и глубина полученных знаний во многом определяются последовательностью и систематичностью их накопления, выработки навыков их практического применения. Для этого необходимо, чтобы процесс усвоения материала учебной дисциплины шел постепенно и поддерживался системой непрерывного контроля знаний по каждому разделу программы курса.

Входной контроль является оценкой уровня остаточных знаний, полученных в процессе изучения ряда смежных экономических дисциплин. Полученные результаты необходимы для эффективной коррекции темпов и структуры изучения материалов курса.

Текущий внутрисеместровый контроль, осуществляемый по предмету «Управление банковским продуктом», проводится в разных формах:

· выполнение аудиторных самостоятельных работ;

· проведение экспресс–опроса;

· проверка домашних заданий;

· тестирование.
Изучение курса "Управление банковским продуктом" предусматривает в конце сдачу зачета. До выхода на зачетную неделю студент должен предъявить преподавателю выполненные индивидуальные задания. Зачет проводится в форме собеседования с элементами деловой игры. Для проведения зачета подготавливаются билеты, содержащие по 2 вопроса из перечня приведенного в пятом разделе данного УМК и одно задание, которое выполняется коллективно по подгруппам. 
В процессе обучения преподаватель кафедры «Банковское дело» проводит текущие консультации для студентов по всем вопросам, связанным с изучением предмета.
5. КОНТРОЛЬ ЗНАНИЙ.

5.1. Входной контроль знаний студентов
· Что такое банк и какова его специфика?
· Перечислите виды комиссионно-посреднических операций банка, которые вы знаете.
· Какие операции вы совершали в коммерческом банке, и к какому виду они относятся?
· Каковы типичные проблемы коммерческого банка в сфере кредитных отношений?

· Какой банк в России наиболее надежен и почему вы так считаете?
5.2. Вопросы для текущего контроля знаний студентов
1. Что является основой взаимоотношений банка и клиента?

2. В чем состоит выгода долгосрочных взаимоотношений коммерческого банка с отдельным клиентом?

3. Назовите 2-3 примера материальных и чистых услуг банка.

4. В чем преимущества продуктового подхода к управлению деятельностью банка?

5. Назовите основные факторы, влияющие на конкурентоспособность банковского сектора России.

6. Какие факторы препятствуют развитию банковской конкуренции в нашей стране?

7. Каковы ожидаемые последствия для отечественной банковской системы от увеличения квоты участия иностранных банков?

8. Какие факторы неценовой конкуренции вы считаете наиболее важными?

9. Каково соотношение понятий "удовлетворенность" и "лояльность" клиента?

10. В чем состоит основная задача персонального менеджера?

11. Что дает банку применение CRM-систем и баз данных, ориентированных на клиента?

12. Какие организационные изменения происходят в банке с внедрением CRM-систем?

13. Какой из методов ценообразования наиболее приемлем для мелкого регионального банка?

14. Каким образом на цене банковского депозитного продукта сказывается стоимость бренда?

15. Каким образом способно повлиять снижение норматива обязательного резервирования на цену депозитных и кредитных продуктов?

16. Как вы считаете, в чем преимущества и опасности применения отдельными банками непрозрачных для потребителя схем ценообразования.

17. Назовите этапы эволюции концепций качества.

18. Дайте определение качеству банковского продукта.

19. В чем причина того, что сертификация систем управления качеством банковских продуктов происходит достаточно редко?

20. Чем отличается имидж банка от его брэнда?

21. Какие концепции брэнда существуют? Какая из них более применима к коммерческому банку?

22. Какие преимущества дает брэнд клиенту и владеющему им банку? 

23. Что является основой финансового инжиниринга?

24. Какова роль процессного подхода в управлении банковскими продуктами?

5.3. Тесты для промежуточного контроля знаний студентов

Вариант 1

1. Банковский продукт – это…
· операции банка, предусмотренные ст. 5 Закона "О банках и банковской деятельности",

· внутрибанковский процесс, связанный с достижением оптимального сочетания риска и дохода,

· договор между банком и клиентам,

· особый взгляд на операции и услуги банка, рассматривающий их как единое целое.
2. К чистым услугам банка относятся:

· кредитование,

· расчетно-кассовое обслуживание,

· консультирование.

3. Гомогенность применительно к банковскому продукту означает…

4. Ценой чистого банковского продукта является:

· ссудный процент,

· комиссия,

· себестоимость.

5. К принципам управления качеством, заложенным в ИСО 9000, следует отнести:

· Ориентацию на потребителя.

· Непрерывное снижение себестоимости.

· Управление качеством на базе процессов.

· Управление качеством на базе операций.

· Постоянное улучшение деятельности.

· Вовлечение работников в процессы управления качеством.

· Отнесение вопросов управления качеством к исключительной компетенции специальной службы.

6. Имидж банка – это…

· его торговая марка,

· брэнд,

· образ банка в глазах клиента.

7. Главным мотивом устойчивого партнерства банка с клиентом является…

· снижение транзакционных издержек,

· получение инсайдерской информации,

· получение контроля над клиентом.

8. Какой вид лояльности легче измеряется?

· поведенческой,

· воспринимаемой,

· сервисной.

9. Какое из следующих утверждений является наиболее верным?

· Денежные потоки, генерируемые банковскими продуктами, одинаковы для банка и клиента.

· Денежные потоки, генерируемые банковскими продуктами, у банка и клиента отличаются знаками.

· Денежные потоки, генерируемые банковскими продуктами, могут быть различны для банка и клиента.

10. Наиболее точным определением финансового инжиниринга является:

· Финансовый инжиниринг – это применение финансовых инструментов для преобразования существующей финансовой ситуации в другую, обладающую более желательными свойствами.

· Финансовый инжиниринг – это проектирование, разработка и реализация инновационных финансовых инструментов и процессов, а так же творческий поиск новых подходов к решению проблем в области финансов.

· Финансовый инжиниринг – это инструмент управления риском путем создания новых финансовых продуктов.

11. Соглашение, по которому выплата осуществляется в случае дефолта (в т.ч. "ожидаемого") или понижения  рейтинга заемщика, называется…

· деривативом,

· свопом на случай дефолта,

· свопом на полный доход
Вариант 2

1. Услугу от товара отличают:

· неосязаемость, 

· протяженность во времени,

· неотделимость, 

· регламентированность,

· непостоянство качества,

· несохраняемость.

2. К материальным услугам могут быть отнесены:

· депозитные,

· сейфовые,

· депозитарные услуги.

3. Банковский продукт имеет…

· одного потребителя,

· двух потребителей,

· трех потребителей.

4. Основными методами ценообразования для мелких и средних банков являются:

· методы ценообразования на основе анализа затрат,

· рыночные методы ценообразования,

· параметрические методы ценообразования.

5. Какая из перечисленных концепций обеспечения качества продукции является наиболее современной?

· Качество - соответствие стандарту.

· Качество - соответствие скрытым потребностям. 

· Качество - соответствие применению.

· Качество - соответствие стоимости.

6. Какая концепция брендинга наиболее применима в банковском деле?
· северная,

· западная,

· азиатская,

· европейская.

7. Устойчивое партнерство банка с клиентом предполагает…

· сотрудничество на постоянной, регулярной основе,

· взаимное участие в уставном капитале друг друга,

· участие банка в уставном капитале клиента,

· значимость сотрудничества, 

· единство интересов партнеров.

8. CRM – это…

· особая концепция управления,

· класс компьютерных программ,

· методика сбора информации о потребителе.

9. С каким из следующих утверждений вы согласны?

· Если риск одного из участников сделки уменьшается, то у другого он увеличивается.

· Если риск одного из участников сделки уменьшается, то у другого он не меняется.

· Если риск одного из участников сделки уменьшается, то возможна ситуация, когда он уменьшится и у другого.

10. Выберите 2 наиболее приемлемых метода для управления неопределенными денежными потоками.

· хеджирование,

· иммунизация,

· диверсификация.

11. Что такое бенчмаркинг в банке?

· Это инструментарий выбора рыночного сегмента банком.

· Это научный подход к сравнительному анализу эффективности работы одного банка с показателями других.

· Это научный подход к сравнительному анализу эффективности работы одной компании с показателями других 

· Это механизм управления взаимоотношениями с клиентами.

5.4. Перечень вопросов для итоговой формы контроля:

1. Клиенты банка, их виды. Построение взаимоотношений между банком и клиентом.

2. Банковские услуги: экономическое содержание и классификации.

3. Сущностные особенности банковских услуг.

4. Содержание продуктового подхода в деятельности банка и его преимущества.

5. Потребители банковского продукта и их интересы. Общество как потребитель безналичных платежных средств.

6. Методы ценообразования на банковские продукты.

7. Качество банковского продукта, его оценка.

8. Опыт и проблемы применения стандартов ИСО 9000 в деятельности банков.

9. Традиционные и электронные каналы доставки банковских продуктов.

10. Имидж банка: значение, методы оценки и составляющие. 

11. Этапы создания банковского брэнда, его позиционирование.

12. Оценка стоимости банковского брэнда. Влияние брэнда на результаты деятельности банка.

13. Понятие устойчивого партнерства банка с клиентом: условия существования, виды, преимущества.

14. Качество услуги, удовлетворенность и лояльность потребителя: содержание и соотношение понятий. 

15. Организация обслуживания V.I.P.-клиентов банка.

16. Развитие CRM-систем и баз данных, ориентированных на клиента, в коммерческих банках.

17. Методы оценки величины денежных потоков, генерируемых банковскими продуктами. Учет фактора времени и интересов потребителей.

18. Оценка эффективности банковских продуктов.

19. Ликвидность активов банка: понятие и способы измерения. Фактор ликвидности при управлении банковскими продуктами.

20. Банковские продукты с фиксированным и плавающим доходом.

21. Продуктовые риски: сущность, значение и виды.

22. Методы оценки и управления рисками банковских продуктов. 

23. Банковские рейтинги, их содержание и значение.

24. Оптимизация основных характеристик банковских продуктов. Иммунизация фиксированных денежных потоков. Хеджирование.

25. Определение целевого сегмента и каналов доставки банковского продукта.

26. Методы стимулирования продаж банковских продуктов.

27. Понятие и инструменты финансового инжиниринга в коммерческом банке. 

28. Реинжиниринг бизнес-процессов в коммерческом банке в целях повышения качества банковских продуктов.

29. Развитие методов оценки кредитного риска в коммерческом банке. Разработка систем оценки кредитного риска.

30. Кредитные деривативы: понятие, значение, виды
5.5. Образец теста.

РОСТОВСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ ЭКОНОМИЧЕСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ «РИНХ»

Кафедра «Банковское дело»

Дисциплина «Управление банковским продуктом»
Тема 1

1 вариант

1. Банковский продукт – это…
· операции банка, предусмотренные ст. 5 Закона "О банках и банковской деятельности",

· внутрибанковский процесс, связанный с достижением оптимального сочетания риска и дохода,

· договор между банком и клиентам,

· особый взгляд на операции и услуги банка, рассматривающий их как единое целое.
2. К материальным услугам могут быть отнесены:

· депозитные,

· сейфовые,

· депозитарные услуги.

3. Гомогенность применительно к банковскому продукту означает…

6. СВЕДЕНИЯ О ППС
	№ п/п
	Ф.И.О.
	Какое образовательное учреждение профессионального образования закончил(ла), специальность по диплому
	Ученая степень, ученое звание
	Стаж научно-педагогической работы, годы
	Основное место работы, должность
	Условия привлечения в РГЭУ «РИНХ» (штатный, внутренний, совместитель, внешний совместитель, почасовик)
	Повышение квалификации

	4.
	Мазняк Владимир Михайлович
	Ростовская государственная экономическая академия, специальность «Финансы и кредит», 1995 г.
	К.э.н.
	8
	8
	8
	РГЭУ «РИНХ», доцент кафедры «Банковское дел»
	штатный
	обучение в заочной докторантуре


7. ИННОВАЦИОННЫЕ СПОСОБЫ И МЕТОДЫ, ИСПОЛЬЗУЕМЫЕ В ОБРАЗОВАТЕЛЬНОМ ПРОЦЕССЕ

7.1. Использование ресурсов интернет.

Использование ресурсов интернет в данном курсе направлено на вовлечение студентов в профессиональное сообщество банкиров, на снятие барьеров общения с коллегами, а так же обучение использованию наиболее актуального интернет-инструментария.

Вовлечение студентов в профессиональное интернет-сообщество происходит в две стадии. На первой стадии студенты обучаются правилам и этикету общения на интернет-форуме. Происходит это на базе интернет-ресурса кафедры «ДОКа». Главная задача – это придать уверенности студентам в своих силах. Стимулировать общение призвано начисление одного балла за каждое сообщение. Студенты, имеющие свободное посещение, обязаны пользоваться материалами форума для допуска к зачету. На второй стадии студенты приступают к общению на профессиональных форумах dom.bankir.ru, banker.org.ua и других.
Другим направление работы в этой сфере является приобщение к использованию интернет и RSS-рассылками/ Современные RSS-агрегаторы являются эффективным средством сбора и сортировки информации. Хотя использование рассылок и носит рекомендательный характер для подготовки к занятиям, но применяемый вначале каждого занятия экспресс-опрос по последним изменениям в банковской сфере делает использование RSS-агрегаторов наиболее удобным инструментом подготовки к занятиям.
В процессе занятия студенты получают сведения о книжных поисковых системах books.google.com, ebdb.ru, приобщаются к работе с интернет базами СМИ integrum.ru и другими.
7.2. Деловые игры и ситуации по дисциплине «Управление банковским продуктом»

В процессе занятий приоритет отдается активным формам обучения, таким как case study на лекциях и деловые игры на практических занятиях. Примеры case study содержатся в учебно-методическом пособии по курсу. На семинарских занятиях активное обучение происходит в процессе деловых игр: «Портрет клиента», «Поиск решения», «Имидж банка», «Новый банковский продукт». Последняя деловая игра является итоговой и проводится на зачете, как часть задания.
Портрет клиента

Деловая игра «Портрет клиента» направлена на формирование навыков анкетирования слушателей. 

Цель

заключается в получении знаний в сфере изучения профиля клиентов банка (тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка»).

Содержание игры:

Учебная группа на практическом занятии разбивается на две части. Первая подгруппа занимается разработкой анкеты для изучения профиля корпоративных клиентов. Вторая создает анкету для физических лиц. После того, как анкеты утверждены в подгруппах, они излагаются публично. Члены конкурирующих подгрупп должны предложить как можно больше содержательных изменений в анкету. Каждый студент в дальнейшем, опросив своих родственников или знакомых (2-3-х), должен будет представить заполненную анкету на следующем занятии. Каждая подгруппа обобщив собранные членами сведения, описывает полученный «профиль» клиента.

Поиск решения

Цель – выявление проблем реального банка в сфере обслуживания клиентов и нахождение оптимальных путей их решения ((тема «Управление взаимоотношениями с клиентами банка»). 

Содержание игры:

Учебная группа разбивается на подгруппы по базам летней практики. Студенты, проходившие практику индивидуально, формируют отдельную группу, которая будет выявлять проблемы в деятельности Сбербанка РФ (независимо от группы студентов, которые проходили там практику). Каждая группа должна выявить 1-2 основные проблемы в сфере расчетно-кассового обслуживания банка, являвшегося базой практики, и предложить пути их решения. Выявленные проблемы и пути их решения необходимо будет защитить публично представителям групп.

Имидж банка

Деловая игра «Имидж банка» проводится для развития творческих навыков слушателей, а так же обучения методам мозгового штурма. 

Цель игры состоит в разработке визуальной и аудиальной составляющих отдельных элементов имиджа банка (тема «Имидж и бренд коммерческого банка»). 

Содержание игры:

Необходимо придумать название вновь создаваемому банку, слоган и эмблему. Банк специализируется на обслуживании крупных предприятий.

Новый банковский продукт
Деловая игра «Новый банковский продукт» предполагает реинтеграцию группами слушателей стандартных банковских операций в новый продукт, рассчитанный на определенную целевую аудиторию  (тема «Оценка потребительских свойств чистых банковских продуктов»).

Цель игры состоит в получении опыта учета интересов банка и клиента при проектировании банковских продуктов.

Содержание игры:

Необходимо предложить новый банковский продукт конкретной кредитной организации. Учебная группа разбивается на три одинаковые части. Первая подгруппа разрабатывает кредитный продукт для домохозяек, вторая подгруппа – депозитный продукт для малого бизнеса, третья – комплексный кредитно-депозитный продукт для туристических фирм

8. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ МАТЕРИАЛ

8.1. Глоссарий

Активные операции банка -  размещение средств банком. 
Банковская конкуренция представляет собой динамичный процесс состязательности коммерческих банков и прочих кредитных институтов, в рамках которого, они стремятся обеспечить себе прочное положение на рынке банковских услуг.
Банковская операция – это проявление банковских функций на практике. 

Банковская услуга – это единичная банковская операция или их совокупность, объединенная и структурированная таким образом, чтобы удовлетворить потребность клиента.
Банковский продукт – это результат внутренних процессов банка по решению его задач и удовлетворению запросов клиента. Банковский продукт должен рассматриваться в качестве неразрывного единства услуг и операций.
Бренд – это выра​женная в торговой марке совокупность имиджевых, потребительских и иных характеристик продукта, позволяющая правообладателю (собственнику) дан​ной марки не только играть одну из ведущих ролей на рынке, но и использовать саму марку в качестве товара. 

Брендинг – процесс создания и поддержания бренда посредством рекламы, PR-мероприятий и др. форм продвижения товара.
Гомогенность – фундаментальное свойство банковского продукта. Оно означает, что в отличие от прочих нематериальных продуктов, которые могут быть направлены на потребителя или принадлежащую ему вещь, банковские продукты обращены на деньги.
Дюрация Маколея – средневзвешенный  срок до погашения потоков наличности от долгового обязательства, в котором в качестве весов выступают текущие стоимости потоков наличности, деленные на цену.
Жизненный цикл банковского продукта – это  завершенный процесс от момента создания конкретного продукта банком, его поступления на определенный рынок и до момента его снятия с рынка. 

Затратные методы ценообразования в банке – это методы основанные на расчете цены продажи  банковского продукта путем прибавления к издержкам на его производство (процентным, предельным, переменным или полным) некой определенной величины, называемой маржей. 

Имидж банка – это целостный, качественно определенный образ данного экономического субъекта, устойчиво живущий и воспроизводящийся в массовом и / или индивидуальном сознании.
Иммунизация – создание активов и пассивов, подлежащих компенсационным изменениям стоимости. 

ИСО 9000 – серия международных стандартов, разработанных Международной организацией по стандартизации. В стандартах ИСО 9000 используются концепции соответствия качества применению, скрытым потребностям и стоимости.
Качество банковского продукта – это степень его соответствия скрытым и явным потребностям клиента, банка и общества.
Качество продукции – совокупность свойств и характеристик продукции или услуги, которые придают им способность удовлетворять обусловленные или предполагаемые потребности.
Комиссионно-доверительные операции банка – посредничество в интересах клиента.
Конкурентная среда на рынке банковских услуг – это совокупность действующих извне и внутри банковской системы субъектов и сил (факторов), которые обусловливают включение механизмов саморегуляции отношений на банковском рынке между кредитными организациями.

Конкурентоспособность банка – способность банка комплексно удовлетворять и удерживать имеющихся корпоративных и частных клиентов, а так же завоевывать предпочтения новых за счет освоения новых инструментов и регионов.

Концепции брендинга – это способы выделения объекта для формирования бренда Выделяют две концепции – западную и азиатскую.

Кредитные деривативы – это нструменты, в основе которых лежит изменение кредитных характеристик какого-либо актива или группы активов, чувствительных к изменению уровня кредитного риска.
Несовершенная конкуренция - конкуренция в условиях, когда фирмы имеют возможность контролировать цены на продукцию или услуги, которую они производят

Параметрические методы ценообразования в банке – это методы основанные на установление цен исходя из стоимости базового продукта и дополнительной надбавки за улучшенные характеристики (параметры) конкретного продукта. 

Пассивные операции банка – привлечение средств банком.

Потребители банковского продукта – клиент, сам банк и общество.

Продукт – это результат человеческой деятельности. Он может быть выставлен на продажу, в этом случае он превратится в товар или услугу, или потреблен самостоятельно (как, например, полуфабрикат).
Рыночные методы ценообразования в банке – это методы основанные на установлении цены исходя из цен на аналогичные продукты конкурентов или исходя из субъективной оценки клиентами банка ценности его продуктов.

Свойства банковских услуг – характеристики, которые отличают их от товаров и других услуг.

Совершенная или чистая конкуренция — конкуренция в условиях, когда фирмы не имеют возможности контролировать цены на продукцию или услуги, которую они производят.
Соответствие применению – концепция качества, в рамках которой качество продукции должно соответствовать имеющимся потребностям потребителя.

Соответствие скрытым потребностям – концепция качества, которая направлена на удовлетворение нужд потребителя прежде, чем он осознает эти нужды.

Соответствие стоимости – концепция качества, в рамках которой контроль качества смещается с продукции на процесс для снижения процента брака и обеспечение низкой стоимости товара.

Соответствие стоимости – наиболее устаревшая концепция качества, в рамках которой предполагается, что продукт должен действовать в соответствии с намерениями изготовителей.

Стратегия иммунизации – стратегия составления портфеля активов, основной целью которой является устранение риска портфеля против общего изменения процентных ставок с помощью оптимизации "длительности".
Универсальность - фундаментальное свойство банковского продукта. Оно означает, что и банк, и клиент оценивают банковский продукт с единых позиций, которые базируются на анализе ключевых характеристик денежного потока
Устойчивое партнерство банка и клиента – это разновидность экономической интеграции между банком-кредитором и предприятием-заемщиком, которая возникает и развивается в условиях, когда ресурсы банка используются предприятием для реализации инвестиционных проектов, а также при использовании краткосрочных кредитов для пополнения оборотных средств на регулярной, постоянно возобновляемой основе, в течение продолжительного периода времени.

Финансовая услуга – это деятельность, связанная с привлечением и использованием денежных средств физических и юридических лиц.

Финансовый инжиниринг – это  применение финансовых инструментов для преобразования существующей финансовой ситуации в другую, обладающую более желательными свойствами.

Хеджирование – страхование  от риска изменения цен путем занятия на параллельном рынке противоположной позиции. 
CAMELS или UFIRS – система построения кредитных рейтингов в США, которая концентрируется на следующих показателях достаточность капитала; качество активов; уровень менеджмента; доходность; ликвидность; чувствительность к рыночному риску. 
CRM (Customer Relationship Management) – технология управления отношениями с клиентами.

ISDA – Международная Ассоциация Дилеров по Свопам.
SERVQUAL – методика оценки качества обслуживания, базирующаяся на следующих показателях надежность, отзывчивость, убедительность, сочувствие, осязаемость.
8.2. Задачи

1. Сравнить две схемы кредитования с точки зрения заемщика банка. Сумма кредита – 8 млн. руб., годовая процентная ставка – 12 %, срок кредита – 2 года. В соответствии с первой схемой погашение кредита производится ежеквартально равными долями (по 1 млн. руб.), уплата процентов производится в те же сроки. Вторая схема основана на ежеквартальных аннуитетных платежах. Ставку сравнения принять равной ставке по кредиту.

2. Сравнить две альтернативные схемы кредитования с точки зрения интересов банка. Сумма кредита – 24 млн. руб., ставка процента – 10 % годовых, срок кредита – 2 года.  В соответствии с первой схемой погашение кредита производится ежемесячно равными долями, начиная с первого месяца после выдачи. По второй схеме заемщик имеет льготный период продолжительностью один год по погашению ссуды. И в первом, и во втором случае проценты погашаются ежемесячно в течение всего срока кредита. Ставку сравнения принять равной 12 % годовых.

В каких случаях ставка сравнения будет выше процентной ставки по кредиту?

3. В соответствии с бизнес-планом заемщиком ожидаются следующие чистые операционные доходы от инвестиционного проекта в помесячном выражении (млн. руб.):
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Сумма выдаваемого кредита равна 15 млн. руб. Процентная ставка по нему 12 % годовых. Погашение будет производиться методом аннуитета. Необходимо определить оптимальную периодичность аннуитетных платежей (месяц, квартал, полгода, год) с учетом возможностей заемщика.

4. Рассчитать дюрацию по облигации банка, если ее срок 5 лет, проценты выплачиваются один раз в конце года (ставка процента 8 %), приобретена она по курсу 97 %. Ставка помещения равна 8,77 %. 

5. Рассчитать дюрацию по облигации банка, если ее срок 2 года, проценты выплачиваются один раз в полугодие (ставка процента 10 %), приобретена она по курсу 95 %. Ставка помещения равна 12,92 %.

6. Рассчитать реальную процентную ставку, уплачиваемую заемщиком по кредиту, если за рассмотрение кредитной заявки взимается фиксированная сумма в размере 300 руб., за ведение ссудного счета начисляется ежемесячная комиссия в размере 0,2 % от первоначальной суммы кредита, срок кредита 3 года. Сумма кредита 20 тыс. руб., процентная ставка – 18 % годовых. Погашение кредита производится ежемесячно по аннуитетной схеме. Решение задачи выполнить в программе Microsoft Excel.

7. Оценить реальную процентную ставку привлечения средств физическому лицу на покупку недвижимости, если срок кредита равен 3 годам, процентная ставка по кредиту 12 %, а погашение кредита производится по аннуитетной схеме. Дополнительные единоразовые расходы на оценку объекта ипотеки, его регистрацию, страхование и прочее принять равными 6 %. Пересчитать для срока кредитования 5 лет. Решить в программе Microsoft Excel.
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