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              навчальної дисципліни 

ОРГАНІЗАЦІЯ ПРОДАЖІВ У БАНКІВСЬКИХ УСТАНОВАХ 

 

Спеціальність 072  

Фінанси, банківська справа та страхування 

Освітньо-професійна програма  

Фінанси, банківська справа та страхування 

 

Освітньо-професійний 

ступінь 

Фаховий молодший бакалавр 

Статус дисципліни Вибіркова навчальна дисципліна 

Форма навчання Очна (денна) 

Обсяг навчальної 

дисципліни  

Кредити СКТС/ загальна 

кількість годин 

Обсяг дисципліни становить 4 кредитів 120 годин, 4 

семестр 

Мова(и) викладання Українська мова  

 

Анотація дисципліни 

     Дисципліна спрямована на формування теоретичних 

знань та  вироблення практичних навичок побудови 

успішного процесу продажу у фінансових установах.  

    Через ефективну організацію збутової політики 

вирішується завдання доведення банківських продуктів та 

послуг до клієнтів, в результаті банк має можливість 

безпосередньо впливати на них, стимулюючи попит на 

банківські продукти і розширюючи обсяги їхнього 

продажу. 

Що буде вивчатися 

 (предмет навчання) 

- вивчення ключових особливостей організації 

ефективного продажу у банківській сфері, принципів 

ефективної комунікації в банках та психологічні аспекти 

спілкування з клієнтами; 



- опанування загальних засад організації продажів у 

банківській сфері та технологіями ділових взаємодій з 

клієнтами; 

- дослідження процесу підвищення ефективності 

маркетингової збутової політики банку за допомогою 

впровадження її різни видів; 

- вивчення особливостей управління продажем 

банківських послуг 

Чому це цікаво/потрібно 

вивчати (мета) 

          Гарна репутація банку, сучасне  приміщення, 

широка продуктова лінійка, правильна цінова політика – 

все це добре, але  недостатньо для побудови успішного 

процесу продажу. Особливо важливим в процесі продажу 

є живе спілкування з клієнтом – участь у його житті та 

проблемах, уміння співпереживати, виявляти та 

задовольняти його потреби.  

     Також, одним з основних стратегічних завдань банків 

нині стає орієнтація на встановлення та збереження 

тривалих взаємовигідних партнерських відносин із 

клієнтами. Саме тому, процес продажу не завершується на 

стадії заключення угоди купівлі-продажу, оскільки банки, 

як і будь-які інші торгові підприємства, мають 

здійснювати після продажне обслуговування клієнтів, але 

з урахуванням специфіки банківської діяльності. 

    Усе вищезазначене приводить до необхідності вивчення 

особливостей управління продажем банківських послуг. 

      Отже, метою навчальної дисципліни є підготовка 

фахівців з питань організації продажів  банківських 

продуктів, ознайомлення студентів із загальними 

засадами організації продажів у банківській сфері та 

технологіями ділових взаємодій з клієнтами.  

 

Як можна користуватися 

набутими знаннями і 

уміннями (компетентності) 

     Після успішного вивчення навчальної дисципліни 

здобувач вищої освіти зможе: 

 - використовувати сучасні інформаційні та комунікативні 

технології при спілкуванні з клієнтами банку і обміні 

інформацією в колективі; 

- застосовувати методи аналізу банківської діяльності при 

прийнятті оперативних рішень; 

-використовувати професійну аргументацію для донесення 

інформації, ідей, проблем та способів їх вирішення до 

фахівців і нефахівців у фінансовій сфері діяльності. 

 



Структура дисципліни 

Розділ 1. УПРАВЛІННЯ ПРОДАЖЕМ 

БАНКІВСЬКИХ ПОСЛУГ: СУТНІСТЬ ТА 

ОРГАНІЗАЦІЯ 

Тема 1. Поняття, сутність та особливості продажів в 

банківській сфері  

Тема 2. Принципи ефективної комунікації в банках 

Тема 3. Психологічні аспекти спілкування з клієнтами 

банку 

Тема 4. Технологія проведення ділових бесід і 

переговорів із клієнтами банку 

Розділ 2. МАРКЕТИНГОВІ КОМУНІКАЦІЇ В 

БАНКАХ 

Тема 1. Маркетингова стратегія продажів  

Тема 2. Теорія брендобудування в банківській сфері 

Тема 3. Реклама та паблік рилейшнз у банках 

Розділ 3. КАНАЛИ ПРОДАЖУ БАНКІВСЬКИХ 

ПОСЛУГ 

Тема 1. Фізичні канали продажу банківських послуг 

Тема 2. Роль сучасних контакт-центрів та Call-центрів у 

банках 

Тема 3. Види та техніки продажів   

Розділ 4. ПОШУК НОВИХ ТА УТРИМАННЯ 

ІСНУЮЧИХ КЛІЄНТІВ БАНКУ 

Тема 1. Типи клієнтів і їх психологічні особливості 

взаємодії з ними 

Тема 2. Особливості залучення та обслуговування 

клієнтів 

Тема 3. Післяпродажне обслуговування клієнта банку 

Міжпредметні зв’язки 

      Необхідні знання з дисципліни «Фінанси», «Банківські 

операції», «Психологія та етика ділового спілкування», 

«Маркетинг», «Менеджмент».  

     Набуті знання можуть бути використані при написанні 

курсових і науково-творчих робіт, проходження 

навчальної та переддипломної практик. 

Політика оцінювання та 

академічної доброчесності 

Політика дотримання академічної доброчесності 

(відповідно до Закону України «Про освіту»). Викладання 

навчальної дисципліни ґрунтується на засадах академічної 

доброчесності – сукупності етичних принципів та 

визначених законом правил, якими мають керуватися 

учасники освітнього процесу під час навчання, викладання 

та провадження наукової (творчої) діяльності з метою 

забезпечення довіри до результатів навчання та/або 

наукових та творчих досягнень. 

     Порушеннями академічної доброчесності вважаються: 

академічний плагіат, самоплагіат, фабрикація, 

фальсифікація, списування, обман, хабарництво, 

необ’єктивне оцінювання.   



 За порушення академічної доброчесності здобувачі освіти 

можуть бути притягнені до такої академічної 

відповідальності: повторне проходження оцінювання 

(контрольна робота, іспит, залік тощо); повторне 

проходження відповідного освітнього компонента 

освітньої програми. 

   Списування під час контрольних робіт та екзаменів 

заборонено (в тому числі і з використанням мобільних 

девайсів) .  

Рекомендована література 

Основна (базова) 

1. Управління продажем банківських послуг: навч. 

посіб. / Т. А. Васильєва, Я. М. Кривич, С. В. Лєонов та 

ін.; за заг. ред. Т. А. Васильєвої, Я. М. Кривич. 

– Суми: Сумський державний університет, 2016. – 227 с.   

2. Маркетинг у банку: навчальний посібник/ за заг. ред. 

проф. Т. А. Васильєвої; Т. А. Васильєва, С. М. 

Козьменко, І. О. Школьник та ін.; Державний вищий 

навчальний заклад “Українська академія банківської 

справи Національного банку України”. – Суми: 

ДВНЗ“УАБС НБУ”, 2014. – 353 с.  

             Допоміжна  

1. Маркетинг у банках: навч.посібник Р.М. Безус, Л.М. 

Курбацька, І.Г. Кадирус, А.С. Донських, Д.В. Воловик. – 

Дніпро:Журфонд, 2019. – 320 с. 

2. Лютий, І. О. Банківський маркетинг: – К.: ЦУЛ, 2010. 

– 776 с.   

3. Романенко, Л. Ф. Банківський маркетинг. – К.: ЦНЛ, 

2004. – 344 с. 

Інформаційні ресурси 

1. Офіційний сайт НБУ // www.bank.gov.ua 

2. Офіційний сайт Асоціації українських банків // 

www.aub.com.ua 

3. Інтернет-сайт    "Все  про  банки України" // www. 

uabanker. net. 

4. Офіційний сайт Державної служби статистики 

України //www.ukrstat.gov.ua. 

Формат та обсяг курсу 

Вид занять Кількість годин  

Лекції 36  

Практичні 20  

Самостійна робота 64  

Залік   
 

http://www.bank.gov.ua/
http://www.aub.com.ua/


Шкала оцінювання. 

Національна та ЄКТС 

 

Викладач (і) 

ЯРОСЛАВА ВІТАЛІЇВНА КОЗУБ  

Посада: викладач 

Категорія: вища кваліфікаційна категорія  

E-mail: kozub.yaroslava@chic.cv.ua 

Покликання на дисципліну 

(сторінка курсу в Moodle) 
dn.chic.cv.ua 
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