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Wymagania wstepne (przedmioty wprowadzajace):

Bankowa¢, Rynki finansowe

Program przedmiotu:

1)Profil klienta bankowsxi prywatnej (cechy klienta private banking, spda@fego potrzeb i oczekiviavzgledem instytucji finansowej; charakterystyka polskieg
bankowego klienta VIP; kryteria wyboru banku stoane przez masowego klienta banku vs. klienta 2zaego)

2)Segmentacja klientéw PB (kryteria segmentacjblagja: podejcie tradycyjne vs. podgjie bazujce na potrzebach; poréwnanie struktury segmentolscl i na
swiecie)

3)Modele wspotpracy z klientem w ramach PB:(ie w bankowej obstudze klientow masowych i kilemzamdnych; asset-based PB vs. retail-based PB; funk
banku w ramach PB; wsparcie obstugi klienta w ranfaB; koncepcja otwartej architektury produktowej koncepcja centréw kompetencji)

4)Zakres oferty PB (kluczowe cechy oferty PB; kfdsycja produktéw i ustug w ramach PB: bankowe zgzankowe, finansowe i niefinansowe)

5)Ustugi dodatkowe w ofercie PB (prestive karty bankowe; istota ustug assistance i cogejeola oraz znaczenie ustug dodatkowych (dl&baxla klienta))
6)Pogcie, idea i funkcje ustugi art banking (definicjaakres ustugi art banking; motywy zakupu dzietikizprzez klientéw indywidualnych; wymagania jakie
banking stawia przed instytadjinansows; korzysci dla klienta i banku phyte z wykorzystania ustugi art banking; art bankiagwiecie vs. ,polski art banking”)

7)Komunikacja marketingowa w obszarze PB (kanatykoikacji marketingowej stosowane w segmencie bankc prywatnej; znaczenie poszczegdlnych medif

w kampaniach reklamowych instytucji dzialajch w sektorze PB; strategia marketingowa w segieddientéw masowych vs. strategia w segmencie PB)
8)Znaczenie kategorii marki na rynku bankéeigrywatnej (definicja i funkcje marki na rynkininsowym; czynniki ksztattage mark instytucji finansowej;
determinanty wzrostu znaczenia wizerunku i margiytucji finansowych; modele zaidzania mark w sektorze bankowoi prywatnej; znaczenie systemu
identyfikacji wizualnej banku na rynku PB)

9)

10)Osobisty opiekun klienta (rola relationship mgera w ksztattowaniu relacji klient-bank; specjaliproduktowy vs. osobisty opiekun klienta; cechprgo
bankowego opiekuna klienta zafnego; wspdtpraca z klientem w ramach bankmivmasowej vs. bankowoi prywatnej; proces wspétpracy doradcy bankoweg

cje

D Z

Metody dydaktyczne:

Praca w podgrupach, indywidualne prezentacje

Cele przedmiotu:

Uwrazliwienie studentéw na znaczenie umtepsici interpersonalnych w obszarze bankégi@rywatnej. Opanowanie przez studentéw podstavebvpog¢
zwigzanych z zagadnieniem przedmiotu (bank@warywatna, wealth management, asset managemeattonship manager, otwarta architektura produktowa,
produkty strukturyzowane, concierge, art bankitm),i

Warunki zaliczenia:

kolokwium, opracowanie karty wyimaginowanego praduida klienta z sektora PB
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