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ВСТУП

Актуальність теми. Еволюційний розвиток економіки в багатьох країнах призвело до того, що основною рушійною силою ринку став не продавець, а покупець.Певна стабілізація політичної та економічної життя, а також прагнення України до міжнародної інтеграції сприяло становленню вітчизняного фінансового ринку як ринку покупця і загострення конкурентної боротьби між основними його учасниками - комерційними банками. У той же час спрямована на зміцнення стабільності банківської системи політика держави зумовила посилення позицій на ринку великих універсальних комерційних банків, що мають або створюють розвинену філіальну мережу, володіють значним капіталом і можливостями диверсифікованості продуктового ряду.

Універсалізація банківської діяльності, чітко спостерігається як на світовому, так і на українському банківському ринку, призводить до того, що традиційні методи боротьби за клієнта стають малоефективними. Незважаючи на це, банки не тільки прагнуть освоювати нові ринки і покращувати свою конкурентну позицію, але і підвищувати рівень прибутковості.У таких умовах на перше місце в ряду ключових чинників підвищення ефективності банківського бізнесу виходять зусилля банку в сфері залучення клієнтів і просування власних продуктів, цілком заснований на вивченні потреб споживачів.У зв'язку з цим, поряд з роботою по розробці і впровадженню нових банківських продуктів і логістикою банківського обслуговування, особливу увагу керівники банку та служби маркетингу повинні приділяти інструментів взаємодії з клієнтурою як реальної, так і потенційної. 

Особливої актуальності, у зв'язку з цим, набуває як розробка методологічного апарату побудови та реалізації стратегії банку по просуванню власних продуктів, так і формалізація процесу моніторингу та контролю ефективності даної стратегії з внутрішньобанківських позицій і з боку наглядових органів.
Метою дипломної роботи є комплексне дослідження стратегічної діяльності банку по просуванню нових продуктів і розробка теоретико-методологічного апарату її планування, реалізації та оцінки ефективності. 

Відповідно до поставленої мети в результаті дослідження потрібно було вирішити такі завдання: 

1) дослідити сутність стратегії з просування продуктів та виявити її особливості, місце і роль в діяльності комерційного банку; 

2) розкрити зміст стратегії банку по просуванню нових продуктів і охарактеризувати її елементи; 

3) визначити типологію стратегій просування банківських продуктів і чинники їх вибору; 

4) проаналізувати і охарактеризувати інструментарій даної стратегії; 

5) виявити і обгрунтувати критерії та методи, що дозволяють оцінити ефективність стратегії просування банківських продуктів; 

6) визначити шляхи підвищення ефективності стратегії комерційного банку по просуванню власних продуктів. 
Об’єкт дослідження – банківська діяльність щодо створення і просування банківських послуг через ринкові механізми до учасників фінансового ринку.
Предмет дослідження - є процес планування та здійснення різних заходів комерційного банку по просуванню власних продуктів і залучення клієнтів. 
Методи дослідження. Основу роботи складає діалектичний та єкономіко-математичний метод дослідження теоретичних аспектів теми, системний підхід до всіх досліджуваним процесам і явищам, застосування економіко-математичних (кореляційно - регресивний аналіз), статистичних, соціологічних і маркетингових методів при вивченні прикладних аспектів теми. 

Діяльність банку по взаємодії з клієнтами та просування банківських продуктів розглядається як система, інтегрована в процес банківського менеджменту. Пропоновані положення обгрунтовуються з позицій логіки та економічної доцільності. 
В процесі аналізу застосовувались функція «Аналіз пакетних даних» в програмному комплексі MO Excel.

Інформаційна база дослідження. Теоретичну базу дослідження склали монографічні роботи, наукові статті та інші публікації вчених-економістів і банківських працівників у сфері банківського менеджменту, банківського маркетингу, економічного аналізу, логістики, комунікацій. 
Практичні показники були взяті з аналітичної звітності ПАТ «Креді Агріколь Банк» та звітності Національно банку України.
Актуальність теми, недостатня наукова розробленість і висока практична значущість питань організації ефективної діяльності банку по просуванню власних продуктів визначили вибір теми, мети і завдання дипломної роботи.

ВИСНОВКИ

У дипломній роботі виконано теоретичне узагальнення та методичне вирішення актуальної науково-практичної проблеми, сутність якої полягає у розробці рекомендацій з удосконалення системи стратегічного планування в процесі просування банківських продуктів та послуг. Основні теоретичні й науково-практичні висновки та результати, отримані в ході проведеного дослідження, зводяться до такого:
1) Обґрунтовано поняття «просування», як діяльність з планування, реалізації та контролю за виробництвом і одночасним споживанням банківських послуг та продуктів з метою задоволення потреб споживачів і отриманням прибутку. З чого виплило поняття «стратегія просування», як комплексу маркетингових дій, відмінних від прямих продажів, реклами й паблісіті, що стимулюють купівлі кінцевих споживачів або ефективність діяльності посередників і включає в себе ряд етапів. А також визначено основний об’єкт просування у вигляді банківського продукту та банківської послуги. Під яким в свою чергу розуміють взаємодію банку з суб’єктами економічних відносин, яка спрямована на задоволення потреб клієнтів та ґрунтується на застосуванні ефективного маркетингового механізму, що з одного боку впливає на цільові аудиторії, а з іншого – враховує зміну ринкової кон’юнктури через зворотний зв’язок банку із клієнтами. А також виявлено досить значну різницю цих понять. Для більш наочного прикладу порівняно вітчизняну та зарубіжну практику використання стратегій просування, а також досвід по створенню створенню продуктів та послуг. Зачеплено актуальність клієнторієнтованого характеру діяльності сучасних банків, що підвищує значущість маркетингової діяльності, як складової у забезпеченні ефективного функціонування й розвитку банку.

2) Продіагностовано банківську систему України, як в цілому, так і по окремим банкам. Відповідно до фінансової звітності банків надано характеристику та проведено аналіз витрат на маркетингову діяльність різних груп банків за останні роки. На основі кореляційно-регресійного аналізу визначено залежність між витратами на маркетингову діяльність та показниками діяльності банків різних груп. А також  на прикладі основних показників (активів, зобов’язаннь, власного капіталу та прибутоку) було оцінено конкурентоспроможність чотирьох банків (ПАТ«УНІКРЕДИТ», ПАТ«ЕРСТЕ БАНК», АТ«ВІЕЙБІ БАНК» та ПАТ«КРЕДІ АГРІКОЛЬ БАНК»), які схожі за чотирма параметрами. В ході оцінки виявлено найбільш конкурентоспроможний банк. А також вибрано банк, який заслуговує уваги для детального відображення його маркетингової діяльності, а саме ПАТ «Креді Агріколь Банк». На його прикладі було побудовано модель залежності витрат на маркетинг та рекламу та кількістю клієнтів обслуговуємих в банку  за 2013-2016 роки. В ході аналізу було виявлено пряму залежність цих змінних, однак витрати на маркетинг не є основним фактором, від якого залежить кількість клієнтів. Тому для більш детального та глибокого аналізу потрібно розглянути інші фактори, які оцінюють клієнти при виборі відповідног банку. До цих факторів можна віднести якість обслуговування, імідж, репутацію, кількість надаваємих послуг тощо. Для аналізу більшої кількості даних потрібно застосовувати ширший спектр прийомів, таких як експертні оцінки, статистичні методи та ряд математичних. В результаті аналізу були оцінені канали залучення клієнтів, які використовує ПАТ «Креді Агріколь Банк» серед яких:: налагодження зворотного зв'язку з клієнтами, кваліфікованість банківського персоналу по роботі з клієнтами; цінові способи залучення й утримання банківських клієнтів; особливості банківської реклами; необхідність заходів із зв'язків з громадськістю, організація стимулювання збуту. Визначено сучасні тенденції банківського маркетингу з метою виокремлення загальних проблеми, недоліків та напрямів підвищення ефективності управління маркетинговими комунікаціями банків.

3) На основі проаналізованих даних було виявлено ряд проблем, серед яких клієнтоорієнтованих характер банківської діяльності і сучасні технології, як перспективний напрям розвитку банку. Для вирішення першої проблеми було запропоновано дев’ять шляхів розв’язання. Що стосується другої проблему, то її вирішення було розглянуто в окремому пункті, тому що на думку багатьох видатних вчених і практиків, саме сучасні технології є майбутнім будь-якої діяльності, в тому числі і банківської. 
Для створення конкурентного середовища, потрібно здійснювати інноваційну діяльність щодо впровадження нових, конкурентоспроможних продуктів і послуг, але орієнтуючись на вітчизняні особливості банківської системи. Запровадження і розширення нових нетрадиційних банківських послуг повинно поєднуватися з постійним вдосконаленням традиційних напрямів обслуговування клієнтів, комерційним банкам потрібно створювати умови для прискореного розвитку своїх установ у регіонах через збільшення фінансування, підготовку кваліфікованого персоналу, а також підвищення рівня комп'ютеризації та використання комунікаційних мереж, а на загальнодержавному рівні Національному банку України потрібно забезпечувати фінансову підтримку малих банків з метою оптимізації чинників конкурентної боротьби й уповільнення монополізації банківської сфери. Саме тому було обрано такий банківський продукт, як Інтернет-банкінг. 

Інтернет- банкінг - це найдинамічніший і найпрогресивніший напрям фінансових інтернет-рішень. Як засвідчив досвід американських і європейських банків, він дає змогу банку продавати, а клієнту - одержувати максимальний спектр послуг. Для залучення та заохочення клієнтів банкам необхідно постійно збільшувати перелік послуг і поліпшувати їх якість. Зрозуміло, що послуги банків стануть ще доступнішими для більшості користувачів, якщо їх надавати на основі застосування Інтернет - технологій. І це усвідомлена стратегія розвитку банківських послуг у перспективному сегменті ринку. Отже, поряд із мобільністю, високою функціональністю, доступністю і безпекою, інтернет-банкінг є перспективним банківським продуктом. У системі передбачене необмежене розширення переліку банківських послуг і удосконалення сервісу для корпоративних клієнтів і приватних осіб, наданих через мережу Інтернет.
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