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Facultatea: Facultatea de Stiinte Reale, Economice si ale Mediului

Catedra: Catedra de stiinte economice

Informatii de identificare a unitatii de curs

Codul si denumirea domeniul general de studiu: 041 Stiinte economice

Codul si denumirea domeniului de formare profesionali la ciclul I: 0412 Finate si banci

Codul si denumirea specialitatii: 0412.1 Finante si banci

Administrarea unitatii de curs

Repartizarea
orelor

C.:O,dH ! Credit | Total — S < Forma de Limba de

unitatii de » I = >S5
ECTS ore L c © 5 T evaluare predare

curs 8 c 8 3 >

G| < | P2
S.06.A.046 5 150 15 30 30 75 Examen Roméana

Anul de studii si semestrul in care se studiaza: Anul 111, Semestrul 6

Forma de organizare a invatamantului: Cu frecventa

Regimul unititii de curs: Unitate de curs de specialitate, alegere

Rodica SLUTU, doctor in stiinte economice, absolventd a Facultatii de Marketing din
cadrul Academiei de Studii Economice din Moldova, specialitatea ,,Comert, Turism si Servicii
hoteliere” doctorat specialitatea ,,Marketing si logistica” din cadrul Academiei de Studii Economice

din Moldova.

Informatii referitoare la cadrul didactic

Domeniul de interes stiintific: marketing, logistica intreprinderii, marketingul serviciilor.

Biroul: Catedra de stiinte economice
E-mail: rodica.slutu@usarb.md

Orele de consultatii: mieruri, 13:15 — 14:45. Consultatiile se ofera fatd in fatd, pe posta

electronica, prin videoconferinta (aplicatia Google Meet, Zoom).

Unitatea de curs Marketing bancar este prevazuta planului de studiu destinat pregatirii
cadrelor cu studii superioare la specialitatea Finante si Banci, facand parte din pregatirea de
specialitate a studentilor. Aceasta disciplina are ca scop aprofundarea cunostintelor studentilor in

domeniul teoriei si practicii marketingului bancar si familiarizarea lor cu aplicarea principiilor si

Integrarea unititii de curs in programul de studii

tehnicilor de marketing in sectorul bancar si pe piata serviciilor bancare.



mailto:rodica.slutu@usarb.md

Introducerea unei asemenea pregatiri a studentilor are in vedere faptul ca viitorii absolventi
vor activa in domeniul sectorului financiar-bancar. Obiectivul unitatii de curs este insusirea logicii

organizarii activitatii de marketing 1n cadrul sistemului financiar bancar.

Exigente si competente prealabile
Studierea unitatii de curs Marketing bancar se bazeaza pe urmatoarele competente
prealabile: cunoasterea si intelegerea continuturilor teoretice ale acestei discipline, precum si a
mediului bancar, piata serviciilor bancare; cunoasterea importantei consumatorului pe piata

serviciilor bancare; cunoasterea notiunilor de piata, cerere, oferta etc.

Competente profesionale si transversale dezvoltate in cadrul unititii de curs

Competente profesionale:

CP2. Elaborarea modelelor pentru descrierea finantelor si a activitatii bancare.

CP3. Elaborarea, proiectarea si analiza alternativelor de decizii in domeniul finantelor si n
activitatea bancara.

CP5. Proiectarea activitatilor proprii ale specialistului iIn domeniu, utilizdnd cunostintele
acumulate in studierea unitatilor de curs fundamentale de specialitate.

CP6. Prelucrarea datelor/ informatiilor, analiza si interpretarea lor.

Competente transversale:

CT1. Aplicarea regulilor de munca eficientd, responsabild si riguroasd in executarea
atributiilor de serviciu, in cadrul propriei strategii de munca in scopul punerii in valoare a
potentialului creativ propriu in situatii organizationale, optimizarea activitdtii precum si respectarea

normelor de etica si deontologica profesionala.

Finalitatile unitatii de curs

La finalizarea studierii disciplinei studentul va fi capabil sa:

— sa manifeste abilitati de colectare, sintetizare si structurare a informatiei de diverse
categorii si complexitati necesare pentru fundamentarea unor cercetdri ale domeniului financiar,
bancar, monetar si de investitii;

— sd evalueze impactul factorilor financiari si non financiari asupra activitatii bancare;

— sd analizeze fluxuri de informatie financiara in scopul formularii concluziilor cu privire
la eficienta proceselor bancare;

— sa dezvolta asortimentul produselor bancare;

— sd coordoneze forme de comunicare §i de promovare a serviciilor bancare.



Continutul unitatii de curs
Studierea unitatii de curs Marketing bancar dureaza un semestru. Programul didactic pentru
studentii de la studii superioare de licentd prevede distribuirea numarului de ore pe anul de
invataimant in ordinea urmatoare:
— Prelegeri — 15 ore;

Seminare — 30 de ore;

Laborator — 30 de ore;

Lucrul individual — 75 ore.

Structura unitatii de curs Marketing bancar este prezentata in tabelul de mai jos.

Tematica si repartizarea orelor

Nr. Repartizarea orelor

Tematica : —
d/o Prelegeri | Seminarii | Laboratoare

Tema 1. Esenta marketingului bancar
1.1. Conceptul marketingului bancar

L 1.2. Rolul si importanta marketingului pentru institutiile 1 2 4
bancare
Tema 2. Mediul de marketing bancar

5 2.1. Continutul mediului de marketing bancar 9 4 5

2.2. Micromediul institutiei bancare
2.3. Macromediul institutiei bancare

Tema 3. Piata serviciilor bancare
3. 3.1. Oferta si cererea de servicii bancare 2 4 4
3.2. Aspecte de concurenta pe piata bancara

Tema 4. Cercetarea de marketing si sistemul
informational

4.1. Sistemul informational de marketing Tn cadrul bancii
4.2. Continutul cercetarii de marketing bancar

Tema 5. Comportamentul consumatorului de produse
si servicii bancare

5.1. Esenta comportamentului consumatorului de servicii
5. | bancare 2 4 2
5.2. Procesul de luare a deciziei de cumparare

5.3. Comportamentul consumatorului persoana fizica
5.4. Comportamentul consumatorului persoand juridica

Tema 6. Mixul de marketing bancar

6. 6.1. Esenta mixului de marketing bancar 1 2 4
6.2. Componentele mixului de marketing bancar
7| Evaluare 2

Tema 7. Produsul/serviciul bancar
8. 7.1. Dezvoltarea produselor bancare 1 4 2
7.2. Ciclul de viata a produselor bancare

Tema 8. Pretul serviciilor bancare
8.1. Particularitétile preturilor serviciilor bancare




Nr. Repartizarea orelor

Tematica : ——
d/o Prelegeri | Seminarii | Laboratoare

Tema 9. Distributia serviciilor bancare
10. | 9.1. Esenta distributiei 1 2 2
9.2. Alegerea canalelor de distributie Tn domeniul bancar

Tema 10. Promovarea serviciilor bancare

10.1. Promovarea in mixul de marketing bancar
11. . .. . 2 2 2
10.2. Planificarea campaniei promotionale

10.3. Instrumentele promotionale

12. Total 15 30 30

Strategii de predare si invitare
Pe parcursul studierii unitatii de curs Marketingul bancar se vor utiliza strategii didactice
centrate pe student: instruire diferentiatd, tehnici de dezvoltare a gandirii critice, instruirea prin
problematizare si instruirea prin proiecte. Pentru asigurarea realizarii strategiilor didactice
mentionate se vor utiliza suportul de curs, cursul de instruire pe platforma de invatare MOODLE,

culegere de prezentari de sintezd PowerPoint, consultatii individuale.

Activitati de lucru individual al studentului
Repartizarea orelor pentru activitagile de lucrul individual (total 75 de ore) este prezentata in

tabelul urmator.

nr. Tipul activitatii Nr.
d/o ’ ore
1 Studierea temelor din cadrul unitatii de lucru; cercetarea surselor bibliografice 10
" | obligatorii la temele unitatii de curs.
2. Studierea surselor informationale suplimentare. 10
3. | Studiu de caz nr. 1: Analiza pietei serviciilor bancare (Si). 15
4. | Studiu de caz nr. 2: Analiza mixului de marketing bancar (S>). 15
5 Elaborarea unui referat la o tema selectata din lista de subiecte pentru referate sau la 15
" | propunerea studentului. (Ss).
6. | Pregatirea pentru evaluarea finald (examen) 10
Total 75
Studiul individual este o componentd obligatorie in cadrul procesului de instruire si va
include:

Studiu de caz 1: Analiza pietei serviciilor bancare — cuprinde o analizd a conjuncturii de
piata, o analiza a pietei bancare (Sy).

Studiu de caz 2: Analiza mixul de marketing bancar — cuprinde o descriere a mixului de
marketing pentru produsul sau serviciul lansat dar si un mini-rezumat al proiectului anterior, pentru

a justifica strategia de marketing aleasa (S2).




Studiile de caz vor fi prezentate de catre studenti pe parcursul orelor de laboratoare. Durata
prezentarii: maxim 15 minute + intrebari si discutii (5 minute). Prezentarea se va face liber si va fi
insotitd de o prezentare power point.

Elaborarea unui referat la o tema selectata din lista de subiecte pentru referate sau la
propunerea studentului. (Sz)

Media lucrului individual (Li) se va calcula conform formulei:

_ S1+ 5,453

Li= .

La elaborarea referatului studentii urmeaza sa respecte urmatoarele cerinte:

1. Volumul textului referatului, inclusiv resursele informationale, urmeaza sa cuprinda:
minim 8 pagini, maxim 15 pagini. Cerinte de tehnoredactare: formatul hartiei A4, parametrii
paginii: 3 cm — stanga, 2 cm — sus, 2 cm — jos, 1.5 cm — dreapta, fontul Times New Roman,
mdrimea caracterelor 12 pt, spatiul dintre randuri 1.5, numerotarea paginilor in subsol, alinierea la
centru.

2. Toate tabelele referatului trebuie sa dispuna de trimitere in textul lucrarii. Figura, schema
sau diagrama este numerotata si urmata de titlu care descrie continutul acesteia, care se indica la
mijlocul tabelului, fontul Times New Roman, marimea 11 pt, faira semn de punctuatie la sfarsit,
intervalul dintre randuri in tabel 1.15.

3. Referatul este o lucrare de dimensiuni mici sau medii care include studiul unui fenomen
sau proces social, economic, intocmit pe baza unor cercetari bibliografice, a unor studii cazuistice
sau experimentale in baza prelucrarii unor date statistice.

Un referat va include urmatoarele compartimente:

foaia de titlu;

cuprinsul automat;

introducerea;

abordarea temei cercetate, descriindu-se stadiul actual al cercetirilor din domeniul din
care face parte tema investigata, dezvoltarea studiului temei analizate;

— concluziile, opiniile personale si directiile ulterioare posibile de cercetare referitoare la
tema abordata;

— referinte bibliografice;

— anexe.

Referatul va fi analizat din punct de vedere al profesionalismului cu care a fost executat.
Cadrul didactic va evalua continutul referatului si prezentarea acestuia (acuratete, ortografie,

exprimare, formatare).



Referatul urmeaza a fi prezentat de student in ultima sdptamand de studii din cadrul
semestrului.
Tematica referatelor
Aparitia si dezvoltarea marketingului bancar.
Delimitari conceptuale ale marketingului bancar.
Sistemul bancare in Republica Moldova: realitati si perspective.
Analiza factorilor micromediului de marketing bancar.
Analiza factorilor macromediului de marketing bancar.
Piata serviciilor bancare din Republica Moldova.
Comportamentul consumatorului de servicii bancare.

Rolul sistemului informational de marketing in cadrul bancii.
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Componentele mixului de marketing bancar.

[EY
o

. Produse si servicii de marketing bancar.

-
[N

. Particularitatile preturilor de servicii bancare.

[EY
N

. Distributia produselor/serviciilor bancare.

[N
w

. Promovarea serviciilor bancare.

Evaluare

Evaluarea studentilor la unitatea de curs Marketing bancar, se realizeaza in corespundere cu
Regulamentul de organizare a studiilor superioare de licenta (Ciclul I) in Universitatea de Stat ,,Alecu
Russo” din Balti si cu Regulamentul-cadru privind evaluarea cunostintelor studentilor, obtinute in
procesul de formare si a rezultatelor academice ale studentilor in Universitatea de Stat ,,Alecu
Russo” din Balti, aprobat prin Hotararea Ministerului Educatiei al Republicii Moldova nr. 03/14—
1192 din 16.12.2015 conform scalei de notare a Sistemului European de Credite Transferabile
(ECTS - European Credit Transfer and Accumulation System).

Studentii vor fi evaluati si apreciati in cadrul evaluarilor curente, evaludrii periodice si
realizérii lucrului individual.

In conformitate cu decizia Catedrei de stiinte economice, forma de promovare a evaluarii
periodice/finale, precumsi Dbiletele/testele/studiile de caz sunt aprobate in sedinta
catedrei nominalizate si comunicate studentilor la inceputul semestrului de studiu a unitatii de curs.

La evaluarea mediei curente studentii vor fi apreciati, pe parcursul orelor practice, ca
urmare a implicarii lor in cadrul discutiilor, dezbaterilor, rezolvarii exercitiilor de reflectie si
demonstrarii abilitatilor practice in domeniul studiat, la orele de laborator. Studentii de la
specialitatea Finante si banci vor fi evaluati cu minimum 5 note, corespunzator temelor studiate. La

final, studentul va obtine media evaluarii curente (Ec), formata din notele obtinute in cadrul unitatii



de curs.

Totodata, studentii, obligatoriu, vor sustine o proba de Evaluare periodica (Ep) prin care se
urmdreste estimarea situatiei intermediare a reusitei studentului in conformitate cu prevederile
Regulamentului de organizare a studiilor superioare de licenta (ciclul I) si integrate, aprobat prin
ordinul Ministerului Educatiei, Culturii si Cercetirii nr. 1625 din 12.12.2019*. Evaluarea periodici
va fi promovata sub forma de test scris, incluzand diferite categorii de itemi.

De asemenea, studentii vor fi evaluati in baza realizarii Lucrului individual (Lj).
Insarcinarile pentru lucrul individual se regisesc in compartimentul Activititi de lucru individual.

La examinarea finala sunt admisi doar studentii care intrunesc urmatoarele conditii:

— nota medie a evaludrilor curente Ec este de cel putin 5,00;

— nota evaluarii periodice Np este de cel putin 5,00;

— media pentru activitatea de lucru individual L; este de cel putin 5,00.

Nota semestriald (Ns) se calculeaza conform formulei:
_ Ect+ Ep+L;

Ns .

unde Ec — media notelor obtinute la evaluarile curente; Ep — nota obtinuta in cadrul evaluarii
periodice; L — nota/media pentru lucrul individual.
Evaluarea finald se realizeaza sub forma de examen scris. Nota finald se calculeaza conform
formulei:
Nf=Ns x 0.6 +Ne x 0.4,

unde Nf— nota finald; Ns — nota semestriald; Ne — nota de la examen.

Subiectele pentru evaluarea finala
. Conceptul marketingului bancar.
. Importanta marketingului pentru institutiile bancare.
. Continutul mediului de marketing bancar.
. Micromediul institutiei bancare.
. Macromediul institutiei bancare.
. Oferta si cererea de servicii bancare.
. Aspecte de concurentd pe piata bancara.

. Sistemul informational de marketing.
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. Continutul cercetarii de marketing bancar.

10. Esenta comportamentului consumatorului de servicii bancare.

! Regulamentul de organizare a studiilor superioare de licentd (ciclul I) si integrate, aprobat prin ordinul Ministerului
Educatiei, Culturii si Cercetarii nr. 1625 din 12.12.2019.
Disponibil: https://mecc.gov.md/sites/default/files/ordinul_nr._1625 din_12.12.2019.pdf
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11. Procesul de luare a deciziei de cumparare.

12. Comportamentul consumatorului - persoana fizica.
13. Comportamentul consumatorului — persoana juridica.
14. Esenta mixului de marketing bancar.

15. Componentele mixului de marketing al serviciilor bancare.
16. Dezvoltarea produselor bancare.

17. Ciclul de viata al produselor bancare.

18. Pretul serviciilor bancare.

19. Promovarea in mixul de marketing bancar.

20. Planificarea campaniei promotionale.

21. Instrumente promotionale.

22. Esenta distributiei serviciilor bancare.

23. Alegerea canalului de distributie a serviciilor bancare.

Mostra de evaluare periodica
Bifati varianta corecta.
1. Tn care perioadi a aparut conceptul de marketing financiar-bancar in SUA ? (1p)
a) 1950-1960;
b) 1960-1970;
c) 1970-1980;
d) 1980-1990.

2. Care din premisele enumerate a aparitiei marketingului bancar nu fac parte ? (1p)
a) Cresterea dinamica in tarile dezvoltate a sectorului financiar si celui bancar;
b) Liberalizarea si universalizarea activitatii bancare;
¢) Scaderea numarului de institutii non-bancare;
d) Intensificarea concurentei dintre banci;

e) Modernizarea tehnologiilor bancare.

3. Uniti prin linii etapele dezvoltarii marketingului bancar cu caracteristicile acestora. (3p)

Prima etapd | Crearea Uniunii Vamale Europene, si introducerea, din ianuarie 1999, a valutei europene
unice — euro au determinat revizuirea conceptiei privind deservirea complexa a clientilor
bancii. A devenit actuald idea ,,Supermarketului financiar”, s-au diversificat serviciile pe
piata imprumuturilor, se dezvolta rapid serviciile electronice, creste numarul absorbtiilor
si fuziunilor bancilor.

A doua etapa | Aceasta perioada este marcatd de initierea unor studii privind particularitatile pietei

serviciilor financiare, aparitia elementelor de marketing in domeniul bancar , elaborarea
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si implementarea conceptelor teoretice ale marketingului bancar.

A treia etapa | Ea este caracterizata de studiul particularitatilor activitatii sistemelor creditar - financiare
ale unor tarisi al eventualelor consecinte ale globalizarii si concentrarii capitalului
bancar pe piata serviciilor bancare.

4. Numiti si descrieti aspectele de marketing al institutiilor bancare orientate spre clienti. (6p)

5. Uniti prin linii tipurile de mediu de marketing cu caracteristicile acestora. (3p)

Stabil schimbdri in evolutia factorilor astfel incat intreprinderea trebuie sa faca unele eforturi
pentru adaptare;

Instabil schimbari bruste de amplitudine care pot pune in pericol functionarea si existenta bancii.

Turbulent totalitatea factorilor evolueaza in mod normal (lent) si sunt  usor previzibili;

6. Completati propozitia: (2p)

Mediul extern al bancii este format din si

7. Numiti componentele micromediului de marketing.(5p)

1o, e,

9. Continuati definitiile: (4p)

Produs bancar este

Serviciul bancar reprezinta

10. Indicati tipurile de servicii prestate de bancd pentru persoane fizice si persoane juridice

(completati tabelul) (10p)

Servicii pentru persoane fizice Servicii pentru persoane juridice

Barem de notare

Punctaj | 5-9 10-12 | 13-15 | 16-18 | 19-21 | 22-27 | 28-32 | 33-36 | 37-39 | 40-41

Nota 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10




Mostra de evaluare finala

Universitatea de Stat ,,Alecu Russo” din Balti
Facultatea de Stiinte Reale, Economice si ale Mediului

Catedra de stiinte economice

Biletul nr. 1
Disciplina: Marketing bancar
Specialitatea: Finante si banci, Ciclul I, anul I1T

1. Conceptul marketingului bancar.

2. Alegerea canalului de distributie a serviciilor bancare.

Data, luna, anul Examinator Slutu Rodica, dr., lector univ.

Resurse informationale

Obligatorii:

1. Legea privind activitatea bancilor: nr. 202 din 06.10.2017 Tn: Monitorul Oficial al
Republicii Moldova. 2017, nr. 434-439, din 15.12.2017 pp. 22 — 42 (cu modificarile si completarile
ulterioare)

2. LAZAR, D. Marketing financiar-bancar. Editura: Universitatii ,,Dimitrie Cantemir”
Targu-Mures, Romania, 2001.

2. OLTEANU, V., Marketingul serviciilor. Bucuresti: Editura Ecomar, 2014, 205p.

3. STEFANIUC, O.; PISLARUC, D. Marketing bancar: suport de curs. Editura; CEP USM,
Chisinau, 2011

4. VORZSAK, A. Marketingul serviciilor. Editura: Presa Universitarda Clujeand, Cluj-
Napoca, Romania, 2004.

Suplimentare:

1. BALAURE, V. s.a., Marketing. Bucuresti: Editura Uranus, 2010, 245p.

2. FOLTEAN, F., LADAR, L., s.a., Marketing. Timisoara: Editura Brumar, 2018, 134p.

3. MEGHISAN, Gh., NISTORESCU, T., Marketing. Craiova: Editura Sitech, 2017, 189p.

5. PRUTEANU, St., Manual de Comunicare si Negociere in Afaceri. lasi: Editura Polirom,
2014. 302p.
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