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課程簡介

依據財務金融系之教育目標及核心能力，本課程主要以培養學生金融行銷的能力，「金融行銷」又稱為「

財務行銷」（financial services marketing），指的是「金融業」的行銷。這裡的金融業包括：銀行、保險、

投信、投顧與證券。正確的「金融行銷」左右金融機構之成敗，其中蘊含的「理財規劃」與「風險管理」

相關商品與服務、更是滿足顧客需求的關鍵。�

    最後期盼經過上述之金融行銷的專業訓練後，能彙集成財務金融系學生之核心能力，並將此良好的人格

特質，有效地發揮在金融行銷工作方面。�

    學生修習此門課將有助於考取投信暨投顧業務人員及財富管理人員等專業證照�

課程大綱

第一篇金融行銷導論�

�

第一章　金融行銷概念�

1.1金融行銷之特性與定義�

1.2金融行銷環境�

1.3金融行銷架構�

1.4本書組織架構�

1.5小結�

�

第二章　金融行銷道德�

2.1行銷道德之重要性�

2.2行銷道德之定義�

2.3行銷道德之判斷標準�

2.4行銷道德架構�

2.5小結�

�

第二篇區分與選擇目標顧客�

�

第三章　金融行銷資訊系統與行銷研究�

3.1資訊對金融行銷的重要性�

3.2金融行銷資訊系統�

3.3金融行銷研究�
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3.4金融行銷研究範例�

3.5小結�

�

第四章　金融市場區隔�

4.1金融市場區隔之定義�

4.2金融市場區隔之利益�

4.3金融市場區隔之基礎與流程�

4.4金融市場策略與選擇標準�

4.5小結�

�

第三篇了解顧客需求與購買行為�

�

第五章　個別消費者之購買模式�

5.1理性購買模式�

5.2消費者簡化購買決策之原因�

5.3便利購買模式�

5.4人情導向購買模式�

5.5小結�

�

第六章　組織型顧客之購買模式�

6.1何謂組織型顧客�

6.2顧客購買決策實例驗證�

6.3購買決策核心�

6.4購買決策影響因素�

6.5小結�

�

第四篇滿足顧客需求�

�

第七章　金融商品�

7.1金融商品之內涵�

7.2金融商品分類�

7.3金融商品組合�

7.4新金融商品之發展過程�

7.5小結�

�

第八章　金融商品定價�

8.1金融商品定價之重要性�

8.2金融商品定價之挑戰�

8.3金融商品定價方法�

8.4其他金融商品定價議題�

8.5小結�

�

第九章　金融業行銷溝通�

9.1行銷溝通之定義與目的�

9.2行銷溝通過程�

9.3促銷組合要素�

9.4網際網路�

9.5小結�

�

第十章　金融業行銷通路�

10.1行銷通路之定義與目的�

10.2行銷通路之功能�

10.3直接行銷通路�

10.4間接行銷通路�

10.5小結�

�

第五篇維持及提升顧客關係�

�

第十一章　服務品質與品質提升策略�

11.1金融服務品質策略�

11.2服務品質提升策略�

11.3顧客抱怨之原因�

11.4顧客抱怨處理�

11.5小結�

�

第十二章　金融業內部行銷�

12.1內部行銷定義�

12.2鑑古知今�

12.3內部行銷架構�

12.4教育訓練�

12.5小結�

�

第六篇金融業策略規劃與控制�

�

第十三章　策略規劃與控制�

13.1策略規劃之定義�

13.2影響策略規劃之因素�

13.3策略規劃要素�

13.4金融行銷控制�

13.5小結

基本能力或先修課程

具商管基礎即可
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