
 بانكي بازاريابي

 دشوار شرايط در

  رابطي رئوف: تاليف
 كه نمود بيني پيش شد مي سال ابتداي از. است گذاشته سر پشت را اي ويژه شرايط كشور بانكي شبكه اخير هاي هفته و ها ماه طي

 و رسانده حداقل به ها بانك در وجوه نگهداري براي را گذاران   سپرده انگيزه كشور در واقعي تورم نرخ با بانكي هاي سپرده سود نرخ تفاوت
 بازار در شده ايجاد هاي بحران آن متعاقب و بيروني تحولات از برخي شدن اضافه. گردد  مي دشوار و سخت تدريج به ها سپرده ماندگاري

 در كنيم اضافه نيز را مشتريان به اعطايي تسهيلات بازگشت عدم اگر فوق شرايط به. گرديد بانكها منابع كاهش موجب عملاً ارز و سكه
  . نمود ترسيم را اشاره مورد دشوار و ويژه شرايط از تصويري توان   مي مجموع

 در كه آيد   مي نظر به راهكار ترين ساده بيشتر منابع جذب جهت در ابزاري عنوان به ها سپرده سود نرخ افزايش شايد شرايطي چنين در
 با تسهيلات اخذ توانايي گيرندگان تسهيلات كه شرايطي در گذاران سپرده سود پرداخت تعهد و تأمين نحوه كننده   نگران انداز چشم پرتو
 شكننده بسيار رويكردي بالاتر، هاي   نرخ اعلام در اعتباري و مالي موسسات و ها بانك از برخي اي حرفه غير رفتار و نداشته را بالا هاي نرخ

  .گردد ارزيابي   آميز   مخاطره و
  . نمايد مرتفع منابع جذب حوزه در را مشكلات از بخشي تواند مي متفاوت هاي رويكرد اتخاذ زماني خاص شرايط به توجه با و مدت كوتاه در
  :هدف بازارهاي با ارتباط گسترش و توسعه - 1

 دانشگاهها،( مشتريان مختلف هاي گروه با نزديك ارتباط و شناخت لحاظ به مشتريان تخصصي هاي گروه و مناطق بازاريابي هاي كميته
 و خود منطقه در را شركتي و بزرگ مشتريان ويژه به مشتريان با مذاكره مسئوليت كه دهند مي شكل را بزرگي بازاريابي تيم.... ) و بيمه

 بزرگ مشتريان براي شده سازي شخصي خدمات ويژه به و بانك خدمات مجموعه مذاكرات اين در. داشت خواهند عهده به را آنها با رايزني
  .بود خواهد نظر تبادل و بحث براي كارآمدي ابزار

 بانك حاضر حال در: فروشگاهي هاي پايانه شبكه طريق از سال پاياني هاي ماه در  بازار در شده تزريق نقدينگي آوري جمع بر تمركز- 2
 برنامه اجراي. است داشته درصد 6/119 معادل رشدي  ، 88 سال با مقايسه در كه دارد بازار در فروشگاهي پايانه 158.000 بر بالغ تجارت
 ها دستگاه اين پشت هاي حساب پولي منابع رسوب افزايش بر علاوه ها كارت پذيرندگان و كارت دارندگان براي ترغيبي و تشويقي هاي
  .نمايد بانك نصيب را خوبي كارمزدي درآمد تواند مي
 تا انگيزه ايجاد در) منطقه شعبه( گروهي هاي پاداش اعطاء چه اگر:  بانك كاركنان كليه ويژه منابع جذب پاداش تشويقي طرح اجراي- 3

 بر بالغ حركت شده گذاري هدف سطح از بالاتر منابع جذب صورت در كاركنان تك تك به پاداش اعطاي بر تمركز اما است موثر حدودي
  .داشت خواهد دنبال به را بانك پرسنل نفر 21000

:  كننده ترغيب و كننده آگاه تبليغات هدف با حساب اين با مرتبط هاي سرويس و جاري حساب حوزه در تبليغات گسترش  و توسعه- 4
 موثر منابع جذب در تواند مي كماكان آن وسيع معرفي و بوده ناشناخته مشتريان از اي عمده بخش براي سرويس اين هاي قابليت از برخي
 موبايل ، بانك تلفن طريق از حساب اين گردش و مانده از اطلاع ، جاري كارت صدور ، شعب كليه در پرداخت و دريافت قابليت. (باشد
  ... ) و بانك موبايل توسط چك پيگيري بانك، اينترنت بانك،

 دنبال به را مطلوبي آثار تواند مي آتي سال ابتداي از آن شروع شك بدون كه هستيم زير شرح به تحولاتي و تغيير از ناگزير مدت بلند در
  .باشد داشته



 تعريف وظايف نه(  مشتريان به خدمت بر ها حوزه كليه تمركز: مداري مشتري ساختار به مداري   وظيفه ساختار از بانك ساختار تغيير - 
 ساختار بالايي بخش و افتاده اتفاق عمل دنيادر موفق هاي بانك از بسياري در آنها ماندگاري نهايتاً و آنها رضايت تأمين منظور به)  شده
  . است گرديده طراحي مدارانه مشتري گذاري، سرمايه و خرد شركتي ، اختصاصي بانكداري قالب در بانكها

 بانكي خدمات دارند انتظار مشتريان امروزه: بانكي غير و بانكي خدمات طريق از مشتريان براي آفريني ارزش و خدمات زنجيره تكميل - 
 انتظار مشتريان امروزه علاوه به.نمايند دريافت بانك يك...  و سهام فروش و خريد ، صرافي ، بيمه ، بانكي خدمات از اعم را خود نياز مورد
. نمايد خلق آنها براي را مضاعفي هاي ارزش خدمات و كالاها كننده عرضه موسسات و ها   سازمان ديگر با شراكت ايجاد در بانك دارند
  .است ضروري بسيار مسير اين در كاري مشترك پيمانهاي گيري شكل و ايجاد

 تناسب به موثر ارتباطي ابزارهاي انتخاب: ارتباطي و ترفيعي هاي برنامه بخشي ارتقاءاثر هدف با بازاريابي يكپارچه ارتباطات نظام استقرار - 
 تغيير به باتوجه.  است گرفته قرار برداري بهره مورد كمتر تجارت بانك در كه ترفيعي عناصر از گيري بهره و هدف بازارهاي از هركدام
 فروش مستقيم، بازاريابي نظام فروش پيشبرد ابزارهاي ، است ضروري بسيار كنوني مقطع در بانك شدن خصوصي و كار و كسب فضاي

  .شوند مطرح و ارزيابي حوزه اين در عمومي روابط  بازاريابي و حضوري
 مشتريان طبيعي رفتار برندها به گرايش رقابت گسترش و توسعه و بازارها آشفتگي در):  تجاري نشان و نام(  برند مديريت نظام استقرار - 

 اطمينان ايجاد آن بر علاوه و كند مي منعكس را آن كننده متمايز هاي ويژگي و سازمان تجاري هويت خود همراه به معتبر برند يك.  است
 دقيق تعريف با تواند مي خود خاص هاي   قابليت و سال 30 بر بالغ اي سابقه با تجارت بانك. كند مي تضمين را بانك منافع مشتريان در

 تقويت و تثبيت جهت در ارزشمندي گام ، مشتريان به آن انعكاس و بانك درون در آن نمودن نهادينه و ريزي برنامه و تجاري نام هويت
  . بردارد امروز رقابتي بازار در خود جايگاه

  
 


