
  كنند فراموش نبايد مالي بنگاههاي كه مهم نكته 20
 آنها اكثريت كه حالي در گيرندمي كار به  را موارد اينمؤسسات ايناز برخي. است شده ذكر خرد مالي مؤسسات براي اولويت 20 مقاله اين در

 اينبا اما برسند بنظر روشن و بديهي فهرست ايندر مندرج نكات ايعده نظر از است ممكن. كنند عمل بدان كه خواهندنمي يا و توانندنمي
  كرد؟ خواهيد اضافه مالي مؤسسات بازاريابي فرصتهاي ليست به را مواردي چه شما. شوندمي گرفته ناديده وجود
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  تمايز- 1

 خدمات و جريمه نرخ سود، نرخ زمينه در رقابت به الزام برابر در تواندنمي است اعتباري ومؤسسات بانكها ساير مشابه آن عملكرد و ساختار كه مالي مؤسسه هر
  .است بزرگ و معتبر برند يك موفقيت كليد تمايز. باشد داشته شكايتي بانكي

  فردي ارتباطات- 2
 تسهيلات و وام كنندگان دريافت براي كه آيدمي پيش ندرت به اما ايدشنيده هستند مدار مشتري بسيار آنها اينكهمورد در را مالي مؤسسات شعار تاكنون حتماً

 همكاري خاطر به آنها از و گيرندمي تماس مشتريان با بار يك وقت چند هر شما كارمندان آيا. بفرستند تنديس و تشكر كارتهاي قراردادها تمديدكنندگان و
  .كندمي منتقل شما به را احساسي ميزان چه ساده قدرداني يك كه كنيد تصور كنند؟مي تشكر شان

  بانكينگ موبايل خدمات- 3
غير در. كنيد اقدام فرصت اولين در كه است بهتر است، نگذاشته مشتريان اختيار در بانكينگ موبايل خدمات ارايه فرم هيچگونه تاكنون شما مالي مؤسسه اگر

 هايبرنامه و افزارها نرم دريافت و بانكينگ اس ام اس الكترونيكي، پرداخت جمله از خدماتي توانيدمي شما. ماند خواهيد عقب خدمات رقابتي بازار از اينصورت
  .دهيد ارايه مشتريان به را شوندمي تر پيشرفته روز به روز كه را پدها آي و معتبر هايگوشي ويژه

  سودآور مشتريان شناسايي- 4
 رسيدن نحوه و آنها سودآوري علت از و ايدنكرده شناسايي را خود سودآور مشتريان هنوز كه حالي در كنيد تمركز سودآور روابط تقويت بر توانيدمي چگونه شما
  نداريد؟ اطلاعي مرحله اينبه
 اختيار در سودآور مشتريان كه كنندمي دريافت را هاييسرويس همان نيز آنها كه شد خواهيد متوجه كنيد توجه خود سودآور غير مشتريان اكثر به شما اگر

  .ندارند اطلاعي آن علت از نيز و هستند سودآور مشتريان از يك كدام اينكهمورد در مديران بيشتر. دارند
  الكترونيكي پست طريق از بازاريابي-5

 چنين بانكداران برخي از شما امروزه حتي. كنندنمي استفاده الكترونيكي پست بازاريابي ابزارهاي از مالي مؤسسات از بسياري هنوز كه است آور حيرت بسيار
  »!ايمنكرده آوري جمع را خود مشتريان الكترونيكي پست آدرس جدي طور به هنوز ما نه،«: شنويدمي را جملاتي

  احساسي كشش ايجاد- 6
 گيري تصميم بر علاوه( افراد هايگيري تصميم كليه. هستند معاف مشتري روانشناسي اصول بكارگيري از گويي كه كنندمي عمل ايگونه به مالي مؤسسات

  )منطقي دلايل برابر در احساسي هايانگيزه( مطلوب دليل و واقعي دليل: گيردمي صورت دليل دو به) خريد براي
  نيست بخش نتيجه كه اموري كردن متوقف- 7

 در و آسان كاري روزمره امور انجام. هستند نيز زيانده آنها از بعضي حتي كه كنندمي دنبال را ناكارآمد روشهاي برخي مالي، مؤسسات است واضح كه همانطور
  .دارد بستگي لازم تغييرات ايجادبه اشتياق نيز و رفته دست از منابع تشخيص توانايي به موفقيت فعلي بازار در. است دشوار بسيار آنها تغيير مقابل

  تأثيرپذيري ارزيابي- 8
 و دهدمي نتيجه يك كدام كه مورد ايندر كه حالي در شويد منصرف يا و دهيد ادامه ايدكرده شروع تازه كه را روشي آيا كه بگيريد تصميم توانيدمي چگونه شما
 چه طرح انجام داريد؟ را لازم آگاهي جامعه يا هاروزنامه جمعي، ارتباط وسايل الكترونيك، تجارت مورد در شما آيا باشيد؟ نداشته اطلاعي دهد،نمي نتيجه كدام

  است؟ راديويي تبليغات از مؤثرتر بسيار آنلاين تبليغات كه دانيدمي آيا داشت؟ خواهد تأثيري
  سايت وب اطلاعات و تحليلها از جستن بهره- 9

 از مشتريان استفاده نحوه به كمتر و كنندمي طراحي مالي مؤسسات ساير با مقايسه پايه بر بيشتر را خود سايتهاي وب اعتباري مؤسسات و بانكها رسدمي بنظر
 معمولاً اينكهجمله از. شودمي گرفته ناديده اطلاعات از ايگنجينه بانكي، سايتهاي وب مجدد طراحي مرحله طي در اغلب. دهندمي اهميت سايتها

 بايد لينكهايي چه از بازديدكنندگان است؟ لازم كليك چند برسد خود مطلوب نتيجه به بازديدكننده اينكهبراي يا و هستند؟ چيزي چه دنبال به بازديدكنندگان
مي چگونه كند؟ پيدا دسترسي آنها به تواندنمي كه حالي در باشد بازديدكننده نياز مورد است ممكن اطلاعاتي چه هستند؟ ترعمومي صفحات كدام كنند، عبور
  شد؟ خارج تأييد و اطمينان با سايت وب از توان

  وفادار مشتريان به نهادن اجر-10
  .باشيد آنها قدردان بايد شما و اندمانده شما كنار در كه هستند اشخاصي اينهاداريد؟ ساله 20 يا 10 ،5 مشتري تعداد چه شما

  بيشتر توجه بذل- 11



. است كننده نگران كنند،نمي صرف سازمانهايشان موفقيت به مربوط اساسي موضوعات ارزيابي و بحث يادگيري، به را زيادي زمان بانكها از تعداد چه اينكه
مي چه مشتريان كند؟مي چه رقابت! است گرفته قرار استفاده مورد جديد آوريهاي فن چه. ندارند ظهور حال در گرايشهاي به كافي توجه مالي مؤسسات
  خواهند؟

  دارد اهميت كه آنچه ارزيابي- 12
 شايد مؤسسات اين)8 و 7 و 4 موارد به كنيد رجوع. (پردازندمي است آسان كه آنچه ارزيابي به است مهم حقيقتاً كه آنچه ارزيابي جاي به مالي مؤسسات
مي نشان توجهي خانوار هر ازاي به محصولات سبد همچون معيارها ساير به آيا اما دهند قرار توجه مورد را وام حجم و جديد مشتريان همچون جديد چيزهاي
  دهند؟

  انساني منابع در برندسازي تلفيق- 13
 محك براي خود برند از هنوز اگر است؟ سرايي سخن از بيش چيزي شما برند استراتژي آيا يا بخشند حيات شما برند به چگونه كه دانندمي كارمندانتان آيا

 تنها نه است، اهميت حائز بسيار برندي هر موفقيت براي داخلي بازارهاي. شويد كار به دست بايد پس كنيدنمي استفاده خود كارمندان ارزيابي و آموزش زدن،
  .آورد حساب به را آنها بايد نيز مؤسسه برند هايوعده تحقق براي بلكه كرد حساب مشتري به مطلوب خدمات ارائه براي كارمندان روي بايد
 در خود كارمندان به بايد بانكها. برساند آسيب هم و كند كمك هم دارد مشتري ذهن و قلب در برندتان كه موقعيتي و شما برند به تواندمي كارمندان رفتار
  .نباشد معطوف هاتطابق – هاسيستم به صرفاً وآموزش دهند آموزش استراتژيكي مهم هايمهارت مورد

  پذيري تطابق برنامه-14
 اش همه. كندمي ترك را بانك و كندمي باز حسابي شود،مي بانك وارد فردي: اينشبيه چيست؟ شبيه غالباً ايشعبه بانكداري در جديد مشتري جذب روند

  ...است همين
  كنند؟مي استفاده كانال يك از بيش از نفر چند! گيرندمي تماس بار 4 حداقل جديد مشتريان با معمولاً نفر چند
  كنيد عمل فروشي خرده يك مثل-15

 براي هاييوعده آموزش، براي كارمنداني خدمات، فروش و عرضه براي مكانهايي فروش، براي محصولاتي متعدد، مكانهاي فيزيكي، وجود از بانكها تمام تقريباً
 ارشد مسئول از اگر. يابندمي دست خود تجاري فعاليت اهداف به ذهنيت اينبا ندرت به اما باشندمي برخوردار خرد بانكداري اساس و پايه امور درباره و عمل

  .شويدمي مواجه زده بهت نگاهي با معمولاً كنندمي چه حساس ارزيابي تجاري فعاليت هدايت براي كه كنيد سئوال بانك بازاريابي
  ببنديد را ده زيان هايشعبه- 16

 بازار ديدگاههاي از. كرد اقدام بايد شد شناسايي ده زيان ايشعبه عنوان به شعبه كه زماني اما باشد مشكل شعبه يك بستن براي گيري تصميم است ممكن
 راههاي شده تعطيل شعبه مشتريان براي. دهيد انجام متفاوت كاري بايد مانده باقي ده زيان همچنان شعبه و شدند گرفته كار به تماماً هاگزينه ساير اگر«

 هايگزينه توانندمي...  و بانك موبايل اينترنتي،بانكداري همچون خدمت تحويل كانالهاي ساير. كرد ايجاديا داد پيشنهاد توانمي را ديگر خدمات به دستيابي
  .شوند محسوب قبول قابل
  آتش ديواره درون بازاريابي- 17

 مالي منافع به يافتن دست از واقع در كنيدنمي ارايه را خدمت متقابل فروش – اينترنتيمشتريان - خود مخاطب درگيرترين و اختيارترين تحت به كه زماني
  .مانيدمي باز انتظار مورد
 پيش حد اينتا نيست لازم اما كند عرضه را گزيندبرمي زياد احتمال به مشتري يك كه خدماتي و محصولات كه كنيد خلق را هوشمندي فوق سيستم توانيدمي
  .بگيرد نشانه كنندگان مصرفتمامي سوي به را خدماتشان و محصولات پرسودترين كه گيريد كار به را غيرهوشمند سيستم يك حداقل به رو

  كنيد تلفيق را هاسيستم- 18
 مؤسسات اغلب در هاسيستم تلفيق كنيد صحبت غيره و ايميلمشتري، روابط مديريت بازاريابي، اينترنتي،بانكداري متمركز، اطلاعات فرايند مورد در هرچه
 مشتري تجربه به تماس نقاط و خدمت مالي كانال از  پيچ در پيچ شبكه يك از استفاده با و شودمي پراكنده متعددي هايسيستم در اطلاعات. است ضعيف
  .يابندمي دست

  عمومي روابط- 19
 كار ارزش. بخشدمي اعتبار تبليغات از مؤثرتر بسيار مطبوعات در شما اقدامات اخبار درج. است مالي مؤسسات در شده گرفته ناديده فعاليتي غالباًعمومي روابط
به دستيابي براي راه تنها. شودمي ارزيابي كند جلب خود سوي به را مطبوعات مخاطبان تواندمي كه ميزاني به بلكه شودنمي ارزيابي خبر تعداد به عمومي روابط
  .دارند خبري ارزش واقعاً كه كنيد منعكس را اقداماتي كه است اينموفقيت اين
  )چريكي( غيرسنتي بازاريابي-20

 چك ابزار اينآيا كنيد؟مي استفاده ايدبردهمي كار به هميشه كه بازاريابيقديمي ابزارهاي همان از آيا كنيد عملي را خود هايوعده كه برسد آن زمان هرگاه
 بايد شما. نيست مشتري توجه جلب روش اينامروز دنياي در. باشيد داشته تبليغات براي پول كاميون يك بايد و است سنتي بازاريابي تاكتيكهاي از ليستي
 .باشيد برانگيز بحث اغلب و باهوش خلاق،


