
 به مشتريان ترغيب هفتگانه مراحل

 هابانک از خريد
 با رايزني سرشار، درآمد و کاروکسب منابع تريندسترس قابل و ترينساده از يکي حال عين در. است جديد مشتريان جذب دنبالبه مالي مؤسسه هر

 01 تا 5 از بيش جديد تجاري مشتريان جذب و فروشي خرده مقياس در کاروکسب ايجاد هزينه  دانيم،مي که همانگونه. آنهاست حفظ و موجود مشتريان

 منابع بخش در گذاريسرمايه کارآمدترين معتقدند مالي بازاريابان جديد، مشتريان درصديصد ميانگين هزينه احتساب با و است فعلي مشتريان حفظ برابر

 :است مقصود اين به رسيدن براي کارآمد نسبتاً شيوه 7 ذيل گامهاي. هستند هابانک با فعاليت درحال که شود مشترياني صرف بايد بازاريابي

 

 سود کمترين با شروع

 جذب هايبرنامه از بخشي که -( ثابت) خدمات اينگونه. است بانکي حساب و تعهدي خدمات حداقل ارايه فعلي مشتريان به فروش شيوه ترينراحت

 شخصي، اعتباري خطوط قبوض، پرداخت مستقيم، گذاريسپرده همراه، بانکداري آنلاين، يا برخط بانکداري بدهي، کارت: از عبارتند - است نيز مشتريان

 .مشتريان اسرار حفظ و اندازپس هايحواله خودکار ارسال

 

 مستمر ارتباط

 زماني متعجب، اندازه همان به و بودم شده زدهشگفت بانک تشکر و تقدير شيوه از کردم افتتاح جديدي بانکي حساب که زماني»: گويدمي مشتريان از يکي

 در را موفقي هايبرنامه هابانک برخي کهدرحالي «.شد ارسال برايم جديد کارمزدهاي از فهرستي بانک، هايبرنامه از خبري بي و دوري مدتها از پس که

 را بانک هايبرنامه و خدمات خود هزينه با بايد که هستند مشتريان خود اين ديگر، بسياري در کنند،مي ارايه جديد مشتريان با مستمر ارتباط و جذب

 گاه و مانده دور « متقابل تعامل و فروش » هايبرنامه و خدمات از بسا چه باشند، داشته کمتري بانکي فعاليت مدتي براي مشتريان چنانچه و کنند شناسايي

 هر با بايد مالي مؤسسات و هابانک ،«محصولات و خدمات خريد به مشتريان ترغيب» و «دوسويه خدمات» برنامه و درطرح موفقيت براي. شد خواهند محروم

 و متمرکز کاملاً شيوه به مشتريان با را خود ارتباط رايانامه و حساب صورت پيامک، ارسال ازجمله بانک وهمراه آنلاين بانکداري بستر در ارتباطي ابزار

 . کنند حفظ خصوصي

 

 خريد براي مشتريان تشويق هايفرصت مجدد ارزيابي

 ارايه خدمات و محصولات خريد به مشتريان تمايل ارزيابي با که محور مشتري هايدربرنامه محور، محصول خدمات فصلي ارايه جاي به بايد هابانک

 خدمات و محصولات دراختيارداشتن مالي، هايتراکنش بسامد چون فاکتورهايي مالي، مؤسسات از بسياري در. کنند گذاريسرمايه است، همراه شده

. گيردمي قرار ارزيابي مورد پيوسته بانکي، خدمات و محصولات ارايه شناسي موقعيت هدف با مشتريان( فروش و خريد) رفتاري خصوصيات حتي و

 تأمين براي مشتريان. است همراه دهيپاسخ نرخ بالاترين با اما رساني پيام حداقل با و ماهانه صورت به سنجي فرصت موفق، هايبرنامه از برخي در

 .برآيند آنها مالي مشکلات رفع ودرصدد داده ارايه را خود گذاريسرمايه پيشنهادات مطلوب دربزنگاههاي انتظاردارند هابانک از خود مالي نيازهاي

 

  شعب تحويلداران آموزش

 پاسخگويي براي که صورتي در است، مشتريان هايتراکنش مؤثر پردازش و خدمات ارايه صرفاً آنها اصلي مسووليت کنندمي فکر هابانک از بسياري

. کنند برقرار آنها با را ايسازنده ارتباطات و شده کلام هم مشتريان با راحتيبه بتوانند کارکنان تا آورند فراهم شرايطي بايد آنها، درخواست هزاران به

 را خود کارکنان کنندمي تلاش است، بانکي خدمات هايبسته آخرين گوياي که کارکنان سيستم روي بر راهنما پيامهاي نصب با ازمؤسسات بسياري

 هر با آنها بلکه شود نمي ختم اينجا به هابانک خدمات که است آن توجه جالب نکته. کنند حمايت مشتريان با مجدد يا جديد ارتباط برقراري براي

 بانکي خدمات و هاازبرنامه استفاده با حتا و حضوري مراجعات آني، صورتحساب ارايه تلفني، تماس ايميلي، ويا پيامکي پيگيري ازجمله ارتباطي ابزار

 . آيند برمي مشتريان با خود ماندگار روابط حفظ درصدد کارکنان، به شده داده اختصاص هايدرتبلت نمايش قابل

  همکاري به دعوت

 براي( دهان به دهان) تبليغ به آنها تشويق و ترغيب خرد، سطح در تجاري مشتريان وفاداري ميزان افزايش و جديد کاروکسب ايجاد هايراه ترينساده از يکي

 عنوان به انگيزشي طرح اين. کندمي ترغيب مؤسسه با همکاري به نيز را ديگران باشد، راضي سازمان عملکرد از مشتري چنانچه است بديهي. است مؤسسه

 مشتري يک جذب هزينه کل که زماني. شودمي تلقي احتمالي مشتريان حتا و اختصاصي هايبانک کوچک، هايشرکت مشتريان با همکاري مزيتهاي از بخشي

 گزافي هزينه دهد، قرارمي سازمان به وفادار مشتريان زمره در را وي نهايت در که دلاري 51 پاداش يا هديه يک ارايه است بعيد است، دلار 051 تا 011 بين



مي پيش از بيش( همکاري به ديگران ترغيب براي فعلي مشتريان به رجوع) کند پيدا تسري ايبرنامه چنين سازمان سطوح همه در اگر رسدمي نظر به. باشد

 .کند جديد مشتريان جذب به متعهد نيز را کارکنان تواند

 

 وآفلاين آنلاين هايکانال تقويت

 است شايسته. باشند روز تعاملي و ارتباطي ابزارهاي همه به مجهز يا داشته هابانک خدمات و محصولات همه از کامل آگاهي بايد مشتريان که نکنيم تصور هرگز

 و ارزنده جوايز وفاداري، ميزان براساس و دهيم انتقال آنها به پيوسته ممکن طريق ازهر را آنها نيازهاي درک و آگاهي و سازمان براي مشتريان وجودي اهميت

 موجود تبليغات خودپرداز، يهادستگاه طريق از رساني اطلاع صورتحساب، ارايه رايانامه، طريق از مشتريان با مستقيم ارتباط. دهيم هديه آنها به قبولي قابل

 .بود خواهد بسيارمؤثر فوق اهداف پيشبرد براي تلفني تماس و درسايت

 

  نتايج ارزيابي و سنجش

 تيم و شده تسريع شده تعيين پيش از اهداف به دستيابي امکان ،«خدمات و محصولات خريد به مشتريان تشويق و ترغيب» طرح نتايج سنجش و ارزيابي با

 نسبت پيش از بيش را مشتريان همکاري، هايفرصت از فهرستي ارايه با تواندمي بانک ضمن در. کرد خواهد پيدا آگاهي آن قوت و ضعف نقاط از مربوطه کاري

 پاسخ انتظاردارند فعلي مشتريان است بديهي. کند اعلام را آنها فراخوان و انتخاب فرآيند چگونگي متقن، و موجه ذکردلايل با و کرده ترغيب گذاريسرمايه به

 و خدمات هرگونه ارايه اعلام و پيام ارسال مشتري، با ارتباط ممکن هايشيوه بهترين از يکي بنابراين. کنند دريافت نحوي هر به را خود بانک به وفاداري

 خواهد برطرف آنها براي بانکي خدمات و محصولات اجباري فروش شائبه منتخب، مشتريان با قبلي ارتباط ايجاد با شک بي. اوست براي صرفاً بانکي محصولات

 زمره در اينکه از مشتريان بلکه داشت، خواهد همراه به را بانک رساني اطلاع قبال در آنها سوي از مناسب پاسخي تنها نه مشتريان به جذاب مالي پيشنهاد. شد

 .کرد خواهند رضايت احساس و شده آگاه اندقرارگرفته بانک ارزشمند تجاري شرکاي
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