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 است؟ ضروري امروز بانکداري صنعت در بازاریابی چرا

 اشباع بازار و شدید رقابت

 

 مشتریان رفتار تغییر

 

 فین تک ها و دیجیتال بانک هاي ورود

 

 غیرقیمتی رقابت و قانونی محدودیت هاي

 

 .است رقابتی اقتصاد در "بقا از وجهی" بلکه ،نیست "اختیاري" دیگر بانکی بازاریابی :کلیدي نکته



 تبلیغات از فراتر :مالی خدمات بازاریابی تعریف

 جامع تعریف

بانکی بازاریابی
 پایدارسودآور

 

 خدمت و کالا تفاوت

 لمس غیرقابل و ناملموس خدمات

 مصرف و تولید هم زمانی

 )تغییر قابلیت( کیفیت ناپایداري

 فیزیکی مالکیت فقدان

 ارزش آفرینی

 

7P 
 

STP 
 

CRM 
 



 بانکی خدمات بازاریابی منحصربه فرد ویژگی 7

 (Intangibility) ناملموس بودن 1

 

 (Variability) کیفیت ناپایداري 2

 

 مصرف و تولید هم زمانی 3

 

 (Non-ownership) مالکیت فقدان 4

 

 فناوري به وابستگی 5

 

 اعتماد و مالی ریسک 6

 

 (Complexity) محصولات پیچیدگی 7

 



 ایران بانکداري صنعت در بازاریابی کلیدي چالش هاي

 شرعی و قانونی محدودیت هاي

 

 تثبیت شده سود نرخ

 

 مشتریان پایین وفاداري

 

 اقتصادي قطعیت هاي عدم

 

 مشتریان گسترده آموزش

 

 امنیتی نگرانی هاي

 

 .می کنند ایجاد رقابتی تمایز و نوآوري براي فرصت هایی چالش ها این



 اصلی محور چهار :بانک کسب و کاري لاین هاي

 اشخاص بانکداري

Retail Banking - تراکنش پایین ارزش و بالا حجم با حقیقی مشتریان 

 بلندمدت و کوتاه مدت سپرده هاي ·

 -BNPL )مسکن ،ازدواج وام( خرد تسهیلات ·

 دیجیتال خدمات و بانکی کارت هاي ·

 اصناف بانکداري

SME Banking - خرد اقتصاد قلب ،متوسط و کوچک کسب و کارهاي 

 گردش در سرمایه تأمین ·

 POS و پرداخت ابزارهاي ·

 مشاوره و صندوق اقتصادي خدمات ·

 تجاري بانکداري

Commercial Banking - متوسط و معمولی حقوقی مشتریان 

 ضمانت نامه ها و (LC) اسنادي اعتبارات ·

 کلان پرداخت هاي و خزانه داري خدمات ·

 شرکت ها براي متوسط تسهیلات ·

 شرکتی بانکداري

Corporate Banking - شرکتی بزرگ و ویژه ،خاص مشتریان 

 هلدینگ ها و پروژه ها مالی تامین ·

 تخصصی سرمایه گذاري و مالی مشاوره ·

 VIP رابطه اي و اختصاصی خدمات ·

 .است متفاوت متخصص تیم و متفاوت محصولات ،متفاوت بازاریابی استراتژي نیازمند لاین هر



 حجم حفظ و جذب :(Retail Banking) اشخاص بانکداري

 کلیدي مشخصات

 حقیقی مشتریان
 

 اصلی محصولات
 

 توزیع کانال هاي
 

 بازاریابی استراتژي
 

 موفقیت شاخص هاي

 جدید مشتریان تعداد

 سپرده ها حجم

 وام دهی رشد نرخ

 دیجیتال از استفاده نرخ

 (CSI) رضایت شاخص

 اصلی چالش

 



 خرد اقتصاد قلب :(SME Banking) اصناف بانکداري

 کلیدي مشخصات

 مشتریان
 

 ویژه نیازهاي
 

 فرصت و ریسک
 

 بازاریابی استراتژي
 

 است؟ مهم SME چرا

 کشور اشتغال 70٪

 داخلی ناخالص تولید 45٪

 الاب رشد پتانسیل

 بالاتر سود حاشیه

 ریسک سنجی چالش

 

 .است بانک آینده رشد و درآمد پایدار منبع ،لاین این در موفقیت .است کلان و خرد بین پلی اصناف بانکداري



 معمولی حقوقی مشتریان :(Commercial Banking) تجاري بانکداري

 کلیدي مشخصات

 مشتریان
 

 تخصصی محصولات
 

 رابطه اي استراتژي
 

 پیشرفته اعتبارسنجی
 

 رقابتی مزایاي

 بالا تراکنش حجم

 درآمد پایداري

 متقاطع فروش پتانسیل

 شرکت ها سایر با شبکه سازي

KPIکلیدي هاي 

 

 استراتژیک نکته

 



 ویژه و VIP مشتریان :(Corporate Banking) شرکتی بانکداري

 کلیدي مشخصات

 خاص مشتریان
 

 VIP خدمات
 

 پیچیده محصولات
 

 استراتژیک شبکه سازي
 

 ارزش آفرینی
 مشتري هر بالا بسیار درآمد

 رابطه بلندمدت پایداري

 بانک برند بر تأثیرگذاري

 صنعت اطلاعات به دسترسی

 درآمدي مدل

 .کنترل شده ریسک و بالا سود حاشیه .مشاوره و ،تسهیلات سود ،کارمزد ترکیب

 چالش

 

 .می کند تعیین بازار در را بانک جایگاه ،لاین این در موفقیت .است بانکداري تاج وتخت شرکتی بانکداري



 بانک کسب و کاري لاین چهار تطبیقی مقایسه

مقایسه معیار شرکتی تجاري اصناف اشخاص  

 مشتري اندازه بزرگ حقوقی متوسط حقوقی کوچک کسب و کار خرد/حقیقی

 تراکنش حجم بالا بسیار بالا متوسط پایین

 محصول پیچیدگی پیچیده بسیار پیچیده متوسط ساده

 ریسک بالا/متمرکز مدیریت قابل متوسط پایین/پراکنده

 بازاریابی استراتژي VIPاختصاصی مشاوره اي رابطه اي حجم جذب

 اصلی کانال VIP تیم اختصاصی رابط رابط/شعبه شعبه/دیجیتال

 موفقیت معیار مشتري درآمد نرخ سود خالص پرتفوي  سبد رشد مشتري حجم

70٪ 
 خرد مشتریان سهم

20٪ 
 SME سهم

8٪ 
 تجاري سهم

2٪ 
 )درآمد ٪40 ولی( شرکتی سهم



 مدرن بازاریابیچتر  :STP مفهوم

 چیست؟ STP مدل

SegmentationTargetingPositioning
 

Segmentation + Targeting = Positioning 

S Segmentation 
 

T Targeting 
 

P Positioning 
 

 است؟ ضروري STP چرا

 محدود منابع تمرکز

 بازاریابی اثربخشی افزایش

 (CAC) مشتري جذب هزینه کاهش

 وفاداري و تبدیل نرخ افزایش

 پایدار رقابتی تمایز

 بانکداري در

 



Segmentation  :بازار هوشمندانه بخش بندي هنر 

 جغرافیایی

 

 

 دموگرافیک

 

 

 روان شناختی

 

 

 رفتاري

 

 

 ارزش بر مبتنی

 

 

 خوب بخش بندي معیارهاي

 اندازه گیري قابل

 دسترس قابل

 سودآوري قابل و بزرگ

 تفکیک قابل

 زمان در پایدار



Targeting  :هدف بازار هوشمندانه انتخاب 

 بخش ها ارزیابی معیارهاي

 بازار رشد و اندازه 1
 

 ساختاري جذابیت 2
 

 توانمندي ها با تطابق 3
 

 بالقوه سودآوري 4
 

 هدف گیري استراتژي هاي

 (Concentrated) متمرکز
 SME تخصصی بانک :مثال .خاص بخش یک بر تمرکز

 (Differentiated) تمایزي
 متفاوت برنامه هاي با بخش چند هدف گیري

 (Undifferentiated) فراگیر
 بزرگ بانک هاي مناسب .بازار کل براي برنامه یک

 بانکداري در BCG ماتریس

 

 .می کنند خلق را ارزش بیشترین که کنند تمرکز بخش هایی روي باید بانک ها .بازاریابی استراتژي موفقیت ٪80 = صحیح هدف گیري



Positioning  :رقابتی بازار در ذهنی جایگاه یابی 

 جایگاه یابی مفهوم

 هدف مشتریان ذهنمنحصربه فرد تصویر طراحی

 جایگاه یابی استراتژي هاي

 Attribute مبتنی بر
 

 Benefit مبتنی بر
 

 User مبتنی بر
 

 Competitor مبتنی بر
 

 Price/Quality مبتنی بر
 

 (Perceptual Map) ادراکی نقشه

 .شکاف ها یافتن و رقبا موقعیت یابی براي تصویري ابزار

 (بالا ← پایین) قیمت :افقی محور
 (بالا ← پایین) کیفیت :عمودي محور

 کلیدي نکته

 

FAB Analysis 

 



 عمل تا تئوري از :بانکداري در STP کاربرد

 ایران بانک هاي در کاربردي نمونه هاي

 VIP مشتریان بخش بندي .1

 
 
 

 دیجیتال جوانان هدف گیري .2

 
 
 

 خصوصی بانک هاي جایگاه یابی .3

 
 
 

 پیشرفته STP در داده کاوي نقش

 RFM (Recency, Frequency, Monetary) تحلیل

 مشتریان (Clustering) خوشه بندي

 Machine Learning با رفتار پیش بینی

 محصولات شخصی سازي

 پیشرفته ابزارهاي

 

 نتیجه گیري

 



 بانکداري صنعت در بازار تحقیقات چارچوب

 اهداف و تعریف

 بانکی بازار تحقیقات

 کلیدي اهداف

 نیازها شناسایی
 

 رضایت سنجش
 

 رقبا تحلیل
 

 جدید محصولات ارزیابی
 

 تحقیقات انواع

 (Quantitative) کمی
 داده ها و اعداد - فرضیه آزمون ،آمارگیري ،پیمایش

 (Qualitative) کیفی
 عمیق درك - مشاهده ،کانونی گروه ،عمیق مصاحبه

 بانکداري در اهمیت

 

 اشتباه تصمیمات هزینه

 



 کیفی vs کمی :بازار تحقیقات انواع

 (Quantitative) کمی تحقیقات

 ویژگی ها

 بزرگ آماري نمونه ·

 استاندارد و بسته سوالات ·

 آماري قابل و عددي خروجی ·

 جامعه به تعمیم قابلیت ·

 ابزارها

 تلفنی/آنلاین پرسشنامه ·

 مشتریان پنل ·

 تراکنشی داده هاي ·

 A/B آزمون ·

 بانک در کاربرد
 تراکنشی رفتار تحلیل ،NPS اندازه گیري ،رضایت سنجش

 (Qualitative) کیفی تحقیقات

 ویژگی ها

 عمیق و کوچک نمونه ·

 اکتشافی و باز سوالات ·

 مفهومی و توصیفی خروجی ·

 "چگونه" و "چرا" درك ·

 ابزارها

 (IDI) عمیق مصاحبه هاي ·

 (FGD) کانونی گروه هاي ·

 مشتري رفتار مشاهده ·

 اجتماعی شبکه هاي محتواي تحلیل ·

 بانک در کاربرد
 مشتري تجربه تحلیل ،محصول مفهوم تست ،پنهان نیازهاي فهم

 .می کند فراهم را تعمیم قابلیت هم و عمق هم که (Mixed Methods) آمیخته ترکیبی تحقیقات = کیفی و کمی هوشمندانه ترکیب



 سیستماتیک گام 6 :بازار تحقیقات چرخه

 مسئله تعریف 1

 

 

 روش شناسی طراحی 2

 

 

 داده ها جمع آوري 3

 

 

 داده ها تحلیل 4

 

 

 یافته ها ارائه 5

 

 

 اجرا و تصمیم 6

 

 

 .یک باره پروژه یک نه ،است مداوم فرایند یک بازار تحقیقات چرخه



 رفتار تحلیل و داده کاوي :بازار تحقیقات نوین ابزارهاي

 (Data Mining) داده کاوي

 

 

 اجتماعی شبکه هاي تحلیل

 

 

 (Sentiment) احساسات تحلیل

 

 

 (ML) ماشین یادگیري

 

 

Customer Journey Mapping 

 

 

 تحلیلی ابزارهاي

Python/R پیشرفته تحلیل براي 

Tableau/PowerBI داشبورد براي 

SPSS کلاسیک آمار براي 

CRM Analytics (Salesforce, etc.) 

 .امروزه کسی که هوش مصنوعی را نداند، سواد دیجیتال ندارد. در ابزارهاي هوش مصنوعی نهفته است  بانکداري در بازار تحقیقات آینده



 ایران بانک هاي در بازار تحقیقات اجرایی چالش هاي

 داده ها به دسترسی محدودیت

 

 

 سنتی سازمانی فرهنگ

 

 

 متخصص نیروي کمبود

 

 

 بالا هزینه هاي

 

 

 کند تحول سرعت

 

 

 کلیدي راهکارهاي

 ارشد مدیران حمایت

 فرهنگ تغییر و آموزش

 زیرساخت در سرمایه گذاري

 خارجی متخصصان با همکاري

 برد-برد پروژه هاي از شروع

 .هستند پیشرو بانک هاي براي فرصت هایی بلکه ،نیستند مانع چالش ها این



Key Takeaways: اول جلسه کلیدي نکات 

 رقابت در بقا = بازاریابی 1
 

 متفاوت اند مالی خدمات 2
 

 استراتژي 4 = لاین 4 3
 

4 STP است فقرات ستون 
 

 آینده = داده کاوي 5
 

 آگاهانه تصمیم = بازار تحقیقات 6
 

 ترکیبی = کیفی + کمی 7
 

 فرصت = چالش 8
 

 بازاریابی تحول = دیجیتال تحول 9

 .شوند مشتري مدار و داده محور ،چابک باید بانک ها .داده اند تغییر را بازار فین تک ها و دیجیتال بانکداري

 پایدار موفقیت = مداوم یادگیري 10

 .بیاموزند جهانی تجربیات از و کنند به روز را خود مستمراً باید مدیران .است پویا دانشی بانکی بازاریابی



 بیشتر مطالعه و منابع

 کلاسیک کتاب هاي

 
 

 
 

 
 

 
 

 بانکی تخصصی منابع

 
 

 
 

 
 

 
 

 فارسی منابع

 

 داده تحلیلعملی تجربهنظري دانش


