
 
 
 
 
 

  

  

  مولايي جناب آقاي حشمتي

  

  مديريت ارتباط با مشتريان بانكي و نحوه ارائه خدمات ويژه به مشتريان

  

 چكيده

 

هاي اخير با تحولات صورت گرفته در فناوري اطلاعات و ارتباطات، شاهد در سال

   عنوان يك رويكرد مهم در كسب و كاربه 1ارتباط با مشتريمفهوم مديريت  گسترش

. استاختصاصي و ويژه، به مشتريان  بازگشت به دوره بازاريابي ايم كه هدف آنبوده

مشتريان مختلف جديد در بانكداري حاكي از آن است كه نسبتاً  رويكرداين 

، هاطلبند و به جاي بازاريابي انبوه افراد و سازمانرا مي گوناگوني   خدماتمحصولات و 

  . قرار دهيممورد پاسخگويي  طور اختصاصيبايد بههر مشتري را 

موفقي براي  ، روش نسبتا2ًبانكداري اختصاصييا  ارائه خدمات ويژه به مشتريان و

شود و با توجه گذاران تلقي ميسرمايه ها وهاي غيرواقعي براي بانكاز حبابجلوگيري 

حال  همانتوان در گذاري متفاوت ميسرمايه هايبه تفكيك سودآوري و ريسك طرح

  .  كردبرداري ابزار مالي اسلامي نيز بهرهعنوان يك به از آن

روزه تحت عنوان بانكداري اشخاص توسط بانك، ام زياد هاي نسبتاًمديريت سرمايه

كشورهاي مختلف كه به اين عمليات  در پيش از اين. شودتلقي مي اختصاصي

پرداختند، حد نصاب سرمايه مورد پذيرش بانك از طريق هر شخص حقيقي يا  مي
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اين حد نصاب تا سطح  هاي اخيردر سال ، ليكندود يك ميليون دلار بودحقوقي ح

  . پذيرنده، كاهش يافته است هاي معتبرتوسط بانك پنجاه هزار دلار نيز

ولي  ،اندبه اين روش متمايل شده ها اخيراًه بانكچ، اگردر جمهوري اسلامي ايران

ها با نرخ بانك روياروييو نيز ) بهره(با توجه به قانون عمليات بانكي بدون ربا 

طور دستوري بپذيرند، اين را به هاي پولي ناگزيراند آنسودهايي كه براساس سياست

گذاران را از گذاران و سرمايهجديدي باشد كه توافق بين سپرده ةتواند روزنروش مي

 .سازدآزاد در يك شرايط رقابتي فراهم مي ها و به شكل نسبتاًطريق بانك


