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 هارشد دیجیتالی بانک استراتژی ۶ 

 

 

های بزرگ قادر به جلوگیری حاکی از اختلالات دیجیتالی در خدمات بانکی، بانک با وجود خبرهای

سال  10اند. درآمد خدمات مالی در سطح جهانی در از وقوع اختلال در سیستم بانکی خود بوده

های آپدرصد افزایش داشته است. استارت ۴هر ساله  به لطف کسب و کارهای نوظهور اخیر

زرگ تکنولوژی تاکنون سهم بسیار کوچکی از بازار را به خود اختصاص های بتکی و شرکتفین

 اند.داده

 

خدمات مالی هستند. به  همچنان به دنبال متحول کردن کلان هایدادهتکنولوژی دیجیتال و اما 

تکی در آینده نیروی مهمی به شمار خواهند آمد و های فینآپگذاران، استارتی سرمایهعقیده

 های آمریکا ارزش خواهند داشت.درصد از سهام کل بانک ۷میلیارد دلار آمریکا و یا  120 معادل
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ماده گران آها به اندازه کافی برای رویارویی با اختلالهمانطور که شاهد هستیم بسیاری از بانک

ورد هایی که تمایل به برخورد جدی دارند، از انتخاب راهکاری برای این ماند. حتی بانکنشده

ه اند کهای شغلی روبرو شدههای بزرگ نیز با موج عظیمی از تکنولوژی و موقعیتعاجزند. بانک

 شود.شان میی برای تمرکز و صرف منابعاها در انتخاب حوزهمنجر به سردرگمی آن

 

 

از محدودیت بورعها را در های بزرگ از مزایا و ابزارهایی برخوردارند که آنبسیاری از بانک

سرمایه  بهها خواهد شد عدم اطمینان فت آنمانع پیشر آنچه. تنها خود کمک می کنندهای 

 است. پایدار نتایجوت خود به منظور رسیدن به گذاری بر نقاط ق

 

 

ند را کنترل ک هابحرانرسیدن به ساختاری که بتواند ، هابانکتسریع رشد  را برای فرصت ۶ ما

 ایم.در ادامه ذکر کرده را سرعت بخشد، ترجسورانه تفکرو 

 

 

 های مرتبط دیگر شویدرد اکوسیستمعبور کنید و وا کرُ خوداز . 1

 

محصولات خود به مشتریان اکتفا میبه معرفی  شانها به عنوان راهی برای رشدها بانکمدت

به معنی معرفی خدمات بانکی دیگر بود؛ برای مثال مشتریانی که  رویکردکردند. در گذشته این 

خط اعتباری شخصی، گرفتن وام تعمیر خانه، گرفتن یک  داشتن ، براییک حساب جاری داشتند

 شدند.تشویق میهای اعتباری بانکی کارت

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ان تواند برای مشتریپوشی از نقش مهمی که بانک میمنجر به چشمتمرکز بر این مسائل جزئی 

های سنتی و ورود به اکوسیستم کُر خود ایفا کند خواهد شد. با خارج شدن از مرزهای خدمات

ها قادر خواهند بود خدمات و عملکردهایی که وابسته به مشتریان است را بهبود دیگر بانک

ه منجر به ایجاد دیدگاه کاملی از نیازهای مشتریان خواهد آوری کنند کبخشند و اطلاعاتی جمع

 شد.

 

به  ها تبدیلبانکاند. برای مثال در ایتالیا پستشدهی بانکغیروارد حوزه ها نیز برخی از بانک

دهندگان های دیگر نیز با ارائهاند. بانکخدمات تلفن همراه شده ارائه دهندگانبزرگترین 

د کننیمه برای فراهم کردن یک پلتفرم پرداخت مطمئن همکاری میخدمات بهداشتی و مراکز ب

 پرداخت کنند.های پزشکی خود را شود مشتریان به راحتی از این طریق هزینهکه باعث می
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تشکیل دهند و با تشکیل  از ارزش ایمختلف شبکه ایعمیان صن دهدها اجازه میکرُ به بانکاین 

ات مشتریان را با هزینه کمتر و سهولت بیشتر انجام دهند. یک  اکوسیستم مختص به خود خدم

تکی و های فینآپاستارت حملهها را از ها بانکاین اکوسیستم درآمد جدیدعلاوه بر همچننی 

 دهند.نجات می سنتی بانکداری بههای عظیم دیجیتالی شرکت

 

 

 خلق سوپرمارکت مالی. 2

 

مفید  پیشنهاداتترکیبی از ها نیز می توانند بانک ،عظیمهای دیجیتال با توجه به برخی از تجارت

ها امکان دسترسی ساده و ارائه دهند. تمامی این روش به مشتریان فایده و کاملا بررسی شده

 هایها توان انجام فعالیتبدون واسطه به خدمات مالی را برای مشتریان فراهم ساخته و به آن

ا های مالی این امکان ررچه را می بخشند. ایجاد سوپرمارکتمالی متفاوت از طریق یک کانال یکپا

 مختلف تمرکز کنند. ایعدهد که بر سود بالای صنها مینکبه با

 

ها فروخته درصد از قراردادهای بیمه اتومبیل از طریق واسطه ۶0برای مثال در انگلستان 

پیشنهاد اری که هیچ سوپرمارکت مالی انحص یک Bank Bazaarدر هندوستان  همچنین شود.می

میلیون مشتری ارائه  2۳ به بیش ازموسسه  ۵0از از خود ندارد؛ انواع خدمات را  اختصاصی

 می دهد.

 

 

 مشتریاندر طول سفر آفرینش تجربه ارزشمند . ۳

 

سب ک و رشد یک هایی مثل بازنشستگی، راه اندازیاکثر مشتریان با هدف رسیدن به خواسته

ها نیز بر خدماتی ناپیوسته و با برخی از بانک کند.میتعامل ها کار و یا خرید مسکن با بانک و

شود. برای مثال در محوریت بانک تمرکز می کنند که باعث نادیده گرفتن تجربه مشتری می

 ز بربا تمرکاما بانکها کنند. مواردی که هدف مشتریان خرید مسکن است به ارائه وام بسنده می

 را از دست می دهند. زرگتریسود ب، و نادیده گرفتن سفر مشتری به بانکخدمات 
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ها گیری با مشتریان در ارتباط باشند. برای مثال بانکبانک ها می توانند در مراحل دیگر تصمیم

 ها مشاوره دهند.برای بازنشستگی به آن مشتری اندازتوانند در رابطه با چگونگی پسمی

 

 خود را به پول تبدیل کنید . دیتای۴

 

ها های آناند که شرکتبیش از نیمی از پاسخگویان خدمات مالی گفتهمک کنزی در مطالعه اخیر 

  .اند.خود به پول کرده دیتایشروع به تبدیل 

 

تر بانک از ها استفاده کاربردیاولین آنبه پول وجود دارد.  دیتاهای فراوانی برای تبدیل راه

 امکانات تحلیلی جدید است. با اضافه کردنلی خود داخ دیتای

 

 

 بانک دیتایبر پایه  هابنچ مارکها و تحلیل ات جدید مانند گزارشمورد دیگر ارائه پیشنهاد 

تورنتو در سیستمی همکاری می کنند  Securekeyهای بزرگ کانادا با بسیاری از بانک مثلاً است.

دهد که با استفاده از اعتبارنامه بانکی خود به خدمات دولت فدرال که به افراد این امکان را می

ده هایی است که با استفاسایتبه صورت آنلاین دسترسی پیدا کنند. این سیستم همانند وب

های دولت که در این مورد شرکت دهند. با این تفاوتهای فیسبوک اجازه ورود میاز اکانت

ه خدمات بکانادا تنها زمانی که مشتریان وارد اعتبارنامه بانکی خود شده باشند اجازه دسترسی 

 . آنلاین خواهند داشت

 

را  ویساین سرقبلی خود برای تأیید هویت مشتریان استفاده می کنند ، اما  دیتایبانکها فقط از 

اس ملی ارائه می دهند و به مشتریان بالقوه جدید دسترسی به عنوان یک قابلیت امن در مقی

 .پیدا می کنند
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در رابطه با مشتریان خود مانند جزئیات آماری، محل زندگی دیتا ها منبع غنی از بسیاری از بانک

 در اختیار دارند.را ها و سبک زندگی آن

 

تبدیل شوید و خدمت به یک کارخانه تأمین کننده محصول. ۵  

 

اند. اما بسیاری از ها در جدال رویارویی با مشتریان گیر افتادهتکها و فینبسیاری از بانک

د ایحاهای کوچکتر و کسب و کارهای دیگر بانک رایبایجاد محصول و خدمات سات بزرگ با موس

سنتی های کوچک و غیرکنند. این مسئله به این دلیل است که بسیاری از بانکمیارزش 

ها ی، زیرساخت، سرمایه و یا مجوز بانکداری نداشته و یا امکان دسترسی به آنبانک کُرمحصولات 

 را ندارند.

 

 

تر می توانند یک پورتفولیو از محصولات مجاز برای فروش تهیه کنند، موسسات مالی بزرگ

غیر مالی دیگر  بازیگران کوچیک وه خود را بفرایند ود را در اختیار قرار دهند و یا زیرساخت خ

های اعتباری به کسب و کارهای خرد است. اجاره دهند. مثال قدیمی این عمل ارائه فرایند کارت

های فراوانی برای ارائه خدمات از این قبیل در حال پیدایش در دوره دیجیتال فعلی موقعیت

 هستند.

 

 شویدیک مهاجم دیجیتالی . تبدیل به ۶

 

ها ها می توانند وارد حوزههای کسب و کار جدید بانکتال و یا مدلهای دیجیبا استفاده از کانال

 بر خواهند بود.های سنتی بسیار هزینههایی از بازار شوند که با استفاده از راهو بخش

 

 

ING Direct  کار  1۹۹۶اولین مهاجم دیجیتالی بود که صرفاً به عنوان یک بانک آنلاین در سال

های خود در اواخر اندازی بسیاری از زیرمجموعهیک دهه قبل از راه خود را آغاز کرد و در مدت

 کشور را به خود جذب کرد. ۹در میلیون مشتری  20حدود  2010دهه 
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 استر بخود که بسیار هزینهفیزیکی های گذاری بر زیرساختبانک هایی که بدون نیاز به سرمایه

 رویکردزینه را مدنظر داشته باشند. این خواستار ورود به بازارهای جدید هستند باید این گ

های دیجیتال کافی مهارتهای فروش جدید بسیار سازنده است اما نیازمند فرصتبرای یافتن 

 نیز می باشد.

 

 

 های رشد را انتخاب کنند؟بانک ها چگونه باید یکی از این موقعیت

 جوابگو باشد وجود ندارد. سوالاتگزینه ای که برای تمام 

 

اند که نیازمند استفاده از یک هایی را شروع کردههای بزرگ برنامهدانیم که بسیاری از بانکمی 

های مختلف های فعلی می توانند اطلاعات مهمی از موقعیتمورد است. تلاش ۶یا چند مورد از این 

 و راه رسیدن به موفقیت فراهم کنند.

 

 

ه ک هایی استقابلیتیک دیدگاه روشن از  ایجاد ،تجربه ثابت کرده است که موثرترین راهکار

ار ترین کمهم بنابراین .دتحول دیجیتالی وسیعی شون منجر به و رسیده سود بهتوانند سریعاً می

 ت.اس فعلیاست و نه یک مدافعی که تنها به دنبال حفظ شرایط  ادامه مسیر همانند یک جنگجو

 

 

 

 

 

 

 

 

 "حمایت شرکت داتینترجمه توسط سایت آموزشی خبری عصربانک با "


