
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 کنند؟را درگیر می جدیدهای ها چگونه نسلتکفین
 

 
 

در حال هروز و این بازار هستند  یتکمشتریان فینبخش بزرگی از  ،Zنسل هزاره و ژن 

. هستندنگران آن  هاتکاست که فین مهمترین موضوعیرشد است. تامین نیاز این نسل، 

و در درک  هاتکاگر فین دهد.را نشان می یک بازار با رشد ثابت Zنسل  بازار به طور خاص،

هزاره نسل  حیات آنها ادامه نخواهد داشت.شکست بخورد،  جدید مشتریاننسل  جلب نظر

 23 تا 8و سال  40 تا 24رای توصیف سنین بین ه ترتیب بهستند که بهایی واژه Z ژن و

 توانیم فرضنمیهای زیاد در سنین مختلف، . با در نظر گرفتن تفاوتروندبه کار میسال 

هایی کنیم که آنچه برای یک نسل خوشایند است برای نسل دیگر نیز مطلوب باشد. اما زمینه

داشته  مدنظرآنها، باید  تعامل باهنگام  هاتکوجود دارد که فینر رده سنی در ه مشترکی

 د.نباش

 

 رابطه آنها با فناوری چیست؟

 

. نسل هزاره با توسعه فناوری بزرگ مندندعلاقهفناوری  به Z ژن های هزاره ونسل هر دو

های شدند و آن را به عنوان بخشی از زندگی خود به کار بستند. آنها هنوز زمانی که موبایل

فناوری بود، را به یاد خواهند آورد  ، آخرین پیشتازDial-upدارای صفحه کلید و اینترنت 

 های نوآورانه و جدید عادت دارند. اما به پیشرفت
 

 



 

شناسند. آنها تنها های هوشمند یا اینترنت نمی، زندگی را بدون گوشیZاز طرف دیگر، نسل 

نیز  Zترین اعضای نسل اند. حتی مسنشدهاند بلکه درون آن متولد با فناوری بزرگ نشده

 تر هستند.جوان Amazonاز 
 

 دیدگاه آنها راجع به بانکداری و امور مالی چیست؟

 باشد کهنسبت به امور مالی خود تحت تاثیر جو اقتصادی می Zژن های هزاره و دیدگاه نسل

اند. بسیاری از افراد نسل هزاره وارد بازار کار شدند و تنها اندکی پس از با آن بزرگ شده

در این بحران بزرگ شدند.  Zگذاری خود را به راه انداختند. نسل بحران اقتصادی، سرمایه

گر بودند و بسیاری از آنها، را نظاره 2008از بحران سال  عنوان کودک، پیامدهای بعد نها بهآ

در نتیجه، با  تاثیر آن بر سبک زندگی والدین و خانواده خود را به یاد خواهند آورد.

اند که از آنها در یک مقاله اعلام کرده %81های بیشتری وارد دوره بزرگسالی شدند. نگرانی

 دانند. ع اصلی اضطراب میا منبشخصی ربدهی ، %33بزرگ است و  پول یک استرس
 

این پدیده برجسته اقتصادی، هر دو نسل را وادار به هوشیاری بیشتر نسبت به والدین یا 

و مدیریت مالی تمایل دارند.  پس اندازها کرده است. هر دو نسل به ها و مادربزرگپدربزرگ

 د.نگیرتصمیمات مالی کارآمدی می Zبه ویژه نسل 
 

 

شود. های جدید نمیهای سنتی دسترسی به خدمات مالی اغلب شامل نسلبا این حال، راه

ها قبلا به بررسی امتیاز اعتباری و پایگاه داده اکتفا برای احراز هویت یک مشتری، بانک

ارند، امتیاز اعتباری های جدیدتر که تجربه کمتری در زمینه اعتبار دنسل اماکردند. می

 .باز بمانندخدمات مالی مد نظر خود از دریافت کنند و ممکن است می دریافتکمتری 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

سال، به شدت غیربانکی هستند و حمایت  18های جدیدتر و به ویژه قشر زیر در نتیجه، نسل

همین نسل است که بخش  های مالی دریافت خواهند کرد. اما همزمانکمتری را از سیستم

 د.ندهدر حال رشد بازار را تشکیل می
 

بانک والدین خود را انتخاب  Zاز افراد نسل  %61با این حال، در زمان افتتاح حساب بانکی، 

کردند. اگرچه از سمت والدین به آنها توصیه شده که کدام بانک را انتخاب کنند اما این 

 بدین معنی نیست که آنها بهترین خدمات را متناسب با نیازهای خود گزیده باشند.
 

 های دیگر، بیش از نسلهای فناوریبا شرکت های جدیدترنسل تعاملبه طور کلی، احتمال 

های فناوری را انتخاب ارتباط مالی با شرکت از نسل هزاره، %37و  Zاز نسل  %44است. 

ی . به شکل مشابه، بسیاردرصد بالاتری استهای سنی اند، که در مقایسه با سایر گروهکرده

ه ند. بنا بهای سنتی داربا بانک ها رابطه کمترینسبت به سایر نسلاز افراد نسل هزاره، 

های سنتی را استفاده از بانک از نسل هزاره %28، تنها «مجمع اقتصاد جهانی»یک گزارش 

های جایگزین خدمات مالی به مدل Zهای هزاره و رسد که نسلترجیح دادند. پس به نظر می

ه ، منطقی بباشندمیدیجیتال  دوره عصرهممند هستند. از آنجا که هر دو نسل، سنتی علاقه

 تر باشند.محور مشتاقذیرش امور مالی دیجیتال و فناوریرسد که در پنظر می
 

که  Zنسل ند. به طور کلی، در میان دار این نسل درگیر کردننیاز به هنوز  هاتکاما فین

ه تمایلی به باز کردن حساب دیگر، فارغ اظهار داشتند ک %54اند، حساب بانکی افتتاح کرده

 ندارند.، آن هدفاز 

 

 د؟نتواند انجام دهچه می Zهای هزاره و نسل درگیر کردنبرای ها تکحال، فین

 

های جدیدتر جذاب و قابل تواند این موضوع که خدمات آنها برای نسلنمی هاتکفین

زین ک جایگهای سنتی یتنها به این دلیل که آنها برای مدل، بازاریابی است را بدیهی بداند

 فناوری هستند.مسلط به 
 

 

اء ها برای اطمینان از بقتکتغییر سریع است. فین نوآوری و مشتری، در فاز مورد نیاز فناوری

های جدید نیاز دارند؛ نه تنها درک آنها بلکه ارائه محصولات و در این زمینه، به درک نسل

چه  هاتکنخدماتی که در واقع به افراد جوان در رسیدن به اهداف آنها کمک کند. پس فی

 د؟نتواند بردارهایی میگام



 

 

 بوده و با مشتریان روراست باشید درباره محصولات خود صادق .1

ها اعتماد دارند. به شرکت Zاز نسل  %63از نسل هزاره و  %71، «تحقیقات فروش»بنا به 

 رندندامشکلی ها از اطلاعات شخصی آنها از نسل هزاره با نحوه استفاده شرکت %55تنها  لیو

 است. Z ،44%که این عقیده در نسل 
 

 

تر راجع به نحوه برخورد های جوانمیان نسل اعتمادی ذاتیبیاین تحقیق اظهار دارد که یک 

 های مربوط به آنها باشد.به ویژه وقتی مساله، داده ها با مشتریان وجود دارد.شرکت
 

های جدید چیره شوند. انگیزه را مد نظر داشته باشند تا بر نسل موضوع ها باید اینتکفین

شتری با م یست بلکه روش کار شرکت و برخوردهمیشه کلید پیروزی مشتریان در این فضا ن

 اهمیت دارد.
 

 گیری از قدرت فناوری برای پشتیبانی از اهداف مشتریانبهره. 2

های پیشین از نظر مالی هوشیارتر نسبت به نسل Zهای هزاره و ، نسلگفتیمهمانطور که قبلاً 

خواهند که به آنها در رسیدن فناوری کاربردی را می آنها دارند. پس اندازبوده و تمایل به 

گذاری یا استقلال ، سرمایهپس اندازتواند شامل به اهدافشان کمک کند. این موضوع می

 مالی باشد.
 

های بانکی ر داشتن این موارد طراحی کنند. حسابها باید خدمات خود را با در نظتکفین

هکار بدداشته باشند یا دارای مشخصاتی باشند که از  ابزارهای پس انداز داخلیتوانند می

 یشناپلیکاز طریق گذاری، به واسطه ابزارهای بانکداری شدن کاربران جلوگیری کند. سرمایه

گذاری خود را درک کنند و بر آن خواهند سرمایههای جدیدتر مینسل تر خواهد شد.ساده

کنند و نیز خدمات ه برای آموزش، زمان صرف میهایی ککنترل داشته باشند. پس شرکت

احراز اعتبار رایگان اخیرا  یک  Menzoبرای مثال،  دهند، احتمالا موفق خواهند بود.ارائه می

 رده است.اندازی کراه ،از طریق اپلیکیشن
 

 سازی شدههای دیجیتال سادهخلق تجربه. 3

دوره عصر دیجیتال هستند. آنها نسبت به نقش فناوری در روابط مالی های جدیدتر، همنسل

بتنی مساده، با کارایی آسان و اغلب  ،های دیجیتالیباشند. اما انتظار دارند تجربهخود آگاه می



 

رای ب سفرهای یکپارچهها به ارائه تکاین نسل، فین درگیر کردنبرای موبایل باشند. بر 

 کنند.که در زمان احتیاج، از آنها پشتیبانی  مشتریان نیاز خواهند داشت
 

 

ایم که پایگاه داده مربوط به اعتبار افراد، بهترین ، مشاهده کردهیبانکهنگام افتتاح حساب  

های نسلرعت آنها پایین است و چراکه س ارائه نخواهد داد. مشتریانرا به  تجره کاربری

های جایگزینی برای احراز کرد. اما روشجدیدتر با تاریخچه اعتباری کمتر را تایید نخواهد 

و ارائه خدمات  های دیجیتالسازی تجربهها در سادهاعبتار مشتری وجود دارد که به شرکت

 .کندکمک می ترهای غیربانکی جوانبه نسل
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  UID حمایت با و ترجمه توسط عصربانک


