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 چکیده
 کشور یخصوص یهابانک ی درشرکت یدر بانکدار داریپا یرقابت تیکسب مز یمدلسازاین مطالعه با هدف 

ها ای است و از منظر شیوه گردآوری دادهتوسعه-انجام شد. پژوهش حاضر از نظر هدف یک پژوهش کاربردی
خبرگان،  کنندگان در بخش کیفی شاملشود. جامعه مشارکتیک پژوهش پیمایشی مقطعی محسوب می

دفمند انجام شد گیری با روش ههای خصوصی کشور است. نمونهبانک رانیو مد یابیمتخصصان بازار د،یاسات
نفر از مشتریان این صنعت  384مصاحبه اشباع نظری حاصل شد. در بخش کمی نیز از دیدگاه  12و با 

باشد. برای ساخته مییافته  و پرسشنامه محققساختارها، مصاحبه نیمهاستفاده شد. ابزار گردآوری داده
های حداقل مربعات جزئی استفاده شد. یافتههای گردآوری شده از روش گراندد تئوری و وتحلیل دادهتجزیه

بر  ییگرایمند و مشتررابطه یابیبازار تال،یجید یبانکدار ،یرقابت یهوشمند یهامولفهپژوهشی نشان داد
 تیکسب مز یهامولفه د،یمشخص گرد نی. همچنرگذارندی( تاثیمحور دهی)پدداریپا یرقابت تیکسب مز

( بر گرلهمداخ طیشدت رقابت )شرا( و یانهیزم طی)شرا یخدمات بانک تیفی(، کیمحور دهی)پدداریپا یرقابت
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 رینظ ییامدهایمولفه مذکور منجر به پ تی. در نهارگذارندی)راهبردها( تاث یشرکت یبانکدار یابیراهبرد بازار
 .شودیم انیو روابط بلندمدت با مشتر یمال یداریپا ،یدر صنعت بانکدار یریپذرقابت

 

 کسب مزیت رقابتی پایدار، بانکداری شرکتی، صنعت بانکداری کلمات کلیدي:

 JEL: E5, Q01, D41, G21بندي طبقه
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 مقدمه

شود و شامل روابط بین به عنوان نیاز روز موسسات مالی و بانکی تعریف می 1بانکداری شرکتی

های بزرگ و موسسات مالی است. بانکداری شرکتی تلاشی مستمر جهت افزایش تمرکز بر شرکت

های مالی و بانکی برای پاسخگویی دقیق به مشتریان است نیازهای مشتریان خود و خلق استراتژی

ها و مؤسسات اعتباری در ایران های سودآوری بانکبررسی شاخص(. 1397)اسفیدانی و همکاران، 

و نیز در مقایسه با  ( 80انتهای دهه )های قبل ها در مقایسه با سالدهد این شاخصنشان می

ها در المللی در وضعیت نامطلوبی قرار دارد. کاهش این شاخصهای یاد شده در سطح بینحداقل

)رحیمی و هراتی، پایداری سود صنعت بانکداری را زیر سؤال برده استهای اخیر، ثبات و سال

ها برای برخورداری از جایگاه ویژه و متمایز در عرصه رقابتی صنعت بانکداری به این بانک .(1399

به  ییبه منظور پاسخگو یشرکت یخدمات بانکداراند. شیوه از خدمات بانکی روی آورده

وکار کسب یکه از خدمات بانک برا یقیحق انیمشتر ایو  یشرکت ،یحقوق انیمشتر یهایازمندین

توانند جایگاه مناسبی را در بازار ها میبه این ترتیب بانک .شودمیارائه  ،کنندخود استفاده می

های اخیر از اهمیت بیشتری برخوردار شده (. این موضوع بویژه در سال2021، 2بدست آورند )مایدا

ها با صنعت بانکداری به میزان قابل توجهی افزایش یافته است و بانک است. زیرا رقابت در

های بسیاری در ارائه محصولات و خدمات بانکی به مشتریان روبرو هستند. از طرفی برای چالش

ها غلبه کنند ها ارائه خدمت منحصر به فرد و مورد نیاز مشتری، به طوریکه بتواند بر این چالشبانک

 (.2022، 3)وانگ و دیو کار دشواری است

کنند که اهمیت ها نقش مهم در پیشرفت و توسعه اقتصادی کشورها ایفا میاز سوی دیگر بانک

گرایی و کند. در این راستا بهبود توان رقابتی از طریق مشتریتوجه به بقای آنها را دوچندان می

ها (. بانک2022و همکاران،  4های بازارمحور نقش بسزایی در موفقیت آنها دارد )چاوهانفعالیت

ها و مشکلات مالی در سطح خرد و کلان دارند. از همین منظر اثرگذاری و اثرپذیری بالایی در تنش

شوند که رشد یا ترین اجزای اقتصادی کشورها محسوب میصنعت بانکداری همواره یکی از مهم

ابی به اهداف بانکی در شرایط زنند. کلید دستیرکود ساختار اقتصادی را با فعالیت خود رقم می

و همکاران،  5باشد )کوماررقابتی و متحول اقتصادی، بازاریابی تجربی و مدیریت تجربه مشتریان می

ترین دغدغه مدیریت در (. برخورداری از توان لازم در بازار رقابتی صنعت بانکداری، اصلی2022

                                                                                                                   
1 Corporate Banking 

2 Maida 

3 Wang & Du 
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تواند با ایجاد ها میرابطه مشتریان با بانک های بازاریابی با اثرگذاری بردوران حاضر است. فعالیت

ها و موسسات مالی و اعتباری را تحت تاثیر خود قرار دهد یادماندی عملاً بقای بانکای بهتجربه

 (.2021، 1)ریتمایا

ترین دغدغه مدیریت در دوران برخورداری از توان لازم در بازار رقابتی صنعت بانکداری، اصلی

ها و موسسات مالی و اعتباری را تحت تاثیر خود قرار داده یری عملاً بقای بانکپذحاضر است. رقابت

ها و مشکلات ها نقش اثرگذاری و اثرپذیری بالایی در تنش(. بانک1401است )بالونژاد و شجری، 

مالی در سطح خرد و کلان دارند. مسئولیت بسیار سنگین نظام بانکی در اقتصاد مبتنی بر بازار بر 

شوند که ترین اجزای اقتصادی کشور محسوب میها همواره یکی از مهمشیده نیست. بانککسی پو

زنند. کلید دستیابی به اهداف بانکی در رشد یا رکود ساختار اقتصادی را با فعالیت خود رقم می

(. از 1398پور و همکاران، باشد )خواجهپذیری بانکی میشرایط رقابتی و متحول اقتصادی، رقابت

کنند که اهمیت توجه ها نقش مهم در پیشرفت و توسعه اقتصادی کشورها ایفا میی دیگر بانکسو

کند. در این راستا بهبود توان رقابتی از طریق بازارگرایی نقش بسزایی به بقای آنها را دوچندان می

شتریان و در موفقیت آنها دارد. بازارگرایی ابزارهای لازم را برای پاسخگویی به نیازهای مالی م

 (.2020و همکاران،  2کند )هوانگها فراهم میافزایش توان رقابتی بانک

و  نهیپرهز اریبس یامر یرانیهای اتوسط بانک یشرکت یبانکدار یساز ادهیپ نکهیبه ا تیبا عنا

دارد؛  یسازمان عیوس راتییتغ جادیبه ا ازیآن ن نهیبه یساز ادهیپ نکهیزمان بر است و با توجه به ا

 جهینت نیشتریتواند منجر به اخذ بمدل کسب و کار هر بانک می هیبر پا ییبندی اقدامات اجراسطح

ها با هدف ارائه خدمات بانک .(1396)سیدجوادین و همکاران،  شود رفتهیاز اقدامات صورت پذ

پذیری در را پاسخگویی به مشتریان بندی بازار و ایجاد برتری رقابتی و انعطافتخصصی و بخش

اندازی واحد بانکداری شرکتی برای مشتریان سودآور خود کرده و این تغییر ارزنده خود اقدام به راه

مشتریان و از سوی دیگر عزم مدیران ارشد،  از یکسو به دلیل فشار بازار برای پاسخگویی به نیازهای

های رقابتی برای همسوسازی استراتژی سازمان برای پاسخ دادن به نیاز مشتریان و کسب مزیت

(. کسب مزیت رقابتی در صنعت بانکداری در گذشته بیشتر 1398بوده است )حیدرزاده و همکاران، 

ها، اخیرا با ایجاد تغییر در رویه شرکتگرفت، در حالی که براساس نیازهای مشتریان صورت می

تمرکز از روی محصول برروی مشتری رسیده، بویژه در بانکداری شرکتی که مشتریان بانک همان 

بندی بازار مستلزم در نظر گرفتن عوامل وکار هستند، نگاه حاکم بر بخشها و صاحبان کسبسازمان

های متفاوتی شده است. بانکداری شرکتی شیوهمتفاوتی است که در بانکداری سنتی بر آنها تمرکز 

                                                                                                                   
1 Rithmaya 
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طلبد بندی، انتخاب بازار هدف و کسب مزیت رقابتی در بازارهای منتخب، میرا برای بخش

 (.2021، 1)کاندوس و دبرا

 یهاانکلب بدر غا یمنبع سودآور نیمهمتر یشرکت یموضوع که بانکدار نیبا توجه به باور به ا

ا در آنه دکریرو نیها و همچنبخش توسط بانک نیا انیمشتر ییشناسا وهیمطالعه ش باشد،یکشور م

ده عم رد ندیفرا از مشابه بودن یحاک یبخش مهم از بازار خدمات بانک نیو ارائه خدمات به ا فیتعر

ت صور به یرقابت تیملموس مز یهاکه تا کنون مولفه ی. به طورباشدیکشور م یخصوص یهابانک

اره، و ارائه نشده است. با توجه به ضعف مورد اش نییکشور تع یخصوص یهاملموس در بانک

 یهابانک یشبردیپ یهاتیدر فعال یشرکت یدر حوزه بانکدار انیمشتر یخاص برا یهاارزش

 شارز قیرطاز  زیتما جادیاقابلیت کشور  ی درخصوص یهابانک اغلب. شودیم دهیمذکور به ندرت د

 یترقاب تیمز سهم بازار و کسب گسترش جهتآن  منافعاز  قادر نیستندرا ندارند و  انیمشتر ژهیو

 یرقابت تیه مزب لین ریمس ،یشرکت یبانکدار یمدل رقابت ییاساس با شناسا نی. بر ااستفاده نمایند

در  ایدار. ارائه مدلی کاربردی برای کسب مزیت رقابتی پخواهد شد نییتب یخصوص یهادر بانک

اف در راستای پوشش به شک .کداری شرکتی در مطالعات مختلف مغفول مانده استحوزه بان

ی رکتش یدر بانکدار داریپا یرقابت تیکسب مز یمدلسازپژوهشی موجود این مطالعه با هدف 

یت کسب مز های اصلیمقوله دهد کهصورت گرفت. مطالعه حاضر به این پرسش کلیدی پاسخ می

  و الگوی روابط میان آنها چگونه است؟ کدامند رکتیرقابتی پایدار در بانکداری ش

 

 مباني نظري و ادبیات پژوهش -1

ر ، دیربانکدا نینو یهاوهیاز ش یکیبعنوان  یشرکت یبانکدار یاجرا توان گفتطور کلی میبه

 .(1398، )آذر و عرب شودیمحسوب م یریانکارناپذ یضرورت ،یسازمان یتحقق اهداف تعال یراستا

ی از به دلیل اهمیت مشتریان و نقش آنها در سودآوری بانکداری شرکتی باید شناخت دقیق

ها، یستمها، سازوکارها و سترین زیرساختمشتریان هدف در این صنعت حاصل آید. اولین و مهم

(. نظر به 1395پور و زارع، سازند )اسماعیلآنهایی هستند که شناخت کامل مشتریان را مقدور می

سب رای کها فعالانه در جستجوی راهکارهایی بایش رقابت در عرصه بانکداری شرکتی، بانکافز

قابتی زیت رمباشند. در همین راستا در ادامه مبانی نظری مزیت رقابتی پایدار در این صنعت می

 پایدار و بانکداری شرکتی ارائه شده است.

  

                                                                                                                   
1 Candus & Debra 
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 مزیت رقابتي پایدار

 در کتاب مشهور ثروت ملل تیآدام اسمتوان در نظریه مزیت مطلق را می« پذیریرقابت»ریشه واژه 

را در عرصه بازاریابی برجسته ساخت « کسب مزیت رقابتی»جستجو کرد و پس از آن کاتلر مفهوم 

بتی تعاریف زیادی برای مزیت رقابتی ارائه شده است. براساس یک تعریف مزیت رقا (.1398، پورتر)

عبارت است توانایی یک شرکت در دستیابی به موقعیت برتر بازار. مزیت رقابتی در عرصه بانکداری 

تر از رقبا ها را به ارائه عملکردی بهتر و نوآورانههایی است که به صورت مستمر بانکشامل توانمندی

ایدار بر مفاهیمی (. در تعاریف اخیر از مزیت رقابتی پ1401سازد )محمدی و همکاران، قادر می

آفرینی و بازاریابی کارآفرینی در پیوند با مفاهیم مانند فناوری اطلاعات و ارتباطات، نوآوری، ارزش

های شود. مزیت رقابتی پایدار بر مجموعه ویژگیسنتی مزیت رقابتی در قرن حاضر تاکید می

و با اهداف اقتصادی،  برداری نیستمتمایزی از سازمان تاکید دارند که به سادگی قابل نسخه

 (. 2022و همکاران،  1محیطی نیز هماهنگی دارد )دنگااجتماعی و زیست

و  کردیرو رییمتفاوت، تغ ییاجرا یندهایخدمات و فرا ان،یمتنوع مشتر یازهاین ،یرقابت یفضا

کرده است که  یرا ضرور یشرکت یجامع به نام بانکدار یاز بانکدار یمهم ربخشیها به زتوجه بانک

در  رعوامل مؤث ییشناسا ن،یبنابرا .دارند یمال یاز منابع بازارها یادیبا سهم ز یشرکت انیمشتر

فراهم خواهد کرد بازار  و سهم از یسهم از مشتر شیافزا زمینه را برای کسب مزیت رقابتی

یجاد وفاداری در گرو ا کسب مزیت رقابتی در عرصه بانکداری شرکتی .(1401)فرهمند و همکاران، 

ی آنها از یک هاازین و انیمشتر یی درستشناسا در مشتریان این حوزه است. برای این منظور باید با

های ارتباطی گوناگون و حفظ استراتژی بازاریابی مناسب استفاده کرد. نوآوری، تنوع خدمات، کانال

)برقی و پورحسینی، ها برای جذب و نگهداشت مشتریان الزامی است محرمانگی و امنیت داده

 ،خود یخارج تیموقع علاوه بر توجه به بایستمی هابانک ،یرقابت تیبه مز یابیدست جهت (.1401

است  دنباله دار یندیفرا مهم نید. انقرار ده بیشتری مورد توجهنیز را خود  یداخل یهایتوانمند

 با تکیه بر بانکی بایدنظام . شودیم زمانسا یریو رقابت پذ یعملکرد مال سبب بهبودکه 

 برتر از رقبا باشد خلق نماید که شرکتی انیمشتر یبرا ارزشیخود،  یمحور یهایستگیشا

 .(2022و همکاران،  2)لوکویرمن

های کسب و کار رو به رقابت روز افزون هستند و سازمان هایی که در در دنیای امروز محیط

صنایع و بازارهای به شدت رقابتی مشغول فعالیت هستند نیازمند خلق و پرورش مزیت رقابتی 

ها نیازمند ساز و یابد، سازمانهستند. هنگامی که در صنعتی خاص شدت رقابت افزایش می

                                                                                                                   
1 Denga 

2 Lukviarman 
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د که بتوانند سود پایدار و سهم بازار خود را حفظ نمایند در غیر این صورت دیر یا کارهایی هستن

زود از صحنه رقابت محو خواهند شد. سازمان هایی که در چنین شرایط تهدیدآمیزی اقدام به خلق 

نیا و )اسکندری .توانند از این رقابت جان سالم به در ببرندنمایند میو پرورش مزیت رقابتی می

های رقابتی قرار گرفته های اخیر، مزیت رقابتی در مرکز بحث استراتژی(. طی سال1400نیا، بصائ

و بحثهای زیادی دربارة مزیت رقابتی مطرح شده است. با این وجود، ارائه یک تعریف دقیق از مزیت 

رقابتی مشکل است. ازیک طرف، مزیت رقابتی به معنای بازده بیش از حد معمول تلقی شده و 

ازطرف دیگر، مزیت رقابتی به عملکرد بازار سرمایه و انتظارات مرتبط شده است. اما در رایج ترین 

تعریف در حوز ه استراتژی رقابت و در چارچوب خلق ارزش، مزیت رقابتی به معنی هر آن چیزی 

یت (. در مورد مز2021و همکاران،  1نادسناست که موجب شود درآمد بیش از هزینه افزایش یابد )

اندازهای متفاوتی نسبت به عوامل تعیین کننده و مؤثر ارائه شده است. از طرفی تغییر رقابتی چشم

خواسته ها، نیازها و انتظارات مشتریان یک واقعیت انکارناپذیر است، بنابراین ابتدا باید مشخص شود 

 (.2019، 2لجدانلان و روتجستجوی وسیله تحقق آن برآمد ) خواهد و سپس درکه مشتری چه می

 

 بانکداري شرکتي

میلادی ایجاد شد با توجه به 1980مفهوم بانکداری شرکتی در صنعت بانکداری جهان از اواخر دهه

ها و موسسات مالی، به سرعت به عنوان جز لاینفک از نتایج و دستاوردهای بیشمار آن برای بانک

شرکتی تلاشی فراگیر برای تمرکز بر های برتر جهان قرار گرفت. بانکداری ساختار سازمانی بانک

نیازهای مشتریان شرکتی و خلق راهکارهای بانکی و مالی متناسب برای پاسخگویی موثر و دقیق به 

ها در راستای تلاش برای تحقق بخش اعظم تلاش بانک .(2021، 3آنها است) داشوتار و سریواستاوا

راه ارائه خدمات نوین به کار گرفته شده اهداف مالی، جدال برای افزایش سهم بازار و کوشش در 

است. در این مسیر، بانکداری شرکتی به واسطه نقش مهم خود در اقتصاد کشور و نیز آثار مثبت 

های های ایرانی مواجه شد. تعدادی از بانکبسیار در دستاوردهای سازمانی با اقبال از سوی بانک

انکداری شرکتی نمودند و برخی در تلاش اند پاسخی ایرانی در چند سال اخیر اقدام به راه اندازی ب

(. ضرورت اجرای بانکداری شرکتی از 1396های طراحی و راه اندازی آن بیابند )باقری، برای چالش

                                                                                                                   
1 Knudsen 
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توان این گونه بیان کرد که جلب و حفظ اعتماد مشتریان بانکی، از دیدگاه بانک و مشتریان را می

 (.2020، 1ازلزامات مهم است )داریا

تعاریف گوناگونی از بانکداری شرکتی وجود دارد. براساس یک تعریف بانکداری شرکتی راهبردی 

ها برای تحقق منافع نهفته در روابط بلندمدت با های اصلی در روابط با سازمانبرای تشخیص فرصت

گذاری متناسب با شرایط محیطی، منابع ارزشمند داخلی برای مشتریان سازمانی است. با هدف

شود ها و تبدیل آنها به اهرم سودآوری و کسب مزیت رقابتی استفاده میبرداری از فرصتهرهب

ای از خدمات بانکی برای سنجش نیاز بانکداری شرکتی مجموعه (.2020، 2)اوسوفسکی و سیرنسکی

تواند با های هر سازمان است. گرایش به این سیستم میمشتریان با درنظر گرفتن شرایط و ویژگی

های افزایش تعداد مشتریان، افزایش ارزش افزوده اقتصادی، کاهش ریزش مشتریان و کاهش هزینه

 (.2020، 3عملیاتی در حوزه شرکتی را به همراه داشته باشد )یاناگاوا

ها ان شرکتای از عملیات بانکی اشاره دارد که در تعامل با مشتریبه جنبه بانکداری شرکتی

آنها  ا برایوکارها امکان رشد و استخدام رتجاری با اعطای وام به کسبهای گیرد. بانکصورت می

، همکاران ونشگر آورند. این مقوله به نوبه خود باعث توسعه و رشد اقتصادی خواهد شد )دافراهم می

لق خبانکداری شرکتی تلاشی فراگیر برای تمرکز بر نیازهای مشتریان شرکتی و   .(1399

ران، همکا لی متناسب برای پاسخگویی موثر و دقیق به آنها است )نظری وهای بانکی و ماحلراه

یی به ها به منظور پاسخگوشود که بانکخدمات بانکداری شرکتی به خدماتی گفته می .(1399

وکار سب کهای مشتریان حقوقی، شرکتی و یا مشتریان حقیقی که از خدمات بانک برای نیازمندی

تقسیم  نحوه های مشتریان شرکتی اعمالنمایند. یکی از نیازمندیائه میکنند، ارخود استفاده می

ولاً، باشد. معموظایف و سطوح دسترسی در واگذاری امکانات بانکداری مجازی به کارکنانشان می

نی را وناگوبانکداری شرکتی یک دایره تخصصی از یک بانک تجاری است که راهکارهای بانکداری گ

نویسی برای هقبیل مدیریت اعتبار، مدیریت دارایی، مدیریت وجوه نقد و پذیرکند از پیشنهاد می

 (.1398و همکاران،  حیدرزادههای بزرگ و همچنین واحدهای تجاری کوچک و متوسط )شرکت

انگیزه و هدف بانکداری شرکتی این است که یک شرکت بندی کرد که توان چنین جمعبنابراین می

نماید. بانکداری دریافت  خاص یبانک و به صورتبه وسیله الی خود را م هایخدمت تمامیبتواند 

ای نوین در بانکداری مدرن چند سالی است که در کشور فراگیر شده است و شرکتی به عنوان شیوه

ها هریک به نوبه خود در تلاش هستند تا با پیاده سازی و استقرار آن، به اهداف توسعه و نفوذ بانک
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ها به این حوزه، رقابت نیز تشدید شده است و ا دست یابند. با حضور پرتعداد بانکهدر بازار شرکت

ها باید در جستجوی مدلی کاربردی برای کسب مزیت رقابتی در زمینه بانکداری شرکتی بانک

 باشند.

 پیشینه پژوهش -2

رخی از به ب های خصوصی مطالعاتی در کشور انجام شده است کهدر زمینه بازاریابی محصولات بانک

 یانکدارب یبررس به (1401) ینیپورحس ی وبرق ترین آنها پرداخته شده است.جدیدترین و مرتبط

 یاداروفداد  پرداختند. نتایج نشانبانک شهر  در بالقوه  انیمشتر یو نقش آن در وفادار یشرکت

، هشد یگذارهی، منابع سرمایعاطف ،یشناخت از منظربالقوه در بانک شهر شعب تهران  انیمشتر

 ورهمند ف باید بهبود یابد تا مزیت رقابتی حاصل شود. زمان تیریمد وارشد  تیریمشارکت مد

 .ی کردندی را شناسایشرکت یبانکدار انیمشتر یعوامل مؤثر بر خلق ارزش برا (1401) همکاران

مات خد وکننده ؛ عوامل مشعوفیافهیسهولت انجام کار؛ خدمات وظشامل شده عوامل استخراج

ده از اند. این مطالعه با استفاای با عنوان انجام داده( مطالعه1401فر و همکاران )ناصحی .است نینو

ضمون مبا سه  یعوامل فرد ر،یبا چهار مضمون فراگ یطیعوامل محهای کیفی صورت گرفت و روش

 استخراج شدند. ریبا چهارده مضمون فراگ یو عوامل سازمان ریفراگ

های ر بانکد موثر یابیبازار یهایدر دوران بلوغ و استراتژ یابیعملکرد بازار( 1400) مافی

وامل سته عدپژوهش در سه  نیدر ا شدهییشناسا ریفراگ نی. مضامخصوصی را مورد بررسی قرار داد

قابت، وکار، ربرند، مدل کسب تیریمد ها،تیاند از مهارت و قابلعبارت یو فرد یطیمح ،یسازمان

 ،یالتیجینگرش د تال،یجیپرداخت د ،یشناخت تیعوامل جمع ان،یمشتر ،یارتباط با مشتر تیریمد

 ریأثت یبررسای تحت عنوان ( مطالعه1400ی و همکاران)اسکندر .تالیجید یشرکت یبانکدار

ند داد انجام کنندگانمصرف یمثبت رفتار یهابر واکنش یدر صنعت بانکدار یمحور یهایستگیشا

کننده منجر به واکنش مثبت مصرف یمحور یهایستگیکه شاه دست یافتند و به این نتیج

 شیباعث افزا زین انیو  اعتماد مشتر یمندتیرضا شیتلاش در جهت افزا نی. همچنشودیم

 .گرددیآنها م دیقصد خر تیو در نها یوفادار شیدهان مثبت، افزابهدهان غاتیتبل

بندی عملکرد و رتبه یافتگیسنجش درجه توسعه  ای با عنوانمطالعه (1399زاده ) یمهرعل

تهران، اصفهان و خراسان  یاز آن است که استانها یحاک قیتحق جینتا ی انجام داد.شرکت یبانکدار

در  بیبه ترت لامیو ا راحدیو بو هیلویکهگ یاول تا سوم و استانها یهادر رده بیبه ترت یرضو

صنعت  در مشتری-ارتباط برند ی برایمدل( 1399دانشگر و همکاران ) آخر قرار گرفتند. یهارتبه

 دهدیپژوهش نشان م یهاافتهاند. یارائه کرده نستاگرامیا یشبکه اجتماع بهداشتی-لوازم آرایشی

و  یانسان هیسرما تیرینظام مد ،یسازمان تیو قابل یستگیفرهنگ، شا ،یپنج مقوله استراتژ
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در  یبرند شرکت تیهو یریگمهم در ساخت و شکل ارین، عوامل بسو ساختار سازما هارساختیز

 یشرکتها ی( در مطالعه بر رو2022آقازاده و همکاران ) .شوندیمحسوب م یشرکت یبستر بانکدار

در  یو توسعه محصول نقش اساس عیتوز ،یارتباط یتهایکه قابل دندیرس جهینت نیبه ا ییمواد غذا

 یاتیعمل تینشان دادند بهبود قابل همچنین آنهادر صنعت مذکور دارند.  یرقابت یتمز جادیا

 .شد خواهد هاشرکت یبرا داریپا یرقابت تیبه مز یابیو دست رقابتی عملکرد بهبود سبب هاشرکت

 یانجیو عملکرد با نقش م یرقابت تی( با عنوان: مز2020و همکاران ) اینتابج مطالعات آمال

شناخته شود که منجر به  یبه عنوان عامل تواندیم یرقابت تینشان داد مز ک،یاستراتژ ینیکارآفر

 نیب گرییانجیرابطه م کیاستراتژ ینیگرفتند که کارآفر جهینت نی. آنها همچنشودیبهبود عملکرد م

( مشخص گردید 2021)1لیچنتانر  همچنین بر اساس پژوهش.کندیم فایو عملکرد ا یرقابت تیمز

تواند به عنوان منبعی الهام بخش جهت ایجاد مزیت رقابتی مورد توجه ات میمدیریت کیفیت خدم

های چینی مطالعات مربوط به بانکهای دارای کسب و کار بانکداری شرکتی در بانک قرار گیرد.

حاکی از تاثیرگذاری عواملی مانند سرمایه انسانی، قابلیت اطمینان و ارتباطات در ایجاد مزیت 

( حاکی از آن بوده است که به 2021و همکاران) 2نتایج مطالعات توکاموهابوا  رقابتی بوده است.

گیری از نوآوری در دلیل ماهیت بلندمدت روابط مشتریان و بانک در مدل بانکداری شرکتی، بهره

ارائه خدمات ویژه و منحصربفرد در ایجاد ارزش و مزیت رقابتی برای این دسته از مشتریان نقش 

های نوین بانکی در مقایسه به ترجیح بیشتر مشتریان در پذیرش و استفاده از فناوری دارد. با توجه

های جدید ارائه خدمات برای مشتریان بانکداری شرکتی با مشتریان خرد، تمرکز بر نوآوری در کانال

 های تجاری مورد توجه قرار گیرد.تواند به عنوان یک مزیت رقابتی در بانکمی

 

 پژوهششناسي روش -3

ها ادهدای است و از منظر شیوه گردآوری توسعه-تحقیق حاضر از نظر هدف یک پژوهش کاربردی

نوع  منظر نیز یک پژوهش غیرآزمایشی )توصیفی( است که با روش پیمایش مقطعی انجام گرفت. از

 کمی است.-های کیفیها نیز یک پژوهش آمیخته با تلفیقی از روشداده

 رانیو مد یابیمتخصصان بازار د،یخبرگان، اسات بخش کیفی شامل کنندگانجامعه مشارکت

های تخصصی که با روش گرانددتئوری پیشنهاد شده تعداد خبرگان برای مصاحبه . باشدیم یبانک

 که از ابزار یفیک لیدر تحل یطور کلهب(. 1393و همکاران،  فردییدانانفر است ) 30تا  15است بین 

 است. ملاک انتخاب خبرگان، یبه اشباع نظر دنیرستابع  ، حجم نمونهشوداستفاده میمصاحبه 

                                                                                                                   
1Lichtenthaler 

2 Tukamuhabwa 
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 گیری با روشو حداقل مدرک کارشناسی ارشد است. نمونه کاری مرتبطسابقهسال  دهحداقل 

نفر در بخش کیفی  12. بر این اساس افتیادامه  یبه اشباع نظر دنیتا رس صورت گرفت وهدفمند 

حجم نمونه  مشتریان بانکداری شرکتی هستند. ،بخش کمیجامعه آماری پژوهش مشارکت کردند. 

 نفر برآورد گردید. 384با فرمول کوکران 

ی خش کمیافته  و در بساختارهای پژوهش در بخش کیفی از مصاحبه نیمهبرای گردآوری داده

شافی و ف اکتساخته استفاده گردید. از آنجا که برای مطالعات کیفی که با هداز پرسشنامه محقق

ز از نیهش پژوتر هستند. در این یافته مناسبساختارهای نیمهشوند مصاحبهطراحی الگو انجام می

 ساختاریافته با خبرگان استفاده شده است. مصاحبه نیمه

 ی، عواملتئور ها از دو روش استفاده شد. در بخش کیفی با روش گراندددر نهایت برای تحلیل داده

ین عوامل ا علی روابط و شناسایی کسب مزیت رقابتی پایدار در بانکداری شرکتیمدل زیربنایی 

ابی ارزی وهشپژ الگوی پارادایمی اعتبار، در بخش کمی با روش حداقل مربعات جزئی تبیین گردید.

افزار و در بخش کمی با نرم MaxQDAافزار ها در بخش کیفی با نرموتحلیل دادهتجزیه شد.

Smart PLS .انجام شد 

 

 هاي پژوهشیافته -4

و  یبایمتخصصان بازار د،ینفر از خبرگان، اسات 12شامل  یفیکنندگان بخش کجامعه مشارکت

 ارائه شده است: ریخبرگان در جدول ز کیدموگراف یژگیو ودند.ی ببانک رانیمد

 

 شناختي خبرگانهاي جمعیتویژگي -1جدول 

 درصد فراواني شناختيجمعیتهاي ویژگي

 جنسیت

 %67 8 مرد

 %33 4 زن

 سن

 %8 1 سال 35کمتر از 

 %25 3 سال 45تا  35

 %67 8 سال و بیشتر 45

 تحصیلات
 %25 3 کارشناسی ارشد

 %75 9 دکتری

 سابقه کاري
 %16 2 سال 20 تا 10

 %84 10 سال 20بالای 
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 %100 12 کل

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 

( %63فر )ن 241 تیاز منظر جنس نفر از مشتریان استفاده شد. 384در بخش کمی نیز از دیدگاه 

( %47نفر ) 179سال،  40( کمتر از %30نفر ) 115( زن بودند. از منظر سن %37نفر ) 143مرد و 

نفر  60 تلایسن داشتند. از منظر تحص شتریسال و ب 50 زی( ن%23نفر ) 90سال و  50تا  40 نیب

اشتند.  از د یلیتکم لاتی( تحص%11نفر ) 41و  ی( کارشناس%54نفر ) 208و کمتر،  ی( کاردان16%)

نفر  85، سال 15تا  10 نی( ب%26نفر ) 98سال،  10( کمتر از %25نفر ) 97منظر سابقه حساب 

 سال سابقه داشتند. 15از  شیب زی( ن%27نفر ) 104سال و  20تا  15 نی( ب22%)

 

 شناختي مشتریان هاي جمعیتویژگي -2جدول 

 درصد فراواني شناختيهاي جمعیتویژگي

 جنسیت
 %63 241 مرد

 %37 143 زن

 سن

 %30 115 سال 40تا  30

 %47 179 سال 50تا  40

 %23 90 سال 50بیشتر از 

 تحصیلات

 %16 60 کاردانی و کمتر

 %54 208 کارشناسی

 %30 116 تکمیلیتحصیلات 

 سابقه حساب

 %25 97 سال 5کمتر از 

 %26 98 سال 10تا  5

 %22 85 سال 15تا  10

 %27 104 سال 15بیش از 

 %100 384 کل

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 

 

ابی و ازاریبیافته  با مدیران ساختارهای نیمهجهت مدلسازی کسب مزیت رقابتی پایدار مصاحبه

پرسش باز در  6مدیران بانکداری شرکتی انجام شد. در این گام از پژوهش،  قبل از شروع مصاحبه 

تن م گذاریهای جدیدی مطرح شد. نمونه کدنظر گرفته و در طول فرایند انجام مصاحبه نیز پرسش

 ، در شکل زیر ارائه شده است:MAXQDAافزار ها در نرمیکی از مصاحبه
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 MAXQDA. نمونه کدگذاري مصاحبه در نرم افزار 1شکل 

 های پژوهشمنبع: یافته

 

اشتراوس و کوربین  ها با روش گراندد تئوری و مبتنی بر روش پیشنهادینتایج مصاحبه

 327در مرحله کدگذاری )اولیه( باز . انجام پذیرفت انتخابیکدگذاری باز، محوری و  شامل (1997)1

مقوله فرعی حاصل شد.  63و مقوله اصلی  11بعد،  6کد شناسایی و در مرحله کدگذاری محوری،  

 ارائه شده است. 3ر جدول ها به روش تحلیل کیفی مضمون دهای مستخرج از مصاحبهشاخص

 

 مدل کسب مزیت رقابتي پایدار در بانکداري شرکتيهاي شاخص -3جدول 

 بعد
مقوله 

 اصلي
 مقوله فرعي

 ایشرایط زمینه

کیفیت 

خدمات 

 بانکی

 نوآوری در ارائه خدمات .1

 خدمات ارزی کامل .2

 ای با تخفیف ویژهخدمات بیمه .3

یاز نارائه سریع خدمات مانند تسهیلات و ضمانت نامه در زمان  .4

 شرکتفوری 

 ارائه خدمات متمایز در بازارهای هدف .5

                                                                                                                   
1 Strauss & Corbin 
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 بعد
مقوله 

 اصلي
 مقوله فرعي

 ارائه خدمات اعتباری متناسب با مسائل پیچیده هر شرکت .6

 ارائه خدمات ارزش افزوده .7

 شرایط علی

هوشمندی 

 رقابتی

 های بازارشناسایی فرصت .8

 پایش تهدیدهای رقبا .9

 های ناشی از رقابتتشحیص ریسک .10

 قابلیت یادگیری بازار .11

 ارتقای مستمر دانش تخصصی کارکنان .12

بانکداری 

 دیجیتال

 ارائه خدمات همراه بانک .13

 ارائه خدمات اینترنت بانک .14

 استقبال از خدمات فینتک .15

 های ارتباطی دیجیتالکانال .16

 های اجتماعیحضور در شبکه .17

 سرویس یا بانکداری بازخدمات وب .18

بازاریابی 

 مندرابطه

 نزدیک با مشتریانایجاد رابطه  .19

شناسایی و تعریف خدمات ویژه برای شرکتهای بالادستی و  .20

 پایین دستی شرکتها

 برقراری ارتباطات دوسویه با مشتریان .21

 های ارتباطی در دسترس مانند مدیر حسابوجود کانال .22

 توسعه و تحکیم روابط بلندمدت .23

گرایمشتری

 ی

 شناخت مشتریان کلیدی .24

 زنجیره ارزش مشتریانشناسایی  .25

 ارائه خدمات سفارشی شده مطابق با نیاز هر شرکت .26

 های مشتریانپاسخگویی به پیشنهادها، انتقادها و شکایت .27

 محوریپدیده

مزیت 

رقابتی 

 پایدار

 ایجاد تمایز نسبت به رقبا نزد مشتریان .28

 یابی و تحکیم موقعیت در صنعت بانکداریجایگاه .29

 مثبت و ماندگار در اذهان مشتریان شرکتیایجاد تجربه  .30

 تامین نیازهای مشتری فراتر از انتظارات .31

 دهان مثبتبهتبلیغات دهان .32

 های پویای بازاریابیافزایش قابلیت .33

 برتری در جذب مشتریان شرکتی در صنعت بانکداری .34

 خلق ارزش برای مشتریان شرکتی .35
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 بعد
مقوله 

 اصلي
 مقوله فرعي

راهبردها و 

 اقدامات

راهبرد 

بازاریابی 

بانکداری 

 شرکتی

 وجود راهبرد رقابتی کلان در بانک .36

 بازاریابی هدفمند و شناخت بازار هدف .37

 وجود برنامه جایگاه یابی در بازارهای هدف .38

ای تسهیل سازی تجارت بین الملل برای شرکتهای دارای بازاره .39

 جهانی

 واکنش سریع به عملکرد و راهبرد بانکهای رقیب .40

 صحیح فرایندها در اجرای بانکداری شرکتی تعریف .41

شرایط 

 گرمداخله
 شدت رقابت

 تعداد رقبای موجود در صنعت بانکداری .42

 رقبای بالقوه صنعت بانکداری .43

 دهندگان خدمات مالی جایگزینموسسات و ارائه .44

 سهولت ورود به بازار خدمات مالی .45

 زنی مشتریان شرکتیقدرت چانه .46

 از شدت رقابت فشارهای ناشی .47

 پیامد

پذیری رقابت

در صنعت 

 بانکداری

 چابکی عملیاتی و واکنش سریع به تحولات بازار .48

 چابکی در صدور ضمانت نامه و گشایش اعتبار اسنادی .49

 ارتقای مستمر کیفیت خدمات .50

 شناخت کامل از صنعت مرتبط با مشتریان شرکتی .51

 شرکتیشناسایی پیش دستانه نیازهای مشتریان  .52

شناسایی سریع و مستمر رقبا و پاسخگویی موثرتر نسبت به  .53

 رقبا به نیازهای آشکار و پنهان شرکتها

پایداری 

 مالی

 افزایش درآمدهای کارمزدی .54

 کسب درآمدهای پایدار .55

 ایجاد تنوع درآمدی .56

 کفایت سرمایه بالا .57

روابط 

بلندمدت با 

 مشتریان

 ایجاد اعتماد در مشتریان .58

 مندی مشتریانرضایت .59

 وفاداری مشتریان .60

 تعهد مشتریان به بانک .61

 مشارکت مشتریان شرکتی با بانک .62

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 
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رائه ها نوبت به انآ ریو تفس لیوتحلهیها، تجزداده یپس از گردآور بنیادپردازی دادهنظریه ندیدر فرا

 به دست آمده یهاموجود، داده تیوضع یبا بررس .رسدیم پژوهش یبندو جمع یریگجهیمدل، نت

به دست  یهاصشاخ هیو کارشناسان امر، از کل دی. با نظر اساتشوندیم یبندطبقه یمقوله اصل 6در 

ب مدل کس نییو تب یشاخص، جهت طراح 62ها، تعداد مصاحبه یمحتوا یفیک لیآمده از تحل

 یمیدادهنده مدل پارانشان ر،یز شکل گرفته شد.کار مزیت رقابتی پایدار در بانکداری شرکتی به

 .باشدیم یشرکت یدر بانکدار داریپا یرقابت تیکسب مز

 

 
 مدلسازي کسب مزیت رقابتي پایدار در بانکداري شرکتيي پارادایمي الگو -1شکل 

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 

 

استفاده شد. مدل  (PLS)از روش حداقل مربعات جزئی مدل در ادامه و جهت اعتبارسنجی 

مدلسازی کسب و خلاصه نتایج مربوط به بار عاملی استاندارد روابط  2شکل ساختاری پژوهش در 

 ائه شده است. ار مزیت رقابتی پایدار
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 مدل نهایي پژوهش در حالت تخمین استاندارد ينتایج حداقل مربعات جزئ -2شکل 

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 

 

 
 مدل نهایي پژوهش در حالت معناداري ينتایج حداقل مربعات جزئ -3شکل 

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 
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پذیر( با هها )متغیرهای مشاهدبارهای عاملی روابط میان سنجه 2براساس نتایج مندرج در شکل 

ست. نتایج ابدست آمده  5/0عوامل مربوط )متغیرهای پنهان( بزرگتر از حداقل مقدار قابل قبول 

در  tحرانی بدهد در تمامی موارد آماره آزمون از مقدار نیز نشان می 3حالت معناداری در شکل 

ب است. به گیری( مدل مناسبزرگتر است بنابراین بخش بیرونی )اندازه 96/1یعنی  %5سطح خطای 

 .ر استهایی که برای سنجش هر عامل در نظر گرفته شد، از روایی برخورداعبارت دیگر پرسش

بل قا 4خلاصه نتایج بخش ساختاری مدل براساس ضرایب مسیر و آماره تی در جدول شماره 

یر دهد. ضرایب مسهای اصلی را نشان میبخش ساختاری مدل نیز روابط میان سازه ست.مشاهده ا

 96/1زرگتر از بنیز  tبدست آمده است و مقدار آماره  6/0در این بخش نیز در تمامی موارد بیش از 

 باشد. دهد الگوی ساختاری مورد تایید میاست که نشان می

 

 تحلیل مسیر حاصل از الگوي ساختاري -4جدول 

 نتیجه tآماره  ضریب تاثیر رابطه

 تایید 362/3 305/0 پایدار رقابتی مزیت ←هوشمندی رقابتی 

 تایید 563/2 -23 پایدار رقابتی مزیت ←بانکداری دیجیتال 

 تایید 209/2 195/0 پایدار رقابتی مزیت ←مند بازاریابی رابطه

 تایید 271/3 253/0 پایدار رقابتی مزیت ←گرایی مشتری

 تایید 523/3 -33 شرکتی بانکداری بازاریابی راهبرد ←کیفیت خدمات بانکی 

 تایید 240/3 304/0 شرکتی بانکداری بازاریابی راهبرد ←مزیت رقابتی پایدار 

 تایید 104/3 303/0 شرکتی بانکداری بازاریابی راهبرد ←شدت رقابت 

 تایید 921/23 812/0 اریبانکد صنعت در پذیریرقابت ←راهبرد بازاریابی بانکداری شرکتی 

 تایید 647/14 771/0 مالی پایداری ←راهبرد بازاریابی بانکداری شرکتی 

 تایید 853/28 845/0 مشتریان با بلندمدت روابط ←راهبرد بازاریابی بانکداری شرکتی 

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 

 

نباخ ی کروگیری( براساس سه شاخص روایی همگرا، پایایی ترکیبی و آلفامدل بیرونی )اندازه

و آلفای  5/0باید بزرگتر از  (AVE)شده  استخراج انسیوار نیانگیممورد ارزیابی قرار گرفت. 

برازش تایج ارزیابی (. خلاصه ن1398زاده، باشد )آذر و غلام 7/0کرونباخ و پایایی ترکیبی بزرگتر از 

 ارائه شده است. 5جدول گیری در مدل اندازه
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 گیريخلاصه نتایج ارزیابي برازش مدل اندازه -5جدول 

 آلفاي کرونباخ (CRپایایي ترکیبي ) AVE هاي اصليسازه

 803/0 864/0 559/0 مندبازاریابی رابطه

 835/0 879/0 548/0 بانکداری دیجیتال

 830/0 876/0 541/0 بازاریابی بانکداری شرکتیراهبرد 

 831/0 877/0 542/0 پذیری در صنعت بانکداریرقابت

 811/0 868/0 569/0 روابط بلندمدت با مشتریان

 840/0 882/0 556/0 شدت رقابت

 871/0 898/0 525/0 مزیت رقابتی پایدار

 746/0 840/0 568/0 گراییمشتری

 804/0 864/0 560/0 هوشمندی رقابتی

 787/0 862/0 610/0 پایداری مالی

 854/0 889/0 533/0 کیفیت خدمات بانکی

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 

 

وایی همگرا بزرگتر است، بر این اساس ر 5/0از  (AVE)شده  استخراج انسیوار نیانگیممقدار 

های پژوهش فهمورد تایید است. همچنین مقدار آلفای کرونباخ و مقدار پایایی ترکیبی تمامی مول

 ةای پژوهش مورد تایید است.بزرگتر است، لذا پایایی تمامی مولفه 7/0نیز از 

شود. در این مطالعه از استفاده میهای متعددی برای برازش مدل درونی )ساختاری( از شاخص

 ینیبشیقدرت پبرای سنجش  (𝑄2) 2بینو شاخص ارتباط پیش (𝑅2) 1شاخص ضریب تعیین

نیز برای ارزیابی نقش متغیرهای مستقل در تببین  (𝐹2)استفاده شد. از شاخص اندازه اثر مدل 

 (GOF)میزان تغییرات در متغیرهای وابسته استفاده شد. در نهایت نیز شاخص نیکویی برازش 

جدول  برای ارزیابی مدل کلی پژوهش استفاده شد. خلاصه نتایج ارزیابی برازش مدل ساختاری در

 ارائه شده است. 6

 

 خلاصه نتایج ارزیابي برازش بخش ساختاري مدل -6جدول 

 Q2 F2 ضریب تعیین هاي اصليسازه

 438/0 - - مندبازاریابی رابطه

                                                                                                                   
1 Coefficient of determination 

2 Predictive relevance 
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 Q2 F2 ضریب تعیین هاي اصليسازه

 427/0 - - بانکداری دیجیتال

 420/0 419/0 796/0 راهبرد بازاریابی بانکداری شرکتی

 - 346/0 659/0 پذیری در صنعت بانکداریرقابت

 - 384/0 713/0 مشتریانروابط بلندمدت با 

 435/0 - - شدت رقابت

 404/0 424/0 824/0 مزیت رقابتی پایدار

 447/0 - - گراییمشتری

 439/0 - - هوشمندی رقابتی

 - 353/0 595/0 پایداری مالی

 412/0 - - کیفیت خدمات بانکی

 پژوهش یهاافتهیمنبع: 

 

وابسته مدل است بنابراین هرچه مقدار آن  های( بیانگر میزان تبیین مولفه2Rضریب تعیین )

دهنده برازش به ترتیب نشان 67/0و  33/0، 19/0تر است. سه مقدار بیشتر باشد، مدل مناسب

 مزیت رقابتی پایدار(. ضریب تعیین سازه 1998، 1ضعیف، برازش متوسط و برازش قوی است )چین

را تبیین نمایند و این  تغییرات این معیاراز  %82اند های مستقل توانستهدهد که مولفهنشان می

 (.1392و رضازاده،  ی)داورمقدار، مقدار قابل توجهی است

معرفی شد به همین خاطر گاهی با عنوان  2بین توسط استون و گیزرشاخص ارتباط پیش

دهد که مدل از مثبت باشد نشان می (𝑄2)شود. اگر مقدار گیزر نیز نامیده می-شاخص استون

(. براساس نتایج در تمامی موارد 2021و همکاران،  3بینی مناسبی برخوردار است )هیرتوان پیش

 مقدار این شاخص مثبت بدست آمده است.

گذارند. در میزان تغییراتی است که متغیرهای مستقل بر متغیرهای وابسته می (𝐹2)اندازه اثر 

دهد اگر یک متغیر مستقل حذف شود چه میزان تغییراتی در متغیر ن میواقع این شاخص نشا

)متوسط(  15/0)ضعیف(،  02/0شود. این شاخص توسط کوهن ارائه گردید. مقدار وابسته ایجاد می

(. براساس نتایج اندازه اثر متغیرهای مستقل 2013، 4شود )کوهن)بزرگ( در نظر گرفته می 35/0و 

                                                                                                                   
1 Chin 

2 Stone & Geisser 

3 Hair 

4 Cohen 
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یعنی قوی  35/0و در برخی موارد حتی بیش از  15/0حد متوسط یعنی  در تمامی موارد بالای

 بدست آمده است.

بخش و  یریگبخش اندازه) یبرازش مدل کل یبررس یبراشاخصی است که  GOFشاخص 

را به  36/0و  25/0، 01/0( ابداع گردید. سه مقدار 2005) 1توسط تننهاوس و همکاران ی(ساختار

در  (. 2009و همکاران،  2معرفی شده است )وتزلس Gofعنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی برای 

بدست آمده است بنابراین مدل از برازش مطلوبی  631/0برابر  GOFاین پژوهش، شاخص 

 برخوردار است.

 

 و پیشنهادات گیرينتیجه -5

 حساسی جایگاه جدید به واسطه رونق تجارت جهانی و توسعه تبادلات مالی، عصر در انکداریب

 مالی بازارهای بانکداری و شواهد. دارد نقش مهمی اقتصادی هایفعالیت همه در که طوری به یافته،

ه با کر حالی است گرفته است. این د قرار توجه مورد بانکی بازاریابی مولفه نشاندهنده این است که

سی ان اساهای رقابتی به یکی از ارکگسترش صنعت بانکداری، جلب رضایت مشتری از طریق مزیت

 یقابتر تیکسب مز یمدلساز ها مبدل شده است. لذا پژوهش حاضر با هدفعملکردی برای بانک

 ی انجام شده است.شرکت یدر بانکدار داریپا

 یابیبازار، تالیجید یبانکداری، رقابت یهوشمندهای براساس نتایج مشخص گردید، مولفه

 ر نتایجد)پدیده محوری( تاثیرگذارند. کسب مزیت رقابتی پایداریی بر گرایمشترو  مندرابطه

هایی نظیر مولفه نیز به (2022( و دنگا و همکاران )1400) اینو صائب اینیاسکندرمطالعات 

. خوانی داردر هماین منظر با نتایج پژوهش حاض یی اشاره شده و ازگرایمشترو  مندرابطه یابیبازار

 و ولاتشمحص یا خدمات بین پیوند نوعی ایجاد سازمان هر اصلی هدف که گفت توانمی واقع در

 آن به سبتن مشتری وفاداری و تعهد نوعی پایدار، پیوند و رابطه این عصاره. باشدمی مشتریان

 دمات،خ با مشتری شدن آشنا فرآیند طی بانک، برای تعهدی چنین ایجاد. بود خواهد سازمان

 .باشدمی بانک انتخاب نهایتاً و خدمات ترجیح سپس و آن به نسبت کردن پیدا شناخت

خدمات  تیفیک)پدیده محوری(، کسب مزیت رقابتی پایدارهای همچنین مشخص گردید، مولفه

ی شرکت یبانکدار یابیراهبرد بازار( بر گرمداخله طیرا)ش شدت رقابتی( و انهیزم طیشرای )بانک

و همکاران  رمنی( و لوکو1401و همکاران ) یمحمد ( تاثیرگذارند. در نتایج مطالعاتراهبردها)

ی اشاره شده و از این منظر با نتایج پژوهش حاضر هماهنگ خدمات بانک تیفیک نیز به (2022)

                                                                                                                   
1 Tenenhouse 

2 Wetzels 
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ی به  پیامدهایی شرکت یبانکدار یابیراهبرد بازاراست. در نهایت دستاوردهای پژوهش نشان داد، 

شود. این می انیبلندمدت با مشتر روابطی و مال یداریپای، در صنعت بانکدار یریپذرقابت نظیر

 آمیزموفقیت صورت مورد تایید قرار گرفته است. در (1401) ینیو پورحس یبرقمهم در مطالعه 

 .شد خواهد تضمین بانک موفقیت نتیجه و در مشتری وفاداری فرآیند کسب مزیت رقابتی، بودن

 توان در گرو رضایت آنها از خدمات دریافتی آنها حاصل نمود.وفاداری مشتریان را می

رائه در ا ینوآورشود، مدیران بانکی با ارائه ی پیشنهاد میخدمات بانک تیفیکدرخصوص 

یشتر یان بسعی در جذب مشتر ژهیو فیبا تخف یا مهیکامل، خدمات ب یخدمات ارز و ارائه خدمات

دمات خ عیسر ارائه ی از ارکانی نظیر شرکت یدر بانکدار داریپا یرقابت تیکسب مزداشته باشند. 

 هدف یهاازاردر ب زیارائه خدمات متما و شرکت یفور ازیو ضمانت نامه در زمان ن لاتیمانند تسه

 ایز میانه تماست ک هر شرکت دهیچیمتناسب با مسائل پ یارائه خدمات اعتبار تاثیر پذیرفته و با

وانند نیز می ت هارائه خدمات ارزش افزود شود. همچنین بانکها بابانکها و خدماتشان مشخص می

 نسبت به سایر رقبا بهتر عمل نمایند.

 شیپا و بازار یهافرصت ییشناساشود، در ابتدا با ی پیشنهاد میرقابت یهوشمند درخصوص

از  یناش یهاسکیر صیتشخ حرکتی خود را مشخص نمایند. مدیران بانکی با، مسیر رقبا یدهایتهد

 و ازارب یریدگای تیقابلدر این راستا، توجه به  های موجود فائق آیند.می توانند بر چالش رقابت

 شود.پیشنهاد می کارکنان یمستمر دانش تخصص یارتقا

دمات خت همراه بانک، ارائه ارائه خدماشود، با پیشنهاد می تالیجید یبانکدار درخصوص

ان خود شتریمبا  تالیجید یارتباط یهاکانال به ایجاد نتکیاستقبال از خدمات ف و بانک نترنتیا

 ای سیسروخدمات وب ی و ارائهاجتماع یهادر شبکه فعال حضوربپردازند. همچنین داشتن 

ر د داریاپ یرقابت تیمزکسب نیز سبب شناخته شدن بیشتر در نزد مشتریان شده و باز  یبانکدار

با  دیبا یمحوریمشتر یها به سوسفر بانکدرواقع  سازد.پذیر میی را امکانشرکت یبانکدار

و  دهانیرآف یهدفمند و باز مهندس یهاشراکت جادیا قیو از طر تالیجید یهایاز فناور یریگبهره

 لیانک تبدب ب،یترت نیردد. به اآغاز گ تالیجید یبانکدار ستمیها در بستر اکوسبانک یساختار کنون

تر، خدمات آسان یزندگ یدر راستا یکه به و شودیم یمشتر یقابل اعتماد برا یکیبه شر

 .دهدیارائه م شدهیسازیشخص

و افزایش  انیبا مشتر کیرابطه نزدشود، با برقراری پیشنهاد می مندرابطه یابیبازار درخصوص

 یبرا ژهیخدمات و فیو تعر ییشناسا تعاملات با آنها، از نظرات مشتریان استفاده نمایند. همچنین

ی شرکت یدر بانکدار داریپا یرقابت تیکسب مزنیز در  شرکتها یدست نییو پا یبالادست یشرکتها

کانال  و استفاده از انیبا مشتر هیارتباطات دوسو یبرقرار توانند بابط میتاثیرگذار است. مدیران ذی
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با آنها بپردازند.  روابط بلندمدت میتوسعه و تحک به حساب ریدر دسترس مانند مد یارتباط یها

است.  یرقابت یشرکت ها در فضا تیمهم در موفق اریبس یعامل انیامروزه حفظ و پرورش مشتر

 ندهیکرده اند، به طور فزا دایمند پ تیرضا یمشتر تیکه از اهم یسازمان ها امروزه با توجه به درک

کرده  دایرابطه مند پ یابیبازار کردیبر رو شیو گرا یسنت یابیبازار کردیاز رو یگردانیبه رو لیتما یا

برخوردارند، آنها از کالاها و خدمات شرکت ها استفاده کرده، در  یادیز یایاز مزا انیاند. مشتر

 ،یغاتیابزار مثبت تبل کیو نظر آنها باشد به عنوان  قهیکه آن کالا و خدمات متناسب با سل یصورت

توان بر  یکنند. در واقع نم یم هیخود توص کانیاستفاده از آن کالا و خدمات شرکت ها را به نزد

. ستیمحصولات و کارخانه ها نگر ریرقابت با سا یروش برا کیرابطه مند تنها به عنوان  یابیبازار

محصول در  گاهیسود، سهم بازار و استحکام آن و بهبود جا شیدر افزا رابطه مند تا بدانجا یابیبازار

 رقابت بدل گشته است یبرا یدارد که خود به عامل ریتاث انینظر مشتر

 انیشناخت مشترای خاص، به شود، با تدوین برنامهیی پیشنهاد میگرایمشتر درخصوص

شده  یفارشسارائه خدمات  پرداخته شود. درواقع انیارزش مشتر رهیزنج ییشناسا ی و البتهدیکل

از  جزئی انیمشتر یهاتیانتقادها و شکا شنهادها،یبه پ ییپاسخگو و هر شرکت ازیمطابق با ن

در  ی توانندکور مگرایی بوده و مدیران بانکی، با استفاده از استانداردهای مذاستانداردهای مشتری

تر از قبل ی موفقشرکت یدر بانکدار داریپا یرقابت تیزکسب مگرایی جهت دستیابی به بعد مشتری

 یزیبرانگ چالش خدمات به موضوع تیفیک ،یبا ورود سازمانها به اقتصاد خدمات عمل نمایند. درواقع

دمات با خاشتن اقتصاد، درگرو د نیسازمانها در ا تیکه موفق یشده است. به طور لیآنها تبد یبرا

 مدار خواهد بود یمشتر یکارکنان و تیفیک

 انید مشترنسبت به رقبا نز زیتما جادیاشود، جهت پیشنهاد می داریپا یرقابت تیمز درخصوص

ذهان ر در اتجربه مثبت و ماندگا جادیا ی بهدر صنعت بانکدار تیموقع میو تحک یابیگاهیجا و 

 امر به انجمنج تفراتر از انتظارا یمشتر یازهاین نیتام ی بپردازند. در این راستا،شرکت انیمشتر

 آورد.ان میشود و این مهم مشتریان جدیدی را برای بانک به ارمغمی دهان مثبتبهدهان غاتیتبل

 یشرکت نایشترمدر جذب  یبرتر ی می توانند بهابیبازار یایپو یهاتیقابل شیافزاربط با مدیران ذی

 د.نماین خلق ارزشی، شرکت انیمشتر یابری دست یافته و از این طریق در صنعت بانکدار

کلان در  یراهبرد رقابت شود، با تدوینی پیشنهاد میشرکت یبانکدار یابیراهبرد بازار درخصوص

 یدر بانکدار داریپا یرقابت تیکسب مزبه  هدفمند و شناخت بازار هدف یابیبازار و استفاده از بانک

توسط متخصصان  هدف یدر بازارها یابی گاهیبرنامه جا تدوین ی دست یابند. در این راستا،شرکت

 ی شده و باجهان یبازارها یدارا یشرکتها یالملل برا نیتجارت ب یساز لیتسه بازاریابی منجر به

توان به اهداف مزیت رقابتی مدنظر دست یافت. می بیرق یبه عملکرد و راهبرد بانکها عیواکنش سر
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ی برای مدیران شرکت ینکداربا یدر اجرا ندهایفرا حیصح فیتعر البته پیش از هر اقدامی نیاز به

 ربط وجود دارد.ذی

 صنعت موجود در یتعداد رقباشود، مدیران بانکی با برآورد پیشنهاد می شدت رقابت درخصوص

همچنین  ابند.ی، تا حدودی از نوع و شدت رقابت محیطی اطلاع صنعت این بالقوه یرقبا ی وبانکدار

رود وولت سه و اتخاذ تدابیری جهت نیگزیجا یدهندگان خدمات مالموسسات و ارائه درنظر گرفتن

ی و رکتش انیمشتر یزنقدرت چانه تواند از فشار رقابتی بکاهد. افزایشی میبه بازار خدمات مال

 یقابتر تیکسب مزجهت پیشبرد اهداف بانکداری شرکتی و  از شدت رقابت یناش یفشارها کاهش

 ائز اهمیت است.آ حدر  داریپا

 یبکچاشود، با ایجاد ی به مدیران بانکی پیشنهاد میدر صنعت بانکدار یریپذرقابت درخصوص

 ی وسنادار ااعتب شیدر صدور ضمانت نامه و گشا یبه تحولات بازار، چابک عیو واکنش سر یاتیعمل

ین . در امسیر دستیابی به اهداف خود را مشخص و تسهیل نمایندخدمات،  تیفیمستمر ک یارتقا

 یازهایدستانه ن شیپ ییشناسا ی وشرکت انیشناخت کامل از صنعت مرتبط با مشترراستا، کسب 

با تمر رقو مس عیسر ییشناساهمچنین مدیران مذکور باید در جهت  ی الزامی است.شرکت انیمشتر

 ا به عملرلازم  نیز اقدامات آشکار و پنهان شرکتها یازهاین به رقبا به نسبتموثرتر  ییو پاسخگو

 آورند.

 یدرآمدها شیافزا های مذکور، در نهایت دستیابی به پیامدهایی نظیرسازی استراتژیبا پیاده 

در  عتمادا جادیا، بالا هیسرما تیکفا ،یتنوع درآمد جادیا دار،یپا یکسب درآمدها ،یکارمزد

 انیشترممشارکت  و به بانک انیتعهد مشتر ان،یمشتر یوفادار ان،یمشتر یمندتیرضا ان،یمشتر

 دور از انتظار نخواهد بود. با بانک یشرکت
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