
 

https://sid.ir/475
https://sid.ir/473
https://sid.ir/470
https://sid.ir/713
https://sid.ir/476
https://sid.ir/1089
https://sid.ir/1169
https://sid.ir/1171
https://sid.ir/1173


 

 

 نویسنده مسئول *

 

 در ترویج فرهنگ قرض الحسنه نوین بررسی و ارائه راهکارهای

 
 حسام الدین باشی زاده

 مدیریت شعب بانک قرض الحسنه رسالت، استان خوزستان
H.b1366@gmail.com 

 

 *امین عشیر

 کارمند بانک قرض الحسنه رسالت، استان خوزستان
Aminashir2008@gmail.com 

 
 

 
 چکیده 

 .آید و مشتریان نقش کلیدی در آن دارند اصلی هر اقتصادی به حساب می صنعت بانکداری از ارکان

قرض  ه خدمت به مردم، لزوم ترویج فرهنگئها در جذب منابع و اراباتوجه به رقابت تنگاتنگ بین بانک

 تبلیغات مؤثر در سطح وسیع و به طور شفاف به نحوی که برای آحاد جامعه قابل درک باشد الحسنه و

 .اهمیت است بسیار حائز

های نوین در تبلیغات بانکداری، ما را بر آن داشت که به معرفی ابزارهای موجود پذیر فناورینقش انکار نا

مدیریت موثر . در این حوزه کاری که همان امور بازاریابی و جذب مشتری با تبلیغات نوین است بپردازیم

بینی ه با توجه به رسالت و اهداف بانک و پیششود کها اعمال میبازاریابی زمانی در بانکتبلیغات و 

ریزی مناسب بتوان ضمن جذب ها و تهدیدها و داشتن برنامهثیرات محیطی و تجزیه و تحلیل فرصتأت

داشتن خدمات متمایز و منطبق با نیازهای مشتری . های موجود را حفظ نمودهای جدید، مشتریمشتری

شرط کافی، داشتن . ای کسب و تداوم وفاداری مشتری نیستشرط لازم است، ولی لزوماً شرط کافی بر

 .تروابط ماندگار با مشتری اس

از این رو در . رود های ارتباطی در بازاریابی خدمات بانکی به شمار مییکی از مهمترین روش ،تبلیغات

ما نکته قابل ا .نیز این شیوه ارتباط با مشتریان مورد توجه ویژه قرار دارد قرض الحسنهحوزه بانکداری 

بخشی  ثرهای انتخابی، بودجه و اتفکیک اهداف، محتوا، رسانه قرض الحسنهمل در تبلیغات بانکداری أت

در این مقاله هدف ما ارائه راهکارهایی نوین برای ترویج سنت قرض الحسنه . هربخش به صورت مجزاست

   .باشدجذب منابع در این حوزه می با رویکرد

 

 مداری، تبلیغات، بازاریابینگ قرض الحسنه، فناوری، مشتریفره: واژگان کلیدی
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 مقدمه 

های معاملاتی و احراز شناخت طرف: دانند، بر این اساس بازاریابی عبارت است ازبازاریابی را امروزه مقدم بر تبلیغات می عبارت

یجاد انگیزه برای معامله با بانک در آنان از معرفت کامل بر اوضاع و احوال و شرایط حاکم بر آنان و جلب توجه و اعتماد و ا

تواند رشد بازاریابی از ابزارهایی است که می. ن سیستم بانکیأهای تبلیغاتی مناسب، متین و در شطریق توسل به شیوه

 . درآمدهای بانک را افزایش دهد

 .تلف فرهنگی، اقتصادی و اجتماعی استهای مخاولین گام در تبلیغات بانکی، بررسی و شناسایی دقیق مخاطبان هدف از جنبه

زیرا تا زمانی که . ها به دلیل ویژگی نامحسوس بودن خدمت، همواره با مشکلات فراوانی روبرو بوده استتبلیغات برای بانک

رو، هنگامی که بتوان با اتخاذ  این از. محصولی مشهود و محسوس نباشد، چیزی برای جذاب کردن تبلیغ وجود نخواهد داشت

 اثر بخشی از نیز خدمت آن به مربوط  های تبلیغاتیتوان انتظار داشت که فعالیتهایی خدمات را محسوس نمود، میوشر

 .(های تبلیغاتی انجام دادتوان توسط کلیپاین تبلیغات را می) .باشد برخوردار بیشتری

های بازار هدف و انجام تحقیقات بازار،  یژگیدر تدوین برنامه بازاریابی برای محصولات و خدمات، ضروری است که براساس و

ها از در تعمیم این نکته، با توجه به اثری که رنگ. ای که مورد توجه بازار هدف است، انتخاب شودمحتوای پیام با نوع رسانه

 کار به تصاویر و اهرنگ در باید دارند،( ...شیرین، ترش، تلخ و) و طعم( تهاجمی یا پس رونده) ، حالت(گرم و سرد) نظر حرارت

 .ب با آن پیام استفاده شودمتناس رنگ از تبلیغاتی، پیام یک در رفته

ها باید به مشتریان خود نشان دهند که در کنار منافع بانک، به ها این است که مدیران بانکفلسفه بازاریابی اجتماعی در بانک

های اجتماعی را نشان دهند، ها نتوانند پایبندی خود به مسئولیتدر صورتی که بانک. رفاه آنان و منافع جامعه نیز توجه دارند

 .ر آن بر تقویت خود را از دست خواهند دادأثیبخش مهمی از کارکرد و منافع بازاریابی اجتماعی و ت

اند که  هتحقیقات قبلی نشان داد. برند به کار می خدمات یا کالاها برای تعیین کیفیت  رنگ یکی از معیارهایی است که مشتری

 .(,5991Francis)سط مشتری استتوکالا خدمات یا رنگ وسیله ارزیابی کیفیت 

ها به درستی است که چنانچه هر یک از آن بازارشناسی، بازارسازی و بازارداری بازاریابی خدمات بانکی شامل سه رکن اساسی

 .تانجام شوند، خدمات بانکی کشور را متحول خواهند ساخ

ها بفهمند که چه خدماتی و چگونه و در چه وقت برای انند ارتباط موثر با مشتریان برقرار کنند مگر آن که آنتوها نمیسازمان

شما هرچه قدر در مورد مشتری اطلاعات داشته  .مشتریان ارزشمند است و مشتریان چقدر می توانند برای آن هزینه کنند

 .تیش وفاداری مشتری بالاتر اسبیشتر در اثر افزا درآمدباشید احتمال برخورداری از 

 ، بررسی مفهوم بازاریابی اجتماعی بهدر این مقاله 
  

 تأثیر قرض الحسنه در زندگی مردم

ها نیز به فراخور شرایط زمانی و مکانی همواره در حال تغییر و تکامل های انسانبا توجه به رشد روز افزون جوامع بشری، نیاز

های مادی از جمله مهمترین این باشند که نیازای خود، همواره به دنبال یافتن منابع جدیدی میهها برای رفع نیازانسان. است

در جامعه ما با توجه به نگرش اسلامی و دینی حاکم بر جامعه، اقشار مختلف برای تأمین نیازهای مادی خود با . استنیازها 

 .های متفاوتی روبرو هستندگزینه

عان خود همواره به همه پیروان ویین ما مسلمانان جهت رفع نیازهای اقتصادی و کمک به همنسنت نیکوی قرض الحسنه در آ

در کشور ما نهادهای . این آیین توصیه شده و ربا به عنوان نقطه مقابل قرض الحسنه به شدت نهی و مذموم تلقی شده است

جهت حمایت از بانکداری اسلامی از سوی دولت  که پردازند که با تمهیداتیی این سنت نیکو میو ارائه گوناگونی به ترویج

سیاست کلی این نهادها ترویج بانکداری . انجام پذیرفت، روند تکاملی و صعودی این نهادها نیز شتاب بیشتری به خود گرفت

 .باشدهای حداکثری از اقشار مختلف جامعه علی الخصوص قشر کم درآمد میبدون ربا و حمایت

 .دباشمی« قرض الحسنه»شده در سیستم اقتصاد اسلامی یکی از امور سفارش 
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من ذا الَّذی یقرضُ اللّه قرضا حسنا فیضعِفَهُ لَهُ و لَهُ أَجر کریم؛ کیست که به خدا قرض الحسنه بدهد، تا خدا هم چند برابر به » 

 (55ی آیه: الحدیدسوره ) « .و علاوه بر آن اجر عظیم به او ببخشد. و بازگرداند

ر آیات قرآن، احادیث و روایات متعددی، در تشویق به اعطای قرض الحسنه وارد شده است که همگی نشان از اهمیت علاوه ب

ی بانکی در اعطای تسهیلات قرض ی عمل کردِ شبکهسفانه در حال حاضر به واسطهأمت. این مسئله در مکتب اسلام دارد

توان در این زمینه موفق ی مردمی را میهای قرض الحسنهوقالحسنه به مردم، این سنت حسنه کم رنگ شده و تنها صند

 .دارزیابی کر

در روایات تاکید زیادی در مورد قرض الحسنه و ثواب آن شده است؛ از جمله از امام صادق علیه السلام نقل شده است که 

 51بهشت نوشته شده است که صدقه بر در »؛ یعنی «الصدقة بعشر و القرض بثمانیة عشر: مکتوب علی باب الجنه»: اندفرموده

 .ی امتیاز قرض الحسنه نسبت به صدقه استو این نشان دهنده «.برابر ثواب دارد 51برابر و قرض 

ی معنوی ی قرض الحسنه از اجر و ثواب بالایی برخودار شده و روحیهاگر سنت قرض الحسنه در جامعه ترویج یابد، اعطا کننده

و در عین حال، شخص به تکاپو افتاده و به دادن قرض الحسنه، در صورت . اعه پیدا خواهد کردو انسان دوستی در جامعه اش

ی های ترویج قرض الحسنه این است که روی فرهنگ دینی و معنوی خودمان در زمینهیکی از راه. شودتوانایی ترغیب می

ل بیت علیهم السلام در این خصوص بازگو و تبیین اگر آیات الاهی، احادیث، روایات، سیره و سنت اه. قرض الحسنه کار کنیم

سفانه در حال حاضر تلاش خیلی کمی، در این زمینه أکه مت. اثر خوبی در ترویج این سنت حسنه خواهد داشت شود، طبعاً

 .گیردصورت می

 

 قرض الحسنه  داریاهداف تشکیل بانک

گذاران خود و همچنین ارائه تعداد تسهیلات به سپرده قرض الحسنه با هدف ترویج بانکداری اسلامی و افزایش داریبانک

  .خدمات نوین بانکی کار خود را آغاز کرد

است یکی از اهداف  ایران با توجه به اینکه موضوع اقتصاد مقاومتی یکی از محورهای اصلی اقتصاد و فرهنگ در نظام بانکی

همچنین کم کردن هزینه تسهیلات بانکی یکی . باشدده میایجاد مشاغل خرد با حداقل هزینه تمام ش داریبرجسته این بانک

 .قرض الحسنه است داریهای بانکدیگر از سیاست

 :باشندبرخی از اهداف تشکیل بانکداری قرض الحسنه به شرح ذیل می

محو دوستی و گذشت مالی در جامعه؛ تقویت اقتصاد ملی؛ کاهش یا  کمک به نیازمندان مالی؛ ترویج و تقویت فرهنگ نوع

های اجتماعی و اقتصادی منطبق با رهنمودهای مورد  معضل بیکاری در جامعه؛ تخصیص منابع مالی به رفع مشکلات و معضل

و کارهای جدید با استفاده از تجربه، مهارت و   تأکید خداوند؛ حمایت از نیازمندان مالی برای کارآفرینی و ایجاد مشاغل و کسب

 شایستگی خود و غیره

بانکی اجتماعی با "شعار  بابه عنوان اولین بانک قرض الحسنه خصوصی کشور بانک قرض الحسنه رسالت : مونهبه عنوان ن

با ارائه خدمات نوین بانکی و بسط و گسترش فرهنگ قرض الحسنه و که  بانکی غیر تجاری و اجتماعی است "نخدماتی نوی

های کوچک امیدوار است بتواند در افزایش سطح رفاه مردم و اههای خرد و ایجاد و حمایت از مشاغل خانگی و بنگپرداخت وام

 .جامعه و حل مشکلات و نیازهای ضروری آنها مؤثر واقع شود

 

 در بازاریابی و تبلیغات 5نقش مدیریت ارتباط با مشتری

جذب مشتری را داشته  اگر شما قابلیت .اگر بهترین شوید شما برنده نهائی مسابقه نخواهید بود بلکه بهترین ماندن، اصل است

 .باید قابلیت نگهداری آن را نیز داشته باشید باشید،

                                                           
1
 Customer Relationship Management (CRM) 
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سازی روابط  هایی که به منظور ایجاد، توسعه، نگهداری و بهینه مدیریت روابط با مشتریان عبارت است از مجموعه گام

 .شود مدت و ارزشمند بین مشتریان و سازمان برداشته می طولانی

 
جهت افزایش سهم بازار متمرکز  1ترفیعو   ، توزیع ، محصول یعنی قیمت P بی سنتی حول مفهوم چهارهای بازاریا استراتژی

 .ها افزایش حجم مبادلات بین فروشنده و خریدار بود بودند و توجه اولیه آن

شود رفته میقیمت کارمزدی است که با کمترین نرخ در نظر گ: بانکداری قرض الحسنه بدین معناستدر  Pبررسی مفهوم چهار 

، محصول که همان ارائه تسهیلات قرض الحسنه و خدمات نوین بانکی (کارمزد%  به عنوان مثال بانک قرض الحسنه رسالت با )

-های خلاقانه جهت درآمدزایی میباشد، توزیع در اصل معرفی خدمات بانکداری نوین با فناوریدر قالب بانکداری اجتماعی می

مان تبلیغات و ارائه راهکارهایی برای جذب حداکثری مشتریان و منابع بانکی تا موجب برندینگ کردن باشد و ترفیع در واقع ه

 .بانکداری قرض الحسنه شود

و  1، داراییهای فیزیکی ، تحقیق افراد و کارکنان: از جملههای مذکور، موارد دیگری P های جدید علاوه برطبق تئوری

در این فرضیه حجم فروش، معیار عملکرد . اند مطرح گردیدهنیز صر قابل کنترل بازاریابی در حوزه عناکه  باشد می 9بندی بسته

 .های بازاریابی بود ها و تاکتیک استراتژی

افراد همان مشتریان بانک هستند، تحقیق در واقع : حوزه کنترل بازاریابی عبارتند از Pدر بانکداری قرض الحسنه مفهوم چهار 

های ارائه خدمات و تبلیغات بانکداری قرض الحسنه است، دارائیهای فیزیکی همان مشاغل و کارآفرینیبکارگیری دانش روز در 

گیرد و بسته بندی در حوزه بانکداری قرض الحسنه به معنای ارائه تسهیلات ما در حوزه بانکداری اجتماعی است که صورت می

 .افکنی استو خدمات در قالب تبلیغات نوین و به دور از هرگونه ابهام 

CRM  رود و هدف آن افزایش درآمد و رضایت مشتری  ژی کسب و کار است که فراتر از افزایش حجم مبادله میتنوعی استرا

 .است

یابی به توان به عنوان یک رابط متعامل و فعال بین کسب و کار و مشتری دانست که هدف آن دسترا می CRM همچنین

بینی و واکنش مناسب به نیازهای در حال تغییر ی که قادر به پیشیاشتری است به گونهدیدگاهی جامع و فراگیر در خصوص م

 (Piccoli & oconnor & capaccioli & alvarez, 2003). مشتری باشد

 : نیازهایی به قرار ذیل داردمدیریت ارتباط با مشتری پیش

                                                           
2
 Price 

3
 Product 

4
 Placemenent 

5
 Promotion 

6
 People 

7
 Probe 

8
 Physical Assets 

9
 Packaging   
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، (نیازی نیست همه را راضی کنیم)بندی مشتریان بخشپذیری سازمان، تحقیقات دائم در زمینه بازاریابی، فرهنگ، انعطاف

 .آمادگی دائم برای تغییر و تحول

 :باشدبرخی از مزایای مدیریت ارتباط با مشتری به قرار ذیل می

، افزایش در وفاداری مشتری به برند سازمان، افزایش وفاداری مشتری، کرار در خرید مجدد، تفزایش درآمد با گردش زیادا

 .بهبود خدمت به مشتری، درک بهتر نیازهای مشتری، های بازاریابی مستقیمکاهش هزینه، ه جذب مشتریان جدیدکاهش هزین

 : نمودبیان  ذیلمورد  چهارتوان در وظایف مدیریت ارتباط با مشتریان را می

مل با مشتری و تعا ،(دهنددرآمد ما را شکل می% 11از مشتریان ما %1 )تفکیک مشتریان تشخیص و شناسائی مشتری،

 .سازی نیازها برای هر مشتریشخصی

دانشجوی کارشناسی ارشد مدیریت اجرائی دانشگاه آزاد پردیس علوم و ، در بازاریابی CRMنقش ، حمزه ،شهبازی کهنوج

 دکتر داریوش زارعی: ، استاد راهنماتحقیقات هرمزگان

 

 :نعوامل موثر در جذب مشتریا

که مشتری به بانک مراجعه نموده و بهره برداری مناسب از علائق مشتریان، موجب تسریع آگاهی مدیران شعب از علل خاصی 

و تسهیل در جلب و جذب مراجعان و مشتریان و بالتبع تسهیل بازاریابی خدمات خواهد شد که برخی از مهمترین علل آن 

 :عبارتند از

 .شودبانک دیگر محسوب می سبت بهزمان یکی از عوامل موثر در انتخاب یک بانک ن: صرفه جویی در وقت -5

در انجام امور حائز  "دقت"توام با  "سرعت"برای گروهی از مشتریان و مراجعان : ارائه خدمات با سرعت و دقت - 

 .تلقی نمایند "خانه امن دوم خود"شود مراجعه کنندگان، بانک را همواره این امر باعث می .اهمیت است

ز برخورد کارکنان شعبه به خصوص کاروران، شخصیت آنها و مهارتشان در انجام راستگی و طرآ: طرز برخورد کارکنان - 

مشتریان به خاطر انس و علاقه متقابل به کارکنان شعبه و یا . باشدخدمات بانکی از عوامل مهم در جذب مشتری می

ساب برای شعبه تبدیل شود به مشتریانی دائم و خوش حبه آن علت که همیشه از آنها با احترام و تبسم استقبال می

 .دشونمی

کارکنان شعبه به عنوان راهنما و  مشتریان انتظار دارند که مدیران و ز مراجعان وابرخی : ایارائه خدمات مشاوره - 

ای مورد نظر مورد نیاز راهنمایی نموده و خدمات مشاوره مواقعی مناسب، آنها را در دمشاوری دلسوز و آگاه، با برخور

 .ئه نمایندرا به آنها ارا

فضای داخلی شعبه، دادن تسهیلات در مواقع نیاز، داشتن پارکینگ مناسب در اطراف شعبه، : ارائه خدمات خاص -1

های نظافت داخل شعبه، محل استراحت هر چند موقت در داخل شعبه، وجود آبسرد کن، برخورداری از سیستم

-یخته با احترام از عوامل موثری است که یک سپردهها توام با برخوردی مناسب و آمگرمایش و سرمایش و همه این

 .نمایدگذار را برای همیشه در مراجعه به یک بانک و شعبه پایبند و علاقمند می

تر نیز حائز اهمیت بوده و آنها را به طرز خاصی به برای برخی از مشتریان شعبه، خیلی از مسائل جزئی: سایر موارد - 

خوش خلقی با حفظ شخصیت  آشنا شدن با مدیریت و کارکنان شعبه، تبسم وسازد، مانند مییک شعبه پایبند 

نویس و کیف پول با آرم بانک، های کوچک و یادبود مانند تقویم به مناسبت سال نو و روانمشتریان، دادن هدیه

در مواقع احوال پرسی و همدردی با مشتریان، پذیرا شدن مشتریان در خارج از سرویس اداری و انجام امور آنان 

 .آورندمیضروری از عواملی هستند که در این دسته از مشتریان انگیزه مراجعه دائم به وجود 
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 هاوظایف واحد مدیریت بازاریابی در بانک

به طور  .باشدمی درآمدزاییبازاریابی بانک در حقیقت تطبیق بین منابع بانک و نیازهای مشتری جهت نیل به بهترین حالت 

توان گفت که در ها را به صورت اجزای یک کوه یخی شناور در آب در نظر بگیریم، میایف واحد بازاریابی در بانککلی اگر وظ

کنند، یعنی تبلیغات، ها برای اعمال مدیریت بازاریابی به آنچه از سطح آب خارج است و همه آن را مشاهده و لمس میبانک

ها، در حالی که قسمت هایی نیز در زیر سطح آب قرار دارد و آن سیاست. شودیتوجه م ...و  روابط عمومی ،ارائه خدمات جدید

کند، اما ها را مشتری در حالت معمولی مشاهده نمیباشد که این قسمتمی... ریزی و های مدیریتی، برنامهها، رویهاستراتژی

ماید، در انجام وظایف خود موفقیت مستمر نخواهد تواند اثرات را درک نماید و در صورتی که مدیریت به این موارد توجه ننمی

 .باشددرصد این کوه یخ زیر آب مخفی می 91شاید بتوان گفت که . داشت

 
 

 قواعد کلی بازاریابی خدمات بانکی

 ترین اصل و پایه بانک، مشتری استهمم. 

 گذاران استهکند و موجودی و ذخایر پولی او متعلق به سپرددار را ایفا میانکدار نقش امانتب. 

 ها طبق قانون نقش نگهدارنده وجوه شهروندان را بر عهده دارند و باید این وجوه را صرف اهداف سازنده و بانک

 .زیربنایی و توسعه و اعتلای مملکت کنند و در هر استراتژی بازاریابی باید به این اصل توجه جدی شود

 ک خود را به حداقل ممکن برسانندها بیش از حداکثر بازدهی، ریسرود بانکانتظار می. 

 ها در هر شرایط اقتصادی، مطلوب یا نامطلوب ملزم به ارائه خدمات هستندانکب. 

 

 کارهای کوچک و  تبلیغات خلاقانه خدمات بانک برای کسب

ها تصمیم  ی بانکاگر روز. استفاده از ابزاری به نام بیلبورد استبا در ایران حداکثر خلاقیت در تبلیغات معرفی خدمات بانک 

های تبلیغاتی که صاحب بیلبوردهای شهری هستند باید فکر  بگیرند که دیگر روی بیلبورد تبلیغ ندهند، بسیاری از آژانس

های پیشنهادی نه تنها  مشکل آنجاست که در ایده .و نوآوری است نبود خلاقیت اصلی این مسئلهدیگری برای خود بکنند؛ علت 

های موفق خارجی را  ها نمونه متأسفانه برخی از آژانس. برداری هم ضعف زیادی وجود دارد ه در کپیخلاقیت وجود ندارد بلک

 .بینند نمی

های جدید همچون  ها از رسانه است؛ همین که بانک  نوین و اثرگذار و تعاملی یها علت دیگر هم در باور نداشتن رسانه

51های اجتماعی شبکه
55وایرال ویدئوکنند، چیزی به اسم  استفاده نمی 

 این بر است د و این تأکیدیآی شان ناآشنا می به گوش 

 .ها باور دارند که تبلیغات یعنی بیلبورد و دیگر هیچ بانک که مدعا

کارهای کوچک دست به اجرای یک  و برای معرفی خدمات کسب  Deutsche Bank ی به نام بانک آلمانبه عنوان نمونه یک 

ناگهان کرکره . شوید اش پایین است رد می کنید در خیابان دارید از کنار یک فروشگاه که کرکرهفرض . ایده خلاقانه زده است
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را   QR شود که یک کد از شما خواسته می. آید اما نه خود کرکره بلکه تصویری که روی کرکره به نمایش در می رود بالا می

گوید اگر این فروشگاه  شوید که به شما می ای می صفحه فون خود تصویر را اسکن کرده و وارد شما با اسمارت. اسکن کنید

کنید و  سپس نام خود را وارد می. کنید متعلق به شما باشد، دوست دارید چه شغلی در آن داشته باشید؛ یکی را انتخاب می

 .ودش ه میرود و شغل مورد نظر شما در فروشگاهی به نام خود شما نمایش داد رکره بالا میک. زنید دکمه شروع را می

ترین  توان آن را جزو خلاقانه کارهای کوچک است که می و هدف از اجرای این ایده نمایش خدمات بانک آلمان برای کسب

البته شاید اگر در ایران قرار بود تبلیغی برای معرفی خدمات بانکداری . ها برای معرفی محصولات یا خدمات بانک دانست ایده

 .شد ه باشیم به یک یا چند بیلبورد بسنده میشرکتی یا بانکداری خرد داشت

 

 مفاهیم بازاریابی اجتماعی

های متعددی که میان دو رویکرد بازاریابی اجتماعی و تجاری وجود دارد، اما مفاهیم آن انشعابی از نظریات با وجود تفاوت

ازاریابی منتج گردیده است که شامل بازاریابی است و بطور کلی سیمای تعاریف ارائه شده در خصوص این الگو از چارچوب ب

 .دچون تئوری مبادله رقابت، منفعت طلبی، سلسله مراتب تاثیر ارتباطی و مشتری مداری اشاره کر هاییدیدگاه

رسد که رویکردهای که به مسائل اجتماعی وجود در کتاب توسعه مفهوم بازاریابی اجتماعی به این نتیجه می( 119 )کاتلر

های اقتصادی، اصلاح قوانین، ارتقای  های تکنولوژیک، اکتشافات علمی، فشارها و تشویق گیری از نوآوری دارد، شامل بهره

البته، بسیاری بر این . ها است گیری از رسانه های مدارس و برنامه آموزشی، آموزش همگانی و بهره ها، اصلاح سیاست زیرساخت

برانگیختن آنها در جهت تحقق اهداف اجتماعی نیز وظیفه بازاریابان  ثیرگذاری روی این عوامل وأعقیده هستند که مسولیت ت

 .اجتماعی است

 

 بازاریابی اجتماعی و صنعت بانکداری

که در عصر مشکلات زیست محیطی، کمبود منابع طبیعی، رشد فزآینده  مسئله مطرح استبازاریابی اجتماعی این  درباره

ها و تضادهایی ما را به مفهوم ، آیا بازاریابی محض کافی است؟ چنین نگرانیجمعیت، تورم جهانی و فراموشی خدمات اجتماعی

های بازاریابی خود، بین کند که بازاریابان در تعیین سیاستگذاریدر این مفهوم ایجاب می. کنندبازاریابی اجتماعی نزدیک می

یکی از موضوعات مهم در حوزه . زم برقرار سازندهای سهامدارن و منافع جامعه تعادل لاملاحظات سه گانه منافع بانک، خواسته

-، می 5ها از طرق مختلف مانند پیروی از استراتژی بانک سبزبانک. بازاریابی اجتماعی، مشارکت در حفظ محیط زیست است

موارد زیر  توان بهکه از آن جمله می(. 95 5سلیمانی بشلی،)توانند نقش واجد اهمیتی را در ارتباط با این موضع ایفا نمایند

 :اشاره نمود

 تعهد نسبت به اصول اخلاقی اجتماعی و انسانی 

 کنندارائه تسهیلات مناسب به آن دسته از واحدهای صنعتی که اصول زیست محیطی را رعایت می. 

 توسعه ابزارهای مبتنی بر بانکداری الکترونیک جهت کاهش سفرهای درون شهری. 

 نی خودروهای فرسوده، نوسازی ناوگان حمل و نقل عمومی و حمایت از های جایگزیحمایت شفاهی و عملی از طرح

 .های توسعه متروطرح
 

ها مورد توجه قرار های بازاریابی بانکعلاوه بر موضوعات مطرح شده، توجه به سایر ابعاد بازاریابی اجتماعی نیز باید در استراتژی

 :دتوان به موارد زیر اشاره نموگیرد که از آن جمله می

  های اقتصادی کوچک و زودبازده و کارآفرین با هدف اشتغالزاییجهت گسترش بنگاهقرض الحسنه اعطای تسهیلات. 

 گسترش اعطای تسهیلات قرض الحسنه با هدف عدالت محوری. 
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 های اجتماعی و رفع مشکلات رفاهی جامعهبه رفع محرومیت از منابع قرض الحسنه یاختصاص بخش. 

 های ورزشیات و باشگاهقرزشی در سطح جامعه و حمایت مالی از مسابهای وحمایت از فعالیت. 

 

 تأثیر تبلیغات در شبکه های اجتماعی

 :کنیمهای اجتماعی را به شرح ذیل بیان میدر شبکه  5مفید در مورد بازاریابی محتوا نکته 51در اینجا 

 تمرکز -5

 .کند اعتبار مشتری را جذب می صحت اطلاعات: صحت اطلاعات - 

 گذاری محتوا کیفیت مطالب و به اشتراکتمرکز بر : محتوا کیفیت - 

 .ی خود کاملاً تسلط دارید ی آن است که شما به حیطه دهنده نشان: سنجی زمان - 

 .گذارید بسیار مهم است های اجتماعی مطلب می یک از شبکه  اینکه در کدام: سازیهدف -1

 .کرارش کنیدتو  های مختلف بگذارید مطلبتان را در شبکه: گذاری اشتراک - 

 اختصار - 

 .ها در ارتباط باشید همیشه مکالمات واقعی بین خود و مخاطبانتان ایجاد کنید و با آن: تکرار منظم -1

 .ها مطلب منتشر کنید های مختلف مرتبط با آن بندی کنید و در بخش را دسته خدماتتانسعی کنید : بندی بخش -9

 ...(و  خنده، سرگرمی،ترس)احساس  برانگیختن  -51

Jonah Berger   استاد بازاریابی دانشکدهWharton  گوید می: 

این عامل باعث افزایش تمایل ما به برقراری ارتباط عاطفی . شود ترس موجب به حرکت افتادن قلب و پمپاژ خون به بدن می“

 ”.دهد ی آن سوق می گذاری این احساس و عامل ایجادکننده شده و ما را به سمت به اشتراک

 

 عوامل حیاتی در رشد و توسعه فناوری در مدیریت تبلیغات 

ارائه خدمات و بهبود و  ،های نوینساخت تبلیغ برای که است دانشی فناوری. کنیممی زندگی  ما در حال حاضر در عصر دانش

ه و پیامد توسعه دانش هر طور استفاده شود نتیج تبیلغات فناوری. شودنحوه استفاده از منابع محدود و با ارزش استفاده می

 .است

 :به شرح ذیل عبارتند ازحیاتی در رشد و توسعه فناوری در مدیریت تبلیغات مهمترین عوامل 

مدیریت فناوری شامل تلاش هایی مستمر در خلق . فناوری عبارت است از بیان و ابراز خلاقیت انسان: خلاقیت -5

های بزرگ مستلزم بروز خلاقیت ق آنهاست که این امرو خدمات نوین و بازاریابی موف تبلیغاتفناوری، طراحی 

 .تبرداری از آنها طراحی شده اسبراساس سیستمی است که به منظور بهره

اختراع : شونداستفاده می شود، دو واژه نزدیک به هم مرتباًوقتی خلاقیت از زاویه تغییر تکنولوژی بررسی می: اختراع - 

 .سیستم باشدخدمات جدید در تواند یک یک فناوری نوین که میاختراع عبارت است از خلق . و نوآوری

تواند یک نوآوری می. شود که برای یک سازمان جدید استیندی میآ، خدمت یا فرتبلیغاتشامل خلق : نوآوری - 

نوآوری  ازیک تعریف . شودمی و یا بازاریابی وریباشد که موجب ارتقای بهرهیا تبلیغات تغییری در روش صنعتی 

 ( 11 بلانکو ؛)های جدید برداری و اجرای موفق ایدهارتست از بهرهعب

 :باشدعوامل توانمندساز یک نظام تبلیغاتی هوشمند به قرار ذیل می

 فناوری شامل طراحی، هدایت و توسعه آن؛ انههای هوشمندمدیریت فعالیت (الف

 .شوندهای کلی کسب و کار تعیین میمأموریت فناوری که در تعامل با انهیند هوشمندآهای فراهداف و مأموریت (ب

 ؛تبلیغات فناوری انهسازی فرایند هوشمندساختار پیاده (ج
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 در بازاریابی و تبلیغات های تجزیه و تحلیل اطلاعات مانند تحلیلفناوری شامل روش انهابزارهای هوشمند (د

اشتون و ) برای هوشمندی فناوری فناوری اطلاعات های لازم مانند توانمندسازهای ارتباطی نظیرساخت و زیر سناریوها

 ( 15 کلاوانس ؛

 

 تبلیغات و بازاریابی عصبی و نقش آن در ترویج بانکداری قرض الحسنه

فعالیت در بازاریابی عصبی . نشان استاها برای اثرگذاری مستقیم بر روی مشتریامروزه مهمترین ابزار بانک  5بازاریابی عصبی

ها حائز اهمیت است جلب یکی از مواردی که برای بانک. شودی نسبت به یک محصول سنجیده میهای مختلف مغزقسمت

اند که هدفشان ایجاد در جهان اجرا شده بازاریابی عصبیی های پیشرفتههای مختلفی از پروژهنمونه. اعتماد مشتریان است

از ابزارهای علوم  درآمدزاییبرای رسیدن به  قرض الحسنهی هابانک. اعتماد یا حتی ترمیم اعتماد از دست رفته مشتریان است

کنند؟ هدفشان مردم چرا از خدمات بانک استفاده می. در مغز مشتریان رسوخ کنند تا مستقیماً توانند استفاده کنندمیعصبی 

 هستند یا به دنبال اعتماد؟ درآمداز این موضوع چیست؟ آیا به دنبال 

. کنیم های زیرین مغزی، عواطف و احساساتمان خرید میها تحت تاثیر لایهکنیم خیلی وقتما همیشه هشیارانه خرید نمی

 هشیار ما تصمیمات از% 1تنها  و ناهشیار خدمت یک دریافت یا کالا یک خرید برای ما تصمیمات از% 91 جالب است بدانید

اید اما در نهایت محصولی دیگر و یا با برند رفتهمحصول به فروشگاه  یک خرید قصد با که است شده بارها مثال برای  .هستند

 .اید دیگر را انتخاب کرده

و ساختن  بازاریابی عصبیدرصد بودجه تبلیغات خود را صرف   در شرایط رکود اقتصادی حدود  ها، بانکر صنعت بانکدارید

-تر است یعنی آنیان از هر چیز دیگری مهمتحقیقات نشان داده که همدلی برای مشتر. اندتر با استفاده از آن کردهبرندی قوی

 . فهمدها را میخواهند که بانک نشان دهد که مشکل آنها می

-ها را درک میخواهند از یک بانک بشنوند این است که بانکشان تا چه حد درد یا مشکلات آنمهمترین پیامی که مردم می

توان گفت که ی مغز انسان بدست آمده و با اطمینان و قاطعیت میها از طریق بررسی مستقیم ساختارهای عصبیافته نای. کند

 .نه فرضیه، بلکه قانون هستند

 

 تاثیر رنگ ها در اثربخشی تبلیغات

 «ومَاَ ذَرَأَ لَکُمْ فیِ الأَرْضِ مُخْتَلِفًا أَلْوَانُهُ إِنَّ فیِ ذَلِکَ لآیَهً لِّقَوْمٍ یذََّکَّرُونَ»

تردید در این براى مردمى که پند  بى[ مسخر شما ساخت]وناگون براى شما پدید آورد هاى گآنچه را در زمین به رنگ»

 «( 5:النحل . )اى است گیرند نشانه مى

اند و در تبلیغات  های تصویری ارتباطات، کارکرد چشمگیری در بازاریابی یافتهها به عنوان یکی از مهمترین مولفهامروزه رنگ

شود، شکل و نوشته  رنگ اولین نمادی است که موجب جلب توجه مخاطب می. شوند انگاشته می نیز اغلب به عنوان عاملی موثر

 .گردند به ترتیب بعد از رنگ سبب جذب یا دفع مشتری می

 شود می کند، فضایی است که در آن به ارائه خدمت پرداختههایی که در بازاریابی خدمات اهمیت زیادی پیدا می یکی از ویژگی

توان در طراحی فضای  خورد و می ه چشم میب نیز خدمات توزیع در حتی عامل این. کنند می تن به کارکنان که لباسی یا و

 .از رنگ متناسب با آن استفاده کرد دهندارائه میخاصی را  خدماتکه  داخلی بانک
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 51بازاریابی شفاهی یا بازاریابی دهان به دهان

های شفاهی دوستان تحقیقات نشان داده است، مردم به نظرات و توصیه. اع بازاریابی استاز کاراترین انوبازاریابی دهان به دهان 

 . کنندها توجه میو آشنایان بیش از تبلیغات تجاری در رسانه

 :حائز اهمیت است به شرح ذیل بیشتر تبلیغات دهان به دهان از چند جهت

 . گیردی آن قرار میاول آن که بیشتر مورد توجه مردم و شنونده -5

دهد و بدون اطلاع صاحب کسب و کار در حال ای انجام نمیدوم آن که برای انتشار آن صاحب کسب و کار هزینه - 

 .انتشار است

 .سوم این که سرعت انتشار آن بالا است - 

تواند موجب یاز جمله م ی منفی هم داشته باشدتواند جنبهکه بازاریابی دهان به دهان می به این نکته توجه نمودالبته باید 

 .انتشار نارضایتی مشتریان از معرفی خدمات شود

باشد و دلیل آن این است که مصرف کنندگان غالباً در یکی از قدرتمندترین نیروها در بازار می دهان به دهانفرآیند ارتباطات 

تر از منابع ارتباطات بیش ( 1 5، حکیم آرا، محمدعلی) رسمی گیری خرید خود به منابع ارتباطات غیرفرآیند تصمیم

 .کنندتکیه می( تبلیغات) ( 1 5، غفاری آشتیانی، پیمان)رسمی

 

 قرض الحسنهسنت ی بانکی در ترویج تبلیغات مخرب شبکه

به اعتقاد بسیاری از . باشدر این خصوص میدبحث تبلیغات  ی مهم و اساسی در خصوص ترویج سنت قرض الحسنه،مسئله

آوری منابع قرض الحسنه صورت ی جمع، تبلیغاتی که در حال حاضر از سوی نظام بانکی در زمینهکارشناسان حوزه و دانشگاه

باشد، از اهداف اسلامی این مسئله که همانا اجر اخروی گذاران میگیرد، از آنجا که متضمن جلب منفعت دنیوی برای سپردهمی

حاضر هر روز شاهد این مسئله نگران کننده هستیم که در  سفانه در حالأمت. است کردهقرض الحسنه باشد دوری  ادنبرای د

ها در این و از طرف دیگر یک رقابت خاصی بین بانک. یابدهای قرض الحسنه افزایش میها برای حسابهر دوره، جوایز بانک

لاتر از بانک دیگر اعلام های مردمی باای که هر بانکی میزان جوایز خود را جهت جلب سرمایهبه گونه. زمینه به وجود آمده است

گذاری در این گونه ی بیشتر تنها انگیزه برای سپردهی مادی و دریافت جایزهنماید، که این مسئله موجب شده تا انگیزهمی

 .ها باشدحساب

تمکن و  به ویژه برای آنهایی که دارای. ی اعتبارات استهدف اصلی بانکداری اسلامی ایجاد یک نظام و سیستم توزیع عادلانه

 .استطاعت مالی نبوده، اما دارای فکر، اندیشه و توان کار و فعالیت زیاد هستند، باید امکانات و منابع لازم را فراهم آورد

 

 خدمات نوین بانکیارتباط بین ترفیع قیمت و 

ان نخستین عامل از سوی ، از تعدیل قیمت به عنومعمولاً. ثیرگذار استأاز دیدگاه محققین، ترفیع قیمت بر ارزش ویژه برند ت

تواند در انتخاب برند مدت میتعدیل قیمت در کوتاه. شودتولیدکنندگان به منظور ترغیب مشتریان برای خرید استفاده می

های ترفیعی، میزان فعالیت. تواند در حفظ مشتریان موفق عمل نمایدمدت، نمیتوسط مشتریان موثر واقع گردد، ولی در دراز

محققین . (Brush, Thomas H. and Artz, Kendall W. 1999)دهد مت را در مشتریان غیروفادار افزایش میحساسیت به قی

(Cebollada, J. 1995) در  .متذکر گردیدند که از نگاه مشتریان، قیمت به طور غیر مستقیم با کیفیت خدمات در ارتباط است

ترفیع قیمت . دمات نیز بالاتر استخ بالاتر باشد، کیفیت حقیقت قیمت همبستگی مثبت با کیفیت داشته و هر چه قیمت

مدت به رغم اینکه در کوتاهترفیع فروش به طور عام و ترفیع قیمت به طور خاص علی. شودثیر منفی بر ارزش برند میأموجب ت

 Mela, CralF., Gupta, Sunil and)مدت کاهش ارزش برند را در پی خواهند داشت کند، ولی در بلندنفع مشتریان عمل می

Lehman, Donald R. 1997) . همچنین ترفیع فروش در بلندمدت تاثیر منفی بر فروش دارد، بنابراین این امکان نیز وجود دارد
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گیری خرید نیز تاثیر منفی که ترفیع قیمت بر درک مشتریان در ارتباط با کیفیت ادراک شده، ارزش برند و فرایند تصمیم

سبب سردرگمی مشتریان شده و از طریق ارائه است های صورت گرفته در جهت کاهش قیمت نیز ممکن تفعالی. داشته باشد

 .(Laroche, Michel, Chankon Kim, Lianzi Zhou. 1996)تصویری ناپایدار از برند، موقعیت برند را در معرض خطر قرار دهد 

 

 ی تبلیغات اثربخشها و موانع موجود در محیط اینترنت جهت ارائهشناسایی فرصت

هایی در مورد نقش وب در های ارتباطی و تعاملی اینترنت، گمانه زنیالمللی به توانایی کنندگان بین ی تبلیغتوجه ویژه

له نیاز به دانستن اعتقادات خریدار و ادراک او أاین مس .های بازاریابی و چگونگی تاثیر آن بر رفتار خریدار وجود داردفعالیت

این اندیشه در متون بازاریابی (. M. Maddox & Gong,2005)د شماراثیرات وب در بازاریابی و تبلیغات را مبرم مینسبت به ت

 .ثیرگذار استأو تبلیغات بر رفتار مصرف کننده ت خدماتهای مصرف کننده نسبت به مشهور است که نگرش

در واقع (. Tikkanen & et al.,2009) د توجه قرار دهندهای تحت وب، مورای را در فعالیتویژه ی عواملبایست بازاریابان

ارتباطات بازاریابی شامل ترویج فروش، روابط عمومی، بازاریابی مستقیم و تبلیغات، بخش مهمی از راهبرد تجارت الکترونیکی 

همچنین تبلیغات . کنندمیشوند و بازاریابان الکترونیکی از این ابزارها جهت ایجاد آگاهی، تمایل و گزینش استفاده محسوب می

ها مبالغ هنگفتی بابت آن هزینه کرده و اینترنتی بخش با اهمیتی از راهبرد ارتباطات الکترونیکی هستند، چراکه شرکت

 (.E.Goldsmith & A.Lafferty,2002) کنندرسانی و ترغیب مصرف کنندگان ایفا می ای در اطلاعتبلیغات نقش برجسته

ی طراحی شده و وظیفه ( ) ل هر گونه محتویات تجاری موجود در اینترنت که توسط کسب و کارهاتبلیغات اینترنتی شام

از نقطه نظر بازاریابی، سازمان ها نیازمند حضور . ی محصول یا خدمت را بر عهده دارنداطلاع رسانی به مصرف کنندگان درباره

 .در فضای اینترنت هستند

ای در ، مشتریان هستند، باید بپذیریم که نگرش کاربران نقش بسیار تعیین کنندهاز آنجایی که هدف در هر کسب و کاری

های بسیاری در این زمینه وجود دارد در عین حائز اهمیت بودن این بحث، ظرافت. موفقیت یا شکست تبلیغات اینترنتی دارد

 .باشدکه مختص دنیای مجازی می

در واقع یکی از مهمترین مباحث در  .اندنکرده درک تبلیغاتی یرسانه عنوان به را نوآوریی ها توانایی بالقوهبسیاری از سازمان

های موجود برای از آنجایی که تعداد وب سایت .جایگذاری تبلیغات اینترنتی، انتخاب وب سایت مناسب برای نشر تبلیغ است

برای اینکه بتوان  .ب سایت نیازمند تأمل بیشتری استترین وقرار دادن تبلیغ از فراوانی بالایی برخوردار هستند، انتخاب مناسب

که  سایت مناسبی را برای انتشار تبلیغ برگزید که دارای حداکثر اثربخشی باشد، رویکردها و فرایندهای مختلفی وجود دارند

 .باید مورد توجه قرار گیرند

 

 ی برای تبلیغات نوین در ترویج فرهنگ قرض الحسنه پیشنهادها و راهکارهای
نظیر  .های تبلیغاتی شرکت بایستی در راستای انجام اهداف کلی و خاص تبلیغاتی، سازماندهی شده باشندوب سایت -5

 از برند بانکداری قرض الحسنهفراهم آوردن اطلاعات و ایجاد تصویر ذهنی 

 های نوین در تبلیغات برای معرفی کسب و کارهای خرداستفاده از فناوری - 

 ی برای آشنایی با فرهنگ و سنت قرض الحسنه برای عموم مردم جامعههایبکارگیری نمایشگاه - 

 تولید آثار جدید از جمله کلیپها، تبلیغات و تصاویر نوین برای معرفی بانکداری قرض الحسنه - 

متاسفانه با وجود . بازاریابی اجتماعی از الگوی بسیار موثر و در عین حال غریب برای صاحب نظران کشور ماست -1

شکلات اجتماعی فراوان و امکانات محدودی که در عصر حاضر در جوامع مختلف به خصوص کشورهای معضلات و م

-رسد رونق گرفتن این الگو بتواند در فرهنگای مانند کشور ما وجود دارد، به نظر میتوسعه نیافته و در حال توسعه

 .باشد آید، مفیدهای اصلی توسعه به حساب میکه یکی از گام قرض الحسنهسازی 

 .در بازاریابی اجتماعی هااصول اخلاقی و دستورالعمل ای در خصوصبرنامهتدوین  - 
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ها، کمک به نیازمندان هایی در جامعه برای مشارکت خیرخواهانه مردم جهت ساخت مدارس، بیمارستانایجاد زمینه - 

 گذاری در بانکداری قرض الحسنهو غیره با سرمایه

گذاری با سرمایه هاها از فضای کسب و کار مبتنی بر مسئولیت اجتماعی شرکتشرکتها و بردن آگاهی سازمان بالا -1

 در بانکداری قرض الحسنه

 بینی علایق عمومیها در زمینه تمرکز بر آینده برای پیشافزایش توان بانک -9

 نوین بانکداری قرض الحسنهجهت استفاده از خدمات  سازی گستردهفرهنگ  -51

ای از گیری بازار تمرکز نکنند، بلکه ترکیب بهینهجه داشته باشند که فقط بر یک بعد جهتها باید تومدیران بانک  -55

گیری بازار را در راستای بیشینه کردن عملکرد مالی و عملکرد بازار و ایجاد مزیت رقابتی انتخاب ابعاد مختلف جهت

 .نمایند

مختلف برای در سطوح  نیکوی قرض الحسنه ی جهت معرفی سنتهای فرهنگی مناسبها باید برنامهمدیران بانک  - 5

 .اقشار مردم برگزار کنند

 .ایجاد صفحاتی در شبکه های اجتماعی بسیار مفید استبا  جام بازاریابی دهان به دهان به صورت آنلاینان  - 5

این  فرهنگ قرض الحسنه و اولویت بخشیدن به کارهای لازم برای احیا و تقویت منزلت و گذاری و ابلاغ سازسیاست  - 5

 بخش

 اقتصاد زندگی بشر قرض الحسنه در نقش  -51

های زیبا و های شاد جهت طراحی دکوراسیون، مبلمان مناسب، موسیقی ملایم، گلداناستفاده از عواملی مانند رنگ  - 5

تواند در ایجاد آرامش برای کارکنان و مشتریان مؤثر بوده و مطلوبیت فیزیکی را افزایش داده و رغبت ماندن غیره می

 .ر محیط شعبه را در افراد ایجاد کندد

های عملیاتی در ارائه خدمات بانکی ها و روشبه استاندارد کردن نظام ISO خذ استانداردهایأها باید با بانک  - 5

 .بپردازند

های کاری پیچیده و پرپیچ ها و نیازهای بانکی مشتریان با سادگی و سهولت و نه در چهارچوب گردشانجام خواسته  -51

تواند در دستیابی به انتظارات مشتریان مؤثر اجرای قوانین و مقررات می یهاداری و همچنین نرمش در نحوو خم 

 .باشد

 

  گیری بحث و نتیجه
نظام بانکی کشور نیازمند تحول در  .باشدهدف تبلیغات، رساندن پیام جهت تاثیرگذاری مثبت بر مشتریان بالقوه و بالفعل می

چیزی . ای باشداما تحولی که مبتنی بر گردش رقابتی، انگیزش لازم، دانش روز و رویکرد و رفتار حرفه ی بازاریابی است،حوزه

ها برای که برای مشتریان ارزش تعیین کننده و نهایی را دارد توانایی بانک در ارائه سرویس مورد نظرشان است از این رو بانک

 .ها و توسعه روابط با او هستندز مشتری، درک علائق و خواستهکارآمد شدن نیازمند به دست آوردن اطلاعات کافی ا

کاهد و از طرف دیگر نیز منابع نظام بانکی از یک طرف با تبلیغات مخرب خود در خصوص قرض الحسنه، از بار معنوی آن می

کارآفرینان قرار دهد، با ی پایین در اختیار نیازمندان، مزدوجین و های مردمی را به جای این که با هزینهحاصل از سپرده

دهد؛ یعنی جذب و پرداخت قرض الحسنه گذاران قرار میدر اختیار سپرده... کارمزدهای بالا و در قالب عقودی؛ مانند مضاربه و

در نظام بانکی هیچ سنخیتی با اصول اسلامی ندارد؛ لذا مسئولین باید نظارت جدی و لازم را روی این مسئله انجام داده، تا 

 .ع قرض الحسنه به صورت ارزان قیمت در اختیار کارآفرینان و جوانان قرار گیردمناب

های کشور، کند که صاحبان و مدیران بانکبازاریابی در نظام بانکی ایران وقتی معنا و ارزش و جایگاه واقعی خود را پیدا می

 .ها و خدمات بانکی بدانند و بیابندهمه امور و فعالیت بازاریابی و اهداف، وظایف و دستاوردهای آن را باور کرده و آن را در ذات
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ترفیع . های نظیر آگاهی از برند، تداعی برند و کیفیت ادراک شده آن گرددتواند موجب تقویت شاخصتبلیغات کارآمد می

فاداری به برند، های تشکیل دهنده آن مانند وثیر مثبت بر شاخصأقیمت در ایجاد ارزش برای برند موثر است، زیرا دارای ت

گیرد و سازد که شخصیت برند از آنجا شکل میتبلیغات تصویر احساسی از برند می. تداعی برند و کیفیت ادراک شده آن است

را  خدمات نوین بانکداری قرض الحسنهتواند سپس به ایجاد عشق و علاقه به این روابط منتهی خواهد شد بنابراین تبلیغات می

توان گفت با توجه به این مطالب می. ای برای تشدید احساسات خوب در مشتری شودگیزتر کند و وسیلهجذابتر و خاطره ان

مشروط بر آن که مصرف ؛ کنندکمک می (قرض الحسنه)برند تبلیغات و یا ارتباطات بازار به ساختن شخصیت و ارزش ویژه 

 .تبلیغ شده، مرتبط بیابد خدماتهای انسانی را با کننده ویژگی

شود که در خط مقدم ارتقای سلامت عمومی،  های بازاریابی اجتماعی، بیشتر توسط نهادهایی به کار گرفته می اصول و تکنیک

در بازاریابی اجتماعی، ما به دنبال  .های اجتماعی، حفاظت از محیط زیست و فقرزدایی قرار دارند پیشگیری و کاهش آسیب

 .هستیم« تاثیرگذاری بر رفتار مردم»

 اند،های ارتباطات بازاریابی مورد توجه قرار دادهترین شکلاریابان بسیاری تبلیغات دهان به دهان را به عنوان یکی از قدیمیباز

با این  گذاردهای ارتباطی بر جای میچرا که ادعا شده است که اینگونه تبلیغات اثر بالقوه بیشتری در مقایسه با دیگر کانال

 .ات خدمات نوین خود به شکل نوآورانه خودداری نمودتوان از تبلیغوجود نمی

 سازد که مشتریانها را قادر میتوان به عنوان رویکردی مبتنی بر مدیریت دانست که سازمانمدیریت ارتباط با مشتری را می

ز این طریق بر و ا شودها مشخص و جذب نماید و منجر به افزایش حفظ مشتریان آن بارا به وسیله مدیریت روابط  درآمدزا

مدیریت ارتباط با مشتری به دنبال این است که با ارائه خدمات شخصی به مشتریان خود زمینه . سازمان بیافزاید درآمدزایی

 .ها را فراهم نمایدحفظ آن ووفاداری ، رضایت

بایست به  مربوط به آن می ها در تبلیغات از اهمیت زیادی برخوردار بوده و جدای از توجه به مفاهیم فنی گیری از رنگ بهره

 .ها است گذاری آن بر احساسات انسان یکی از موارد استفاده مناسب از رنگ، نحوه تاثیر. جنبه روانی و سمبلیک آن توجه داشت

 :عبارتند از دهدآنچه ما را نسبت به تبین جایگاه قرض الحسنه مورد دقت قرار می

نه تنها برای فرد قرض دهنده بلکه برای تمامی افراد یک جامعه  مد دایمیآقرض الحسنه پس اندازی است که یک در -5

 .از این جهت قرض الحسنه تأثیر بر جریان اندازی ثروت دارد است و

 .دهدبین افراد یک جامعه گسترش می روحیه تعهدپذیری را در ماقرض الحسنه  - 

 .دنشونه افراد میهای مادی گرایاهای معنوی وآخروی جایگزین انگیزهانگیزه در قرض الحسنه - 

 .معنوی استو  نوعی فعالیت تولیدی قرض الحسنه - 

 .گرددقرض الحسنه باعث کاهش بسیاری از مشکلات خانوادگی می
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