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 بانکداری شرکتیتحلیلی بر ماهیت 
 

 مقدمه

و و شمار خدمات دامنه انتخاب متقاضیان را بسیار گسترده کرده است  در عصر رقابتی حاضر تنوع زیاد محصولات و ارائه بی

هر چه رقابت بیشتر و تفاوت ارزش . باشد و نگهداری مشتریان امری بسیار مهم و حیاتی میجذب، حفظ در این شرایط 

تر و  کنندگان در نزد مشتریان کمتر باشد حفظ و وفادارسازی آنها سخت ادراک شده از خدمات و محصولات عرضه

 .گردد تر می پیچیده

ت زیاد خدمات و امتیازات گوناگون قابل ارائه، یکی از صنایع رقابتی امروز صنعت بانکداری است که به علت شباه

آوری در بانک و  از سوی دیگر با توجه به اهمیت بحث سود. سازی مشتریان در آن امری ضروری و دشوار است وفادار

ترین راه افزایش درآمد و به تبع آن کسب سود، توجه و  هزینه های کسب سود، بهترین راه و کم جذب منابع، بررسی راهکار

های  های اخیر مورد توجه بانک های تخصصی که در دهه بر این اساس یکی از راهکار. رائه خدمات به مشتریان خواهد بودا

های مشتریان شرکتی در قالب  سی قرار گرفته است توجه خاص به نیازبیاس المللی مانند مریلینچ، سیتی گروپ و اچ بین

های مالی و بانکی یک کسب و کار یا شرکت در قالب خدمات و  ین نیازبانکداری شرکتی، تأم .تاس  بانکداری شرکتی

های رشد مشتریان شرکتی فراهم شده و از  ترین شکل ممکن است، تا زمینه ترین و دقیق محصولات قابل ارائه به بهترین، سریع

 .این طریق بانک منابع بیشتری نیز جذب کند

شود و عمدتاً طیف  های کوچک، متوسط و بزرگ ارائه می کتها به شر خدمات بانکداری شرکتی در اکثر بانک

های آنان، اعم از الزامات اولیه شرکتی، تسهیلات اعتباری سرمایه در گردش، تأمین مالی مبتنی بر دارایی،  ای از نیاز گسترده

وصی و تحقق های خص در دهه اخیر با ورود بانک. دگیر تأمین مالی تجهیزات و تأمین مالی موجودی را در بر می

ها  های نوین بانکی در جهت حفظ و یا توسعه سهم بانک های دولتی کشور، ضرورت توجه به روش سازی بانک خصوصی

                                                             
  - Corporate Banking 
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در جهت ارائه خدمات جدید بانکی مانند بانکداری های کشور برخی از بانکهای اخیر،  از این رو در سال. شود احساس می

 .دان در این زمینه توسعه داده اند و سهم بازار خود را شرکتی توجه کرده

ها و  المللی بانکداری، به تازگی جای خود را در برنامه رغم چند دهه قدمت در صنعت بین بانکداری شرکتی به

های ایرانی در توسعه این  های مهم پیش روی بانک رغم چالش به. است ها باز کرده محصولات آتی سبد خدمات بانک

های ایرانی به سمت ارائه  ، نفس حرکت بانک(فراگیر صنعت بانکداری در کشور استهای  که ناشی از چالش) خدمت

 .دمحصولات جدید را باید مهم و ارزشمند قلمداد کر

های ایرانی به ارائه خدمات بانکداری شرکتی را باید ناشی از تغییر  وجوه تمایل بانک مهمترینرسد یکی از  به نظر می

های اخیر، رقابت در بازار پول کشور  تا همین سال. های ایرانی دانست کار بانک و ت کسبشرایط کلی اقتصاد کشور و وضعی

ها برای بخش بزرگی از نهادهای اقتصادی کشور که مستقیم یا  گذاری در بانک سپرده. شبه انحصاری و چندقطبی بود

ها در بازاریابی و جذب منابع در عمل منتهی  های نفتی متصل بودند تنها انتخاب ممکن بود و رقابت بانک غیرمستقیم به بودجه

. ها بود های مالی بانک ها و تسهیلات، حاشیه امن صورت فاصله چنددرصدی نرخ سپرده. شد ها می به جذب همین گونه سپرده

اد در گذاری و ایج ها و اهداف خود محرک سرمایه گذار و تاجر اقتصاد ایران بنا به سیاست ین سرمایهبزرگتردولت به عنوان 

های دولتی از طریق  شد و بودجه های اقتصاد کشور از پتروشیمی و پالایشگاه گرفته تا مسکن و راهسازی می یکی از زیربخش

ها ناگزیر بودند تا  گرفت و بانک های وابسته به دولت در اختیار پیمانکاران بخش خصوصی قرار می ها و بنیادها و بنگاه سازمان

 .عطای تسهیلات و جذب منابع را بر اساس لوایح سالانه بودجه تنظیم کنندهای کلان خود در ا سیاست

که به افزایش ناگهانی حجم معاملات بورسی و رونق بازار سرمایه منجر شد  44های کلی اصل  نحوه اجرای قانون سیاست

های  اری سوق داد، سیاستگذ داری و سرمایه و در عین حال بسیاری از نهادهای مرتبط با بودجه عمومی را به سمت بنگاه

ها در جذب منابع و متورم شدن مطالبات معوق انجامید، حضور پررنگ ابزارهای  پولی دستوری که به کاهش توان بانک

ها در این حوزه، چرخش مهمی در گردش انبوه منابع خرد  خدماتی مبتنی بر بانکداری الکترونیک و هوشمندی برخی بانک

های جاری دولت،  چشمگیر درآمدهای ارزی کشور که در کنار افزایش قابل توجه هزینهپدید آورد و دست آخر کاهش 

به هر روی، برآیند این تحولات، ناگزیر  .تهای جدی مواجه ساخ های عمرانی در کشور را با چالش چرخه گردش بودجه

تغییر برخی ساختارهای سنتی و  کار از طریق اتخاذ رویکردهای مدرن و و های کسب ها به ایجاد تحول در شیوه شدن بانک

تغییری که در راستای طرح تحول نظام . حرکت به سمت بانکداری شرکتی، یکی از وجوه مهم این تغییر است. ناکارآمد بود

اندازهای صنعت بانکداری و در راستای رویکردهای کلان اقتصادی  بانکی و به منظور وسعت بخشیدن به کارکردها و چشم

 .درکشور صورت می گی

اند؟ البته  کرده های ایرانی به مشتریان حقوقی خود ارائه خدمت نمی شاید این پرسش مطرح شود که مگر تاکنون بانک

اند، اما حوزه خدمات بانکداری  ها داشته های بازاریابی و تسهیلاتی بانک که مشتریان حقوقی همیشه نقشی مهم در برنامه

کوشد  کار بانک است که می و مند براساس مدل کسب یک راهبرد کلان و نظام بانکداری شرکتی. شرکتی بسیار فراتر است

بانکداری شرکتی را مجموعه خدمات بانکی طراحی . دهای متفاوت مشتریان حقوقی از سایر مشتریان را پاسخ گوی خواسته

 .دان کار تعریف کرده و شده جهت برآوردن نیازهای ویژه مشتریان شرکتی با توجه به شرایط و نیازهای خاص هر کسب
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گونه خدمات بانکی سعی در برآورده ساختن تمامی نیازهای مالی یک شرکت در اسرع وقت و با بهترین کیفیت ممکن  این

 .ددر قبال جذب منابع پایدار را دار

سهم از . دها با ورود به عرصه بانکداری شرکتی، افزایش سهم بازار از طریق افزایش سهم از مشتری را مدنظر دارن بانک

یک شرکت نیازمند دریافت خدمات  مسلماً. توان میزان نیازهای برآورده شده مشتری توسط بانک تعریف کرد مشتری را می

هدف نهایی واحد بانکداری . کند این خدمات را از طرق مختلف دریافت می معمولاًباشد که  مالی گوناگون و متنوعی می

الی مورد نیاز خود را از طریق بانک دریافت کند و به این ترتیب به جای ارائه شرکتی این است که مشتری همه خدمات م

سازی خدمات قابل ارائه های ارائه خدمات و مانع از شخصی خدماتی محدود به مشتریانی پرتعداد که باعث افزایش هزینه

های عملیاتی باعث  هش هزینهگیرد که ضمن کا تر مد نظر قرار می گردد، خدماتی گسترده و خاص به مشتریان مهم می

 .دوری بانک و مشتریان نیز خواهد ش افزایش بلندمدت بهره

خدمات پرداخت . ای از نیازهای مشتریان باشد تواند شامل طیف گسترده خدمات رایج در حوزه بانکداری شرکتی می

ریت نقدینگی، خدمات تسهیلات های پرداخت نقدی و اعتباری و مدی شرکتی شامل سیستم الکترونیکی انتقال وجوه، کارت

شرکتی شامل ارائه انواع تسهیلات مورد نیاز شرکت، ارائه مشاوره به شرکت برای تحلیل وضعیت بازار و حضور موثر در 

المللی شامل ارائه خدمات بانکی ویژه به  ای، خدمات بین گذاری، مالیاتی و بیمه های حقوقی، سرمایه بازار و ارائه مشاوره

 خدماتتوان از جمله  های برون مرزی را می های خارجی طرف قرارداد و خدمات پرداخت کتی از طریق بانکمشتریان شر

 .دبانکداری شرکتی برشمر

های  در بانک. پذیر نیست ارائه این بازه وسیع و متنوع از خدمات تنها توسط یک واحد سازمانی مجزا در بانک امکان

شود، به این ترتیب  های فوق استفاده می های تخصصی مشاوره در هریک از حوزه روهبزرگ دنیا برای ارائه این خدمات از گ

که مدیر با شناختی کلی از تمامی خدمات مورد اشاره و تشخیص نیازهای مشتری، متخصصان هر حوزه را به فعالیت جهت 

 .دکن برآوردن نیازهای آنان میسازی مشتریان با این متخصصان سعی در  دارد و با هماهنگ تامین نیازهای مشتری وا می

اخیر را نیز  هایسالهای داخلی در ایجاد واحدهای بانکداری شرکتی و بانکداری اختصاصی در  اقدامات برخی بانک

توان حرکتی در راستای همین تغییر تفکر و روی آوردن به ساختار عملیاتی مدرن ارزیابی کرد، این موارد نمایانگر  می

های بازاریابی و به تبع آن، ایجاد تغییرات در ساختارهای عملیاتی و رفتاری بانک توسط  د تغییر در سیستمادراک نیاز به ایجا

ها نیز دیر یا زود مجبور به تغییر در نگرش  با آغاز این حرکت در چند بانک مهم کشور، دیگر بانک. هاست مدیران این بانک

 .و ساختار خود برای حفظ سهم بازار خود خواهند شد

 تقسیم بازار 

پیش از پیش نیاز به فهم موضوعات مرتبط با این  های نوین بانکداری در کشور،ها برای استقرار شیوهبا فراگیر شدن تلاش

گستردگی مفاهیم از یک سو و ماهیت و شکل آنها از سوی دیگر بر . شودموضوعات در بین بانکداران کشور احساس می

، به تشریح، فصللذا در این . شوداید و خود به مانعی برای توسعه سریع و جامع آنها بدل میافزپیچیدگی و تنوع تفسیرها می

 .پردازیمبندی این مفاهیم میتعریف و طبقه
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 در رویکردهای مختلف بانکی بخشبندی مشتریان بانک  شکل 

 

 

های دارای مزیت بازار با هدف تخصیص بهینه منابع به بخش از تقسیم در عصر رقابتی امروز شاید هیچ استراتژیی موثرتر

های نوینی برای ارایه خدمات به هر بخش از از این روی صنعت بانکداری نیز به تقسیم مشتریان خود پرداخته و شیوه. نباشد

اصی، شرکتی، بانکداری اختص. تهای داخلی طراحی و به مرحله اجرا گذاشته اسبازار بر اساس شرایط محیطی و مزیت

 بانکداری اختصاصی ،  مطابق شکل. روندبا این دید و رویکرد یک نوع استراتژی تقسیم بازار به شمار می... مجازی، خرد و

، ارایه خدمات به  ، ارایه خدمات به مشتریان مرفه و بانکداری خرد ارایه خدمات به مشتریان ثروتمند، بانکداری شخصی

4تجاریانکداری ها، بمشتریان عادی بانک
های کوچک و ، بانکداری شرکت(اصناف)ارایه خدمات به کسب و کارها  

های بزرگ را ارایه خدمات به شرکت های کوچک و متوسط، بانکداری شرکتی، ارایه خدمات به شرکت متوسط

اری بر اساس اصل های بانکدلذا اولین مفهومی که باید به آن پرداخت، تفکیک صحیح این شیوه. اندهدفگذاری کرده

 .تمحوری اسمشتری

، با توجه به اینکه این نخست. های نوین بانکداری پاسخ دادتوان به سئوالات مهمی در زمینه شیوهبا این رویکرد می

های ارایه، ها، تعیین مرزها، ساختارهای متناسب و مناسب، شکلمفاهیم از جنس و ماهیت استراتژی هستند، لذا هدفگذاری

                                                             
  - Personal Banking 
  - Retail Banking 
  - Business Banking 
  - SME Banking 
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بنابراین لازم است با هدفگذاری . تفاوت باشدمتواند در هر بانکی و هر کشوری می... محصولات، منابع لازم و خدمات و

های بانکداری همت سازی هر یک از این شیوهصحیح و شناخت درست محیط داخلی و خارجی، نسبت به طراحی و پیاده

اما اگر یک . هدفگذاری نمایدرا  ی موجودتمامی بازارهاگماشت و از نظر دور نداشت که لزومی ندارد یک بانک بخواهد 

 در اصطلاح به استقرار بانکداری جامع ،ها را به کار گیردبانک تمامی این استراتژی
 .اقدام نموده است 

منظور از بانکداری شرکتی که مشتریان آن را . دوم، باید تا جای ممکن از تعاریف مبهم، گسترده و نامشخص دوری کرد

های بزرگ، کوچک و متوسط، کسب و کارها و تواند بانکداری شرکتدهند، میتشکیل می( مشتریان حقوقی)ها شرکت

ها تقکیک قائل شد های جهانی باشد، لذا برای تمرکز، شناخت و بسیج مناسب منابع لازم است بین این بخشحتی شرکت

ت است که ما قادریم به طراحی درستی از خدمات برای در این صور. های آنها را به درستی از هم باز شناختتفاوت و

ساختار، خدمات قابل  ،به عنوان مثال. داین مشکل در بانکداری خرد و شخصی نیز نمود دار. مشتریان بازار هدف اقدام کنیم

با هم  املاًک برای یک شرکت بزرگ و کوچک... ، نوع مشاوره و (مدیر حساب یا مدیر ارتباط)ارایه، ماهیت نیروی انسانی 

در بانکداری خرد ارایه  .سازی خدمات در بانکداری شخصی و خرد به کلی تفاوت داردیا درجه شخصی. متفاوت است

 .شخصی خواهد بود کاملاً خدمات استاندارد، در بانکداری شخصی خدمات سفارشی و در بانکداری اختصاصی خدمات

کند ضمن ها کمک میپوشانیاین هم. هایی دارندپوشانیمشتریان، هم های اصلی بانکداری به دلیل تشابه نیازسوم، شیوه

 .مد محصولات و خدمات برای هر بخش از بازار انجام شودآهای ارزش آفرینی، طراحی موثر و کارشناخت فرصت

 .ینبندی صحیح و شناخت مفاهیم، اولین گام در پشبرد بانکداری نوباید افزود که تعریف درست، طبقه ادامهدر 

های بانکداری درس اول اینکه به دلیل ماهیت استراتژی بودن این مفاهیم، تعریف جامع، یکنواخت و مدونی از این شیوه

( ها و تهدیدهافرصت)نقاط قوت و ضعف و شرایط محیطی  ،وجود ندارد و هر بانک با توجه به ماهیت خود، اهداف، منابع

دوم اینکه تعاریف باید از ابهام و ایهام مبرا باشند تا تدوین و خلق استراتژی و نکته  .اقدام کند  باید به خلق استراتژی متناسب

توان اثربخشی و کارآمدی طراحی و ها میسوم، با شناخت نقاط مشترک این شیوه نکته. ممکن شوند  های صحیحسیاست

 .تضمین نمودهای ارزش آفرین بر اساس نیازهای مشتریان را خلق محصولات و خدمات و راه حل

 بانکداری شرکتی

های خارجی همگی بیانگر این مطلب است که بانکداری شرکتی به دنبال ایجاد رویکردهای جدید در محیط مطالعه بانک

. شد که در خصوص بررسی وجود این رویکردها و بسترها در ایران باید مطالعات لازم انجام گردد ایجادکسب و کار بانکی 

 :اند وجود دارد که عبارتند ازهایی که ساختار بانکداری شرکتی را ایجاد نمودهبانک چهار حقیقت اصلی در

 های توزیعسازی واحدهای تولیدی و کانالتلاش مستمر برای درک ماهیت واقعی کسب و کار خود به منظور بهینه (1

 فقدان یک چارچوب تئوریک و مدل مفهومی غالب برای بانکداری شرکتی (2

 های سازمانی خرد و کلان و سخت و نرمهای بازار، شکلاهنگی استراتژی، خط مشیریسک زیاد عدم هم (3

                                                             
  - Universal Banking 
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ها شود و کارکنان این حوزه باید مهارتها تحمیل میافزایش فشار برای اینگونه تغییرات که به مدیران و کارمندان بانک (4

کمتری برخوردار است توسعه  های خود را طبق یک الگوی جدید که نسبت به گذشته از وضوح و روشنیو توانمندی

 .دهند

های اروپایی انجام شده، عوامل تعیین کننده فلسفه وجودی بانکداری شرکتی ای که در بانکهمچنین بر اساس مطالعه

 :عبارتند از

 گرایش به ایجاد رضایت مشتریان به عنوان عنصر اصلی در فلسفه وجودی بانکداری شرکتی 

 سازی موسساتانیگرایش به حمایت از فرایندهای جه 

 المللها در سطح بینگرایش استراتژیک به توسعه فعالیت 

 تعیین معیار حداقل برای دسترسی به مشتریان شرکتی و تعریف حوزه شرکتی به عنوان یک بخش بزرگ 

ل ها در سطح بین الملآنچه که مشهود است مدیریت واحد بانکداری شرکتی در پی گرایش استراتژیک به توسعه فعالیت

این . های خارجی دنبال شده استالمللی ویژه بانکداری شرکتی نیز در این راستا در بانکایجاد شده است و توسعه دفاتر بین

به هرحال موانع مختلفی در . ای نیز دارای شعبه فعالی نیستندهای ایرانی هیچ یک حتی در سطح منطقهدر حالی است که بانک

 :که بعضی از آنها عبارتند ازاین زمینه در ایران وجود دارد 

 محصولات و خدمات بانکداری شرکتی  (1

باشد و تغییر و ها میهای مختلف همان خدمات و محصولات قبلی بانکخدمات و محصولات حوزه بانکداری شرکتی بانک

یت ریسک، خدمات و محصولات مختلفی از قبیل مدیریت نقدینگی، مشاوره مدیر. تحولی در این عرصه مشاهده نشده است

باشد که هیچ یک به دلیل فراهم نبودن بسترهای خدمات بازار، خدمات مالی شرکتی و خدمات مشاوره تخصصی مطرح می

 .تلازم قابل عرضه نبوده اس

 شعبه سالاری در سیستم بانکی ایران  (2

خود را پیگیری نمایند و اند که از طریق به کارگماری تحصیلداران، کلیه امور بانکی ها عادت کردهمدیران عامل شرکت

های توزیعی جدید و نوپا از خودشان نیز تمایل به تماس مستقیم با مدیران ارشد بانک را داشته باشند و لذا اثربخشی کانال

 .ددهنالشعاع قرار میقبیل دفاتر و شعب ویژه بانکداری شرکتی را تحت

 های بزرگهای شرکتویژگی (3

های از جمله اینکه تعداد شرکت ،هایی هستند که بعضی از آنها قابل ذکر استژگیهای بزرگ در ایران دارای ویشرکت

ها در ارائه اطلاعات مالی به منظور اعتبارسنجی باشد، این شرکتبزرگ در ایران نسبت به کشورهای پیشرفته محدود می

در یک بانک تمرکز حساب نداشته  فاًصردهند کنند، ترجیح میمیفعالیت المللی خست اطلاعاتی دارند، کمتر در سطح بین

الملل دارند و در خصوص محصولات های حقوقی، حسابرسی، اعتباری و بینای در زمینهباشند، اغلب مشاورین زبده
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های مختلف در حوزه بانکداری در مجموع بررسی بانک. کنندبانکداری شرکتی مطرح شده نیز کمتر احساس نیاز می

 :تاسشرکتی بیانگر نکات ذیل 

شود چیزی جز مدیریت ارتباط با مشتریان آنچه که تحت عنوان بانکداری شرکتی در سیستم بانکی کشور دنبال می (1

سال اخیر با تشکیل ساختارهای بازارگرا، جایگاه بازاریابی در سیستم بانکی چند توان گفت در شرکتی نیست و در واقع می

 .دانتریان به حفظ و پایش مستمر آنها اقدام نمودهها علاوه بر جذب مشارتقاء یافته است و بانک

ایجاد استراتژی و ساختار بانکداری شرکتی به . ها مشهود استمحوری در همه بانکمحوری در مقابل محصولساختار (2

 ها در زمینهانجام شده است اما هیچ یک از بانکنسبی عنوان یک توسعه شکلی از بانکداری شرکتی در ایران با موفقیت 

ها و خدمات متمایز و توسعه محصولات خاص بانکداری شرکتی از قبیل مدیریت ریسک، توسعه محتوایی و طراحی بسته

ای صورت نداده مدیریت نقدینگی، خدمات بازار و غیره و تفویض اختیارات ویژه به حوزه بانکداری شرکتی اقدام برجسته

 .دان

 .تبرای عقب نماندن از رقبا بوده اس صرفاًیا تدافعی و  ها تقلید از رقبا ورویکرد انطباقی همه بانک (3

رسانی به عموم در خصوص خدمات و مزایای بانکداری شرکتی ها، تبلیغات و اطلاعبا توجه به رویکرد تدافعی بانک (4

 .تبسیار محدود بوده اس

ود و ایجاد پایگاه داده مشتریان سازی مشتریان بزرگ از سایر مشتریان فعلی بانک خدنبال تفکیکه ها در گام اول ببانک (5

 .دهستند و بر ارائه خدمات به مشتریان گذری و جدید تمرکز ندارن

های فعال در زمینه بانکداری شرکتی بیشتر در شکل و ظاهر است تا محتوا که در هر بانک متناسب با محل اختلاف بانک (6

ارائه شده برای مشتریان های احتمالی مزیتدرواقع . استاقتضائات سازمانی و کمتر بر اساس نیازسنجی مشتریان طراحی شده 

 .دباششرکتی بسیار محدود و حول الزامات اساسی مشتریان می

است  های خارجی وجود دارد همگی بیانگر این مطلبسازی بانکداری شرکتی در ایران و بانکتفاوت آنچه که در پیاده (7

لذا انجام . انکداری شرکتی در ایران باید تحقیقات بیشتری انجام گرددکه به منظور شناسایی بسترهای لازم برای توسعه ب

 .باشدتحقیقات بیشتر جهت توسعه محتوایی بانکداری شرکتی ضروری می

آید که یکی از  برای بانکداران پدید می یبه دلیل عدم آشنایی با کارکردهای این شیوه بانکداری سوالات بسیار

لذا لازم است در پاسخ . دارائه کر ها را از طریق بانکداری خرد توان خدمات به شرکت نمیآنها این است که مگر  مهمترین

ها است که مشخص خواهد شد که  با بررسی این تفاوت. های اساسی مشتریان شرکتی و خرد اشاره کرد به این سوال به تفاوت

به اختصار به مرور این  ادامه لذا در  .متفاوتی استها نیازمند تدابیر، فرآیندها و راهکارهای  ارائه خدمات بانکی به شرکت

 .ها خواهیم پرداخت تفاوت
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 های مشتریان بانکداری شرکتی و خردتفاوت - جدول 

 

 فرد شرکت موضوع 

 محدود دهگستر گستره فعالیت  

 غیرتخصصی تخصصی حوزه فعالیت  

 های شخصیدارایی سهام مالکیت  

 فردی سازمانی گیریتصمیم 4

 عدم ساختار ساختار مالی مشخص ساختار مالی  

 سوابق معاملاتی و گردش حساب صورتهای مالی مبنای اعتبارسنجی  

 های فرددارایی های شرکتدارایی وصول مطالبات معوق 7

 گیری دشواراندازه گیریقابل اندازه ریسک 8

 اد و مبالغ کمدر تعداد زی در تعداد کم و مبالغ بالا بانکداری الکترونیک 9

 برای مشتریان خاص معمول ایخدمات مشاوره 1 

 دارنده حساب کارکنان شرکت مواجهه با مشتری   

 نامشخص ترازنامه فروش و سودآوری   

 نامشخص مشخص هاشکل دارایی   

 نظارت کم نظارت زیاد حیطه نظارت توسط نهادها 4 

 کم زیاد حجم مبادلات   

 نامشخص رشد و توسعه شرکت و فعالیتها ز منابع مالیمحل  استفاده ا   

 وراثتقوانین  قوانین قانون تجارت فوت/ورشکستگی 7 

 محدود نامحدود عمر همکاری 8 

 کم متوسط هزینه ترک بانک 9 

 آسان پیچیده مذاکرات تجاری 1 

 متوسط رو به پایین بالا قدرت چانه زنی   

 ساده پیچیده سنجش رضایت   

 محدود گسترده بازارهای مکمل   

 محدود گسترده گذاری بلندمدتامکان مشارکت در سرمایه 4 

 دشوار امکان پذیر پیش بینی روندهای توسعه فعالیت   

 

  

گستره  .دتوان چنین توضیح دا های این دو دسته از مشتریان را می مشخص شده است تفاوت همان گونه که در جدول 

های شرکت طیف  لذا تامین خواسته. به صورت معمول بسیار وسیع و در خصوص افراد بسیار محدود استها  فعالیت شرکت

به این ترتیب لازم است تا تمامی ارکان بانک برای ارائه . کند های بانکی پیچیده و متنوع را طلب می وسیعی از فعالیت
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چند تخصصی بوده و برای یا ها تخصصی و  رکتاز سوی دیگر حوزه فعالیت ش. خدمات به شکل منسجمی یکپارچه شوند

ها بر شکل خدمات بانکی تاثیر گذاشته و برای هر نوع خدمت بانکی  شرکت  تخصصی بودن فعالیت. افراد غیرتخصصی است

 .دساز شکل های متنوعی را متصور می

سزایی در شکل هامر تاثیر بهای فردی است که این  ها به صورت سهام و برای افراد به صورت دارایی مالکیت در شرکت

ها است تاثیر  که مورد علاقه بانکغیره  بر تعهدات، تضامین، اعتبار و ،شکل مالکیت. مواجهه و ارائه خدمت به مشتریان دارد

این امر به آن معنی است که در . گیری مربوط دانست توان به شکل تصمیم ها را می تفاوت مهمترینیکی دیگر از . دارد

شود در حالی که افراد بر تصمیمات فردی اتکا دارند،  طور معمول تصمیمات سازمانی و گروهی اتخاذ می ها به شرکت

 .تهایی متفاوت از بانکداری خرد اس بنابراین تاثیرگذاری بر تصمیمات شرکتی نیازمند دانش، تخصص و فعالیت

گیرد، شکل و اندازه  مورد استفاده قرار میشرکتی  انساختار مالی نیز عامل دیگری است که برای تشریح وضعیت مشتری

کند در  ها را تعریف می های مواجهه با شرکت موضوعاتی است که تعریف چارچوبموارد مشابه  ها، ساختار بدهی و دارایی

 .تمتفاوتی ملاک عمل اس کاملاً های حالی که برای افراد چارچوب

داری در ارائه خدمات در بخش تسهیلات و تعهدات است اصلی بانک شاخصشاخص دیگر مبنای اعتبارسنجی به عنوان 

های  گیری در خصوص رتبه ها ملاک تصمیم ها مستندات مالی و برای افراد سوابق معاملاتی و گردش حساب که برای شرکت

وص در خص. وجو کرد های اعتبارسنجی این دو گروه جست توان در شیوه های بسیاری را می اعتباری است؛ بنابراین تفاوت

موضوع وصول مطالبات نیز همان گونه که مشخص است شکل برخورد با هر یک از دو دسته و منابع در اختیار برای وصول 

که همین امر شکل وصول مطالبات را در این دو گروه به کلی تحت  استهای ذاتی و ماهوی  دارای تفاوتغیره  مطالبات و

 .دهد تاثیر قرار می

رغم نوپا بودن مدیریت ریسک در نظام  به .تاسایی ریسک هر یک از این دو بخش اسموضوع حائز اهمیت دیگر شن

از  .تشناسایی ریسک افراد به خصوص در کشورما بسیار دشوار اس لیو است، گیری ها قابل اندازه ریسک شرکت ،بانکی

یه اقتصادی دارد اما ارائه این نوع ها توج ها بسیار معمول بوده و برای بانک ای برای شرکت ارائه خدمات مشاوره ،سوی دیگر

اختصاصی غیرمعمول و به صورت موردی و غیرسیستماتیک اتفاق بانکداری خدمت برای مشتریان خرد به جز مشتریان 

 .دافت می

با بانک مواجه هستند، اما در بانکداری  در خصوص مواجهه با مشتری نیز باید گفت که در بانکداری خرد افراد شخصاً

ای متفاوت از دریافت خدمات را تجربه کنند که ارزیابی کیفیت  توانند تجربه یک از کارکنان یا مدیران میشرکتی هر 

آنچه برای ارزیابی مشتریان شرکتی ملاک عمل قرار دارد میزان درآمد، . دساز خدمات و رضایت را با چالش مواجه می

در خصوص نظارت . بی درست افراد بسیار محدود استحال اینکه ارزیا ،فروش و سودآوری است که مشخص و مستند است

ها بیش از افراد تحت نظارت و کنترل قرار دارند، بنابراین این مهم بر رفتارهای  شرکت اذعان داشتبر رفتارهای مالی نیز باید 

حجم . شود گیری در خصوص مشتری تلقی می ها ملاکی برای تصمیم مالی و بانکی آنها تاثیرگذار است و برای بانک

ها در این دو  های اصلی در ارزیابی مشتریان و اثرگذاری ایشان در سودآوری و درآمد بانک مبادلات به عنوان یکی از ملاک

تواند نامحدود ولی برای افراد محدود و با موانع قانونی  ها این حجم می بخش به شدت متفاوت است، گو اینکه برای شرکت

 .دهمراه باش
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اگرچه . های مورد توجه در خصوص مشتریان شرکتی و خرد، محل استفاده تسهیلات بانکی است یکی دیگر از تفاوت

ها به طور معمول از منابع برای توسعه،  شود اما شرکت تسهیلات بانکی در قالب عقود و برای کاربردهای مشخص ارائه می

 .تپذیر نیس ده افراد از این منابع به درستی امکانکنند، حال اینکه تعیین محل دقیق استفا ستفاده میا...  مدیریت نقدینگی و

شود و برای افراد  ها نامحدود و در چارچوب قوانین تجارت تعریف می عمر استفاده از خدمات بانکی برای شرکت

د و ها به دلیل اثرگذاری بالا بر سودآوری بانک، زیا جایی شرکت هزینه جابه. گیرد محدود و در قالب قوانین وارثت قرار می

. ها برخوردار است به این ترتیب نگهداری مشتری شرکتی از اولویت بسیار بالایی برای بانک. در خصوص افراد کم است

 ،بر استها پیچیده و زمان گیری در شرکت نکته دیگر آنکه مذاکرات تجاری به دلیل ماهیت، تعدد و سطوح مختلف تصمیم

ای یکی از اقدامات  کنندگان حرفه لذا تربیت و استفاده از مذاکره. دت استم در حالی که مذاکره با افراد ساده و کوتاه

ها نیز بسیار بالاتر از افراد است لذا باید فرآیندها و مدل  زنی شرکت قدرت چانه. ها در حوزه بانکداری شرکتی است بانک

همچنین سنجش  .درا مدیریت کننقدرت مشتری شرکتی   تا گذاری بانکی به صورتی پویا و منعطف قادر باشند های قیمت

 .ترضایت مشتریان شرکتی دشوار و پیچیده است در حالی که رضایت سنجی افراد آسان و ساده اس

ها بازارهای مکمل بسیاری در کنار خود برای فروش دیگر محصولات بانکی دارند در  نباید از نظر دور داشت که شرکت

های بلندمدت بر  توان به مشارکت ها می در نهایت اینکه با شرکت. ود و ناچیز استحالی که این بازارها برای افراد بسیار محد

 .تبینی دست زد در حالی که این امکان برای افراد محدود اس اساس پیش

های برشمرده شده نیاز است تا اهداف،  همانگونه که به اختصار به آن اشاره شد برای پاسخگویی به تمامی تفاوت

این همان بانکداری . ها به مشتریان شرکتی بپردازند متفاوتی در بانک ایه سیستم و ها کارها، فرآیندها، شیوهها، راه استراتژی

 .ها و برای پاسخ شایسته به نیازهای مشتریان پا به عرصه نهاده است شرکتی است که بر مبنای این تفاوت

 مدل ارتباط در بانکداری شرکتی

فرایندهای این مدل ارتباطی . طرفه در بانکداری شرکتی بطور خلاصه ترسیم شده استارتباط یک ،( شکل) در این مدل

 :عبارتند از

 کندابتدا بانک مشتری را رصد و انتخاب می - 

 کندسپس مشتری با مدیر حساب ارتباط برقرار می - 

ر بانکداری شرکتی را در دفات... بندی ومدیر حساب اقدامات لازم و دسته بعد از تعیین مدیر حساب برای مشتری، - 

 کندارتباط برقرار می با شعب بانک مربوطه برای اقدامات لازمبه عنوان نماینده مشتری کند و سپس هماهنگ می

 .کندو این چرخه ادامه پیدا می کردههای مربوطه به بانک ارائه خود را طبق برنامههای شعب گزارش پس از آن -4
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 در بانکداری شرکتی مدل ارتباط - شکل 

 

 مدیران حساب در بانکداری شرکتی

ست از مجموعه خدمات بانکی طراحی شده جهت برآوردن نیازهای ویژه ا بانکداری شرکتی عبارتهمانطور که اشاره شد 

این گونه خدمات بانکی معمولاً حول نقش محوری . شرایط و مسائل خاص هر کسب و کار  مشتریان شرکتی با توجه به

ها و مدیران حساب شکل گرفته، سعی در برآورده ساختن یران حساب مشتریان و با تکیه بر روابط نزدیک بین شرکتمد

رسد جهت با بررسی عبارت فوق به نظر می .تمامی نیازهای مالی یک شرکت در اسرع وقت و با بهترین کیفیت ممکن دارد

 .ته در این تعریف توضیح بیشتری ارائه شودروشن شدن مطلب بایستی در خصوص برخی واژگان به کار رف

سهم از . ها با ورود به عرصه بانکداری شرکتی، افزایش سهم بازار از طریق افزایش سهم از مشتری را مد نظر دارندبانک

مسلماً یک شرکت نیازمند دریافت خدمات  .توان میزان نیازهای برآورده شده مشتری توسط بانک تعریف نمودمشتری را می

هدف نهایی واحد بانکداری  کند،باشد که معمولاً این خدمات را از طرق مختلف دریافت میمالی گوناگون و متنوعی می

شرکتی این است که مشتری همه خدمات مالی مورد نیاز خود را از طریق بانک دریافت کند و به این ترتیب به جای ارائه 

سازی خدمات قابل ارائه های ارائه خدمات و مانع از شخصیزایش هزینهخدماتی محدود به مشتریانی پرتعداد که باعث اف

های عملیاتی باعث گیرد که ضمن کاهش هزینهگردد خدماتی گسترده و خاص به مشتریانی بسیار ارزنده مدنظر قرار میمی

 .وری بانک و مشتریان نیز خواهد گردیدافزایش بلندمدت بهره

های مشتری از طریق مدیر حساب در واقع تمامی درخواست. دنباشسیستم بانکی می مدیران حساب حلقه واسط مشتری و

تمامی خدمات و  ،از سوی دیگر. شودگیری به مقامات بالاتر ارجاع داده میبررسی شده و درصورت نیاز جهت تصمیم

 .گرددامکانات بانک از طریق مدیر حساب به مشتری معرفی می
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رد که مدیران حساب نقش بسیار مهمی در موفقیت یا عدم موفقیت یک سیستم بانکداری بایستی به این نکته اشاره ک

این افراد به عنوان کارشناسان و مشاورین خبره بانکی تاثیر به سزایی در تسریع و تسهیل انجام فرایندهای . شرکتی دارند

تواند به افزایش چشمگیری در سطح های تحت پوشش میسیستم دارند و رابطه تنگاتنگ این مدیران با صاحبان حساب

 .رضایت مشتریان بیانجامد

علاوه   .های سیستم بانکی کشور باشدنامهها و آئینمدیر حساب بایستی فردی متبحر در امور بانکی و آشنا به تمامی رویه

در حوزه تخصصی آشنایی کامل  های بزرگ وبر این احتیاج مبرمی به تخصص مدیر حساب در امر ایجاد ارتباط با شرکت

های به همین دلیل و با توجه به اهمیت وجود مهارت. های تحت پوشش آن مدیر وجود داردفعالیت و نوع محصول شرکت

موارد زیر را . شودبرقراری ارتباط صحیح در نزد مدیران حساب از ایشان تحت عنوان مدیر ارتباط مشتریان نیز نام برده می

 :ها عنوان نمودمدیران حسابوظایف اهم توان به عنوان می

 های تخصیص داده شدهمدیریت رونده شرکت - 

 شناسایی نیازهای مشتریان - 

 توسعه روابط با مشتریان - 

 و مدیریت ریسک اعتباری مشتریانمدیریت اعتباری  -4

 نیازسنجی مشتریان و طراحی خدمات جدید - 

 گذاری خدمات بانکیقیمت - 

 سازی مشتریان و مشاوران و متخصصانهماهنگ -7

 ه فعالیت واداشتن مشاورین و متخصصین بر اساس نیازهای مشتریانب -8

 

ای از وظایف فوق هم اکنون توسط مسئولین توان دریافت که بخش عمدهمی مدیرن حسابوظایف با نگاهی اجمالی به 

مشتریان  از  پذیرد، در واقع از جمله اهداف مهم بانکداری شرکتی افزایش سرعت ارائه خدمات به این بخشانجام می شعب

توان امیدوار بود که مسئولین شعب با باشد؛ به این ترتیب میاز طریق کاهش مکاتبات و ارجاعات در سیستم اداری بانک می

فراغ بال بیشتری به مدیریت شعبه و پایش کیفیت خدمات ارائه شده بپردازند و مشتریان نیز با دریافت خدمات سریعتر از 

 .ار گردندرضایتمندی بیشتری برخورد

البته بایستی به این نکته توجه نمود که : دسته تقسیم نمود 8توان به خدمات رایج در حوزه بانکداری شرکتی را عموماً می

 :ت از وزن یکسانی برخوردار نیستندتمامی این خدما

 خدمات پرداخت شرکتی ( 

 سیستم الکترونیکی انتقال وجوه -

 کارتهای پرداخت نقدی و اعتباری -

 دینگینق تمدیری -

 مدیریت ریسک مالی ( 

 مدیریت ریسک ارزی -
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 مدیریت ریسک کالا -

 مدیریت ریسک شرکتی ( 

 مدیریت ریسک بیمه شرکت -

 های شخصیمدیریت ریسک بیمه -

 هامدیریت انتقال دارایی -

 مدیریت سرمایه (4

 های شخصیمدیریت دارایی -

 مدیریت سرمایه شرکت -

 المللیخدمات بین ( 

 های خارجی طرف قراردادطریق بانک ارائه خدمات بانکی به مشترین شرکتی از -

 مرزیهای برونخدمات پرداخت -

 خدمات تسهیلات شرکتی ( 

 ارائه تسهیلات به کارمندان -

 تسهیلات کوتاه مدت -

 تسهیلات میان مدت و بلندمدت -

 تسهیلات تخفیفی -

 مدیریت بازار (7

 مشاوره جهت حضور موثر در بازار -

 تحلیل و مدیریت بازار -

 مدیریت مالی شرکت -

 اوراق بهادار شرکت مشاوره در -

 مدیریت ادغام و تصرف شرکتی -

 عرضه سهام شرکتها در بورس -

 تامین مالی خرید املاک شرکت -

 های شرکتتامین مالی پروژه -

-  

 

توان دریافت که ارائه این بازه وسیع و متنوع از خدمات تنها توسط یک فرد امکان پذیر نمی فوق می خدمات با نگاهی به

های تخصصی مشاوره در هریک از حوزه های فوق استفاده دنیا جهت ارائه این خدمات از گروه های بزرگباشد، در بانک

تمامی خدمات مورد اشاره و تشخیص نیازهای مشتری، متخصصین   شود، بدین ترتیب که مدیر مشتری با شناختی کلی ازمی

سازی مشتریان با این متخصصین سعی در دارد و با هماهنگهر حوزه را به فعالیت جهت تامین نیازهای مشتری وا می

 .نمایدسازی نیازهای خاص ایشان میبرآورده
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اندازی واحد بانکداری شرکتی جذب مشتریان بسیار ارزنده و ارائه خدمات ویژه به ایشان از آنجایی که هدف از راه

و به صورتی اختصاصی بنا به  شودپذیر طراحی میای از خدمات انعطافاست، خدمات بانکداری شرکتی به شکل مجموعه

بدیهی است بایستی رویکرد بانک در . گرددسازی میخصوصیات و نیازهای هر شرکت و با توجه به امکانات بانک شخصی

جهت دستیابی به این مهم، بانک بایستی همواره در توسعه و . این زمینه ایجاد حداکثر کارایی و سهولت جهت مشتریان باشد

 .رم و سخت سازمانی خود جهت دستیابی به بالاترین سطح رضایتمندی مشتری کوشا باشدهای نبهبود رویه

 بندی بازار در بانکداری شرکتیبخش

تفکیک یک بازار  ،بندیبخش .روددر علم بازاریابی به شمار می فرایندها مهمترینبندی و انتخاب بازار هدف یکی از بخش

بندی بازار، به نوعی مجزا نمودن  بخش. های بازاریابی استسازی استراتژی های متجانس برای پیاده نامتجانس به بخش

طراحی  دوم،  خواهد در آن وارد شود و می بانکانتخاب بازارهایی که نخست، : های خریداران به دو منظور استویژگی

 . تاس برای آن بازار انتخاب شده  بانکی بازاریابی ها محصولات و برنامه

ها تمرکز دارد به مانند هر کسب و کار دیگری نیازمند ارایه طرحی برای بانکداری شرکتی که بر ارایه خدمت به شرکت

ری شرکتی های تراز اول جهانی که به ارایه خدمات بانکدابانک ،بر همین مبنا. بندی بازار و انتخاب بازار هدف استبخش

 .دبرای تقسیم بازار مد نظر دارنرا های متفاوتی اشتغال دارند شاخص

های زیر به مثال. است رایجترین شیوه ها است که در بانکداری شرکتی بسیار بندی بر اساس صنایع یکی از معمولبخش

 :توجه کنید

 گرهای مالی، کشاورزی وصنعت انرژی، واسطه :سیتی بنک... 

 وری وآگرها مالی، بهداشت، مخابرات، املاک و مستغلات، فناسطهصنعت و: دویچه... 

 صنعت کشاورزی، نفت و گاز، خدمات بازرگانی، بخش بهداشت و درمان، حمل و نقل و: بانک برکلیز... 

 این معیار اندازه مشتریان شرکتی و. بندی بر اساس میزان فروش، درآمد و گردش مالی استبخش ،کی دیگر از معیارهای

ارایه خدمات فوق  ،به عنوان مثال. نیازهای متفاوت هر بخش را برای ارایه خدمات بانکداری متناسب با آن بازار مد نظر دارد

بانکداری  بندی شده درای مختلف صنایع که در مثال بالا ارایه شد بیشتر برای مشتریان بخشهتخصصی مربوط به بخش

که در تلاشند تا کسب و کارهای بانکداری تجاری  ی نیز برای مشتریان بخشاخدمات مشاوره. توسعه یافته است شرکتی

 .گرددخود را توسعه دهند، طراحی و ارایه می
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 بزرگبخشبندی مشتریان در رویکردهای مختلف بانکداری در برخی از بانکهای  - جدول 

  
  

 نام بانک
  بخش بندی بازار 

 بانکداری شرکتی اریبانکداری تج بانکداری  شرکتهای متوسط

 - میلیون دلار به بالا 1 فروش  میلیون دلار 1 تا   فروش  سیتی بنک  

 - میلیون دلار 1 درآمد بالای  میلیون دلار 1 درآمدتا  چاسه بنک  

  
 - هزار پوند 1  گردش مالی تا  استاندر بنک

  تا   هزار 1  گردش مالی 

 میلیون پوند

4 
 میلیون دلار   تا   از  درآمد میلیون دلار  تا گردش مالی  سیبیاساچ

میلیون دلار     گردش مالی 

 به بالا

  
 - میلیون دلار 41تا   گردش مالی  زد بنکانای

  411تا  41گردش مالی بالای 

 میلیون دلار

 - میلیون دلار 1 بالای درآمد  - جی پی مورگان 7

  
      

مشتریانش را    بانکی تنها بر اساس معیارهای جدول امکان دارد ،دی مشخص استبنبخش شیوههمانگونه که در این دو 

به هر طریق . شکل دیگر ترکیب این دو شاخص با هم است. گذاری نکرده باشدبندی کند و صنعت خاصی را هدفبخش

که ساختار و نوع  بندی مشتریان شرکتی استبندی بر اساس گردش مالی، فروش و درآمد مبنایی اصلی برای بخشبخش

 .ددهبه شدت تحت تاثیر قرار میرا خدمات قابل ارایه 

های بندیبندی در حوزه بانکداری شرکتی که مربوط به بخششکل دیگری از بخش ،علاوه بر دو شاخص فوق

 .شوددیده می ،کنندنواحی مختلف فعالیت می که در کشورها و المللیبینهای به طور معمول در بانک جغرافیایی بوده و  

این . در حوزه بانکداری شرکتی نیز نمود و ظهور دارد 7این بانک ها است که شعاریکی از این بانک سیبیاساچ بانک 

در  ،به عنوان مثال. بندی متفاوتی را مبنای ارایه خدمات قرار داده استبانک برای هر قسمت از بازارهای جهانی خود بخش

ها بخش هایی بهداشت و درمان، حمل و نقل، فلزات و معادن و رسانه خودرو، افزار، ارتباطات،نرمبازار هند صنایع انرژی، 

 .دکنهستند که این بانک مشتریان هدف خود را در میان آنها جستجو می

 

                                                             
  - The World's Local Bank 


