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.کنمیممیاثر را با تمام قلبم به تو تقدنیا



مترجمگفتارشپی

یاببازاری ـنظـران حـوزه   صـاحب نیتـر از برجسـته یکیيهاو پژوهشهاشهیحاضر حاصل اندکتاب
اتادبیکه نام او با توسعه يشمندیاست؛ اند(Christine Ennew) وین اننیستیپروفسور کر،یخدمات مال

وندیپیمالنعتکنندگان در صرفتار مصرفلیو تحلانیروابط با مشترتیریخدمات، مدیابیبازاریعلم
و نگهـام، یدانشـگاه نات ژهی ـوبها،یتانیمعتبر بريهادر دانشگاهيویعلميهاتفعالیخورده است. گستره 

 ـانتشار مقالات و آثار متعدد در حوزه  يقابـل اتکـا بـرا   يهـا از مرجـع یک ـیخـدمات، او را بـه   یاببازاری
.کرده استلیتبدیپژوهشگران و فعالان صنعت مال

تی ـاو بـه ماه قی ـو عمقی ـنگـاه دق سـازد، یم ـزیعرصه متمانیاسندگانینوگریرا از دوین انآنچه
نـاملموس بـودن،   ،یدگی ـچیاست کـه پ یطیدر محیابیاصول بازاريریکارگبهیو چگونگیخدمات مال

در ي. وکنـد یجلـوه م ـ عیصناریاز ساشتریمراتب باعتماد در آن بهکنندة نییو نقش تعیادراکسکیر
يهاسازمانیعمليازهایو نينظرمیمفاهانیمیاست پلدهیخود همواره کوشیعلمتیفعاليهاسال

معتبـر، درك  یل ـیتحليهـا از چـارچوب يری ـگحـوزه بتواننـد بـا بهـره    نی ـارانیکند تا مدجادیایمال
.باشنداشتهداثربخشخدماترقابت و الزامات ارائه ییایپوان،یاز رفتار مشتريترروشن

یمبـان قی ـکه بـا تلف ياست؛ اثرکردیرونیاجینتانیتراز مهمیکی»یخدمات مالیابیبازار«کتاب
یخـدمات مـال  تیریاز مـد يجامع و کـاربرد يریتصو،یخاص صنعت ماليهایژگیو ویابیبازاریعلم

توجــه بــه نقــش ،یو ســازمانيرفتــاری. ســاختار منســجم کتــاب، پــرداختن بــه مبــاندهــدیارائــه مــ
ارزشـمند  یاثر را به منبع ـنیروابط، اتیریو مدياعتمادسازيندهایفراقیعملیو تحل،يگذاررراتمق
.کرده استلیتبدرانیپژوهشگران و مدان،یدانشجويبرا

اسـتاد  نیايهاشهیبتوانند از اندزینزبانیآنکه خوانندگان فارسياست برایکتاب تلاشنیاترجمه
به دست آورند. یخدمات مالیابیبازاريهاو چالشمیاز مفاهيترقیمند شوند و درك عمبرجسته بهره

تـوان  يدر کشور و ارتقـا یابیاربازاتادبیهرچند کوچک در توسعه یترجمه بتواند سهمنیاست ادیام
حوزه داشته باشد.نیو متخصصان ارانیمدیلیتحل
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1فصل¿

خدمات مالی، نقش، مشارکت و محتوا

اهداف آموزشی فصل ?

:پایان این فصل، شما باید قادر باشیددر 

هاي فعال در ارائه خدمات مالی را شناسایی کنید،انواع مختلف سازمان.1

ها با نیازهاي مشتریان را درك کنید،دامنه و تنوع خدمات مالی و چگونگی ارتباط آن.2

هایی که این امر به همراه دارد آگاه باشید،از پیچیدگی صنعت و چالش.3

.ویژه در بخش بانکداري، پیدا کنیدتک، بهوکار توسط فینهاي کسباز چگونگی تغییر مدلايدرك اولیه.4

معرفی1-1
این فصل با هدف ارائه یک نماي کلی از بخش خدمات مالی از دو دیدگاه نوشته شده است. ابتدا بـه  

ها اي اصلی سازمانههاي اولیه تلاش خواهند کرد تا گروهپردازد. این بخشتوصیف جغرافیاي عرضه می
دهند، شناسایی کننـد. دومـین هـدف ایـن     را که انواع مهمی از عرضه محصولات/خدمات را تشکیل می

بررسی تمـام انـواع   ، دهنده خدمات مالی است. هدففصل، ارائه یک مبناي محکم در محصولات تشکیل
انواع اصلی محصـولات  معرفیها در سراسر جهان نیست؛ بلکه هاي مختلف آنممکن محصولات و نسخه

صـورت مختصـر بـه معرفـی     . همچنین، در این فصل به، خواهد بودشویمها مواجه میً      را که معمولاً با آن
سـال گذشـته   20انواع خدمات مالی مطابق با اصول اسلامی پرداخته خواهد شد؛ بخشی از بازار کـه در  

تـر بـازار، ایـن فصـل بـا ارائـه       دقیقطور قابل توجهی در سطح جهانی رشد کرده است. قبل از بررسیبه
.شودزمینه تاریخی براي این صنعت آغاز میمختصري از


