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مدتی است که ما از مفهومی صحبت 
می کنیم بــا عنــوان فصل تــازه یا فصل 
دیگــر. ممکــن اســت بــرای برخــی این 
پرســش ایجاد شــود که در روزهایی که 
بسیاری از پایان صحبت می کنند، گفتن از فصل تازه به 
چه معناست؟ چند سال قبل که بسیاری از امید صحبت 
می کردند، ما از پایان گفتیم؛ پس چرا حالا که بسیاری از 
آن امیدهــا ناامیــد شــده اند و پایــان از هــر زمــان دیگــری 
ملموس تر اســت، ما از فصل تــازه می گوییــم؟ و اینکه آیا 
فصل تــازه به معنــای تأیید شــرایط موجود اســت؟ آیا ما 
تصور می  کنیم پوســت اندازی و خلق فضاهای تازه بدون 
درد است؟ یا اینکه این فصل تازه که از آن سخن می گوییم 
به معنــای پایــان همــه گرفتاری هــا اســت؟ آیا قرار اســت 

دریچه  و روزنه ای به سوی بهبود حاصل شود؟
مشابه بسیاری از پدیده های طبیعی، توسعه نیز فرایندی 
آهســته و پیوســته اســت. ما نمی توانیــم انتظار داشــته 
باشیم، توســعه ناگهانی و یک باره رخ دهد. هرچند مدل 
ذهنی ما با فرایندهای آهسته و پیوسته هماهنگ نیست. 
بســیاری از ما منتظریم فردی ناگهــان هدایت امــور را در 
دســت بگیرد و همه چیــز را دگرگون کنــد. در حالی که هر 
پدیــده کســب وکاری در بســتری رخ می دهــد کــه عوامل 
سیاســی، اقتصادی، اجتماعی، فرهنگی و حقوقی بر آن 
تأثیر می گذارند. مــا نمی توانیم روندهای کســب وکاری را 
بدون توجه به پنج نیروی گفته شده درک کنیم. برای اینکه 
بدانیم فصل تازه در چه بستری رخ می دهد باید بتوانیم 
تصویری نسبتاً شفاف از وضعیت موجود و چشم اندازی 

روشن در آن پنج حوزه داشته باشیم.
ولی در تمام این مســیر تحلیلی باید حواســمان باشد که 
با دانستن تمام روندهای پیشین و داشتن چشم اندازی 
از مســیر پیش رو هم باید آمــاده هرگونه پیــچ ناگهانی در 
مسیر واقعی امور باشــیم. به عبارتی ما نمی توانیم نقاط 
عطف را در هیچ تحلیلی داشــته باشــیم. نهایتــاً بتوانیم 
با کمک گرفتن از مدیریت ریســک، اندکــی از آثار منفی 
پدیده هــای تصادفــی کــم کنیــم. بســیاری از پدیده ها در 
طبیعــت رخ می دهند کــه ما درکــی از آنهــا نداریــم. برای 
نمونه کووید 19 در پنج سال گذشــته یکی از این پدیده ها 
اســت. ویروســی که تاحدودی جریان همه چیــز را تغییر 
داد؛ پیش از همه گیری کرونا در کمتر تحلیلی اشاره ای به 

اثر یک بیماری همه گیر شــده بود، ولــی کووید 19 روند 
رشد بسیاری از کسب وکارها و حتی صنایع را متوقف 
و در برخی موارد نابود کرد؛ از آن سو زمینه رشد صنایع 
دیگر و کسب وکارهای متعددی را فراهم کرد، یا مثلاً این 
روزها که درباره هوش مصنوعی هایپ شدیدی شکل 
گرفته؛ وضعیت درباره هوش مصنوعی به شکلی شده 
که برخی آن را معادل فناوری می دانند و ممکن اســت 
با این عبارت مواجه شــویم: بررسی روندهای فناوری و 
هــوش مصنوعی! گویی هــوش مصنوعی و فنــاوری در 
یک سطح قرار می گیرند. این روزها آنچه درباره هوش 
مصنوعی گفته می شود از نظر برخی به تمامی معادل 
فناوری است، در حالی که هوش مصنوعی هم بخشی 

از دنیای فناوری است. 

  روندهــای فنــاوری در دنیای فین تــک و بانک به ما 
چه می گویند؟

اگــر در گــوگل عنــوان Fintech Trends for 2024 را 
جســت وجو کنیم، گــوگل بر مبنــای هــوش مصنوعی 
چندین کلیدواژه را به ما معرفی می کند: بانکداری باز، 
Embedded Finance، بلاکچین، یادگیری ماشــین، 
 Blockchain ،بیومتریک، نئوبانک ها، هوش مصنوعی
Integration، امنیــت ســایبری، کلارنــا، رگ تــک، 
 ،Virtual Cards Enhance Digital Banking
AI Personal Finance Assistants، پرداخت بدون 
 Defi، Robotic Process Automation، ،تمــاس
Autonomous Finance، Data، شــمول مالــی، 
اینترنت اشــیاء، بانکداری موبایلی، شخصی ســازی و 
تطبیق. این فهرســت قابل بســط دادن اســت، ولی تا 
همین جا هم نکته هــای مهمی دارد؛ شــاید مهم ترین 
نکته اش این باشــد که به راســتی در ذهن مدیــر ایرانی 
کدام یــک از ایــن روندهــا برجســته اســت؟ به راســتی 
مسئله کدام مدیر ایرانی حول پیاده سازی محصول با 

کمک این روندها است؟
مدیر ایرانی امروز درگیر بیمه، مالیــات، آیین نامه های 
خلق الساعه، تغییرات ناگهانی و بسیاری از امور روزمره 
اســت. مدیــر ایرانــی چنــدان فرصتــی بــرای محصول 
ســاختن بر مبنای ایــن روندها ندارد. ممکن اســت در 
رویدادهــا و برای انتخاب ســوژه بــرای گفت وگــو به این 

چرا سال ۱۴۰۳ فصل تازه یا 
به تعبیری فصل دیگر است؟

رضا قربانی
مؤسس کارخانه 

نوآوری رسانه 
راه کار

وضعیت درباره 
هوش مصنوعی 
به شکلی شده که 
برخی آن را معادل 
فناوری می دانند 
و ممکن است با 
این عبارت مواجه 
شویم: بررسی 
روندهای فناوری و 
هوش مصنوعی! 
گویی هوش 
مصنوعی و فناوری 
در یک سطح قرار 
می گیرند. این 
روزها آنچه درباره 
هوش مصنوعی 
گفته می شود از 
نظر برخی به تمامی 
معادل فناوری 
است، در حالی که 
هوش مصنوعی 
هم بخشی از دنیای 
فناوری است
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شماره هفتادو  نهم

واژه ها متوسل شود، ولی خودش هم خوب می داند که 
وقت، حوصله و توانی برای پیشرو بودن در این عرصه ها 
نــدارد. او در وضعیت آچمز قرار دارد و باید پاســخ گوی 

هزاران موضوع ریزودرشت باشد.
این در حالی اســت کــه هم اکنــون در دنیــای بانکداری 
جهان یادگیری ماشین به یک روند جدی تبدیل شده 
اســت. بــرای نمونــه BloombergGPT، DocLLM و 
FinGPT فقط ســه نمونه از محصولات توســعه یافته 
در این فضا هســتند. در میــان واژه ایی که گــوگل به ما 
پیشنهاد داده بود نام یک کسب وکار هم دیده می شد: 
کلارنا. کسب وکاری سوئدی که امسال قرار است وارد 
بازار سرمایه شود، ولی کلارنا تنها کسب وکار فین تکی 
نیســت کــه وارد بــازار ســرمایه می شــود. اگــر نگاهــی 
بیندازیم به فهرســت کســب وکارهای فین تک جهان 
که در آستانه IPO قرار دارند نام های آشنایی می بینیم؛ 
نام هایی که در سال های گذشته، از زمان شکل گرفتن 
و رشــد کنارشــان بوده ایــم تا امــروز که قــرار اســت وارد 
بازار ســرمایه شــوند. فقط بگذارید نام چند استارتاپ 
معروف فین تک را که در آستانه ورود به بورس قرار دارند 
فهرســت کنیم: کلارنــا، یونیکــورن پرداخت ســوئدی؛ 
استرایپ، غول پرداخت آمریکایی؛ روولوت، نئوبانک 
بریتانیایــی؛ چایــم، نئوبانــک آمریکایــی؛ بیت پانــدا، 
یونیکورن رمزارزی اتریش؛ سیرکل، استیبل کوین ساز 
آمریکایــی و Zilch، کســب وکار BNPL بریتانیایــی. 
ایــن فهرســت کوتــاه نشــان می دهــد کــه فین تــک در 
جهان، دوران کودکی را پشت سر گذاشته است و حالا 
کسب وکارهای استارتاپی به بازیگران جدی دنیای مالی 

تبدیل شده اند.
در شرایطی هستیم که بانک ها به طور خاص و نهادهای 
مالی به طور عــام بیش از هــر زمان دیگری آغوششــان 
را رو بــه بیت کویــن بــاز کرده انــد؛ همــه این تغییــرات و 
پذیرش های فناوری هم باعث شده که رگ تک بیش از 

هر زمان دیگری در جهان مهم شود.
این فهرست را به شــکل های گوناگون می توان توسعه 
داد، ولــی به هــر شــیوه ای که آن را بســط دهیــم تقریباً 
همین است. یک نتیجه گیری واضح از این فهرست ها 
و روندها این اســت که فین تک های بانکــی و پرداختی 
بیش از هر زمــان دیگــری به بازیگــران قدیمــی بانک و 
پرداخت نزدیک و شبیه شده اند؛ یا اگر بخواهیم جور 
دیگر بگوییم: بانک هــا و پرداختی ها بیــش از هر زمان 
دیگری شــبیه رقبایشــان در دنیای فین تک شــده اند. 
حالا مرز بین بانک و پرداخت و فین تک کم رنگ تر از هر 
زمان دیگری شده است. به راستی چه تمایز برجسته ای 
بین ویزا و مسترکارت با پی پال و استرایپ وجود دارد؟ با 
اینکه استارتاپ ها بازی تغییر و توجه به مشتری نهایی 
را شروع کردند، ولی امروز کمتر جایی پیدا می شود که 
این تغییر را نفهمیده باشد. در دنیای کسب وکار حق با 
مشتری است و فین تک ها باعث شدند که مشتری حق 
بیشتری پیدا کند. هیچ بانک پیشرویی در جهان امروز 
پیدا نمی کنید کــه در برابــر روندهای فناوری ایســتاده 
باشد؛ کاری که در ایران برخی نهادهای سنتی با توسل 

به آیین نامه های پوسیده انجام می دهند. 
در جهــان وضــع برخــی قوانیــن و مقــررات حمایتی از 

اســتارتاپ ها و نوآوری سبب شــد بانک ها نتوانند زمینه 
رشــد فین تک هــا را محــدود کننــد. بــا اینکــه آنچــه را در 
جهان رخ داده است می توانیم مســتقل از آنچه در ایران 
رخ می دهد بدانیم، ولی اجازه دهید بگویم دیر یا زود این 
روند تغییر به ایــران هم می رســد. این همــان فصل دیگر 
اســت؛ همان فصل تــازه. همان جایــی کــه بانک هایی که 
تغییر را درک کرده اند در آینده نزدیک به بازیگران اصلی 
دنیــای بانکــی ایــران تبدیــل می شــوند. همین امــروز هم 
برخی بانک ها با محصولات نوآورانه ای که عرضه کرده اند 

توانسته اند در این میدان به بازیگری مهم تبدیل شوند.

  تاریخ کسب وکار در آمریکا به ما چه می گوید؟
اگر بخواهیم تاریخ کسب وکار در آمریکا را مرور کنیم چند 

دوره قابل تشخیص است:
دوره اول: 1۶00 تــا 1770؛ ریشــه های کســب وکارهای 

آمریکایی
دوره دوم: 1780 تا 1830؛ تجارت در ملت تازه شکل گرفته

دوره سوم: 1830 تا 1850؛ اولین کارخانه ها
دوره چهارم: 1850 تا 1880؛ خطوط ریلی و توزیع گسترده

دوره پنجم: 1880 تا 1910؛ یک کشور صنعتی
دوره ششم: 1910 تا 1930؛ کمپانی های مدرن

دوره هفتم: 1930 تا 1945؛ بحران و جنگ
دوره هشتم: 1945 تا 1980؛ یک تمدن کسب وکاری

دوره نهم: 1980 تا 2018؛ کارآفرینان و اقتصاد جهانی
این تقسیم بندی که بر مبنای یکی از کتاب های انتشارات 
دانشــگاه آکســفورد اســت به مــا نشــان می دهد کــه اولاً 
کسب وکار در آمریکا تاریخی حدوداً چهارصدساله دارد 
و تاریخ مفاهیم کارآفرینی چیزی حدود چهل سال از آن 
است. بنابراین نباید به اشــتباه کل تاریخ کسب وکار را در 
کارآفرینی خلاصه کرد یا بدتر از آن در استارتاپ ها و برخی 

فعالیت های نوآورانه.
در ایران هم روند کلی همین اســت. کســب وکار ریشه ای 
تاریخی دارد و ممکن است با آنچه از آمریکا می شناسیم 
متفــاوت باشــد؛ تاریــخ اســتارتاپ ها و کســب وکارهای 
نوآورانــه و کارآفرینــی هــم در ایــران نســبت بــه کل تاریخ 
کسب وکارها کوتاه تر است. همان طور که تاریخ کسب وکار 
در آمریکا نشان می دهد هیچ روندی برای همیشه ادامه 
نمی یابــد و در طــول زمــان تغییــر و تحــول پیــدا می کنــد. 
چنانکه در ســال های اخیر زمزمه هایی از تغییر روندهای 
کلان کسب وکاری در جهان شنیده می شود؛ در ایران نیز 

دیر یا زود شاهد این تغییر خواهیم بود. 
اینکه چیــزی را که پیش روی مــا قرار دارد بــا عنوان فصل 
تازه یا فصل دیگر می خوانیم، لزوماً به این معنا نیست که 
تغییر درک می شود، ولی قاعدتاً آنهایی که تغییر را درک 

کنند بهتر از بقیه می توانند سوار امواج آن شوند 

مدیر ایرانی 
امروز درگیر 
بیمه، مالیات، 
آیین نامه های 
خلق الساعه، 
تغییرات ناگهانی 
و بسیاری از امور 
روزمره است. مدیر 
ایرانی چندان 
فرصتی برای 
محصول ساختن بر 
مبنای این روندها 
ندارد. ممکن است 
در رویدادها و برای 
انتخاب سوژه برای 
گفت وگو به این 
واژه ها متوسل 
شود، ولی خودش 
هم خوب می داند 
که وقت، حوصله و 
توانی برای پیشرو 
بودن در این 
عرصه ها ندارد. 
او در وضعیت 
آچمز قرار دارد و 
باید پاسخ گوی 
هزاران موضوع 
ریزودرشت باشد
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فناور ی های مالی ایران

پیش بینی هایی دربــاره آینده می شــود؛ برخــی خوش بینانه و برخی 
بدبینانه. معمــولاً این پیش بینی هــا جذاب اند، چون بــرای ما اغلب 
دانستن درباره آینده جالب است، مگر اینکه آینده روشنی را پیش 
روی خود نبینیم. خود فعل پیش بینی، هم سهل است و هم دشوار؛ 
سهل است چون چیزی که امروز درباره 10 سال دیگر می گوییم مربوط به آینده اندکی 
دور است و کمتر کسی بررسی می کند که پیش بینی اشتباه از آب درآمده یا درست و 

دشوار است، چون درباره تجربه های نزیسته و احتمالات ندانسته است. 
تحلیل و پیش بینی درباره آینده، کسب وکار برخی شرکت های مشاوره است که به ما 
تلنگر می زنند از روندها عقب نمانیم. در این پیش بینی ها و سیل روندها که غرق شویم 
آینده ترسناک تر می شود؛ مثلاً وب 3.0، متاورس، تحول دیجیتال و هوش مصنوعی که 
به عنوان یک فناوری همه جانبه (General Purpose Technology) گویا قرار است 
به سرعت تمام جنبه های زندگی ما را دگرگون کند. برخی از این روندها از چندین سال 
پیش مدام تکرار شــده اند و نوید ایــن را می دهند که به طــور قطع زندگی مــا را متحول 
خواهنــد کرد؛ از نحــوه تعاملمــان با جهان گرفته تا شــکل پولــی که خــرج می کنیم. ما 
انسانیم و مواجهه با ناشناخته ها، بزرگ ترین ترسمان است. در رویدادی درباره هوش 
مصنوعی شنیدم که استاد پیش کسوتی در حوزه ای غیرفناوری می گفت: «با شنیدن 
این حجم از پیش بینی درباره تأثیر هوش مصنوعی بر تخصص هایمان احساس پوچی 
به من دست داده اســت.» صادقانه این احساسی است که بســیاری از ما یا انکارش 
می کنیم یا در تلاشی مذبوحانه در حال فرار از آن هستیم و فقط تعداد کمی از ما واقعاً 

به استقبال آن رفته ایم. 
مک کینزی اخیراً در گزارشــی، وضعیت بانک ها و بانکداری در ســال 2023 را ترســیم 
کــرده و از روندهــای مهــم بانکــداری در ســال 2024 گفتــه اســت. در گزارشــی دیگــر 
کی پی ام جی نیز به مهم ترین روندهای بانکداری در سال 2024 پرداخته. آنچه در هر دو 
گزارش تکرار شده خوش بینی درباره وضعیت بانک ها در سال 2024 است؛ البته همه 
می دانیم که تمرکز این نوع گزارش ها بر بانک های کشورهای بزرگ دنیا و اقتصادهایی 
است که به واسطه ارتباط تنگاتنگی که با یکدیگر دارند به شدت بر یکدیگر تأثیرگذارند 
و ناگفته پیداست که در دستگاه مختصات ارائه دهندگان این نوع گزارش ها ما جایی 
نداریم. با این حــال از آنجایی که نیازهای مشــتری با تغییرات ســریع فناوری در حال 

تغییر است ما نیز باید نیم نگاهی به روندهای مهم دنیا داشته باشیم. 
یکی دیگر از نقاط مشترک گزارش ها که سال ها شاهد آن بوده ایم، تأکید بر استفاده از 
«فناوری» های روز در خدمت «نوآوری» است؛ ازجمله هوش مصنوعی که در یک سال 
گذشته در کانون توجه صنایع قرار گرفته است و جایگاه ویژه ای در میان پیش بینی ها 
و توصیه های گزارش های این چنینی دارد. تحول دیجیتال نیز همچنان به عنوان یکی 

از موضوعات مهم موردتوجه صنعت مالی در گزارش ها دیده می شود. 
تأکید چنین گزارش هایی شناسایی نیازهای مشتری و پاسخ به آن است، اما صادقانه 
اگر بگویــم نســبت بــه ایــن پیش بینی هــا و ردیــف کــردن روندهــا خوش بین نیســتم. 
تصور می کنم تمرکز بیش از حد بــر روندهای جهانی در یک صنعت مــا را از تمرکز بر 
شناخت نیازهای واقعی مردم بازمی دارد. ژست پیشرو بودن در استفاده از به روزترین 

فناوری های دنیا ما را به بیراهه می برد. ما در بسیاری 
از محصولات و خدمات مالی از دنیا عقبیم و شرایط 

خاص خود را داریم. 
برای شناخت نیازهای واقعی مردم باید جور دیگری 
نگاه کنیم. باید از برج عاجمــان پایین بیاییم و میان 
مــردم عــادی زندگــی کنیــم تــا نیازهــای آنهــا را بهتر 
بشناسیم. این کاری است که خوشبختانه برخی از 
ارائه دهندگان خدمات مالی در کشور انجام داده اند؛ 
تســهیل دریافــت وام ازدواج توســط بانــک تجارت، 
ارائــه وام در نقطــه فــروش و خدمات BNPL توســط 
کســب وکارهای لندتــک، غیرحضــوری کــردن احراز 
هویــت و ده ها خدمــت دیگــر. همه اینهــا خدمات و 
محصولات ارزشمندی هستند، ولی مردم همچنان 
نیازهــای دیگری دارند کــه امیدوارم کســب وکارهای 
فعــال در صنعــت مالی کشــور بــا درک ایــن نیازها و 
ترســیم مدل کســب وکاری مناســب بتواننــد آنها را 

رفع کنند. 
قطعاً اســتفاده از فناوری های جدیــد و روندهای روز 
دنیــا می تواند به مــا در ارائــه خدمــات و محصولات 
جدیدی که نیاز مردم کشــورمان اســت کمک کنند، 
ولی آنچــه مهم اســت ابتدا تمرکــز بر شــناخت این 
نیازهاســت؛ نــه تمرکــز بــر اســتفاده از جدیدتریــن 
فناوری هــای روز جهــان. جدیدتریــن و به روزتریــن 
محصــولات فناورانه و نوآورانه تنها زمانی ارزشــمند 
هســتند که پاسخ گوی نیاز مشــتریان باشند و مردم 
از آنهــا اســتقبال کننــد، وگرنــه بــه زبالــه دان تاریــخ 
می پیوندند و فقط ســرمایه، وقت و انــرژی ما را هدر 

می دهند. 
من نیــز مشــتاق آزمایــش و اســتفاده از فناوری های 
نو هســتم و دوســت دارم در کشــوری زندگی کنم که 
در آن امکان اســتفاده از به روزترین فناوری ها وجود 
داشــته باشــد، اما پیش از آن معتقدم باید نیازهای 
اولیه مردم پاســخ داده شــود. توســعه ما امکان پذیر 
نیست، مگر با بالا بردن دسترسی مردم به خدمات 
مالی حتی در دورافتاده ترین نقاط کشــور. امیدوارم 
در سال 1403 تمرکز ما روی اســتفاده از فناوری های 
جدید برای شــناخت و رفع نیازهای مردم باشد و نه 

تمرکز بر خود فناوری ها و ابزارها 

گاهی غرق شدن در پیش بینی ها و فناوری های نو ما را از هدف اصلی دور می کند 

تمرکز بر روندها یا شناخت 
نیاز واقعی مردم؟ مینا والی

مدیرمسئول
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یادداشت

 اسفند 1402
سال هفتم

شماره هفتادو  نهم

می دانید سال گذشته، دقیقاً همین 
موقع، یعنی اسفندماه 1401 مدیران 
کســب وکارهای حــوزه فناوری هــای 
مالــی ایــران ســال 1402 را چگونــه 
می دیدند و رویکردشان چه بود؟ و حالا که این سال به 
آخر رســیده اســت آن را چطور توصیف می کنند؟ در 
اسفندماه 1401 پیش بینی کلی ما درباره سال 1402 در 
تحریریه عصر تراکنش از مجموع گفت وگوهایی که با 
بیش از صد مدیر در شــماره ویژه پایان سال داشتیم، 
این بود که مدیــران بر بقا و تــاب آوری متمرکز خواهند 
بود و امیدی به توســعه نخواهند داشــت، اما حالا که 
سال 1402 رو به پایان اســت و ما دوباره با بیش از صد 
مدیر در شــماره ویژه پایان ســال 1402 عصــر تراکنش 
گپ وگفت کردیم، متوجه شــدیم که کســب وکارهای 
حــوزه فناوری هــای مالــی در ســال 1402 برخــلاف 
تصورشــان که فکر می کردند فقط روی بقا و تاب آوری 
تمرکز کننــد، از ایــن مرحلــه عبــور کرده انــد و اتفاقاً به 
توســعه هــم پرداخته انــد. اتفاقــی کــه برآینــدش 
درمجمــوع، ایــن بــود کــه ســال 1402 به رغــم تمــام 
پیش بینی های مأیوسانه و غیرتوسعه ای که درباره اش 
مطــرح بــود و بــا وجــود تمــام مشــکلات و چالش هــا و 
مسائلی که در طول این سال به وجود آمد، برای عموم 
کسب وکارهای این صنعت فراتر از توقع و انتظار پیش 
رفت و حتی بســیاری معتقدند از لحاظ کسب وکاری 
سال خوبی را پشت سرگذاشته اند. رسیدن به همین 
نتیجه چندخطی کــه برآیندی اســت از بیــش از صد 
گفت وگــو، برایمــان غافلگیرکننــده و حیرت انگیز بود. 
احتمالاً همین نتیجه باعث شده که در صحبت های 
امسال مدیران کسب وکارها ببینیم که ناامیدی کمی 
رنــگ باختــه و توجــه کســب وکارها بــرای ســال 1403 
بیشتر معطوف به توسعه و پیشروی در صنعت است.
اما آیــا آنچــه ما بــه آن رســیدیم بــه این معناســت که 
فضای کسب وکار برای فعالان حوزه فناوری های مالی 
در ایران نسبت به سال قبل بهبود یافته است؟ پاسخ 
مدیــران به طور کلــی به این ســؤال خیر اســت! فضای 
کســب وکار همــان اســت و نه تنهــا بهتر نشــده، بلکه 
با فشــارهای مضاعف نهادهــای دولتی ماننــد بیمه و 
مالیات سخت تر و فرسایشــی تر نیز شده است. پس 
چه چیزی در این بین تغییر کرده است؟ احتمالاً نگاه 
کلی صنعت در غــر زدن به وضعیــت نامطلوب فعلی 
تغییر کرده اســت و مدیــران و صاحبان کســب  وکارها 
قبــول کرده اند بخش عمــده ای از ذهن و فکــر و وقت و 
منابعشان، بیهوده برای موضوعات فرسایشی صرف 

خواهد شد و چاره ای ندارند جز ادامه مسیر.
صحبت از بیمه و مالیات شــد؛ دو نهادی که در یک سال 
گذشــته در صدر انواع فرســایش و درگیری کســب وکارها 
بودند و گویی کمر به نابودی کشــور بســته اند. با توجه به 
مســائلی که اقتصاد نفتی با آن مواجه اســت، کشــور در 
حــال گــذار از این نــوع اقتصــاد بــه اقتصــاد مالیات محور 
اســت و همین امر باعث شــده دو نهاد بیمه و مالیات نیز 
با ناآماده تریــن حالت ممکــن، وارد این دوران گذار شــوند 
و با توجه بــه قدرتی که بیش از پیش یافته انــد از هیچ نوع 
فشاری که در توانشان باشد به کسب وکارها دریغ نکنند 
و نابودی کســب وکارها برایشــان کمترین دغدغه باشــد. 
ظاهراً مدیران در دو نهاد بیمه و مالیات توجیه شده اند که 
قرار است بخش قابل توجهی از بودجه کشور از این منابع 
تأمین شــود و سال به ســال هم نســبتش افزایش خواهد 
یافت، اما ظاهراً توجیه نشده اند که اگر کسب وکاری برای 
پرداخت بیمه و مالیات نباشد، درآمدی هم از این بخش 
وجود نخواهد داشت. اتفاقی که در حال رخ دادن است، 
همین است که دو نهاد بیمه و مالیات که در دوران گذار قرار 
گرفته اند، بدون توجه به الگوهای بین المللی و بدون توجه 
به عاقبت آنچه در سطح کلان در حال رخ دادن است، فقط 
با رویکرد دستوری در حال نابودی کسب وکارها هستند. 
شاید بهتر باشد سران قوا و نهادهای بالادستی قبل از اینکه 
بیمه و مالیات به طور کلی ریشه صنایع را از بیخ وبن بزنند 
به چگونگی پیاده سازی مأموریت محوله به این دو سازمان 

توجه ویژه داشته باشند.
از داســتان ترســناک بیمه و مالیــات که بگذریــم، به نظر 
می رسد دغدغه مهم دیگر کسب وکارها برای سال 1403 
موضوع برند کارفرمایی است. این موضوع در سال 1402 
برای اولین بار به شــکل گسترده توســط کارخانه نوآوری 
رسانه راه کار در صنعت و به واسطه برگزاری رویداد برند 
کارفرمایی مطرح شد و بعد از آن شاهد ترند شدن آن در 
صنعت بودیم؛ به شکلی که بســیاری از رسانه ها به این 
موضوع پرداختنــد و رویدادهای کوچــک و بزرگ دیگری 
با الگوگیری از این رویداد، برگزار شــد. این حجم از توجه  
به ایــن موضوع یک دلیل مهم داشــت؛ برنــد کارفرمایی 
مسئله روز کســب وکارها اســت، فقط تا آن زمان، کسی 
با این دقت و شــفافیت بــه آن نگاه نکــرده بــود. بنابراین 
مســئله برند کارفرمایی نیز در ســال 1403 برای صنعت 
جدی خواهــد بــود و کســب وکارها باید قدم هــای مؤثری 
بــرای توســعه و ارتقــای برنــد کارفرمایــی  خــود بردارنــد. 
درنتیجــه احتمــالاً در ســال 1403 شــاهد اتفاقــات نــو و 
خلاقانــه متنوعی از ســوی شــرکت ها بــرای ارتقــای برند 

کارفرمایی شان باشیم 

۱۴۰۲ قرار بود سال تاب آوری باشد، ولی به توسعه رسید؛ ۱۴۰۳ چطور خواهد بود؟

بفرمایید بیمه، مالیات 
و کمی هم برند کارفرمایی

مینا حاجی
سردبیر

از داستان 
ترسناک بیمه و 
مالیات که بگذریم، 
به نظر می رسد 
دغدغه مهم دیگر 
کسب وکارها برای 
سال ۱۴۰۳ موضوع 
برند کارفرمایی 
است. این موضوع 
در سال ۱۴۰۲ برای 
اولین بار به شکل 
گسترده توسط 
کارخانه نوآوری 
رسانه راه کار در 
صنعت و به واسطه 
برگزاری رویداد برند 
کارفرمایی مطرح 
شد و بعد از آن 
شاهد ترند شدن آن 
در صنعت بودیم
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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

 بررسی یادداشت های ارسالی بازیگران صنعت فناوری های مالی به ماهنامه عصر تراکنش، به ما نشان می دهد که چه مفاهیم 
و موضوعاتی در سال ۱۴۰۲ برای آنها مهم بوده است. تکرار تناوبی عبارت «هوش مصنوعی» به خوبی گویای این نکته است که 
این فناوری فکر فعالان و متخصصان این صنعت را در سال ۱۴۰۲ مشغول کرده است. در سال ۱۴۰۲ بیش از هر سال دیگری درباره 
هوش مصنوعی در دنیا و البته ایران خواندیم و شنیدیم؛ از رابطه اش با صنعت بانکی و پرداخت کشور تا اینکه چه رویکردی را 
باید در قبال این فناوری در صنایع مالی کشور داشته باشیم. بعد از هوش مصنوعی، کلیدواژه های «رگولاتوری»، «لندتک»، «دیفای» و «فراگیری 
مالی» بارها در یادداشت های فعالان در ماهنامه عصر تراکنش تکرار شده اند. سیر صعودی تورم و عدم توسعه هم زمان ابزارهای فراگیری مالی در 
ایران باعث کاهش قدرت خرید مردم شده است. از طرفی استفاده از لندتک ها و سرمایه گذاری های خرد رمزارزی طی سال های گذشته افزایش 
یافته اســت؛ در پی این اتفاق ها در ســال جاری از همکاری بین کســب وکارهای لندتکی و رمزارزی در کشــور شــنیدیم که می تواند راه حلی برای 
دسترس پذیری بیشــتر مردم به ابزارهای فراگیری مالی، دریافت آســان تر وام و اعتبار و درنتیجه افزایش قدرت خرید مردم باشد. با وجود تمام 
فناوری ها و نوآوری های جدید، مهم ترین چالشی که صنعت فین تک کشور با آن دست وپنجه نرم می کند، موضوع رگولاتوری است. تحلیل محتوای 
یادداشت ها نشان می دهد نوآوری و توسعه نیازمند تغییر رویکرد رگولاتور و اتخاذ نقش ناظر و نه کنترلگر حداکثری است. در ادامه مروری اجمالی 

بر بیش از ۴۵ یادداشتی داشتیم که فعالان و متخصصان صنایع مالی کشور در سال ۱۴۰۲ برای ماهنامه عصر تراکنش نوشته اند.

مروری بر یادداشت های دریافتی ماهنامه عصر تراکنش در سالی که گذشت

آنچه متخصصان نوشتند

 دیفای و ایران
باید پذیرفت که دیفای کشورمان فاصله زیادی با سایر کشورها، به ویژه کشورهای منطقه دارد و این فاصله هرروز بیشتر 
می شود. بیشتر فعالیت هایی هم که در حوزه رمزارزها در کشور صورت می پذیرد، مانند صرافی های رمزارز، به مدل متمرکز 
توجه نشان داده اند. لازم اســت تعریف واحدی از فناوری های مالی توزیع شده داشته باشــیم. اگر امور مالی و پرداخت، 
اعم از سرمایه گذاری، وام دهی، انتقال پول، پرداخت در تراکنش خرید و...، بر بسترهای غیرمتمرکز و مبتنی بر بلاکچین و 
بدون واسطه انجام شود (به شکلی که بانک و شبکه های پرداخت عمومی حذف شده باشند)، آن وقت یک فناوری مالی 

توزیع شده یا دیفای شکل گرفته است. در این حالت اپلیکیشن های غیرمتمرکز در بستر وب 3.0 فعالیت خواهند کرد.
کلیدواژه: #دیفای #فناوری_مالی #بلاکچین #رمزارز

 پویا پوراعظم
کارشناس و مشاور 

فناوری های مالی

  شمول مالی؛ پایه توانمندسازی مالی
شمول مالی دو وجه دارد؛ یکی وجه عرضه است که ارائه دهندگان خدمات مالی (معمولاً بخش خصوصی) مسئول 
توسعه آن هستند و لازم است خدمات بهنگام، باکیفیت، مقرون به صرفه و متناسب با نیاز را در دسترس همه افراد 
جامعه قرار دهند. چنانچه هریک از این ویژگی ها مخدوش شــود، از دایره افزایش شــمول مالی خارج می شود. برای 
مثال محصول مالی در دسترس باشد، اما استفاده از آن هزینه بالایی داشته باشد. وجه دیگر، تقاضاست که به معنای 
آگاهی و استفاده مردم از محصولات و خدمات مالی است. اگر مردم از انواع محصولات و خدمات مالی آگاه نباشند 

یا نتوانند موقعیت خود را به درستی برای استفاده از آنها ارزیابی کنند، یک پای توانمندی می لنگد.
کلیدواژه: #خدمات_مالی #شمول_مالی #بازار_سرمایه

 کمیل رودی
مدیر آکادمی هوش مالی

 لزوم استفاده از الگوریتم های رمزنگاری نامتقارن
حرکت شایسته قدردانی و جسورانه شبکه بانکی به ســمت استفاده گســترده از الگوریتم های رمزنگاری نامتقارن، 
به زودی مرحلــه جدیدی از مشــکلات دیجیتالی را برای مهندســان امنیت رقــم خواهد زد. این جهت گیــری جدید با 
زیرساخت کلید عمومی که از الزامات ورود به اقتصاد دیجیتال محسوب می شود، ما را با تهدیدهای جدیدی روبه رو 
خواهد کرد. یکی از این تهدیدها از قوانین ســخت گیرانه ایالات متحــده درباره قرار دادن الگوریتم هــای رمزنگاری در 
طبقه بندی اسلحه و تجهیزات نظامی نشئت می گیرد. به این ترتیب هر محصول نرم افزاری یا سخت افزاری که شامل 
توابع کتابخانه ای رمزنگاری یا ASICهای مربوطه باشد، می بایستی با تأیید دولت آمریکا در کشور مقصد به کار برود. 
کلیدواژه: #اقتصاد_دیجیتال #امنیت #شبکه_بانکی #بانک_مرکزی

حمیدرضا نورصالحی
مشاور و طراح سیستم های 

پیشرفته علم و فناوری
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یادداشت
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  ورود نسل زد به بازار کار و چالش های مدیریت آنها
با ورود نسل زد به بازار کار، چالش مدیریت این نســل در محل کار بیش از پیش خودنمایی می کند و به نظر می رسد 
در آینده با چالش های مهم تری هم روبه رو خواهیم بود. یکی از اصلی ترین ویژگی های این نسل که معروف به بومیان 
اینترنت اند (یعنی با مفاهیم اینترنت، دیجیتالی  شدن و فضای مجازی متولد و بزرگ شده اند) عدم مسئولیت پذیری 
و تعهد در قبال سازمان است. به این معنی که درگیر بودن بیش از حد این نسل با اینترنت و فضای مجازی و در پی آن 
افزایش سطح اطلاعات ایشان، هم به باهوش تر شدن این نسل منجر شده و هم باعث افزایش درک آنان شده است، 

بنابراین مفهوم تعهد از منظر آنها تغییر کرده است. 
کلیدواژه: #نسل_زد #اینترنت #تحول_دیجیتال #بازار_کار

 یوسف غروی
  معاون سرمایه های انسانی هلدینگ 

فناوری اطلاعات بانک سینا

 در باب تحول دیجیتال شبکه بنیان در صنایع مالی دیجیتال 
 در الگــوی شــبکه ارزش، مفهــوم «ارزش» ارتبــاط معنــاداری بــا مفهوم «شــبکه» پیــدا کــرده و باید اکتســاب ارزش، 
خلق ارزش و تحویل ارزش را در شــبکه ها دنبــال کرد. این گرایــش از تحول دیجیتــال تحت عنوان «تحــول دیجیتال 
شبکه بنیان» شناخته می شود. در تحول دیجیتال شبکه بنیان، هســته  اصلی تغییر بنیادین کسب وکار، وابستگی 
شــدیدی به تحول در شــبکه ها دارد؛ اعم از تحول در شــبکه ارزش کســب وکار، تحول در شــبکه ذی نفعان، تحول در 
شبکه مشتریان، تحول در شبکه کسب وکار، تحول در شبکه دانش، تحول در شبکه فناوری و سایر انواع شبکه های 

مهم در کسب وکار صنایع مالی.
کلیدواژه: #تحول_دیجیتال# صنایع_مالی

 مصطفی امینی
مدیرعامل شرکت گسترش 

فناوری های نوین بانک کشاورزی

 فین تک و نیاز به تنظیم گری حمایت گرانه
فین تک ها با به چالش  کشیدن نظام های مالی سنتی به ارتقای کارآمدی کمک کرده اند و با رساندن جریان اعتبارات و 
سرمایه ها به اثربخش ترین بخش تولید ثروت، اقتصاد را متحول ساخته اند. به اذعان سازمان های بین المللی، ازجمله 
صندوق بین المللی پول، بانک جهانی و ســازمان همکاری و توســعه اقتصادی، فین تک ها فرصتی برای تســریع رشد 
اقتصادی و گسترش استطاعت مالی در کشورها فراهم کرده اند. اگرچه شهرت حوزه فین تک در سال های اخیر به سرعت 
در حال گسترش بوده، اما اندازه و دامنه اثر آن در اقتصادهای مختلف، تفاوت های زیادی داشته است؛ تفاوت هایی که 

منعکس کننده سطح توسعه اقتصادی، ساختارهای مالی، استراتژی ها و «تنظیم گری های» دولتی است.
کلیدواژه: #فین تک #تنظیم گری #هوش_مصنوعی #توسعه_اقتصادی

 علی رسولی زاده
 مدیرعامل شرکت پردازش 

اطلاعات مالی پارت

 جا ماندن ایران از رشد جهانی
نمی توان آمار و گزارش جامعی در زمینه  بازار پشــتیبانی فــاوا در ایران ارائه داد. یکــی از دلایل این موضوع این اســت که افراد 
و بنگاه هایی که ســرویس های پشــتیبانی فاوا را بدون آمار و فاکتور و ثبت در دفاتر قانونی ارائه می دهند، مشخص نیستند. 
ســازمان های فراوانی نیز دارای بخشی برای پشــتیبانی فاوا و شبکه خود هســتند که دســتمزد و هزینه های آنها را به صورت 
تفکیک شده از ســایر هزینه های کســب و کار ارائه نمی دهند. در ایران کاهش شــدید ارزش ريال و چندین برابر شدن قیمت 
سخت افزارهای الکترونیک، موجب ناتوانی مردم و صاحبان کسب وکار در خرید سامانه های نو برای جایگزین  کردن کامپیوتر و 
دستگاه های هوشمند و روتر فرسوده شده و به ناچار با قیمت های نه چندان منطقی، تن به تعمیر و به روزرسانی قطعات می دهند.
کلیدواژه: #پشتیبانی_فاوا #تحول_اقتصادی #رشد_جهانی

علی چهارلنگی
مدیرعامل شرکت توسعه فناوری 

اطلاعات خوارزمی

 از نظرات بخش خصوصی غافل نشوید
سامانه مؤدیان مالیاتی از لحاظ ایجاد شفافیت در اقتصاد کشور بسیار کارآمد بوده و باید به صورت صحیح اجرایی 
شود، اما نکته مهمی که لازم است به آن توجه شود، این است که قانون باید با اقبال عمومی همراه و از سوی مؤدیان 
پذیرفته شود. این مهم نیز نیازمند اطلاع رسانی و آموزش کافی اســت که گویا تا  به  حال این طور نبوده است. در حال 
حاضر سامانه مؤدیان یک فرصت فناورانه ایجاد کرده و می تواند پایه ای برای ایجاد تحول باشد. هرچند در این مسیر 
توجه ویژه به مسئله آموزش و اطلاع رسانی بسیار مهم است. به نظر من اگر قانون سامانه مؤدیان به درستی اجرا شود، 
تمام مشکلات مالیاتی کشور ما حل خواهد شد.
کلیدواژه: #سامانه_مؤدیان #سازمان_امور_مالیاتی #مالیات

مظاهر مرجانی
  مدیرعامل شرکت فناوری

 اطلاعات پارمیس
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فناور ی های مالی ایران

رویکرد صنعت بانکی در قبال هوش مصنوعی
فناوری هوش مصنوعی با استفاده از الگوریتم ها و مدل های ریاضی و تحلیل داده ها و یادگیری آنها قادر به پیش بینی 
و تصمیم گیری هوشمندانه و نمایش رفتاری منطقی مشابه یک انسان است و امکان برقراری ارتباط به زبان انسان ها 
را دارد. در هوش مصنوعــی، الگوریتم ها و مدل ها با اســتفاده از روش های مختلف مثل شــبکه های عصبی و درخت 
تصمیم گیری و براساس داده های ورودی آموزش داده می شوند. این فناوری سال هاست در بخش های مختلف به کار 
رفته اســت، اما به تازگی با تجاری سازی برخی ســرویس ها نظیر چت جی پی تی و در دســترس قرار گرفتن برای عموم، 

بیش از قبل مرکز توجه واقع شده است.
کلیدواژه: #هوش_مصنوعی #صنعت_بانکداری #بانکداری_دیجیتال

 مصطفی ثابتی
  مشاور بانکداری دیجیتال و عضو 

هیئت مدیره آسان پرداخت

هوش مصنوعی؛ جهشی برای شرکت های پرداخت
هوش مصنوعــی، با قابلیت هــای خود بــرای انجام وظایفی کــه نیاز به هــوش انســانی دارد، به طور قابــل  توجهی همه 
بخش ها ازجمله صنعت مالی را متحول کرده اســت. تأثیر عمیق آن را می توان به طور برجســته در صنعت پرداخت 
الکترونیکی مشاهده کرد که مزایای بالقوه ای مانند افزایش امنیت، بهره وری عملیاتی، افزایش مشتری مداری و بهبود 
رابط کاربری پلتفرم های پرداخت الکترونیکی را به همراه دارد. با این  حال، سفر به سمت استفاده از پتانسیل هوش 
مصنوعی بدون موانع نیســت و چالش هایی مانند حفــظ حریم خصوصی داده ها، اخلاق هوش مصنوعی و شــکاف 

دیجیتالی باید برطرف شود. 
کلیدواژه: #پرداخت_الکترونیکی #صنعت_مالی #هوش_مصنوعی

 وحید فرمانی
   کارشناس صنعت پرداخت 

الکترونیک

 حل مسئله وام دهی خرد
خدمات پذیره نویسی و ارائه تضامین دارایی های دیجیتال با واسطه گری شرکت های حوزه رمزارز مانند سکوهای تبادل 
رمزارز، می تواند مسئله وام دهی و به ویژه وام دهی خرد را حل کند. به این ترتیب که سکوهای رمزارزی می توانند پس 
از انجام تمامی خدمات پذیره نویســی و تضمین گذاری کاربران، آنها را به شرکت های تأمین کننده وام مانند بانک ها، 
نهادهای مالی و شرکت های لندتکی ارجاع دهند. در این صورت، متقاضیان ضمن حفظ دارایی های خود، وام دریافت 
خواهند کرد و شرکت های تأمین کننده وام، با نرخ نکول تقریباً صفر، حداقل ریسک را در اعطای تسهیلات متحمل 

می شوند.
کلیدواژه: #دارایی _دیجیتال #وام دهی #رمزارز #لندتک

 امیرحسین مردانی
مدیرعامل بیت پین

بازار بکر SNBL و ارزش افزوده های آن  
«اکنون پس انــداز کنید، بعداً بخریــد » یا همان SNBL یــک تجربه پرداخت جدید اســت که در آن مشــتریان برنامه های 
پس اندازی برای خرید با یک فروشنده در ازای تخفیف یا پاداش ایجاد می کنند. این برنامه فرصت منحصر به فردی برای رشد 
درآمد و تمایز در یک زمان حساس برای بانک های خرده فروش سنتی است. با توجه به وضعیت حال حاضر بانک ها که فقط 
نمایشی از چابک  بودن و نوآور بودن را برای عموم رقم می زنند، این روش می تواند ارزش افزوده خلق کند و رابطه برد-برد برای 
ذی نفعان فراهم آورد. با افزایش نرخ های بهره، رکود اقتصادی و از دست دادن مشاغل، SNBL در مقایسه با وام های بدون 
وثیقه مانند کارت های اعتباری یا «اکنون بخر، بعداً پرداخت کن» یا همان BNPL می تواند روش پرداختی کم خطری باشد.
#SNBL #BNPL  کلیدواژه:  #فین تک #هوش_مصنوعی

مونا رحیمی
مدیر توسعه و نوآوری

 ساختارشکنی؛ پیش نیاز تحول
تحول، تغییری شگرف است بر مبنای فناوری های تحول آفرین؛ امری ضروری برای صنعت بیمه در ایران که می تواند کمک 
شــایانی به این صنعت کند. اولین گام در این مسیر و برای بیمه گران، داشتن سند اســتراتژی تحول دیجیتال برای هریک از 
شرکت های بیمه گر است. نیازی نیست سند قطور و غیرکاربردی داشته باشیم. می خواهیم این سند نقشه  راهمان باشد تا 
بتوانیم به درستی در مسیر تحول دیجیتال گام برداریم. سند استراتژی به ما کمک می کند ابعاد مختلف را به درستی درک کنیم 
و با احصای چالش ها در هریک از ابعاد بتوانیم اقدامات مناسبی را در فواصل زمانی مشخص و در مسیر آن برگزینیم. در این 
بین، شاید بتوان فناوری و فرهنگ را مهم ترین بعدهای صنعت بیمه دانست که دارای چالش های فراوانی اند.
کلیدواژه: #صنعت_بیمه #تحول_دیجیتال #هوش_مصنوعی

علی اکبر گلشنی اصل
  مدیر تحول دیجیتال 

بیمه دی
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  کسب وکارهای خرد؛ بازویی برای اقتصاد کلان
نقش کسب وکارهای کوچک و متوسط در کشورهای مختلف نسبت معناداری با میزان توسعه یافتگی اقتصادی دارد. در هر 
کشوری متناسب با اهمیتی که سیاست گذاران برای اشتغال زایی، ایجاد ارزش افزوده، نوآوری و جلب مشارکت برای توسعه 
اقتصادی قائل هستند، برنامه های حمایتی و ترویجی برای رشد واحدهای کوچک اقتصادی شکل می گیرد. این برنامه ها معمولاً 
با هدف توسعه پایدار و ساخت جوامع مستقل و خودکفا شکل می گیرند و نمونه های موفقی در کشورهای مختلف اجرا شده که 
به ایجاد یک اقتصاد پویا منجر شده است. برای مثال هند با تأسیس وزارتخانه کسب وکارهای خرد، کوچک و متوسط، توانسته 

کسب وکارهای کوچک و خانگی را به شکلی جدی تر در چرخه اقتصاد درگیر کند.
کلیدواژه: #اقتصاد_کلان #کسب وکار_خرد #توسعه_اقتصادی

 پشوتن پورپزشک
   بنیان گذار پادرو

 لندتک ؛ بازتولید اعتماد اجتماعی
لندتک ظرفیتی فراتر از تسهیلات خرد کیف پول های اعتباری است و به سادگی با اعتمادسازی در جامعه امکان افزایش 
کیفیت زندگی مردم را دارد. این موضوع در حالی است که به دلیل چالش های رگولاتوری و روند کنُد تأمین مالی، بهترین 
و در دسترس ترین انتخاب کســب وکارهای این حوزه، روش BNPL اســت. BNPL اما روش مناسب ارائه تسهیلات برای 
خریدهای گران قیمت تر نیســت و همین موضوع به ترمزی جدی در رشد و توسعه صنعت لندتک کشور تبدیل خواهد 
شد. در شرایطی که کسب وکارهای حوزه لندتک به دنبال ساخت اعتماد اجتماعی و اقتصادی، اهداف خود را برنامه ریزی 

می کنند، رگولاتور هم باید تغییر و افق های جدید در دنیای نوین را بپذیرد.
کلیدواژه: #رگولاتوری #لندتک #بانک_مرکزی #اعتماد_اجتماعی

 علیرضا شفیعی
 مدیرعامل کیپا

 هنر طراحی و تأثیر آن در صنعت پرداخت
در دنیای امــروز، هنر طراحــی یکــی از پررنگ ترین عواملی شــناخته می شــود که تأثیر مســتقیم و عمیقــی بر تجربه 
مشتریان در هر صنعتی دارد. طراحیِ درست می تواند مسیر پرداخت را طوری برای کاربران تغییر دهد که به افزایش 
رضایت آنها و بهبود عملکرد کسب وکار ها منجر شود. به عنوان یکی از طراحان محصولات صنعت پرداخت کشور، 
باید به این نکته اشاره کنم که طراحی، به واسطه انتقال  ایده ها و پیام ها از طریق المان های بصری، می تواند به ایجاد 
ارتباط عاطفی و شناختی بین مشتریان و برند ها کمک کند. درواقع فناوری های جدید در صنایع گوناگون برای کسب 

سهم بازار بیشتر و ایجاد ارتباط مؤثر با مشتریان، بیشتر از هر روشی از هنر طراحی استفاده می کنند.
کلیدواژه: #صنعت_پرداخت #هنر_طراحی #فناوری

 سید مرتضی اعتصامی
  مدیرعامل نیکوکیوسک

ضرورت سرمایه گذاری بانک ها در فین تک ها
در ایران به  دلیل محدودیت هایی که رگولاتوری در نظر گرفته، اکوسیستم فین تک در کانون توجه بانک ها قرار دارد. بانک 
مرکزی به فین تک ها اجازه فعالیت های مالی مستقل را نداده و آنها را ملزم کرده با یکی از بانک های کشور در ارائه خدمات 
مالی همکاری کنند. همین نکته باعث شده بانک ها به سرمایه گذاری در اکوسیســتم فین تک روی بیاورند. هرچند این 
اکوسیســتم در صنعت بانکی، بیمه و بورس کشــور تنوع زیادی در ارائه خدمات ایجاد کرده، باید دید با توجه به شــرایط 
اقتصادی کشور و محدودیت هایی که برای رشد استارتاپ ها وجود دارد و از سوی دیگر نیاز به تغییر در روش ها و فرایندهای 
سنتی بانکی، آیا سرمایه گذاری در اکوسیستم فین تک در این زمان مناسب است یا باید در زمان دیگری انجام شود؟
کلیدواژه: #فین تک #رگولاتوری #صنعت_بانکی #استارتاپ

حسام مقصودلو
   عضو هیئت مدیره هلدینگ فناوری 

و نوآوری بانک تجارت (تفتا)

  شرکت داری یا سازمان داری با راهکارهای جامع سازمانی
در سازمان هایی که از سیســتم های جامع و فرایندهای مرتبط اســتفاده نمی کنند، اطلاعات به صورت جزیره ای و در 
قالب سیستم های جداگانه جمع آوری می شــوند که این امر منجر به عدم اطمینان به اخلاقیات می شود. همچنین 
ممکن است این داده ها به صورت ناقص جمع آوری شوند. در این  صورت، احتمال دارد منجر به تصمیم گیری اشتباه 
شود و هزینه هایی را به سازمان تحمیل کند. همچنین، در پی فقدان چنین سیستم هایی، بسیاری از هزینه های دیگر 
به صورت مستقیم و غیرمستقیم در طولانی مدت به سازمان ها تحمیل خواهند شد؛ ازجمله تداخل فرایندها، ورود 
اطلاعات تکراری، مدیریت نادرست منابع و... .
کلیدواژه: #راهکارهای_جامع_سازمانی #شرکت داری

 روزبه زند
  مدیر واحد کسب وکاری 
راهکارهای سازمانی داتین
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لزوم استفاده از مدیریت دارایی در حوزه رمزارزها
اعمال صحیح قوانین مدیریت ریسک در فرایند معاملات، می تواند در کاهش ضرر و زیان های احتمالی تأثیر بسزایی داشته 
باشد. ترکیب یک استراتژی معاملاتی کارا و مدیریت سرمایه، ضمن پیشگیری از وقوع ضررهای سنگین و غیرمنتظره، به 
مرور زمان منجر به رشد سرمایه شما خواهد شد. اعمال مدیریت ریسک در معاملات، تابع قوانین واحد و مشخصی نیست 
و از فردی به فرد دیگر متفاوت است. درواقع جزئیات و نحوه اعمال مدیریت سرمایه، تا حد زیادی به دیدگاه سرمایه گذاری، 
اهداف مالی، طرز تفکر و روحیات شخص بستگی دارد. پس، مدیر سرمایه گذاری و مدیر دارایی باید براساس میزان تحمل 

ریسک سرمایه گذار و ویژگی های مطلوب سرمایه گذار، بهترین سرویس مدیریت دارایی را به شخص ارائه کند.
کلیدواژه: #مدیریت_دارایی #رمزارز #کنترل_ریسک

 ایثار قمری
  مدیرعامل بینوست

 ارتباط نزدیک برند کارفرمایی با برند کسب وکار
 برند کارفرمایی و برند کسب وکار دو مسئله ای هستند که رابطه نزدیکی با یکدیگر دارند و می توان گفت هرکدام بر دیگری 
تأثیرگذار است. چگونگی ایجاد شهرت در بین کارمندان یک کسب وکار، مربوط به برند کارفرمایی می شود و شهرت کلی برند 
کسب وکار، ارتباط مستقیمی با نحوه کارکرد شرکت ها دارد. درواقع ارتباط برند کارفرمایی در یک سازمان با برند کسب وکار 
آن، به نوع فعالیت شرکت ها بستگی دارد. برخی کسب وکارها به صورت B2C و برخی به شکل B2B فعالیت می کنند. از آنجا 
که برند کسب وکار باعث ایجاد درکی از مجموعه در جامعه می شود، اگر این درک میان مصرف کنندگان اثر مناسبی داشته 

و تداعی درست و باکیفیتی به وجود آورده باشد، کسب وکارهای B2C به برند کارفرمایی آن کسب وکار نیز کمک می کند.
کلیدواژه: #برند_کارفرمایی #برند_کسب وکار #نیروی_انسانی

 کوروش عباسی
  مدیر ارشد برند
 شرکت توسن

در باب اهمیت برند کارفرمایی برای کسب وکارها
باید توجه داشت وقتی یک برند کارفرمایی براساس استراتژی های یک شرکت ســاخته می شود، با گذشت چند سال در 
ذهن ها نقش می بندد و افراد درباره آن صحبت می کنند؛ در آن زمان اســت که می توان گفت یک شرکت در ساخت برند 
کارفرمایی خود موفق بوده است. در شرایط فعلی شاهد هستیم که بسیاری از شرکت های قدیمی مانند شرکت نفت که 
توانستند در خاطره مردم برند کارفرمایی خوبی از خود ارائه دهند، با وجود داشتن امکانات بالا، با تغییر شرایط اقتصادی 
کشور، این روزها در این حوزه با مشکل مواجه شده اند. در چنین شرایطی و با وجود بحران مهاجرت، اهمیت برند کارفرمایی 
برای استارتاپ ها و کسب وکارهای نوآوری که فناوری محور هستند و به نیروی نخبه نیاز دارند، بیش از پیش احساس می شود.

کلیدواژه: #برند_کارفرمایی #نوآوری #نیروی_انسانی

 سارا راد
   هم بنیان گذار ابر دراک

 مرگ تدریجی نوآوری
صنعت پرداخت ایران، صنعتی بزرگ و بسیار فراگیر در میان مردم کشور است. این صنعت هم اکنون ماهانه قریب به 
چهار میلیارد تراکنش به ارزش بیش از هشتصد هزار میلیارد تومان را مدیریت می کند و با وجود ضریب نفوذ بالای کارت 
بانکی و استقبال عمومی مناسب مردم در این حوزه و وجود اپلیکیشن های متعدد، متأسفانه در سال های اخیر نه تنها 
شــاهد نوآوری های بنیادین و مؤثر در فضای عمومی صنعت پرداخت نبوده ایم، بلکه گاه مرگ تدریجی نوآوری، جز در 
مواردی خاص را مشاهده کرده ایم؛ که دغدغه شرکت های پرداختی به تأمین رول کاغذی و رقابت بر سر تعداد دستگاه های 
کارت خوانشان محدود شده است.
 کلیدواژه:  #صنعت_پرداخت # دستگاه_کارت خوان #نوآوری

محمدکاظم کاظمی راد
 مدیر تضمین 

خدمات شرکت شاپرک

 در مسیر مشتری مداری
اگر نرخ رضایــت کارکنان از وضعیت شغلی شــان بالا نباشــد، خیلــی دور از ذهن اســت که همیــن کارکنــان بتوانند تجارب 
خوشایندی برای مشتریان آن سازمان رقم بزنند. قابل اطمینان ترین مسیر رشد پایدار هر کسب و کاری، شنیدن صدا، نیازها 
و مشکلات مشتریان و به دنبال آن، تلاش برای بهبود مستمر آنها، با وجود تمام موانع و محدودیت هاست. یک تیم تجربه 
مشتریان موفق، تلاش می کند از تمام فرایندهایی که مشتری از آن تأثیر می گیرد، آگاه باشد و آنها را بهبود بخشد. همچنین 
اطمینان حاصل کند تمام واحد های تصمیم ساز از نقش و تأثیر تصمیمات شان روی مشتریان مطلع اند و می توانند با در نظر 
گرفتن آن، تأثیر مثبتی بر وفاداری مشتریان و برند، به عنوان باارزش ترین دارایی های هر سازمان داشته باشند.
کلیدواژه: #وفاداری_مشتری #مشتری_مداری

مستعان صدقانی
 مدیر تجربه 

مشتریان دیجی پی
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شماره هفتادو  نهم

 تلاش برای یافتن جریان های درآمدی جدید
روندهای جهانی مانند تعــدد روش های پرداخت دیجیتال (بــرای مثال کارت نقدی/اعتباری غیرتماســی، کدهای کیوآر، 
اکنون بخرید، بعداً پرداخت کنید، کیــف پول های دیجیتال، پرداخت هــای موبایلی با قابلیت پیامــک، ارزهای دیجیتال، 
پرداخت  مبتنی بر AR)، هسته های بانکداری نســل بعدی و فناوری دفترکل توزیع شده موجب تغییر مدل ارزش حاصل 
از پرداخت خواهند شــد. این روندهــا باعث حداقل تمایــز در محصول و شــیوه های پرداخت و همچنین کاهش حاشــیه 
ســود در تراکنش های پرداخت می شــوند و متقابلاً مدیریت ریســک را قوی تر می کنند. درنهایت ضروری است بازیکنان 
زیرساخت های خود و معنای «شرکت پرداخت» بودن را بازتعریف کرده و برای یافتن جریان های درآمدی جدید تلاش کنند.

کلیدواژه: #پرداخت_دیجیتال  #مدیریت_ریسک #صنعت_پرداخت

 لیلا رضائی
  رئیس اداره کل اطلاعات بانکی 

بانک ملی ایران

نسل بعدی بازار سرمایه در راه است
 با اینکه بازارهای سرمایه نسبت به بازارهای پولی، به فناوری بلاکچین با تأخیر واکنش نشان دادند، اما در سال های اخیر و با 
معرفی مفاهیمی همانند توکن اوراق بهادار، اوراق بهادار توکن شده، ارزهای دیجیتال بانک مرکزی و STOها، فعالان بازارهای 
سرمایه نیز به این حوزه ورود کرده اند. سال گذشته بود که مدیرعامل سابق بورس نزدک اعلام کرد: «100درصد سهام و اوراق 
قرضه معامله شده در بازار وال استریت حتی همین امروز می تواند به توکن تبدیل شود.» حجم و تعداد شرکت های فعال در 
زمینه به کارگیری فناوری بلاکچین در زیرساخت های بازار سرمایه در چند سال اخیر به حدی رشد کرده که این گمان در ذهن 

مطرح می شود که نسل بعدی بازار سرمایه، مبتنی بر فناوری بلاکچین و توکنایز کردن دارایی خواهد بود.
کلیدواژه: #بلاکچین  #بازار_سرمایه #توکنایز_کردن_دارایی

 محمد قاسمی
   مدیرعامل مزدکس

 در نقد رویکردهای کمّی نگری
رویکردهای کمیّ نگری که در شــرکت های PSP باب شــده، رویکردی اصیل و فکرشده نیســت، بلکه انعکاس رویکرد 
شرکت های فروشنده و ســازنده کارت خوان در این شرکت هاست. رسم است که شــرکت های بزرگ برای مدیرعامل و 
مدیران، خودرو تهیه می کنند؛ بدون شک اگر برای ایشان خودرو پیکان تدارک ببینند، مدیران مذکور، آن را توهین به 
خود تلقی می کنند. همین قیاس در رابطه بین صنعت پرداخت و سایر صنایع برقرار است. پردازش پیام های پرداخت 
با استانداردها و قواعد چهل سال پیش، آیا برخورنده نیست؟ نباید باشد؟ آیا می توان مشکلات پرداخت کشور را با 

آن حل کرد یا خودش مشکلی بر مشکلات قبلی می افزاید؟
#PSP کلیدواژه: #صنعت_پرداخت #صنعت_بانکی

 وحید صیامی
 کارشناس صنعت بانکی 

و پرداخت

 رویکرد پلتفرمی کربنکینگ دیجیتال
به لطف پیشرفت در فناوری بانکداری، نوسازی هســته بانک دیگر انتخابی صفرویکی نیست؛ بانک ها می توانند 
انواع راه حل های بانکداری ابری و پلتفرمی را پیاده ســازی کنند. این پلتفرم ها به بانک هــا این امکان را می دهند که 
در عین بهره برداری از سیســتم کربنکینگ جاری خود، نیازهای نوآورانه شــان را با هزینه پایین تأمین، و سهم بازار 
خود را حفظ کنند و رشــد دهند؛ بنابراین به نظر می رســد دربــاره لزوم اســتفاده از پلتفرم های بانکــداری دیجیتال 
توسط بانک ها به  منظور حفظ بقا و جلوگیری از عقب ماندگی در بازار بسیار رقابتی بانکداری امروز، تردیدی وجود 
نداشته باشد.
کلیدواژه: #کربنکینگ #بانکداری_دیجیتال #نوآوری

زکیه ایزدی
  مشاور سابق نوآوری معاونت 

توسعه محصول داتین

 کاربرد رگ تک در پنج حوزه
بنا بر منابع مطالعاتی، تعریف دقیقی از رگ تک ارائه نشده و بیشتر مفهومی چترگونه دارد که شامل چندین مؤلفه و طرح 
است که معمولاً این گونه مفاهیم را با سایر مواردی که همراه آن می آید تعریف می کنند. یعنی وقتی این مفهوم در ذهن متبادر 
می شود مفاهیم دیگری از جمله قانون، تطبیق پذیری، هم راستایی، نهاد ناظر و موارد مشابه آن نیز به ذهن خطور می کندو 
نهاد ناظر مالی انگلستان رگ تک را این گونه تعریف می کند: «مجموعه ای از فناوری هایی که به شرکت ها کمک می کند تا در 
هم راستایی آنها با قوانین نظارتی به صورت کارا و اثربخش عمل کنند.» بر اساس مدیریت ریسک نیز، سه دسته مهم امضا 
و احراز، بانکداری و ارائه سرویس باز مبتنی بر API و هوش عملیاتی از جمله موارد کاربرد اساسی رگ تک در ایران است.
کلیدواژه: #رگ تک #تنظیم گری #فناوری

فرشاد صفری
 معاون توسعه کسب وکار 

فرابوم
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  بررسی احراز هویت دیجیتال در پرتو قوانین و مقررات ایران
در نظام حقوقی ایران در قوانین و مقررات گوناگون به احراز هویت دیجیتال پرداخته شده اســت. ماده (۶59) قانون آیین 
دادرسی کیفری مصوب 1392، بند (1) جزء (4) بخشنامه برنامه و بودجه ســال 1401، دستورالعمل حدود و چگونگی ارائه 
غیرحضوری خدمات پایه به ارباب رجوع در بانک ها و مؤسســات مالی اعتباری غیربانکی، دستورالعمل نحوه تحقیق و 
رسیدگی با استفاده از سامانه های ارتباط الکترونیک مصوب 1399، مصوبات شورای عالی فضای مجازی و مصوبات کارگروه 
تعامل پذیری دولت الکترونیکی کشور از این جمله اند. ملاحظه مفاد قوانین و مقررات جاری نشان می دهد نظام حقوقی 

ایران ضمن پذیرش سازوکارهای احراز هویت دیجیتال، سعی بر انتظام بخشی رویه های قابل اطمینان در این زمینه دارد.
کلیدواژه: #احراز_هویت_دیجیتال #تجارت_الکترونیکی #نظام _حقوقی_ایران

 سیدمهدی نبوی
 وکیل دادگستری

نظارت، صیانت و حمایت؛ سه ضلع یک مثلث کارآمد
در تمام مراحل تنظیم گری، نباید فراموش کرد که این حوزه شامل سه بعد صیانت، نظارت و حمایت است. اگر هریک 
از این ابعاد مورد غفلت قرار بگیرند بدون شک دچار رفتار کاریکاتوری خواهیم شد. قانون گذار یا رگولاتور یا ناظر باید 
وظیفه اش را انجام دهد و در این مسیر فعال باشد. به عبارت دیگر اگر مجموعه ای که با مجوز و تحت نظارت فعالیت 
می کند با یک فضای رقابتی روبه رو باشد که در آن مجموعه هایی بدون مجوز و بدون اعمال نظارت فعالیت می کنند، 
باید قبول کرد که شرایط برای ادامه کار سخت و بازار دچار آشفتگی می شود. ناظر باید به درستی دست به قانون گذاری 

و تنظیم گری بزند، اما این تنظیم گری نباید صرفاً محدود به کسانی باشد که این قوانین را پذیرفته اند.
کلیدواژه: # قانون گذاری #رگولاتوری

 علیرضا خداکرمی
   رئیس هیئت مدیره تجارت 

الکترونیک پارسیان

نوآوری زیر سایه نظارت، ممکن اما بسیار سخت
نکته قابل  تأمل این است که هوای تازه ای که صنعت به آن نیازمند است، در دسته نوآوری باز و بیرون از صنعت قرار  
می گیرد و از این طریق صنعت به چالش کشیده می شود و تغییر خواهد کرد، اما در این فضا مانعی بزرگ به نام رگولاتور 
وجود دارد. نقش آفرینان شــبکه پرداخت و بانکداری باید قبول کنند که رگولاتور نیز تغییر پذیر اســت. برای توضیح 
بیشتر لازم به یادآوری است، هوش مصنوعی و سایر تکنولوژی های در حال  توسعه می توانند زیرساخت نوآوری قرار 
بگیرند و تأثیرگذار باشند، اما هوش مصنوعی به تنهایی نمی تواند کاری برای نوآوری بکند. به  عبارت  دیگر استفاده از 
هوش مصنوعی که یک زیرساخت مناسب است، می تواند برای رسیدن به مقصد عالی، یعنی نوآوری، کارگشا باشد.

کلیدواژه: #رگولاتوری #هوش_مصنوعی #نوآوری

 مجید هادی
  مدیرعامل سابق

تجارت  الکترونیک پارسیان

 نوآوری باز؛ پرکاربردترین الگوی نوآوری در مدل کسب وکار
یکی از پرکاربردترین الگوهای نوآوری در مدل کسب وکار، مدل نوآوری باز است که می تواند منشأ تغییرات جدی، به ویژه 
در کسب وکارهای خدمت محور باشد. براساس تعریف «هنری چسبرو» نوآوری باز «استفاده هدفمند از جریان های 
دانشی خارجی و داخلی به جهت شتاب دهی به نوآوری داخلی و توسعه بازار برای استفاده خارجی از نوآوری است». 
درواقع  نوآوری باز الگویی از تغییر در مدل کسب وکار است که در آن از مشارکت و تعامل بین بازیگران یک اکوسیستم 
برای دستیابی به اهداف تعیین شده استفاده می شــود و از آن با عنوان «رویکرد بیرون به درون» یاد می شود. نوآوری 
باز در حوزه بانکداری نیز می تواند منشأ تحولات اساسی در مدل کسب وکار بانک ها باشد.
کلیدواژه: #نوآوری_باز # صنعت_بانکداری #فین تک #بانکداری_دیجیتال

محمد فرجود
 مدیرعامل هلدینگ فناوری و 

نوآوری بانک تجارت (تفتا)

امکان ها و چالش های لندتک ها
شــرکت های لندتکی در این ســال ها توانســتند فراگیری مالــی را بهبود بخشــند و امکان دسترســی به منابــع مالی را 
به صورت عادلانه تری، حتی برای افراد دور از مرکز نیز فراهم کنند، اما این پایان ماجرا نیست و هنوز راه طی نشده زیادی 
برای رسیدن به نقاط مطلوب مانده است. بنا بر آمارهای موجود، سهم لندتک ها از تسهیلات خرد در سال 1401، کمتر 
از یک درصد بوده که با استانداردهای جهانی، فاصله چندین برابری و معناداری دارد. سؤال اینجاست که برای ادامه 
این مســیر با چه چالش هایی مواجهیم و چه راهکارهایی برای فائق آمــدن بر آنها داریم؟ بنا بــر اذعان قریب به اتفاق 
فعالان لندتک، گلوگاه اصلی توسعه این کسب وکارها و خدماتشان، مسئله تأمین مالی است.
کلیدواژه: #لندتک #نوآوری #فراگیری_مالی

امیر مهرابی
 مدیر توسعه  کسب وکار

 قسطا



6565
یادداشت

 اسفند 1402
سال هفتم

شماره هفتادو  نهم

 دغدغه بزرگی به  نام چشم انداز
صنعت بانک و پرداخت، حوزه های فناورانه و محصولات گسترده ای دارند که آینده شان نامعلوم است. نئوبانک، پرداخت یاری، 
محصولات وام خرد، رمزارزها، بلاکچین، مدیریت مالی شخصی (PFM)، رمیتنس، رگ تک، کیف پول و... چشم انتظار تعیین 
تکلیف اند، اما رگولاتور یا به ناچار درگیر فرادهایی است که ریشه در نادیده  گرفتن EMV و تأکید بر PCI دارد، یا مجبور است به 
ساماندهی دستگاه های کارت خوانی بپردازد که وارداتش طبق قانون  فراحوزه ای و بدون مطالعه ممنوع شده و احراز اینکه تولید 
داخل اســت یا قاچاق، بخش عمده ای از توان ناظر را به خود اختصاص داده است. بخش قابل  توجهی از مدیران صنعت و 

استارتاپ های حوزه پرداخت و فین تک با سردرگمی چشم انداز آینده و بیمناک از ابلاغ قوانین و دستورات جدیدند.
کلیدواژه: #صنعت _بانکی #صنعت_پرداخت #رگولاتوری

 علی صالحی
  عضو هیئت مدیره شرکت آلین 

کیش (گروه حصین)

 مروری بر هشت روند صرافی های رمزارز در سال ۲۰۲۴
یکی از مهم ترین تغییراتی که در سال 2024 برای صرافی های رمزارزی پیش بینی می کنیم، بلوغ مقررات کریپتو در سطح 
جهانی است. دولت ها و نهادهای نظارتی به طور فزاینده ای اهمیت مبادلات رمزنگاری شده را در اکوسیستم مالی درک 
می کنند. این «بلوغ» حتماً «شفافیت» را نیز به همراه خواهد داشت و در کنار آن عدم اطمینان را برای فعالان بازار، به 
خصوص صرافی ها کاهش می دهد. همچنین روند توکن سازی دارایی های دنیای واقعی احتمالاً شتاب بیشتری خواهد 
گرفت. توکنایز کردن ســهام، کالاها، املاک و مستغلات، طیف وســیع تری از فرصت های ســرمایه گذاری را برای کاربران 
فراهم می کند. این همگرایی بازارهای سنتی و کریپتو می تواند نحوه درک و تجارت ما از دارایی های سنتی را بازتعریف کند.

کلیدواژه: #صرافی_رمزارز #دیفای #صنعت_رمزارز #فناوری

 صالح خواجه دلویی
  مدیرعامل هیتوبیت

  پنج چالش  مهم صنعت بانکی کشور
یکی از مشکلات واردکنندگان تجهیزات نوین بانکی همواره عدم تخصیص ارز مناسب و در زمان بندی بهینه بوده است. 
از این رو انتظار می رود با توجه به تحریم های شدید بین المللی و هزینه های چندبرابر واردکنندگان، سازمان های مسئول 
همراهی بیشتری داشته باشند و در زمینه تخصیص ارز، تعدیل قوانین گمرکی و سرعت بخشی به فرایندها به منظور 
ترخیص کالاها همکاری کنند. امروزه شرایط اجتماعی، میزان رشد تورم، عدم تناســب میان انتظارات نیروی انسانی و 
میزان دستمزد، فشار مالیات بر حقوق ها در شرکت ها و همچنین تغییرات نسل زد، ازجمله عوامل مهاجرت چشمگیر 

و پرسرعت متخصصان است. 
کلیدواژه: #صنعت_بانکی #بانکداری_باز #سرویس _بانکی

 مهرداد حیدرپور
  مدیرعامل شرکت بازرگانی

 مبنا کارت آریا

هوش مصنوعی مولد،  خط مقدم فناوری های نوظهور
هوش مصنوعی مولد در خط مقــدم نوآوری های فناورانه قرار دارد و در حال ایجاد یــک تغییر پارادایم در نحوه تعامل 
انســان با ماشــین ها و داده هاســت و توانســته بینش های ارزشــمند خلق کند. هوش مصنوعــی مولد به دســته ای از 
الگوریتم ها اطلاق می شود که ماشین ها را قادر می سازد محتوای جدید را براساس الگوهای آموخته شده از داده های 
موجود ایجاد کنند. برخلاف مدل های سنتی هوش مصنوعی که مبتنی بر قانون هستند، سیستم های هوش مصنوعی 
مولد توانایی تولید خروجی هــای جدید را دارند. این امر باعث شــده این فنــاوری در صنایع مختلــف، ازجمله مالی و 
بانکداری، کاربردهای فراوانی داشته باشد.
کلیدواژه: #هوش_مصنوعی #نوآوری #فین تک #صنعت _مالی

احد سعیدی
 معاون نوآوری و سرمایه گذاری 

فینوداد

  تبرئه متهم ردیف اول روزهای منفی بورس
در ابتدای ورود معاملات الگوریتمی به ایران، فعالان بازار مالی استقبال چندانی از آن نکردند و حتی در روزهای منفی 
بازار این نوع از معاملات متهم ردیف اول شناخته شــد، حال اینکه آمارها به وضوح نشان می دهد که در حال حاضر 
نقش معاملات الگوریتمی در بازار سرمایه حدود 1٫35درصد از کل ارزش معاملات است و این مهم حاکی از تبرئه این 
معاملات از اتهامات وارده اســت. ضمن اینکه باید به این نکته توجه کرد که الگوریتم های معاملاتی در بازار سرمایه 
ایران، امکان انجام یک سفارش در هر ثانیه را دارند، بنابراین در مقایسه با کاربران عادی که می توانند در هر ثانیه سه 
سفارش ثبت کنند، محدودیت  دارند. 
کلیدواژه: #معاملات_الگوریتمی #بازار_سرمایه #بورس

حجت الله فرهنگیان
 مدیرعامل شرکت رایان هم افزا
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فناور ی های مالی ایران

  پذیرش نرخ نکول و تضمین بازپرداخت اقساط
در تمام طرح های اقســاطی، یکی از چالش های بــزرگ نرخ بالای نکول و عدم بازپرداخت اقســاط اســت. پلتفرم هایی که 
سرویس اعطای اعتبار را براســاس طرح مقیاس پذیر به مشــتریان عرضه می کنند، با پذیرش نرخ نکول و تضمین کردن 
بازپرداخت اقساط در زمان های معین شده این چالش را برای صاحبان کسب و کار مرتفع کرده اند و این راهکار را اصلی ترین 
ارزش افزوده پلتفرم خود می نامند. علاوه بر اینها یکی از مدل های جذب مشتریان، پروموشن های اختصاصی هر پلتفرم و 
معرفی مشتریان کسب و کارها است. ضمن اینکه در ارتباط با توزیع متقاضیان وام در بین کسب و کار های موجود (در اکثر 

پلتفرم های این چنینی) میزان فعالیت کسب و کار ها و کیفیت سرویس دهی آنها از مهم ترین معیارهای انتخاب است.
کلیدواژه: #لندتک #نرخ_نکول #فروش_اقساطی

 سجاد شفی زاده
 مدیرعامل داپ اپَ

  نقش اطلاعات در تأثیرگذاری رگ تک و سوپ تک
اینکه چه اطلاعاتــی، در چه زمانی باید تولید و نگهداری شــوند، چگونه پردازش شــوند، چه اثری بر فرایندهای کاری داشــته 
باشند و در اختیار چه کسانی قرار بگیرند مباحثی اند که اساس فناوری های رگ تک و سوپ تک را تشکیل می دهند. چنانچه 
این موضوعات به درستی مشخص نشوند، استفاده از رگ تک یا سوپ تک، امکان پذیر نیست. جاهایی که بانک مرکزی در 
بهره گیری از رگ تک موفق بوده بیشتر به آن دسته از سامانه های حاکمیتی برمی گردد که خود بانک آنها را توسعه داده است. 
برای مثال در حال حاضر امکان اعمال دقیق قوانین بر تراکنش های شتابی و بین بانکی وجود دارد که به مدد تعریف روشن و 

کافی اقلام اطلاعاتی و فرایندهای انجام تراکنش ها در بستر سامانه شتاب است. 
کلیدواژه: #سوپ تک #رگ تک #بانک_مرکزی #رگولاتوری

 سجاد طرهانی
  مدیر واحد توسعه خدمات

 شرکت کاشف

  تأثیر اینترنت اشیاءدر بقای بانک ها
اینترنت اشیاء زمینه ای برای نوآوری در اختیار بانک ها و مؤسسات مالی قرار می دهد و می تواند به گذر از بانکداری سنتی و 
ورود به جریان تحول دیجیتال کمک کند. اجرای آن به صورت یکپارچه و جامع، راهگشای بسیاری از مسائل و چالش های حال 
حاضر این مجموعه ها خواهد بود و حتی می تواند منجر به افزایش سهم بازار آنها در سال های آینده شود. استفاده از اینترنت 
اشیاء در شعب بانک ها علاوه بر ایجاد امنیت، به بهبود عملکرد این مراکز نیز کمک می کند. این امر در صورتی امکان پذیر 
 Connected است که به صورت یکپارچه قابلیت رصد و مدیریت آنها فراهم باشد. سامانه نظارت تصویری هوشمند و راهکار

Branch ازجمله ابزارهای هوش مصنوعی هستند که می توانند به تحول دیجیتال صنعت بانکی کشور کمک کنند.
کلیدواژه: #صنعت_بانکی #اینترنت_اشیاء #تحول_دیجیتال

 حامد مصائبی
  مدیر بازاریابی

 سازمانی مبین نت

  ایجاد امکانات پیشرفته تر برای تصمیم گیری و مدیریت سرمایه
روبو - مشاوره  یکی از ابزارهای بازار سرمایه است که به شدت تحت تأثیر تحولات قرار گرفته است. این سیستم ها با به کارگیری 
الگوریتم های هوش  مصنوعی، به سرمایه گذاران کمک می کنند براساس اهداف و ریسک هایشان، پرتفوی های سرمایه گذاری 
را بســازند و آنها را مدیریت کنند. تجارت اجتماعی نیز یکی از تغییرات چشــمگیر در بازار سرمایه اســت که این امکان را به 
سرمایه گذاران می دهد تا از تجربیات همدیگر بهره مند شوند و بهترین تصمیم ها را براســاس عملکرد سایر سرمایه گذاران 
بگیرند. تجارت اجتماعی بخشی از تحولات در بازارهای سرمایه است و امکان به اشتراک گذاری استراتژی ها، تجربه ها و نتایج 
سرمایه گذاری را بین فعالان بازار فراهم می کند.
کلیدواژه: #هوش_مصنوعی #بازار_سرمایه #مدیریت_سرمایه

 قاسم واحدی
مشاور توسعه کسب و کار بازار 

سرمایه

  شفافیت؛ یکی از الزامات اعتماد به نهادهای پولی
مهم ترین سرمایه یک بانک میزان اعتمادپذیر بودن آن است. میزان اعتماد آحاد جامعه اعم از مشتریان یا نهادهای 
حاکمیتی و مدنی به یک بانک نسبت مستقیمی با سپردن سرمایه های خود به آن بانک یا استفاده از سایر خدمات آن 
دارد؛ خدماتی که در هر حال برای بانک سودآور است. قطعاً یکی از الزامات اعتماد به یک نهاد پولی، شفافیت آن در 
گزارشگری مالی است. حصول این شفافیت نیز مستلزم برخورداری از یک سامانه نرم افزاری جامع، منسجم و کاراست؛ 
ســامانه ای که پس از کنترل انطباق عملیات های مالی با رویه هــای مالی و مقررات مصوب بانک، نســبت به ثبت آنها 
اقدام و متعاقباً گزارش های مالی لازم برای مدیران بانک یا نهادهای بالادستی را فوراً و با شفافیت کامل تولید و ارائه کند.
کلیدواژه: #شفافیت_مالی #نهادهای _پولی #اعتماد #صنعت_بانکی

 اردلان یوسفی
 مدیر بخش فروش و  توسعه بازار 

شرکت پویا



صداقت و راستگویی
اعتماد ستون راه کار است؛ ما در راه کار 

حرفه ای، بی طرف و راستگو هستیم.

مسئولیت پذیری
ما پاسخگو هستیم و کارهایمان را با بالاترین 

کیفیت انجام می دهیم.

احترام
ما به یکدیگر احترام می گذاریم؛ مهربان 

هستیم و از تنوع استقبال می کنیم.

مخاطبان
مخاطبان محور اصلی همه فعالیت های ما در 
راه کار هستند. هر کاری که انجام می دهیم، در 

راستای منافع مخاطبان و براساس نیاز آنهاست.

امانتداری و امین بودن
ما راه کار هستیم؛ با هم هم کاری می کنیم؛ یاد 

می گیریم و رشد می کنیم. در این راه جانب 
انصاف و اعتدال را می گیریم.

خلاقیت و نوآوری
خلاقیت در خون ماست؛ ما تلاش می کنیم 
بخشی از راه کار باشیم. ما تلاش می کنیم با 

نوآوری به سراغ مسائل روزمره برویم.



برگزاری 
هفت میزگرد 
تخصصی
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سال ۱۴۰۲ نیز تمام شد و حالا این فرصت در اختیارمان قرار گرفته تا با نگاهی اجمالی بر روندهای حاکم بر صنایع مالی، خودمان را برای سال جدید 
آماده کنیم؛ سالی که قرار است در آن هم شاهد ظهور و بروز روندهای جدید باشیم و هم شاهد گسترش یا از تب وتاب افتادن روندهای قبلی. دانستن 
روندهای یک صنعت به کسب وکارها کمک می کند خودشان را برای دنیایی که مدام در حال تغییر است، بیشتر آماده کنند و بتوانند کسب وکارشان را زنده 
نگه دارند. به همین دلیل در بخش گزارش های ویژه نامه پایان سال ماهنامه عصر تراکنش، مروری بر موضوعات و روندهایی داشتیم که در یک سال 
گذشته برای ما و اکوسیستم فناوری های مالی کشور مهم بوده است؛ روندهایی نظیر تلکوبانک، لندتک، تأمین مالی جمعی، دایرکت دبیت، رمیتنس، 
اصلاح نظام کارمزد، نسل زد، فراگیری مالی، اینشورتک، رگولاتوری، امنیت سایبری، نئوبانک، امضای دیجیتال، کش بک، بقای خودپردازها، گسترش 
سوپراپ ها ، بانکداری باز، رگ تک و... که به عقیده ما در سال جدید نیز باید بیشتر به آنها پرداخته شود. علاوه بر این، به مهم ترین اخبار سال ۱۴۰۲ نیز 
پرداخته ایم و در کنار همه اینها هفت میزگرد تخصصی به مناسبت پایان سال برگزار کرده ایم که در آنها درباره وضعیت حوزه های رگ تک، لندتک، برند 
کارفرمایی، تحول، نوآوری و بهره وری در سازمان ها، دارایی های دیجیتال، هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک ها و فناوری در صنعت بانکی صحبت 

کرده ایم. جزئیات این گزارش ها، میزگردها و اخبار را می توانید در صفحات پیش رو مطالعه کنید.
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و

مسدودی تعدادی از درگاه های 
پرداخت یارها

 سال 1402 با خبر مسدودی 
درگاه  برخــی از پرداخت یارها فروردین

به دســتور بانک مرکزی آغاز 
شــد. بعد از اینکه برخــی پرداخت یارها در 
اعتــراض به این دســتور بــه دیــوان عدالت 
اداری شــکایت کردند، دیوان رأی به توقف 
دستور مسدودی این درگاه ها داد، اما پس 
از پیگیری  پرداخت یارها مشــخص شد که 
این اتفاق نیفتاده و رفع مسدودی به تغییر 
مدل کســب وکاری این شــرکت ها مشروط 

شده است.
ایــن ماجــرا در اصــل بــه نامــه مــورخ 14 
آذر 1401 شــاپرک بازمی گشــت. در آن 
نامــه شــاپرک پرداخت یارهــا را از انتقــال 

وجــه درون پرداخت یــاری ممنــوع کــرده 
بــود. بعــد از آن شــاپرک اعــلام کــرد کــه 
فین تکی هــا از ایــن ممنوعیــت پیــروی 
نکــرده و بررســی های ایــن شــرکت نشــان 
می دهــد برخــی از پرداخت یارهــا ضمــن 
عدم تســویه وجوه دریافتی از مشــتریان با 
پذیرنــدگان پشتیبانی شــده در چهارچوب 
نگهــداری  بــه  نســبت  پرداخت یــاری، 
وجــوه موصــوف در قالــب کیــف پــول درون 
پرداخت یاری اقدام کرده اند. به این ترتیب 
شــاپرک معتقــد بــود کــه پرداخت یارها در 
حال انتقال وجوه از کیف پول یک مشتری 
بــه کیــف پــول مشــتری دیگــر نــزد همــان 
پرداخت یار یا سایر پرداخت یارها هستند. 
این در حالی بود که براســاس ابلاغیه بانک 
مرکــزی، ایــن عملیــات و هــر عملیاتــی کــه 
امکان ارائه انتقــال وجوه میــان پذیرندگان 
داخل یک پرداخت یار با پذیرندگان ســایر 
پرداخت یارهــا را فراهــم کنــد، غیرمجــاز و 
ممنــوع اســت. درنهایــت پــس از چندیــن 
هفته که پرداخت یارها مدل کسب وکارشان 
را براســاس الزامــات بانــک مرکــزی تغییــر 

دادند، درگاه های آنها فعال شد.

انتشار دستورالعمل اصلاح 
نظام کارمزد

 در حالی که چند سالی بود بر 
ضرورت اصلاح کارمزد تأکید اردیبهشت

می شــد، اما همــواره رگولاتور 
انجــام این اقــدام را به بعد موکــول می کرد؛ 
گرچــه بانــک مرکــزی نیــز چندبــاری وعده 
انجام اصلاح این دستورالعمل را داده بود، 
اما تا اردیبهشت ماه 1402 این اقدام محقق 
نشــده بــود و بــه  دلیــل حساســیتی کــه در 
جامعــه مبنــی بــر افزایــش قیمــت کارمزد 
احساس می شــد، نرخ آن ثابت مانده بود. 
ایــن ثبــات نــرخ بــا توجــه بــه تــورم فزاینده 
اقتصاد کشــور و همچنین افزایــش مداوم 
نــرخ ارز بــرای فعــالان شــبکه پرداخــت 
مناقشه برانگیز شده بود، اما روزهای پایان 

بررسی مهم  ترین اخبار صنعت فناوری های مالی کشور در سال ۱۴۰۲

یک گام رو به جلو
۱۰ گام رو به  عقب رگولاتور
صنعت فناوری های مالی کشور در سال ۱۴۰۲ مملو از اصلاح و البته اعمال محدودیت ها بود. اصلاح نظام کارمزد پس از   

پانزده ســال مهم ترین اتفاق این ســال بود؛ اتفاقی که فعالان شــبکه پرداخت کشــور مدت ها منتظرش بودنــد و با وجود 
کشمکش های بسیار زیاد بین اصناف و شبکه بانکی بالاخره رقم خورد و فرصتی شد برای دمیدن نفسی تازه در صنعت 
بانکی و پرداخت کشور. این اتفاق و در کنار آن رشد و فراگیری حوزه هایی مانند لندتک و فین تک نیمه اول امسال را برای 
فعــالان صنعــت فناوری هــای مالــی در کنــار تمام مشــکلات جــذاب کــرد، اما نیمــه دوم امســال ایــن صنعــت از ســمت تصمیم گیــران با 
دســتورالعمل هایی روبه رو شــد که شــوکه کننده بود. بحــث محدودیــت تجمیع وجــوه فین تکی ها مطــرح شــد و در ادامه نیــز درگاه چند 
پرداخت یار مسدود شدند. همچنین در دستورالعمل بانک مرکزی، تأسیس و فعالیت نئوبانک ها در انحصار بانک یا مؤسسه اعتباری 
قرار گرفت. لندتکی ها نیز البته بی نصیب نماندند. در حالی که کسب وکارهای لندتکی نسبت به سال گذشته رشد پنج برابری تعداد کاربر 
را تجربه کردند و سعی در استمرار این روند داشتند، یک بعدازظهر پنج شنبه به صورت ناگهانی دستورالعملی روی وب سایت بانک مرکزی 
قرار گرفت که خبر از اعمال محدودیت جدی برای تسهیلات یارها داشت. طبق این ضوابط واریز وجه اقساط به حساب لندتک ها ممنوع 
اســت و کارمزد لندتک ها باید براســاس نرخ های بانکی شــود. فعالان حوزه لندتک معتقدند، هدف بانک مرکزی از تدوین این ضوابط به 
یک دیدگاه بازمی گردد؛ اینکه بانک مرکزی گمان می کند بانک ها از طریق لندتک ها می خواهند نرخ های تکلیفی را دور بزنند، اما موضوع 
اینجاست که بانک مرکزی چرا به جای اینکه به سراغ منشأ برود، به اعمال محدودیت برای لندتک ها رو آورده است. در ادامه این مطلب 

خلاصه ای از مهم ترین اخبار و اتفاق های صنعت فناوری های مالی کشور در سال ۱۴۰۲ را می خوانید.

زهرا  قربانی
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دیدبان

سال 1401 زمزمه های دستورالعمل اصلاح 
نظــام کارمــزد پیچیــد و مهــران محرمیــان، 
معــاون فناوری هــای نویــن بانــک مرکــزی، 
تأکیــد کــرد کــه اصــلاح کارمــزد، اولویــت 
نخســت بانــک مرکــزی بــرای ســال 1402 
اســت. درنهایــت پــس از پانــزده ســال بــا 
شروع سال 1402 دستورالعمل اصلاح نظام 
در  و  شــد  تنظیــم  و  تدویــن  کارمــزد 
اردیبهشــت ماه، بانــک مرکزی بخشــنامه 
ابلاغــی کارمــزد خدمــات بانکــی ریالــی و 
الکترونیکی را به روزرســانی کــرد و دریافت 
کارمــزد از صاحبــان کارت خوان هــا را ابلاغ 

کرد. 
براساس این دستورالعمل، دریافت کارمزد 
از پذیرنــدگان به صــورت پلکانــی تعییــن 
و فــاز اول اجــرای طــرح آن محقــق شــد. 
انتشار دستورالعمل نظام کارمزد بسیاری 
از ذی نفعــان و کســب وکارهای مربــوط بــه 
این حوزه را امیــدوار کــرد. بانکی ها معتقد 
بودند کــه بانک هــا در رقابتی ناســالم برای 
جذب منابــع، از دریافت قانونــی کارمزدها 
چشم پوشــی می کردنــد و اصــلاح نظــام 
کارمــزد در ایــران ایــن رقابــت ناســالم را بــه 
رقابت برای ارائه خدمات بهتر به مشتریان 
تبدیل خواهد کرد. درنهایت این اصلاحیه 
فرصتی برای دمیدن نفســی تازه در شبکه 

پرداخت شد.

ماه همایش و نمایشگاه ها

 خرداد، مــاه پرتکاپویــی برای 
اکوسیستم فناوری های مالی خرداد

کشور بود. در این ماه چندین 
نمایشگاه مهم ازجمله فاینکس، سیملس 
دوبی و ســیمنار رگ تــک با حضــور فعالان 
بخش خصوصی و دولتی برگزار شد. شاید 
مهم ترین نمایشگاهی که در این ماه برگزار 
اســت.  بــوده   2023 اینوتکــس  شــد 
دوازدهمیــن دوره نمایشــگاه بین المللــی 
نوآوری و فناوری (اینوتکــس 2023) 19 الی 
22 اردیبهشــت ماه 1402 در محــل پــارک 
فناوری پردیس در سه بخش نمایشگاهی، 
رویدادهای تجــاری و ترویجی و بخش های 
آنلایــن، میزبان تمامی اجزای اکوسیســتم 
نوآوری و فناوری کشــور اعم از شــرکت ها و 
و  فنــاوری  پارک هــای  اســتارتاپ ها، 
شــرکت های ســرمایه گذاری بــود. ایــن 

نمایشگاه میزبان بیش از چهارصد شرکت 
نــوآور و فنــاور در قالــب غرفــه دار، 150 
سرمایه گذار اســتارتاپی، چهارصد جلسه 
بین کسب وکارها و حدود بیست رویداد و 
بخش جانبــی  بــود. در جریــان نمایشــگاه 
اینوتکــس 2023 پنل هــا و نشســت های 

متنوع برگزار شد.

برگزاری الکامپ ۲۶

کــه  الکامــپ  نمایشــگاه   
بزرگ تریــن رویــداد فنــاوری تیر

اطلاعــات کشــور دانســته 
می شــود، در تیرماه به مدت پنج روز برگزار 
شــد. برگــزاری ایــن نمایشــگاه حــدود 
چهارسالی بود که به بهانه های مختلف به 
وقفه می افتاد و برگزاری آن در روزهای داغ 
تابســتان، پس از تحمیل تمام ناملایماتی 
کــه بــه کســب و کارهای حــوزه فنــاوری 
اطلاعــات وارد شــد، اتفــاق مهمــی بــرای 

اکوسیستم بود.
ایــن نمایشــگاه کــه در دوره قبــل بیشــتر 
بــا حضــور اســتارتاپ ها و شــرکت های 
سخت افزاری شناخته می شد در این دوره 
شکل و شمایلی خاص داشت. در الکامپ 
2۶ بخش های استیج و استودیو به محتوای 
نمایشگاه اضافه شدند. در برنامه استیج با 
برگزاری پنل های تخصصی و ســخنرانی ها 
تحولات، روندها و چالش های اکوسیستم 
نوآوری ایران بررســی شــد. 33 موضوع در 
دل محتواهــای ارائه شــده در اســتیج جــا 
گرفته بود و بررســی موضوعات رگولاتوری، 
دارایــی دیجیتــال و ســخت افزار بــا تفاوت 
اندکی نســبت به ســایر موضوعات ســهم 

بیشتری داشتند.
طی پنج روز برگزاری الکامپ، 53 نشست 
و ســخنرانی با حضــور 153 نفــر از مردان و 
زنان فعال در فضای صنفی و حوزه فناوری 
نــوآوری در الــکام اســتیج برگــزار شــد. در 
ایــن بیــن برخــی کســب وکارها هــم کــه در 
نمایشــگاه غرفــه نداشــتند، به شــکل های 
دیگری در الکامــپ نقش داشــتند. برخی 
به عنــوان اسپانســر آمــده بودنــد و برخــی 
نیــز به عنــوان ســخنران یــا پنلیســت در 
نمایشگاه حضور داشتند. در کنار استیج، 
بخش استودیو اختصاصی الکامپ نیز در 
روزهای برگزاری فعال بود. در این بخش 110 

نفر از فعالان حوزه جلوی دوربین استودیو 
نشســتند و بــه گفت وگوهــای تخصصــی 
پرداختنــد. در بخش ســالن ها و غرفه های 
الکامپ نیز 480 شــرکت حضور داشتند و 
طبق آمار سازمان نصر حدود 120 هزار نفر 

از این رویداد بازدید کردند. 
همچنین این رویداد میزبان هفتاد مهمان 
خارجــی بود کــه در قالــب چهل شــرکت از 
10 کشور جهان به الکامپ آمده بودند. در 
این دوره از نمایشــگاه، تجربه اولی ها شاید 
رمزارزی هــا بودنــد کــه حضــور پررنگــی نیز 

داشتند.
 برخلاف دوره هــای قبل که کســب و کارها و 
صرافی های رمزارزی در نمایشــگاه حضور 
فیزیکی نداشــتند یــا با عنــوان  اســتارتاپ 
در نمایشــگاه حاضــر می شــدند، در ایــن 
دوره چنــد غرفه بــا متراژ بــالا از این رســته 

مشاهده شد.

تعلیق مجوز، پلمب و فیلتر
سه کسب و کار 

 یکــی از پرســروصداترین 
کــه در صنعــت مرداد اتفاقاتــی 

فنــاوری اطلاعــات کشــور رخ 
داد، تعلیق مجوز ازکی، پلمــب دفتر اداری 
بــه دلیــل  دیجــی کالا و فیلتــر طاقچــه 

مسئله ای اجتماعی بود.
این سلسله اقدامات رگولاتور واکنش زیادی 
را از سوی مردم و بخش خصوصی به همراه 
داشت تا جایی که انجمن فین تک ایران در 
واکنش بــه تعلیق مجــوز ازکــی در بیانیه ای 
مخالفــت خــود بــا مانع تراشــی بــر ســر راه 
توســعه اقتصــاد دیجیتــال و کارشــکنی در 
مســیر ناهمــوار فعالیــت اســتارتاپ ها را 
اعــلام کــرد و در ایــن زمینــه تأکیــد کــرد کــه 
تعلیق مجوز فعالیت شــرکت ازکــی و اعلام 
آن از طریــق رســانه، رویــه ای غیرمعمــول 
اســت کــه نتیجــه ای جــز ازدســت رفتن 
اعتمــاد اجتماعــی، آســیب جدی بــه بدنه 
دانش بنیــان و نوآور اقتصــاد و ناامید کردن 

نیروی کار متخصص ندارد. 
بررســی ایــن اقدامــات بــا صاحب نظــران 
نشــان می داد که در اجرای قانــون برای این 
شــرکت ها اعمــال ســلیقه اتفــاق افتــاده و 
قانــون فراتــر از چیزی کــه باید اعمال شــده 

است.
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حمله های سایبری پی در پی

 یکــی از مهم تریــن رخدادهــا، 
حمله سایبری به شــرکت های شهریور

گوناگــون بــود. تقریبــاً طی یک 
هفتــه، سیســتم اطلاع رســانی اپلیکیشــن 
هف هشــتاد، تپســی و اطلاعــات برخــی 
شرکت های بیمه هک شد و بحث بر سر ارتقای 
امنیت از ســوی این ســازمان ها بر ســر زبان ها 
اپلیکیشــن  کاربــران  شــهریورماه  افتــاد. 
هف هشتاد در شبکه های اجتماعی از دریافت 
اعلان هایی خبر دادند که از هک هف هشتاد 
حکایت داشت. گرچه هف      هشتاد به سرعت 
در اطلاعیه ای اعــلام کرد اطلاعــات کاربران در 
امنیت کامل قرار دارد، اما مسئله هک و حمله 
ســایبری به یک اپلیکیشــن داخلــی موضوع 
جدیدی نبود؛ فقط این بار در دومینوی حمله 
سایبری نوبت به این اپلیکیشــن رسیده بود.  
سپس این دومینو به تپسی و اطلاعات برخی 
شرکت های بیمه و یک صرافی رمزارز نیز رسید. 
ایــن حجــم از نشــت اطلاعــات، نه تنهــا زنگ 
خطــری بــود بــرای کســب وکارهای اقتصــاد 
دیجیتال کشور که نشان از خلأ و ضعف های 
امنیتی در حوزه فناوری اطلاعات کشور داشت. 
یکی از دلایــل ایــن اتفاق هــا را نیز می تــوان در 
جدی نگرفتــن موضــوع امنیــت و ممانعت از 

صرف هزینه توسط کسب وکارها دانست. 
تدوین قوانیــن آموزش کارکنان، اســتفاده از 
فناوری های نوین مبتنی بر نرم افزار و پایش 
منظــم رونــد امن ســازی اطلاعات برخــی از 
پیشنهادهای کارشناســان حوزه امنیت به 
کسب وکارها جهت جلوگیری از وقوع چنین 

اتفاق هایی است.

اینماد اجباری و برون سپاری 
صدور اینماد 

 مهرمــاه 1402 را شــاید بتوان 
پرحاشــیه ترین مهر از  یکــی 

ماه هــای ســال بــرای اقتصــاد 
دیجیتال ایران دانست. در این ماه فعالیت 

پرداخت یارها و کسب وکارهای اینترنتی به 
دلیل اختلالات ســامانه های رسمی کشور 
بــا مشــکل مواجــه شــد. مقــرر شــده بــود 
تفاهم نامه پرداخت یارها به مجوز تبدیل و 
از طریق درگاه ملی مجوزها تمدید شود، اما 
این درگاه با مشکلات استعلامی مواجه بود 
و شــرکت های مذکــور موفــق بــه تمدیــد 

مجوزشان نشدند. 
شــاپرک هــم بــا آگاهــی از ماجــرا، اســامی 
پرداخت یارهــا را از فهرســت رســمی خــود 
حذف کرد. سامانه صدور اینماد نیز سایت 
دیگری بود که به بهانه به روزرسانی، حدود 
یک ماه بــا اختــلال مواجــه بــود. البتــه تتا 
ایــن بــازه را دوهفتــه ای اعــلام کــرد و گفت 
که در ایــن مدت فرایند صــدور اینماد فقط 
برای دویست کســب وکار اختلال داشت، 
امــا گفته های فعــالان ایــن حــوزه، از تعداد 

بیشتری حکایت داشت. 
دنبــال  بــه  ســال ها  پرداخت یارهــا 
خصوصی ســازی صــدور اینمــاد بودنــد و 
چالش هــای پیرامــون اینمــاد در مهرمــاه 
بیــش از پیــش اوج گرفــت و درنهایــت تتــا 
برای جــذب کارگزار صدور اینمــاد فراخوان 
داد و اعلام کرد که بخشــی از فرایند صدور 

را برون سپاری می کند.

انتشار فهرست بدهکاران بانکی

 بانــک مرکــزی جدیدتریــن 
فهرســت بدهــکاران بانکی تا آبان

پایــان شــهریورماه 1402 را 
منتشر کرد. براساس اطلاعات منتشرشده 
در ســایت بانــک مرکــزی از تســهیلات 
غیرجاری بانک ها، تسهیلات ریالی و ارزی 
متعــددی بــا نــرخ و مــدت بازپرداخت های 
متفــاوت پرداخــت شــده و بخــش قابــل 
توجهی از آنهــا به صورت بدهــی غیرجاری 

ثبت شده است. 
ایــن فهرســت بــه ایــن دلیــل کــه بدهــی 
معــوق،  بــه  را  بانک هــا  غیرجــاری 
مشــکوک الوصول و سررسیدشده تقسیم 
نکرده و مشــخص نیســت این بدهی ها در 
کدام دســته قرار دارند، با انتقاداتی مواجه 
است. بررسی فهرست تسهیلات غیرجاری 
بانک ها نشــان می دهد که نام شــرکت های 
دولتــی در بین ســه بدهــکار بــزرگ بانک ها 
تکرار شــده است. شــرکت بازرگانی دولتی، 

ســازمان تعاون روستایی و پشــتیبانی امور 
دام، به عنــوان تأمین کننــدگان کالاهــای 
اساســی در کشــور، بزرگ تریــن بدهــکاران 
بانک هــا هســتند؛ در ایــن میــان شــرکت 
بازرگانــی دولتــی به  دفعــات از پنــج بانــک 
کشاورزی، سپه، اقتصاد نوین، رفاه کارگران 
و پســت بانک وام کلان گرفتــه و نامــش در 
فهرســت بدهکاران غیرجــاری این بانک ها 
تکرار شــده اســت. انتقاد دیگر نیز این بود 
که اطلاعاتی از تســهیلات غیرجاری بانک 
ملت، ملی، صنعت و معدن، توسعه تعاون، 
توسعه صادرات، آینده، صادرات، مؤسسه 
مالــی و اعتبــاری نــور، رســالت و مهــر ایران 

منتشر نشده است. 
از سوی دیگر، این  بار هم در فهرست جدید 
بانــک مرکــزی، نام هــای آشــنای بدهــکاران 
بزرگ بانک ها تکرار شده و عمده  بدهکاران 
بانک هــا، شــرکت ها و ســازمان های دولتــی 
همچــون شــرکت بازرگانــی دولتــی، بنیــاد 
تعاون ناجا، پشــتیبانی امــور دام، مپنا و... 
هســتند کــه چندین مرتبــه بــا مبالــغ کلان 
وام گرفته اند. این در حالی اســت که ســهم 
فعالان بخش خصوصی به نسبت کمتر از 
بخش های دولتی بوده و دسترســی کمتری 
به تسهیلات بانکی داشته اند. علاوه بر این، 
اکثر بدهکاران بانک ها در حوزه کشاورزی، 
نفــت، پتروشــیمی و صنایــع فــولاد فعــال 

هستند.

ارائه پیش نویس طرح 
ساماندهی رمزدارایی ها 

و ابلاغ دستورالعمل نئوبانک ها

 صنعت فناوری های مالی در 
آذرماه بــا دو خبر مهم مواجه آذر

شد؛ یکی ابلاغ دستورالعمل 
بانک مرکزی برای نحوه فعالیت نئوبانک ها 
و دیگری، تصویب کلیات طرح مجلس برای 

ساماندهی رمزدارایی ها. 
ایــن دو ابلاغیه های رگولاتور بــا واکنش های 
بسیاری از سوی کارشناس ها و فعالان حوزه 
بانکــداری و رمــزارز روبــه رو شــد و آنهــا ایــن 
دو دســتورالعمل را تهدیــدی بــرای توســعه 
اکوسیستمشان دانستند. در دستورالعمل 
نحــوه ایجــاد، فعالیــت و نظــارت بــر واحــد 
دیجیتــال ارائــه خدمــات بانکــی کــه در 17 
آذرمــاه بــه بانک هــا و مؤسســات اعتبــاری 
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ابــلاغ شــد، فعالیــت مســتقل نئوبانک هــا 
ممنوع شده و فعالیت آنها صرفاً در شعب 
دیجیتال بانک ها و با دریافت مجوز از بانک 

مرکزی مجاز است. 
علاوه بر این، مجتبــی توانگر، رئیس کمیته 
دانش بنیــان و اقتصــاد دیجیتــال مجلس، 
در پانزدهــم آذرمــاه از تصویــب کلیــات 
طــرح ســاماندهی و توســعه رمزدارایی هــا 
در کمیســیون اقتصــادی مجلــس خبــر 
داد و در نامــه  خــود بــه رئیــس کمیســیون 
اقتصادی مجلس نوشته اســت: «تعریف 
رمزپول به طور شــفاف حیطــه مقرره گذاری 
بانــک مرکــزی را تعییــن نمــوده، ثانیاً ســیر 
تحــولات مصوبــه ابتدایی و مصوبــه نهایی 
بنا به نظرات شورای نگهبان به خوبی گویای 
اهداف و نظرات نمایندگان مجلس شورای 
اســلامی و عــدم واگــذاری مقرره گــذاری یــا 
تنظیم گری رمزارزها به بانک مرکزی  اســت 
و ثالثــاً طرح در دســت بررســی کمیســیون 
کــه کلیــات آن بــه تصویــب رســیده مؤیــد 
دیگری   است بر اینکه نگاه ما توجه به تنوع 
ماهیت هــای ایــن نــوع از دارایی هاســت و 
اعطای صلاحیت تنظیم گری و مقرره گذاری 
به یک نهاد حتی امر صحیحی نیز در نظام 

قانون گذاری ما نخواهد بود.»

ابلاغ ضوابط همکاری مؤسسات 
اعتباری با شرکت های 

تسهیلات یار

 یکی از مهم تریــن اتفاق های 
سال 1402، ابلاغ الزامات ناظر دی

بر نحوه همکاری مؤسســات 
اعتباری با شرکت های تسهیلات یار توسط 
بانک مرکزی بود. بانک مرکزی مدتی بود که 
با تمرکز بر حمایت از نــوآوری به رگولاتوری 
فناوری های مالی وارد شــده و در دی ماه نیز 
به ســراغ لندتک ها رفت و الزامــات ناظر بر 
نحــوه همــکاری مؤسســات اعتبــاری بــا 
شرکت های تسهیلات یار را ابلاغ کرد. طبق 
ایــن الزامــات، وجــه تســهیلات از طریــق 
مؤسســه اعتبــاری، نــه تســهیلات یار بــه 
حساب مشتری واریز می شود و واریز وجه 
اقساط تسهیلات به حساب تسهیلات یار 
نیز ممنوع است. این الزامات بانک مرکزی 
در راســتای ضابطه مند کردن نحــوه تعامل 
مؤسســات اعتبــاری بــا تســهیلات یاران و 

تســهیل فرایند و ارتقای ســهم تســهیلات 
خرد ابلاغ شــده اســت. طبق ایــن ضوابط، 
مؤسســه اعتبــاری مجــاز بــه واریــز وجــه 
تسهیلات اعطایی به حساب تسهیلات یار 
نیســت و موظــف اســت وجــه مزبــور را 
مســتقیم بــه حســاب تأمین کننــده کالا و 
خدمات واریز کنــد. علاوه بر این، مؤسســه 
اعتباری باید اقداماتی انجــام دهد تا وجوه 
واریزی بابت بازپرداخت اقساط تسهیلات 
توســط مشــتری مســتقیم بــه حســاب 
مؤسسه اعتباری واریز شود، زیرا واریز وجوه 
مزبــور بــه حســاب تســهیلات یار ممنــوع 
اســت. از ســوی دیگــر، کارمــزد دریافتــی 
مؤسسه اعتباری از مشتری حداکثر معادل 
کارمزد مقرر در ضوابط ابلاغی بانک مرکزی 
در قبال خدمات بانکی ریالی و الکترونیکی 
است. در این زمینه بانک مرکزی، مؤسسه 
اعتبــاری را موظــف کــرده در صــورت اخــذ 
کارمزد از مشــتری توسط تســهیلات یار، از 
ادامه همکاری با آن تسهیلات یار خودداری 
کند.  فعالان و کارشناســان این حوزه بر این 
باورنــد کــه دســتورالعمل جدیدی کــه برای 
فعالیت لندتک ها وضع شده هر اقدامی را 
کــه لندتکی هــا انجــام می دهنــد ممنــوع 
دانســته و هیــچ نقطــه روشــنی در آن دیده 
نمی شود و این رویکرد عملاً لندتک ایران را 
به نقطه پایــان خود نزدیــک می کند و بهتر 
است لندتک ها براساس همان الزاماتی که 
در سال 1398 برای فعالیت آنها مقرر شده 
اســت فعالیــت کننــد.  همچنیــن فعــالان 
می گوینــد بانــک مرکــزی ســاختار هزینــه و 
مدل کسب  وکاری لندتک ها را نادیده گرفته 
و به کارمــزد مــورد نیاز آنهــا توجهــی نکرده 

است. 
این در حالی اســت کــه بنا بر گفتــه فعالان، 
طی سال های اخیر بیش از پنج میلیون نفر 
از خدمــات لندتک هــا اســتفاده کرده انــد و 
توســعه آنها به منزله توســعه فراگیری مالی 

در کشور است.

تصویب لایحه دولت برای تفکیک 
حساب های تجاری از شخصی

تفکیــک  و  شناســایی   
از بهمن تجــاری  حســاب های 

شــخصی، از ســال 1398 و 
براســاس قانون بودجه آن سال مطرح شد، 

اما اجرای کامــل این طرح چهار ســال زمان 
برد و تیرماه 1402 عملیاتی شد.

با این حــال، تفکیــک حســاب های تجاری 
از شــخصی در ایــن مــدت کشــمکش های 
بســیاری در پی داشت. شــهریورماه 1401، 
مصوبه شــورای پــول و اعتبار بانــک مرکزی 
مبنی بر نحوه تفکیک حساب های تجاری 
از شخصی، با این محتوا رسانه ای شد: «هر 
حسابی که بیش از صد تراکنش واریزی در 
ماه داشــت و مجموع این تراکنش ها به 35 
میلیون تومان می رسید، تجاری تلقی شده 

و مشمول پرداخت مالیات می شد.»
 این در حالی است که ســقف 35 میلیونی 
برای «تجاری ســازی یــک حســاب بانکی» 
ســیل انتقاداتــی را در پــی داشــت؛ زیــرا بــا 
توجه به تورم موجود در کشــور، این سقف 
به عنــوان خــط مــرز حســاب های تجــاری و 
شــخصی کافی نبــود و ممکن بود بســیاری 
از حســاب های شــخصی نیز مشــمول این 
مالیــات شــوند. بــه همیــن دلیــل بســیاری 
از کارشناســان، ایــن مصوبــه را نوعــی 
مالیات ســتانی ناعادلانــه از ســوی دولــت 

تلقی کردند.
کمتــر از دو هفتــه پــس از ابــلاغ مصوبــه 
شــورای پول و اعتبــار، احســان خانــدوزی، 
وزیر اقتصاد، با انتقاد از شیوه اطلاع رسانی 
این مصوبه، اجرای آن را منتفی دانســت و 
اعلام کــرد که بنای دولــت در حوزه تفکیک 
ایــن حســاب ها، «خوداظهــاری» اســت. 
ســپس در بهمن مــاه در جریــان رســیدگی 
بــه مصوبــات کمیســیون تلفیــق در صحن 
علنی مجلس، نمایندگان عینــاً بندی را که 
در ادامــه می خوانید به تصویب رســاندند. 
متن لایحه دولت برای قانــون بودجه 1403 
و مصوبــه مجلــس در بنــد «ج» تبصــره ۶ 
ایــن لایحــه، ایــن  اســت: «در صورتــی کــه 
جمع مبلــغ و دفعات واریز به حســاب های 
غیرتجاری هر شــخص حقیقــی در هر ماه، 
از جمــع مبلغ و دفعــات واریزی که تــا پایان 
اردیبهشت ماه ســال 1403 توســط شورای 
پول و اعتبار تعیین می شود، بیشتر باشد، 
اثبــات درآمــدی  نبــودن تراکنش هــا و ارائــه 
اســناد و مدارک به عهده صاحب حســاب 
می باشــد.  منظــور از حســاب غیرتجــاری 
حسابی است که نزد سازمان امور مالیاتی 
کشــور به عنوان حســاب مرتبط با فعالیت 

مؤدی ثبت نشده باشد.» 
هــدف ایــن مصوبــه شفاف ســازی درآمــد 
برخــی مشــاغل عنــوان شــده کــه عمــده 
فرارهای مالیاتی توســط آنها انجام می شد 
و تراکنش هــای درآمــدی خــود را به صــورت 
کارت به کارت به حساب های شخصی واریز 

می کردند 

دیدبان
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تلکوبانک
با بلــوغ خدمات مالــی مبتنی بر موبایــل در دنیــا، بانک ها و شــرکت های 
مخابراتــی ســعی در برقــراری ارتباط، تشــکیل اتحــاد و ایجاد مشــارکت 
استراتژیک دارند. در دنیا سابقه مشارکت و همکاری های راهبردی بین این 
دو صنعت وجود دارد و اپراتورهای موبایل با همکاری با بانک ها توانسته اند 
خدمات ترکیبی و متنوعی ارائه دهند؛ همکاری هایی که مفهوم جدیدی به 
نام «تلکوبانک» را به وجود آورده اند که ترکیبی از واژه های تلکام و بنکینگ 
است. درست است که دو صنعت بانک و تلکام سابقه طولانی در رقابت با 
یکدیگر دارند، اما در سال های اخیر هر دو طرف نیاز به همکاری را احساس 
کرده اند؛ همکاری هایی که می تواند در بعضی مواقع به ادغام فعالیت ها 
منجر شود یا در دنیا شاهد این هستیم که یک بانک اقدام به اخذ مجوز 
تلکام کرده یا تلکام نیــز مجوز بانک گرفته و هــر دو با هم ادغام شــده اند. 
درنتیجه در همین بحبوحه رقابت، این دو صنعت دائماً خدمات مشترکی 
را به یکدیگر ارائه داده اند و می دهند. در گفت وگو با ســه تــن از فعالان دو 
صنعت بانک و تلکام در کشور درباره لزوم شکل گیری تلکوبانک ها در ایران 

و چالش هایی که بین دو این صنعت وجود دارد، پرداختیم.

محمدعلی یوسفی زاده
مدیرعامل آسیاتک

در  هم افزایــی  ایجــاد  در  کلیــدی  نکتــه 
تلکوبانک ها، «توســعه مشــارکت ها» است و 
اگر به عملکــرد گذشــته تلکوبانک هــا نگاهی 
بیندازیم، می بینم که ورود به حوزه تخصصی 
ســایر صنایــع، پاشنه آشــیل بــوده و در کنــار 

پایان سال فرصت بسیار مناسبی است تا مروری داشته باشیم بر آنچه گذشته و آنچه در پیش رو داریم. در ویژه نامه پایان سال 
۱۴۰۱ عصر تراکنش نوشتیم که از نظر ما روندهایی که در سال ۱۴۰۱ در صنعت فناوری های مالی کشور به وجود آمدند، در سال 
۱۴۰۲ پررنگ تر خواهند شد؛ به همین دلیل، عصر تراکنش در سال ۱۴۰۲ علاوه بر پرداختن به موضوعات جدید، روی پررنگ تر 
کردن روندهای موجود نیز متمرکز بود. بنابراین، در یک سال گذشته در این بخش به وضعیت طیف گسترده ای از حوزه ها در 
کشور پرداختیم؛ ازجمله: تلکوبانک، لندتک، دایرکت دبیت، رمیتنس، فراگیری مالی، نئوبانک، امنیت، امضای دیجیتال، کش بک، بانکداری 
باز، رگ تک، نوآوری در بیمه و... . یکی از موضوعاتی که همواره برای عصر تراکنش مهم بوده، مسئله امنیت در صنعت بانکی و پرداخت کشور 
است. با توجه به اینکه در سالی که گذشت چندین بار شاهد هک شرکت ها در صنعت فناوری های مالی کشور بودیم، طی این سال به صورت 
مفصل به این مقوله پرداختیم. توسعه ابزارهای فراگیری مالی نیز در سال ۱۴۰۲ روند مهمی بود که به گفته متخصصان، به کاهش نابرابری ها و از 
بین بردن شکاف طبقاتی موجود در ایران کمک می کند. در ویژه نامه پایان سال ۱۴۰۱ گفتیم که ۱۴۰۲ سال تاب آوری است؛ با وجود این، حالا که این 
سال به آخر رسیده، می بینیم که کسب وکارهای زیادی با وجود تمام چالش ها و مشکلاتی که با آن دست وپنجه نرم کردند، نظیر تأمین منابع 
مالی، جذب و نگهداشت نیروی انسانی و چالش های رگولاتوری، توانستند از استراتژی بقا فراتر بروند و قدم در مسیر توسعه بگذارند. این موضوع 
در هم افزایی هایی که بین حوزه های گوناگون فین تک در کشور در یک سال گذشته رخ داد، قابل مشاهده است. ما در این سال از همکاری بین 
لندتک ها و اینشورتک ها، بازار سرمایه و دارایی دیجیتال و همچنین از همکاری بین لندتک ها و رمزارزها شنیدیم. اتفاق های خوبی که باعث خلق 

ارزش بیشتری در هر بازار خواهند شد. از نظر ما این هم افزایی ها در سال ۱۴۰۳ به نقطه قابل قبولی می رسند و مسیر خود را پیدا خواهند کرد.

مســئله رگولاتوری، مانع بزرگی برای پیشــرفت این حــوزه بوده که با 
شکل گیری و ارتقای عملی مفهوم توسعه مشــارکت ها، در صورتی 
که «ارائه خدمات مشترک به مشتریان مشترک» امری تعریف شده 
باشد و هریک از صنایع بتوانند خدمات تخصصی خود را روی یک 
پلتفــرم مشــترک راه انــدازی و ارائــه کننــد، باعــث ایجــاد هم افزایی 
می شود و می تواند در ادامه با استراتژی های ادغام و توسعه و البته 
تغییر در قوانین و مقــررات رگولاتوری، تلکوبانــک را به  یک صنعت 

مستقل و بالغ تبدیل کند.

حسام حبیب الله
معاون فناوری اطلاعات بانک شهر

اکثر محصــولات و خدمــات تلکوبانک ها با 
و  مقیاس پذیــری  گرفتــن  نظــر  در 
توسعه پذیری شکل گرفته اند و فرصت های 
نوآورانه خدمــات با حضور شــرکای OTT و 
توسعه دهندگان شخص ثالث ایجاد شده 
اســت. از طریــق رویکــرد مشــارکتی، اپراتورهــا می تواننــد خدمــات 
پرداخــت و مالــی را بــا ســایر راه حل هــای دیجیتــال ترکیــب و 
سوپراپلیکیشــن مالــی ایجاد کننــد که چندیــن ســرویس را در یک 

برنامه ارائه می دهد. 
بــا اســتفاده از پایــگاه گســترده کاربــران و اعتماد بــه اپراتورهــا، این 
سوپراپلیکیشــن های مالــی قابلیــت رشــد فوق العــاده ای دارنــد و 
می توانند به یک بازار بسیار گسترده، ازجمله در بخش های کم توان 

مالی جامعه دست یابند.

نگاهی به روندهای مهم صنعت فناوری های مالی کشور در یک سال گذشته 
و اهمیت توجه به آنها در سال جدید 

۱۴۰۳ سال هم افزایی 
بین صنایع است 
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روندها

مصطفی امینی
مدیرعامل شرکت گسترش فناوری های نوین بانک کشاورزی

در صنایــع عصــر دیجیتــال، شــبکه، داده  و 
مشــتری دارایی هــای راهبــردی محســوب 
می شــوند و بنابرایــن منطقــی اســت کــه دو 
صنعت مالی و تلکام به فکر همکاری راهبردی 
و ورود بــه حوزه هــای کســب وکاری یکدیگــر 
بیفتند. همان طور کــه اپراتور حوزه مخابراتی با پدیــده OTT (خدمات 
فراشــبکه) مواجه اند، بانک ها نیز با فین تک ها درگیرند. این پدیده ها 
نشــان می دهند که هم بانک هــا و هــم اپراتورهای مخابراتــی به پدیده 

گشودگی نیاز دارند.

لندتک
تأمین مالی یکی از چالش های اصلی صنعت لندتک است که بنا به 
گفته  فعالان ایــن حوزه، آنها را از مأموریت اصلی شــان کــه ارائه اعتبار 
به مردم و افزایش قدرت خرید آنها در وضعیت تورمی موجود اســت، 
دور می کند. بانک ها، مؤسســات مالــی و لیزینگ هــا تأمین کنندگان 
اصلی لندتک ها هســتند که در پوشــش حداکثــری آنهــا ناتوان اند یا 
اولویت های دیگری دارند. روح الله پرنیان، بنیان گــذار والتا، بر این باور 
است که استمرار وضعیت کنونی برابر با نابودی صنعت لندتک است. 
علیرضا شفیعی، مدیرعامل کیپا، نیز بیان می کند که وضعیت کنونی 
تأمین مالی لندتک ها روند رشد آنها را کنُد کرده و آنها را مجبور به ارائه 
اعتبار های خرد و کوتاه مدتی می کند که در عمل گرهی از نیازهای کلان 
مردم باز نمی کند. محمدصــادق آزادانی نیز تأمیــن  مالی لندتک ها را 
مسئله ای حیاتی می داند، اما معتقد است درنهایت لندتک ها راه خود 

را پیدا می کنند.

روح الله پرنیان
بنیان گذار والتا

هریــک از تأمین کننــدگان مالــی لندتک ها 
محدودیت هایی دارند. برای مثال لیزینگ ها 
در دو بعد قانون و میزان منابع مالی با چالش 
مواجهند؛ براساس قانون، لیزینگ ها بیش 
از درصــد مشــخصی اجــازه ندارنــد ســود 
دریافت کنند، اما هزینه  پول برای آنها بیش از 21درصد است و این 
مقرون به صرفه نیســت. درنتیجه روش هایی برای دور زدن قانون به 
وجود می آید تا سود لازمه را به صورت غیرمســتقیم دریافت کنند. 
این مســئله باعث می شــود که نتواننــد بــا لندتک    ها کار کننــد، زیرا 

فرایندهای آنها با یکدیگر هم خوانی ندارد. 

محمدصادق آزادانی
رئیس کمیسیون لندتک نصر تهران

مأموریت لندتک  ها تسهیل امکان ارائه اعتبار و 
تسهیلات به کمک روش های نوآور در راستای 
خرید انواع کالاهای مصرفی و بادوام و خدمات 
است. درنتیجه تأمین منابع مالی شریان حیاتی 
آنها بــوده و کمبــود آن بــه منزله تهدیــدی برای 
کلیت این کسب وکارهاست. لندتک ها با وجود مشــکلات و موانعی که 
داشته اند، توانسته اند منابعی را از سمت بانک ها و لیزینگ  ها جذب کنند. 

علیرضا شفیعی
مدیرعامل کیپا

تأمین مالی لندتک ها با لیزینگ ها شروع شد 
و چون منابع مالی شان محدود بود، بانک ها و 
نئوبانک ها نیز وارد میدان تأمین مالی شدند. 
علاوه بر این شبکه فروشــگاهی و بازار سرمایه 
نیز می توانند به منابع خوبی برای تأمین مالی 
تبدیل شــوند؛  اگر همان اتفاقی که برای کرادفاندینگ در بازار ســرمایه 
افتاد، بــرای لندتک ها نیز بیفتد، به توســعه لندتک هــا و ارائه خدمات 

بیشتر به مردم کمک می کند.

تأمین مالی جمعی
تأمین مالی جمعی یکی از رویکردهای نوین در حوزه سرمایه گذاری است 
که با هدف تأمین منابع مالی لازم برای راه اندازی و توسعه کسب وکارهای 
نوپا از طریق مشــارکت جمعی افــراد به وجــود آمده اســت. تأمین مالی 
جمعی در ایران از سال ۱۳۹۷ وارد ادبیات مالی و سرمایه گذاری کشور شد 
و در این سال دستورالعمل آن از سوی شــورای عالی بورس و اوراق بهادار 
به تصویب رسید و پس از نهایی  شدن سازکارهای اجرایی و نیز مشخص 
 شدن ارکان و بازیگران مختلف آن، در سال ۱۳۹۹ اولین طرح های تأمین 
مالی جمعــی آغاز به جمــع آوری منابع لازم بــرای پروژه هــا از عموم مردم 
کردند. بنــا بر صحبت هــای فعالان ایــن حــوزه،  اســتفاده از این ابــزار در 
وضعیت اقتصاد تورمی و کاهش تولیدات داخلی می تواند نقش مهمی 
در برگرداندن رونق به تولیدات کشــور و کاهش نســبی نرخ تورم داشــته 
باشــد. با وجود این، رگولاتور در ایران مســیر توســعه این ابزار را تسهیل 
نمی کند و براساس شناخت نادرستی که از فلسفه وجودی شکل گیری 
آن دارد، قاعده بازی در این میدان را طوری چیده که هیچ تناسبی با علت 

ساخت این ابزار و کارکردهایش ندارد. 

علی عمیدی
مدیرعامل پلتفرم کارن کراد

تأمین مالی جمعی در ایران توســعه نیافتــه و در 
ابتــدای مســیر خــود قــرار دارد و سیاســت های 
جدیدی کــه فرابــورس دربــاره ایــن ابــزار در پیش 
گرفته، به قدری سخت، دست وپاگیر و بعضاً بدون 
در نظر گرفتن اولویت بازیگران این بازار است که 
توسعه را به تأخیر می اندازد. اگر رگولاتور فلسفه وجودی شکل گیری تأمین  
مالی جمعی و نیازهای اصلی بازیگران آن را متوجه نشود و ذهنیت خود را 
به واقعیت آنها نزدیک نکند، به مشــکل برمی خوریم و دیری نمی پاید که 

پلتفرم های تأمین مالی جمعی بخش خصوصی از بین می روند.

جعفر محمدی
مدیرعامل پلتفرم دونگی

ابــزار تأمیــن مالــی بــرای مــردم داخــل کشــور 
ناشناخته اســت. رگولاتور نیز محتاطانه عمل 
می کند و نگرانی هایی دارد که برای ما که در بطن 
کار هستیم، چندان موضوعیتی ندارد. علاوه بر 
این، ابزار بــازار ثانویه با وجود اینکه در ســازمان 
بورس اوراق بهادار مصوب شــده، اجرایی نشــده و این در حالی است که 
اجرایی  شدن آن به رونق  گرفتن جدی تأمین مالی در کشور کمک می کند.
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فناور ی های مالی ایران

دایرکت دبیت
دایرکت دبیت در سال ۱۹۶۴ در بریتانیا به  دلیل نیاز به جمع آوری پول از 
هزاران خرده فروش بستنی متولد شد؛ هنگامی که این ایده برای اولین بار 
توسعه یافت، روش های پرداخت، به پول نقد، چک و حضور در بانک ها 
محدود می شــدند. تا اینکه آلســتر هانتون، مدیر اجرایی غول کالاهای 
مصرفی یونیلور، راه حلی ارائه داد؛ چرا از مشتریان مجوزی دریافت نشود 
تا مبالغ مســتقیماً از حساب های بانکی شــان دریافت شود؟ هانتون با 
الهام از نیاز یونیلور به دریافت پول از فروشــندگان بستنی، یک فرایند 
«انتقال پول خودکار» را ابداع کرد تا امکان دریافت مبالغ مختلف را در 
زمان های متغیر به صورت منظم فراهم آورد؛ ایده ای ســاده که سیستم 
بانکی آن روز را شوکه کرد. سیستم بانکی در آن زمان هم به اندازه امروز 
در برابــر تغییــرات مقاوم بــود، اما بــا وجود مقاومــت شــدید، یونیلور به 
برنامه خــود برای اتوماســیون جمــع آوری پول نقــد ادامه داد و در ســال 
۱۹۷۰ سرویس دایرکت دبیت پذیرفته شد و در خارج از محدوده یونیلور 
نیز محبوبیت پیدا کرد. بــا وجود این، پذیــرش این ســرویس در ایران با 

چالش ها و موانع بسیاری روبه رو است.

مهدی عبادی
مدیرعامل وندار

در حــال حاضــر زیــر یــک درصــد تراکنش های 
آنلاین کشور را دایرکت دبیت تشکیل می دهد 
و بازار بسیار کوچکی دارد. با این حال ما حدس 
می زنیم تا ســال 1405، 30درصــد تراکنش های 
آنلایــن کشــور مبتنــی بــر دایرکت دبیــت و 
تراکنش های مبتنی بر حساب خواهد بود. یعنی پیش بینی می کنیم که 
ایــن حــوزه در کشــور بســیار رشــد کنــد و مــردم نیــز عــادت کننــد دیگر 
پرداخت هــای تکرارشــونده خــود را چــه در خریــد کالا و چــه در خریــد 

سرویس، روی درگاه پرداخت انجام ندهند.

علی اکبر فراهانی
مدیرعامل سابق شرکت آسان پرداخت

دایرکت دبیــت پتانســیل بســیار بالایــی برای 
تســهیل در خدمــات پرداخــت دارد و یکــی از 
محل هایی که می توان آینــده خوبی را برای آن 
متصــور بــود، ترکیــب آن بــا خدمــات لندتــک 
است. با وجود شــرایط تورمی در کشور و رشد 
کســب وکارهای حــوزه لندتــک، ترکیــب مکانیســم دایرکت دبیــت و 
خدمات اعتباری، در کنار پرداخت اقساط تسهیلات می تواند رشد آن 
را بیشتر کند، ولی مهم ترین گام در راستای توسعه این سرویس، اضافه 
 شــدن بانک های ارائه دهنده ســرویس و ارتقای ســطح ســرویس دهی 

بانک های فعلی است که در حال حاضر با چالش مواجه است.

سعید قدوسی نژاد
مدیرعامل سابق فینوتک

سرویس دایرکت دبیت پتانسیل بسیار بالایی 
بــرای توســعه دارد، ولــی بــدون هماهنگــی 
بانک هــای بــزرگ و کمــک بانــک مرکــزی ایــن 
اکوسیستم توسعه نمی یابد. دایرکت دبیت در 
پرداخت های مبتنی بر حساب می تواند بسیار 

کمک کننده باشــد، زیرا امنیتش بیشتر اســت و امکانات بیشتری 
نسبت به کارت در اختیار کسب وکارها قرار می دهد. با توسعه این 
سرویس، برخی از کسب وکارها نیز امکان ظهور پیدا می کنند، ولی 

در شرایط فعلی بدون کمک بانک های بزرگ شدنی نیست.

رمیتنس
 رمیتنــس، حوزه ای اســت کــه در دنیا شــکل گرفت تــا نقل وانتقال 
پول به صورت بین المللی را آسان تر و البته ارزان تر کند، اما در ایران 
آن طور که باید توســعه پیدا نکرده اســت. در چند ســال گذشته در 
کشور استارتاپ ها و کسب وکارهایی در این حوزه شروع به فعالیت 
کرده اند و با اینکه تعدادشــان کم اســت، اما در تلاش اند تا بتوانند 
نیاز افراد به خدمــات این حوزه را بر طرف کنند و وســعت کار خود را 
با تســهیل قوانین داخلی افزایش دهند. اینکه وضعیت این حوزه 
در دنیــا چگونــه اســت و در کشــور شــاهد چــه وضعیتی هســتیم، 
دلیلی شــد تــا در گفت وگو بــا دو فعال حــوزه رمیتنس در کشــور به 
این موضــوع بپردازیم. به طور کلی به پولی کــه کارگران خارجی برای 
خانواده های خود ارســال می کنند، رمیتنس گفته می شــود و چون 
ارسال این پول ها از طریق راه های سنتی گران است، استارتاپ ها و 
کسب وکارهایی در دنیا شــکل گرفته اند که این فرایند را آسان کرده 
و هزینــه آن را بــرای کارگران کاهش می دهنــد. اما وقتی بــه این بازار 
در ایران نگاه می کنیم، متوجه می شویم که رمیتنس در ایران با این 
مفهوم و معنی استفاده نمی شود و کسب وکارهایی که در سال های 
اخیر شروع به فعالیت در این زمینه کرده اند، رمیتنسی مانند دنیا 

انجام نمی دهند. 

علیرضا جاوید
مدیرعامل اول پرداخت

وضعیت رمیتنس در ایران اســفناک است 
و فعالیــت در ایــن حــوزه روزبه روز دشــوارتر 
می شود. بزرگ ترین مشکل کسب وکارهای 
فعال در حوزه رمیتنس، مســئله رگولاتوری 

است. 
شــرکت های رمیتنــس نه تنهــا در داخــل کشــور بــه لحــاظ قانونــی 
حمایت نمی شــوند، بلکــه در خارج از کشــور نیــز بــه مانعی تحت 
عنــوان تحریــم برمی خورند کــه تعامل بــا نظــام اقتصــاد جهانی را 

غیرممکن می کند.

امیراحسان برخورداری
مدیرعامل یک پی

برای عقــب  نمانــدن از کشــورهای منطقه و 
حــوزه  در  بیشــتر  کیــک  ســهم  ایجــاد 
کسب و کارهای آنلاین، نیاز به صادرات خرد 
آنلایــن خدمــات و محصــولات ایرانــی بــه 
یــم کــه مهم تریــن  سرتاســر جهــان دار
زیرســاخت آن شــبکه های بانکی بین المللی جهــت دریافت وجوه 
آنلاین است که به اصطلاح رمیتنس خرد نامیده می شوند. امیدوارم 
هرچه زودتر این امر را جدی بگیریم و وارد بازار رقابتی با کشورهای 
منطقه در حوزه صــادرات خرد آنلاین محصــولات و خدمات ایرانی 

در حوزه بین المللی شویم.
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

نسل زد
نسل زد پدیده ای جهانی اســت و بر بستر تحولات و پیشرفت های 
فناورانــه جهــان تعریــف شــده اســت. تفــاوت اساســی نســل زد و 
نســل ملنیال در این اســت کــه «اینترنــت» در دوران زندگی نســل 
ملنیال متولد شــد ولی نســل زد، خود در «عصر اینترنــت» متولد 
شــدند. درنتیجــه ویژگی های هویتــی، خواســته  ها و تجاربــی دارند 
کــه با نســل قبل از خــود متفــاوت اســت. توجه بــه ویژگی هــای این 
نســل و خواســته هایش، مســئله ای اســت که نادیده   گرفتــن آن در 
سیاســت گذاری های خرد و کلان به نارضایتی آنها و از دست رفتن 
امکان هــای توســعه منجر می شــود. نســل زد در جهــان، محصول 
تغییر پارادایمی اســت که انسان متناســب با خود را نیز برساخت 
کرده اســت. در حالی که نســل زد در ایــران، گرچه به لحــاظ هویتی 
دنباله رو همان پارادایم است، اما به لحاظ جغرافیایی در سرزمینی 
زندگــی می کند که هنــوز آن طور کــه باید دچــار چرخــش پارادایمی 
نشــده و توان پاســخ گویی به مطالبات این نســل را نــدارد. این عدم 

توانایی، در صنعت بانکی و پرداخت کشور نیز دیده می شود. 

مهدی طالب
رئیس اداره فناوری های نوین شرکت فام

صنعــت بانکــی و پرداخــت کشــور نیازهای 
نسل زد را می شناســند و برای تبدیل  شدن 
به آن چیزی که متناسب با فرهنگ و سبک 
زندگی این نســل اســت، تلاش می کنند. با 
وجــود ایــن، تلاش هــای صورت گرفتــه کافی 
نیســت و تا رســیدن به نقطه ای که نیازهای این نســل به طــور کامل 

پوشش داده شود، راه زیادی پیش روی آنهاست. 

لیلا پاکروان نژاد
مدیر محصول بانکداری دیجیتال داتین

درســت اســت که با ایجاد نئوبانک ها و دیگر 
اقدامات در این زمینه، گامی به سمت توجه به 
این نسل و برآورده کردن نیازهای آنها برداشته 
شــده، اما این فقط شروع تغییر اســت و باید 
توسعه یابد؛ فاصله هنوز بســیار زیاد است و 
اکوسیستم با ســرعت مناســب به ســمت برآورده  کردن نیازها حرکت 
نمی کند. از طرفی، صرف وجود اپلیکیشن کافی نیســت و این گام اول 

است. 

فرشید اردوانی
قائم مقام مدیرعامل ارتباط فردا

گرچه بســیاری از خدمــات بانکــی و پرداخت 
کشــور آنلاین و دیجیتال شــده، امــا روال های 
طولانی  و خسته کننده ای که در گذشته وجود 
داشــته، هنوز هم بر فضــای صنعــت بانکی و 
پرداخت حاکم اســت و گرچــه ابزارها متحول 
شــده اند، ولی روح تحــول در جان نظــام بانکی و پرداخت دمیده نشــده 
اســت. نســل زد گیمر اســت و اگر فضای نرم افزارهای بانکی و پرداخت 
طوری باشد که جذابیت های مشابه فضای بازی را برای آنها فراهم کند،  

می تواند با استقبال آنها روبه رو شود.

فراگیری مالی
طبــق تعریف بانــک جهانــی، فراگیری مالــی یعنی افــراد و کســب وکارها 
به محصولات و خدمــات مالی برای رفــع نیازهای خــود در زمینه انتقال،  
پرداخت، پس انداز، اعتبار، سرمایه گذاری و بیمه دسترسی داشته باشند 
و بتوانند مشــکلات مالی خــود را مرتفع کننــد. این مســئله آن قدر مهم 
است که فراگیری مالی در برخی کشورها به یکی از اجزای مهم برنامه های 
توسعه شان تبدیل شده و به عنوان بخشــی از حقوق شهروندی مردم به 
حساب می آید و حاکمیت ها می کوشند با اســتفاده از آن به کاهش فقر 
و فاصله طبقاتی، رشد تولید و اشتغال زایی، کاهش فساد مالی و توسعه 
کســب وکارهای کوچک کمک کنند. با وجود این، فراگیری مالی در ایران 
در همه ابعاد رشــد نکرده و گرچه اکثر مردم به شــعب بانکی دسترســی 
دارند، اما این فقط یکی از فاکتورهای سنجش توســعه فراگیری مالی در 
کشورهاســت. بنا بر صحبت های فعالان این حوزه در کشــور،  نزدیک به 
۹۸درصد از مردم کشــور به ابزارهای پرداختی و شــعب بانکی دسترسی 
کامــل دارنــد، امــا ابزارهــای فراگیــری مالــی در بخش  هایــی ماننــد بیمه، 
پس انداز ، سرمایه گذاری، اعتبار و وام  دهی همه گیر نشده و این یعنی وجود 
شکافی بزرگ میان برخورداری از حساب بانکی و برخورداری از سایر منابع 

مالی مانند اعتبار، تسهیلات و خدمات مدیریت ثروت.

احمد افتخاری
مدیرعامل سابق آپسان

بین تورم و فراگیری مالی رابطه ای دوسویه وجود 
دارد. چهــار شــاخص در فراگیــری مالــی 
دخیل اند. متأسفانه در شرایط فعلی پس انداز 
و وام دهی که تأثیر بســزایی در فراگیری مالی و 
خــروج از رکود دارنــد، آن طور که باید در کشــور 
ممکن نیست و فاصله زیادی با کشورهای توسعه یافته داریم. در اینجا 

نقش نهادهای مالی  بسیار مهم است.

هومن امینی
مدیرعامل دیجی پی

در شــرایط تورمــی کــه تــوان اقتصــادی مــردم کم 
می شــود، فین تک هــا و لندتک هــا می تواننــد بــا 
به خدمت گرفتن فناوری، به بالا رفتن قدرت خرید 
آنهــا و دسترســی آسان ترشــان به ســرویس ها و 
خدمات مالی کمک کنند و به بستری برای توزیع 

عادلانه فرصت ها و امکانات اقتصادی تبدیل شوند.

محمدمهدی مؤمنی
مدیرعامل ازکی وام

امــروز در حوزه هــای پرداختــی، دسترســی بــه 
حساب  های بانکی، انتقال وجه و توزیع کارت های 
عابربانــک در وضعیــت خوبــی به ســر می بریم و 
نیازهای عموم مردم در این حوزه برطرف می شود، 
امــا در بخش هایی ماننــد بیمه، ســرمایه گذاری و 
اعتبار پیشرفت خوبی نداشته ایم و ابزارهای فراگیری نداریم که در دوره کنونی 
که عصر ارتباطات و اطلاعات اســت، بتوانیم نیازهای مالــی آحاد جامعه را 
برطرف کنیم. درنتیجه مطالبه اصلی ما برای گسترش فراگیری مالی در کشور 

باید متمرکز بر این سه بخش باشد.

روندها
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فناور ی های مالی ایران

مهدیه نوروزیان
معاون برنامه ریزی و توسعه داتین

مرور آمارهای موجود درباره شاخص های فراگیری 
مالی در ایران، نشــان دهنده شکافی بزرگ میان 
برخورداری از حساب بانکی و برخورداری از سایر 
منابع مالی؛ مانند اعتبار، تسهیلات و خدمات 
مدیریت ثروت است. این فاصله به این معناست 
که شــبکه وســیع ارتباطی و بانکی که در ایران فراهم شــده، صرفاً به ارائه 
خدمات اولیه، کم ریسک و کم هزینه می پردازد و بسیاری از خدمات مالی 

را از مشتریان بالفعل خود دریغ می کند.

حامد شهیدی پور
مدیر توسعه داده محور تارا

لندتک ها یکی از ابزارهای مهــم و ضروری برای 
توسعه فرهنگ خرید اعتباری و فراگیری مالی در 
کشــور هســتند. در وضعیتــی کــه وام  گرفتن از 
بانک ها برای بسیاری از مردم سخت یا نشدنی 
است، لندتک ها با فرایند وام دهی آنلاین و بدون 
نیاز به ضامن و وثیقه، امکان استفاده از ابزارهای اعتباری را افزایش داده 
و گره گشای مردمی می شــوند که در وضعیت اقتصادی کنونی برای رفع 

نیازهای روزمره خود با مشکل روبه رو هستند.

هم افزایی اینشورتک و لندتک
ضریب نفوذ بیمه میان دهک های جامعه یکی از اصلی ترین معیارهای 
سنجش توسعه یافتگی هر کشور اســت. در واقع بیمه ها ایجاد شده اند 
تا با پوشــش ریســک های احتمالی زندگی، شــاخص توسعه انســانی را 
بهبود بخشند. بر همین اساس هرچه ضریب نفوذ بازار بیمه در کشوری 
بیشتر باشد، میزان رفاه اجتماعی آن جامعه نیز بیشتر است و اعضای آن 
جامعه از ثبات زندگی خود پس از بحران های طبیعی و حوادث غیرمترقبه 
اطمینان بیشتری دارند. این اصل جهان شمول نیست و فقط کشورهای 
جهان اول را دربرمی گیرد. شرایط در کشــورهای در حال توسعه ای مانند 
ایران که سال هاســت با تورم بدون توقف دورقمی دست به گریبان است، 
متفاوت اســت. در کشــوری با اقتصادی بدون ثبات، اولویت هــا از تلاش 
برای رسیدن به رفاه بیشتر به تلاش برای بقا تغییر می کند و عمده طبقات 
جامعه مجبورند به  جای فکر کردن به مدیریت خطرهای احتمالی درباره 
خــودرو، درمــان، آتش ســوزی و... بــه این بیندیشــند که چگونــه نیازهای 
خود را بــا دستمزدشــان تطبیق دهنــد. این امــر باعث می شــود خدمت 
مهمی مانند بیمه از ســبد خانــوار حذف شــود و مــردم جز بــه بیمه های 
اجباری اقبالی نشان ندهند، اما آیا به جز سیاست های دولت برای مهار 
تورم راهکارهایــی وجــود دارد که خدمــات بیمه به عنوان پوشــش دهنده 
ریســک و مدیریــت ســرمایه بــه ســبد خانواده هــای ایرانــی بازگــردد؟ 

علی اکبر گلشنی اصل
مدیر تحول دیجیتال بیمه دی

حضور اینشورتک ها در صنعت بیمه باعث شد 
رخوتــی کــه در حــوزه فــروش بیمه نامــه وجــود 
داشــت، از بیــن بــرود. همچنیــن شــرکت های 
بیمه گر را در مسیری قرار داد تا خدمات خود را تا 
آنجایــی کــه امــکان دارد، به صــورت آنلایــن در 

اختیار مشتریان قرار دهند.  حضور لندتک ها می تواند هم به بیمه گران 
در بحث فــروش بیمه نامه و هــم به بیمه گــزاران در خریــد بیمه نامه ها 

کمک کند.

پدرام ورشوکار
مدیرعامل دارا

ضعف مشــهود در حــوزه رگولاتــوری، انتظار 
درآمدی نهادهای ناظر، محدودیت دسترسی 
به داده های عمومی و فراگیر نبودن شناخت 
از مفاهیــم اقتصــاد دیجیتــال، باعــث شــده 
فعالان دو حوزه اینشورتک و لندتک، توسعه 
کســب وکار خود را در تعمیــق خدمات انحصــاری بداننــد و همین امر 
باعث شده تاکنون هم افزایی و تلاقی عمیقی بین این دو صنعت ایجاد 

نشده باشد.

محمدرضا رستم زاده
مدیر توسعه نرم افزار تارا

تعامل فنی لندتک و اینشورتک بخش راحت 
مسئله است و پذیرش اینشورتک در صنعت 
بیمه بعُد ســخت تر آن؛ اما سخت ترین وجه 
اعتبــار موردنیــاز  تأمیــن  ایــن موضــوع، 
لندتک هاســت. جــذب ســرمایه ســه ضلعی 
بازار مالی یعنی بانک-بیمه-بازار سرمایه با چالش هایی مواجه است.

امیر حق رنجبر
مدیرعامل لندو

نقطــه تلاقــی لندتــک و اینشــورتک بیمــه 
اعتباری است. لندتک ها نسبت به بانک ها 
بــا شــرایط ســاده تری تســهیلات ارائــه 
می دهنــد؛ ضامــن نیــاز ندارنــد و برخــی 
مجموعه هــا ماننــد لنــدو حتی درخواســت 
چک هم ندارند. صنعت لندتک نوپاست، به همین دلیل نمی توان 
زمان دقیقی از نرخ نکول آن برآورد کرد. با گذشت زمان و شفاف  شدن 
نرخ نکول لندتک ها شاید بتوان به طور دقیق درباره نرخ بیمه اعتباری 

صحبت کرد.

محمدرضا فرحی
مدیرعامل بیمه بازار

پیوند بیمه و لندتک می توانــد خدمات مهم 
بیمه ای را به ســبد خانوارها بازگرداند و حتی 
اگر به افزایش بیمه شــدگان منجر نشــود، از 
کاهش ضریــب نفــوذ بیمــه جلوگیــری کند. 
همکاری این دو صنعت بــه دو عامل افزایش 
ضریب نفوذ لندتک و پیاده ســازی زیرســاخت ها وابســته است. این 
شــرایط در دو حالــت محقــق خواهــد شــد؛ اول افزایش ضریــب نفوذ 
لندتک و دوم پیاده سازی زیرساخت ها. در دو، سه سال اخیر، اقدامات 
خوبی در زمینــه فراگیری تســهیلات و توســعه لندتک ها انجام شــده 
است. ضریب نفوذ زیرساخت های مربوط به بیمه توسط اگریگیتور و 

استارتاپ ها هم در حال شدت  گرفتن است.
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

تعدد رگولاتور در صنعت فین تک
با بزرگ تر و پیچیده تر شــدن اقتصاد دیجیتال کشور شاهد تنوع، 
تعدد، تقابــل و ازکارافتادگــی مأموریت های رگولاتورهــای گوناگون 
هســتیم. صنعت فین تک نیز از این قاعده مســتثنا نیســت و این 
مسئله برای کسب وکارهای فعال در صنعت فین تک چالش بزرگی 
به حساب می آید که روند توسعه آنها را در بسیاری از مواقع مختل 
می کند.  بانک مرکزی، سازمان بورس، شورای عالی فضای مجازی، 
مجلس شــورای اســلامی، پلیس فتا، قوه قضائیه، شرکت شاپرک، 
بیمه مرکــزی و چندین و چنــد نهاد و ســازمان دیگــر رگولاتورهایی 
هســتند کــه در قانون گــذاری کســب وکارهای مختلــف صنعــت 

فین تک نقش هایی را برعهده دارند. 
بنا بر صحبت های فعالان صنعت فین تک کشور، چون رگولاتورها 
عمومــاً ذهنیت ضدتوســعه دارنــد، با همــان مفروضــات به جنگ 
مقولات جدیــد می روند و کســب وکارهای گوناگــون مجبورند برای 
تغییر شــیوه نگــرش آنها قــدم در مســیر اصلاحــات و مطالبه گری 
بگذارند که در اکثر مواقــع آن قدر حجم این اصلاحــات و تغییرات 
زیــاد اســت کــه دیگــر نمی تــوان آن را اصــلاح نامیــد و بایــد بــه آن 
بازآفرینی گفت. آنها معتقدند مطالبه گری تا رســیدن به نقطه ای 
که رگولاتورها در یک راســتا قرار بگیرنــد یا تجمیع شــوند، تنها راه 
برون رفت از این وضعیت اســت. بــه عقیده فعالان، تعــدد قوانین 
علاوه بر اینکه توســعه کســب وکارها را کنُــد می کند، ایــن احتمال 
نیز وجود دارد کــه تضاد و تناقض بیــن قوانین هر رگولاتــوری را نیز 

افزایش دهد.

محمد فرجود
مدیرعامل هلدینگ فناوری و نوآوری بانک تجارت (تفتا)

تعــدد قوانیــن علاوه بــر اینکــه توســعه 
کســب وکارها را کنُد می کند، ممکن اســت 
تضاد و تناقض بین قوانین هر رگولاتوری را 
نیز افزایش دهد، زیرا هر رگولاتور معمولاً از 
دیدگاه خود به موضوع می نگــرد و برای آن 

قوانینی اتخاذ می کند. 
حتــی ممکن اســت سیاســت های تدویــن ضوابــط بیــن رگولاتورها 
متفاوت باشــد. یک مشــکل دیگر که در کشــور ما به صــورت جدی 
وجــود دارد، ایــن اســت کــه رگولاتــور علاوه بــر تعییــن مقــررات و 
دســتورالعمل ها به عنــوان ارائه دهنــده خدمــات نیــز در آن فعالیت 
می کند که در این رابطه، می توان به حضور شاپرک در حوزه پرداخت 

اشاره کرد.

رامبد حیدریان
مدیرعامل شرکت تجارت الکترونیک سرمایه

یکی از دلایل وجود تعدد رگولاتور در ایران، 
طمــع ســازمان ها بــرای کســب ســود از هــر 
مقوله سودآوری است و به این کاری ندارند 
که آن مقوله در حیطه تخصص آنهاست یا 
خیــر.  یــک نمونــه ســاده، ســهم خواهی 
فروشگاه ها از درآمدهای حاصل از کارمزد تراکنش است. در سطح 
وسیع تر، سازمان ها و نهادهای گوناگون نیز برای کسب سود بیشتر 
در حوزه های یکدیگر دخالت می کنند و این دخالت ها در ساده ترین 

حالت خود به طولانی  شدن تدوین قوانین اولیه منتهی می شود. 

حجت الله فرهنگیان
مدیرعامل شرکت رایان هم افزا

رابطه میان رگولاتور و صنایع دوســویه است و 
طرفیــن می تواننــد تأثیر بســزایی در توســعه، 
چابکــی و انعطــاف یکدیگــر داشــته باشــند؛ 
روی  قانون گذاری هایــش  بــا  رگولاتــور 
کســب وکارها تأثیــر می گــذارد و فعــالان 
کســب وکارها بــا مطالبــه اصــلاح قوانیــن و مداخلــه در رونــد 
تصمیم گیری ها موجبات بهبود وضعیت تنظیم گری را فراهم می کنند.

محمدجواد اسدپور
مدیرعامل شرکت نیک پرداخت 

وضعیــت رگولاتــوری در ایران طوری اســت که 
نهادهــای گوناگــون، فــارغ از اینکــه ذی صلاح 
هســتند یا خیر، الزاماتی را برای کسب وکارها 
مشخص می کنند و قدم در مسیری می گذارند 
که نه تنها بــا ماهیت کســب وکارها هم خوانی 
ندارد، بلکه هماهنگ شده و در یک راستا نیز نیست و حتی در مراجع 
قضایــی نیــز مشــخص نیســت کــه کســب وکارها باید بــه چــه نهادی 
پاســخ گو باشــند و پیرو الزامات کــدام نهــاد قانونی کســب وکار خود را 

توسعه دهند.

نئوبانک
چندین ســال اســت که در دنیا با بانک هایی روبه رو هســتیم که از ابتدای 
شکل گیری شــان دیجیتالــی و بــه  دنبــال خلــق تجربــه ای جدیــد بــرای 
مشتریانشــان بوده اند. در ایران نیز، به ویژه طی چند سال گذشته، نام این 
نوع از بانک های جدید را زیاد شنیده ایم؛ بانک هایی که به اعتقاد بسیاری 
از فعالان این صنعت، نمی توان نــام «نئوبانک» را روی آنها گذاشــت، زیرا 
روند شکل گیری شان در کشــور با آنچه در ماهیت آنها در دنیا وجود دارد، 
متفاوت است. برای مثال به گفته بسیاری از فعالان، نمی توان دیجیتالی 
 کــردن کانال ها یا غیرحضــوری  کــردن فعالیت های یــک بانــک را نئوبانک 
دانست، با این حال در سال های اخیر، چند بانک کشور به سمت راه اندازی 
نئوبانک حرکت کرده اند و توانســته اند ســطح ارائه خدمات و نحوه تعامل 
با مشتریان این صنعت را تغییر دهند. در سال ۱۴۰۲ در بخش «گزارش» 
عصر تراکنش دو بار به موضوع نئوبانک ها در کشــور پرداختیم؛ یک بار از 
فعالان پرسیدیم آیا می توان این تلاش های انجام شده در ایران برای ایجاد 
نئوبانک را مصداق نئوبانک واقعی دانست و دومین بار در گفت وگو با فعالان 
به دستورالعمل بانک مرکزی درباره فعالیت نئوبانک ها و ایراداتی که به آن 

وارد است،  پرداختیم.

نوید رجایی پور
مدیرعامل فردابانک

اگر روند کنونی شکل گیری و توسعه نئوبانک ها 
در کشــور بــه همیــن منــوال ادامــه پیــدا کنــد، 
رفته رفتــه مفهــوم نئوبانــک در ایــران تحریــف 
می شــود و ســطح توقــع افــراد و شــرکت ها از 
نئوبانک هــا در حــد همراه بانک پاییــن می آید. 
سرمایه گذاران، بانک ها و رگولاتور باید بکوشند نئوبانک ها را به ماهیت 

واقعی آن نزدیک کنند.

روندها
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فناور ی های مالی ایران

پیام حروفچین
مدیر آبانک

اصلی تریــن مشــکل نئوبانک هــا در ایــران این 
است که به  دلیل وجود چالش های رگولاتوری، 
امکان ورود شــرکت های پویا و اســتارتاپ ها به 
این صنعت دشوار شده است. همچنین حفظ 
حریــم خصوصــی و امنیــت کاربــران چالشــی 
جدی در این حوزه است؛ طوری که مرز بین نوآوری و ریسک های امنیتی 

در این حوزه بسیار باریک است.
 برای رفع این مشــکل لازم اســت نهاد رگولاتور تمهیداتــی در این باره 
در نظر بگیــرد و مجوزهایی حداقلــی در حوزه ارائه خدمــات بانکی به 
نئوبانک ها بدهد تا امکان ورود شــرکت های پویا و استارتاپ ها به این 

حوزه فراهم شود.

محمدعلی سعیدی
معاون سابق مدیرعامل و مدیر مارکتینگ بلوبانک

واقعیــت ایــن اســت کــه ســرعت تغییــرات و 
پیشــرفت فنــاوری در ایــن دوره، بیشــتر از 
ســرعت رگولاتــوری اســت. می خواهــم بگویم 
چندان عجیب نیست که رگولاتور از تغییرات 
نظام بانکداری، اقتصــاد و تحول دیجیتال جا 
بماند. در بسیاری از کشورهای در حال توسعه، اول تغییر رخ می دهد، 
بعد قانون گذار بــه میدان می آید. من فکر می کنم اگــر تمام بانک ها به 
میدان بیایند و تحول دیجیتال به یک درخواست جمعی تبدیل شود، 
قانون گــذار هم مجبور بــه تغییر رویه خود می شــود و کم کم با ســرعت 

تغییرات خو می گیرد.

مهدی عبادی
مدیرعامل وندار

تأکید بانک مرکــزی بر وجود core یکســان با 
بانک هــا مانع نــوآوری اســت. در حــال حاضر 
ســرویس دهنده های کربنکینــگ کــه شــامل 
شــرکت خدمــات انفورماتیک، توســن، داتین 
و... می شوند توانایی پاسخ دهی به نئوبانک ها 
را ندارنــد و علاوه بــر آن تغییــرات در coreهــای موجــود بــرای بانک ها 

هزینه زا است و اولویت بسیار کمی دارد.

مصطفی ثابتی
مشاور و کارشناس بانکداری دیجیتال

طبق دســتورالعمل بانک مرکزی امکان توزیع 
عملیــات در شــعب مختلــف بــرای فعالیــت 
نئوبانک هــا وجــود نــدارد. در صورتــی کــه این 
موضــوع بــه فرایندهــای داخلی بانــک مرتبط 
است و لازم نیست رگولاتور آن را محدود کند. 
مطابق این دســتورالعمل، بانک و مؤسســه اعتباری برای ایجاد واحد 
دیجیتال باید از core مربوط به بانک اســتفاده کند و core  جدیدی 

پیاده نکند. 
چنین مســئله ای این ســؤال را ایجاد می کند: یک core مستقل برای 
ایجــاد و فعالیت واحد دیجیتال چه مشــکل و چالشــی ایجاد خواهد 

کرد؟

پویا پوراعظم
رئیس اداره ریسک و تطبیق بانکداری دیجیتال بانک خاورمیانه

مهم ترین چالش فعالیت نئوبانک ها در کشور، 
موضوع وابســتگی بیــش از حد آنهــا به یک 
بانــک ســنتی اســت؛ چــه از نظــر فنــی و 
کســب وکاری و چــه از نظــر مجــوز فعالیــت و 
لایســنس. این در حالی است که نئوبانک ها 
درواقع یک نهاد فناوری مالی (فین تک) به حساب می آیند و باید هویت 
مســتقل خود را داشــته باشــد. همچنین عدم چابکی و آمــاده  نبودن 
بانک های سنتی برای ارائه خدمات بانکی به صورت سرویس و مبتنی 
بــر API بــرای خدمــات گوناگــون بانکــداری و پرداخــت به شــکل امن، 

مطمئن و دارای تجربه کاربری مطلوب نیز چالش قابل توجهی است.

محسن زادمهر
متخصص نئوبانکینگ و بانکداری دیجیتال

دســتورالعمل بانــک مرکــزی فضــا و اجــازه 
مشارکت با فین تک ها را محدود کرده است، 
در حالی که بهتــر بود حداقل اعلام می شــد 
بانک هــا می توانند بــا فین تک ها مشــارکت 
کننــد، امــا مســئولیت حاکمیــت شــرکتی، 
ریسک، تطبیق مقررات و... با بانک مادر است. انتظار می رفت در این 
سند ابعاد مختلف ریســک در این حوزه بررسی شود، اما متأسفانه 
سیاســت بانــک مرکــزی در چنیــن مواقعــی حــذف صورت مســئله 

ریسک هاست و معمولاً صفر و یکی به ماجرا نگاه می کند.

محمد آجدانی
معاون بانکداری نوین داتین

به نظر من بزرگ ترین چالشی که نئوبانک ها 
در ایران با آن مواجه اند، دارا بودن یک ارزش 
پیشنهادی مشخص، مطلوب و پایدار برای 
مشــتریانش اســت؛ به طوری که ایــن ارزش 
پیشنهادی برآمده از نیاز جامعه باشد. این 
ارزش پیشــنهادی پایدار، ضامن بقــای هر نئوبانکی اســت و مرگ و 
زندگی آن حول همین محور می چرخــد. هیچ کس بهتر از طراحان و 
مجریان نئوبانــک نمی تواند بر این چالش فائق آیــد. درواقع ریش و 

قیچی در دستان خودمان است.

امنیت 
امنیت یکــی از مؤلفه های اصلی حفظ و توســعه کسب وکارهاســت 
که مانند ســپری دفاعی در برابر حملات احتمالی عمــل می کند. این 
مؤلفه در صنعت بانکداری و پرداخت کشور مهم تر نیز می شود؛ زیرا 
بانک وظیفه حفاظت از داده  ها و منابع مالی مشتریانش را دارد. ورود 
صنعت بانکداری و پرداخت کشــور به حوزه تحول دیجیتال موجب 
شــده صورت  بندی این صنایــع تغییر کنــد و بــرای رفع نیازهــای خود 
به روش های مدرن و اســتفاده از فناوری نیازمند شــوند. بــا این حال، 
برخی فناوری را شمشیر دولبه ای می دانند که در کنار فوایدی که دارد، 
می تواند آســیب هایی نیز به همراه داشــته باشــد، اما برخــی دیگر بر 
نقش پررنگ و غیرقابل انکار آن در توسعه زیرساخت ها و سامانه های 
کشــف و شناســایی تقلب و تخلف در صنعــت بانکــداری و پرداخت 
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کشور تأکید می کنند و بر این باورند که توسعه امنیت این صنایع بدون 
مداخله فنــاوری امکان پذیر نخواهد شــد و گرچه ایجاد ســامانه های 
کشــف و شناســایی تقلب و تخلف، هزینه زیادی را بر دوش بانک  ها 
و شــرکت های PSP می گذارد، اما در بلندمدت از تحمیل هزینه های 

بیشتر به آنها جلوگیری می کند.

حمیدرضا مشایخ
مدیر دپارتمان راهکارهای مبتنی بر داده و هوش مصنوعی شرکت رادین

برای پاســخ بــه این ســؤال که آیــا فنــاوری با 
امنیت در تضاد اســت یــا خیر، بــه نظر من 
اتفاقاً فناوری تضمین  کننده امنیت اســت؛  
اگــر برنامه ریزی ها و اســتفاده از ســامانه ها 
درست باشد، فناوری های جدیدی که به کار 
می روند، امنیت به مراتب بالاتری نسبت به نمونه های سنتی دارند 
و قرار نیست باعث کنُد کردن عملیات  پرداخت و تراکنش های کشور 
شــوند و فرایندهــای پرداختی و تراکنش هــا با همان ســرعت ثابت و 

چه بسا بیشتر انجام می شود.

غزاله حسینی
مدیر محصول گمانیک 

فناوری های جدید همان قدر که می توانند به 
هــدف ایجــاد امنیــت بــه کار گرفتــه شــوند، 
می توانند به ایجــاد راهکارهــای جدید برای 
عبور از پروتکل های امنیتی نیز منجر شوند. 
به طور کلــی، فنــاوری مانند شمشــیر دولبه 
است و بســته به اینکه کجا و توســط چه افراد و گروه هایی استفاده 

شود، می تواند پیامدهای مثبت یا منفی به بار آورد.

مسعود علی اکبرزاده
مدیرعامل شرکت داده کاوان هوشمند توسن

در سطح بلوغ امنیت در صنعت پرداخت به  
دلیــل ماهیــت پررنــگ حضــور پرداخــت 
الکترونیکی در زندگی روزمره مردم و به تبع 
آن دسترس پذیری سهل تر این بستر توسط 
متخلفان، با چالش های فراوانی روبه روییم. 
گرچه با توجه بــه مقتضیات صنعــت پرداخت شــاهد بلوغ امنیت 
بیشتری نسبت به صنعت بانکی هستیم، ولی درمجموع،  امنیت 

در این دو صنعت را در وضعیت قابل قبولی نمی بینم.

علی زارع میرک آبادی
مالک محصول راهکارهای تشخیص تقلب و تخلف داتین

دلیــل  بــه  همیشــه  خصوصــی  بخــش 
محدودیت هــای کمتــر، به  ویــژه در حــوزه 
فناوری اطلاعات، از صنعت مالی و رگولاتور 
جلوتر بوده و آماده ارائه خدماتی مؤثر برای 
ارتقــای امنیــت فــردی و بهبــود فضــای 
کسب وکارهاست، اما به همراهی بیشتر بانک ها و مؤسسات مالی، 
نهادهای سیاست گذاری و مراجع قانونی نیاز دارد تا بتواند با سرعت 

بیشتری این الگوریتم ها و مدل ها پیاده سازی کند.

امضای دیجیتال
امضای دیجیتال در ایران تاکنون فرازونشیب های زیادی را پشت سر 
گذاشته و شاید بتوان اختلاف نهادهای گوناگون برای عهده دار شدن 
وظایف مربــوط به ایــن حــوزه را از مهم ترین دلایل اساســی بــه تعویق 
افتادن توسعه آن در کشور دانســت. با این حال، شیوع ویروس کرونا 
و همه گیری آن باعث شــد امضای دیجیتال در ایران مسیر توسعه ای 
خود را آغاز کند و تعیین تکلیف های لازم برای عهده دار شدن وظایف 
مربوط به این حوزه انجام شود. فعالان این حوزه در کشور بر این باورند 
که فراگیری امضای دیجیتال می تواند امکان های زیادی را برای توسعه 
کسب وکارهای کنونی و حتی خلق کسب وکارهای جدید فراهم آورد و 
کمک قابل توجهی به توسعه اکوسیستم اقتصاد دیجیتال کشور کند. 
مصطفی امینی، مدیرعامل گســترش فناوری های نویــن، می گوید که 
مفهوم امضای دیجیتال باید ذیل مفهوم کلان تری که هویت دیجیتال 
اســت،  معنا و بررســی شــود و تحقق آن علاوه بر اینکه تجربــه کاربری 
افراد را بهبود می بخشــد، قدم بزرگی در راســتای توســعه اکوسیستم 
هویت دیجیتال نیز خواهــد بود. میثم فقیهی،  مدیرعامل شــاکیلید، 
نیــز مهم تریــن چالــش کنونــی امضــای دیجیتــال در ایــران را کمبــود 
شــرکت های ارائه دهنده و نبود خدمات متنوع می داند و بیان می کند 
که توســعه این خدمت علاوه بر توسعه زیرســاخت های فنی، نیازمند 
برســاخت فرهنگ اســتفاده از آن برای افراد و ســازمان ها نیز هست. 
علاوه بر این باید با کانالیزه  شــدن امضای دیجیتال و فروکاست آن به 
حوزه های محدود مقابله کرد. در گفت وگو بــا مصطفی امینی و میثم 
فقیهی درباره وضعیت کنونی امضای دیجیتال در کشور و چالش های 

توسعه ای آن پرسیدیم.

مصطفی امینی
مدیرعامل شرکت گسترش فناوری های نوین بانک کشاورزی

وقتــی بــه گذشــته اجرایــی  شــدن امضــای 
دیجیتــال در ایــران نــگاه می کنیــم، متوجــه 
می شــویم کــه امضــای دیجیتــال در ایــران بــا 
فرازونشــیب های زیــادی مواجــه بــوده و طــی 
ســال های گذشــته نهادهای حاکمیتی بر سر 
اینکه کدام   یک متولی اصلی آن باشــند، بــا یکدیگر درگیــر بوده اند و 
همین امر باعث شده تا مدت ها از امضای الکترونیک فراتر نرویم. با 
وجود ایــن، طی دو ســال گذشــته این اختلاف ها کنار گذاشــته شــد و 
تعیین تکلیف هــای لازم بــرای عهده دار شــدن وظایف مربــوط به این 
حوزه صورت گرفت و راه را برای مجموعــه ای از خدمات نوآورانه دیگر 

باز کرد که اتفاق خوبی بود.

میثم فقیهی
مدیرعامل شرکت شاکیلید

باتوجه به اســتفاده از اســتانداردهای جهانی 
بسیار بالا در حوزه امضای دیجیتال که نوع و 
کیفیت خدمات را به خوبی تشــریح و شــفاف 
کرده، مهم ترین چالشی که در این حوزه با آن 
مواجهیــم، کمبــود شــرکت های ارائه دهنده و 
فقدان خدمات متنوع است. علاوه بر این، آشنایی مردم و شرکت ها نیز 
آن طور که باید نیســت بنابراین نیازمند تبلیغات، برساخت فرهنگ و 
ارائه خدمــات باکیفیت و متنوعی هســتیم کــه کاربردپذیــری امضای 

دیجیتال را در کشور گسترش دهد.

روندها
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فناور ی های مالی ایران

آینده خودپردازها
«جان شپرد-بارون» با الهام از دستگاه های فروش شکلات، اولین دستگاه 
خودپرداز را برای استفاده در شعبه بانک بارکلیز شمال لندن در سال ۱۹۶۷ 
اختراع کرد و با ایجاد امکان دسترسی ۲۴ســاعته به پول نقد ارائه خدمات 
مالی را متحول کرد. این موفقیت در اروپا به سرعت علاقه بازار مالی ایالات 
متحده را نیز برانگیخت و دستگاه خودپرداز در ســال ۱۹۶۹ توسط «دونالد 
وتزل» به نیویورک نیز آورده شد و در حال حاضر بعد از گذشت بیش از ۵۶ 
سال از ورود اولین دستگاه های خودپرداز، این دستگاه ها به یک منظره رایج 
در خیابان ها، پمپ بنزین ها و مراکز خرید در سراسر جهان تبدیل شده اند، 
اما با ورود بــه دهــه ۲۰۲۰ و تحول صنعت بانکــی و پرداخــت در دنیا، آمدن 
بانکداری دیجیتال، رفتن به سمت دنیای بدون پول نقد و رواج پرداخت های 
غیرحضوری، گویا دستگاه های خودپرداز به سمت منســوخ  شدن در حال 
حرکت اند. با این حال، طبق گفته های فعالان این صنعت، با وجود فراگیری 
پلتفرم های بانکی و پرداخت آنلاین، دســتگاه  خودپرداز هنوز هم گزینه ای 
مهم و آسان برای بسیاری از مردم اســت؛ از همین رو خودپردازهای امروزی 

چیزی بیش از پرداخت و دریافت پول نقد ارائه می دهند.

محمدعلی گوگانی
مدیرعامل شرکت آدونیس

دستگاه های خودپرداز از ابتدای شکل گیری شان 
تاکنون یکی از کانال های پرداخت پول نقد و سایر 
تراکنش های بانکی بوده  که به تدریج تکامل یافته و 
قابلیت های بیشتری پیدا کرده است. پول نقد در 
همــه جوامــع از اهمیــت و اعتبــار بســیار بالایــی 
برخوردار است و یکی از مطمئن ترین و آسان ترین شیوه ها برای پرداخت کالا 
و خدمات، به ویژه برای کسانی که به فناوری های روز بانکی دسترسی ندارند 
یا نمی توانند از آنها استفاده کنند، محسوب می شود. درنتیجه می توان گفت 
با توجه بــه نقش محــوری پــول نقــد در زندگــی عموم مــردم، دســتگاه های 

خودپرداز منسوخ و جمع آوری نخواهند شد.

علیرضا میرمیران
مدیر فروش و بازاریابی محصولات بانکی و پرداخت الکترونیک فناپ تک

در آینده نحوه تعامل خودپردازها با سایر فناوری ها 
تغییر خواهد کرد و با فراگیری فناوری های جدیدی 
نظیر اینترنت اشــیا، رایانش ابری، تلفــن همراه و 
تمــام سیســتم های متصــل بــه کامپیوتر هــا و 
سامانه های GPS و سایر برنامه ها روی گوشی های 
هوشمند به طور یکپارچه به یکدیگر متصل خواهند شد.  این آیند ه ای است 
که در آن تمامی دستگاه های فیزیکی و سیستم های مالی و غیره هم از بعد 
دیجیتال و هم از بعد فیزیکی بــه طرز قابل ملاحظــه ای با یکدیگر آمیخته 

خواهند شد.

وحید وکیل
معاون فنی و عملیات شرکت گرایش تازه پارس

با توجه بــه پتانســیل دســتگاه های خودپرداز 
برای تغییــر و انطباق بــا فناوری هــای روز دنیا، 
بعید اســت در آینــده ای نه چندان دور شــاهد 
نوستالژیک  شدن آنها باشیم؛ کما اینکه بنا بر 
روندهــای 10 ســال آینــده پیش بینی می شــود  

دســتگاه های خودپــرداز بــا اســتفاده از فناوری های جدیــد و بهبود 
تجربه کاربری خــود را بازیابی کننــد و جزء بازیگران مهــم بانکداری 
دیجیتال شوند و امنیت، سرعت و سهولت دسترسی خود را ارتقا 

دهند. 

کش بک
کش بک یا برگشــت پول، یکی از روش های نوین بازاریابی در جهان 
اســت که به عنوان محرکــی روانی بــرای ســوق  دادن مردم به ســمت 
خرید بیشــتر و البتــه افزایش قدرت خرید آنها اســتفاده می شــود. 
درواقع، هدف اصلی استفاده از کش بک در فروشگاه ها و سازمان های 
مختلف وفادارسازی مشتریان به آن برند و بالا بردن احتمال خرید 
مجدد افراد از یک کســب وکار مشــخص اســت. فعــالان حاضر در 
این حوزه بر این باورند که این ابزار برای کشوری مانند ایران که دچار 
انواع و اقسام چالش های اقتصادی است و مردمش روزبه روز فشار 
تورم بیشتری را تحمل می کنند، می تواند کارآمد و ضروری باشد و به 
آنها کمک کند که از پس تهیه برخی کالاها و خدماتی که به صورت 
روزانه به آن احتیاج دارند، بربیایند. این در حالی اســت که به گفته 
آنها، حتی کشورهای توسعه یافته ای نظیر آمریکا، کانادا، انگلیس، 
آلمان و اســترالیا نیز بــرای رونــق بازارهای خــود از این ابزار اســتفاده 
حداکثری می کنند. درنتیجه این طور می توان گفت که این ابزار فقط 
خاص کشورهای توسعه یافته یا در حال توسعه نیست و به افزایش 
خریدوفــروش در بازارهای مختلــف کمک می کند. آنهــا بزرگ ترین 
چالــش کش بــک در ایــران را وصــول دیرهنــگام مطالبات از ســمت 
پذیرنده ها و بالا بودن هزینه تمام شده پول می دانند و بر این باورند که 
گرچه حدوداً یک دهه اســت که کش بک وارد کشور شده، اما مردم 
و کسب وکارها آن طور که باید و شاید آن را نمی شناسند و به توسعه 

آن کمک نمی کنند.

علی جواهرچیان
بنیان گذار و رئیس هیئت مدیره داپ اپ

مهم ترین چالشــی که تاکنون بــا آن مواجه 
بوده ایم و همچنان در این مسیر با ما همراه 
اســت، توجیــه ایــن خدمــت جدیــد بــه 
مشــتریان و صاحبــان کسب وکارهاســت. 
البتــه بــه نســبت روزهــا و ماه هــای اول در 
تهران پیشرفت خوبی داشــته ایم، اما در بسیاری از شهرها و حتی 
اســتان های کشــور ارائه ایــن خدمت بــا چالش هــای زیــادی همراه 

است.

محمد علی اکبرزاده
مدیرعامل شرکت توسعه فناوران بهین فردا

هزینه بالای تمام شده پول و وصول مطالبات 
از شبکه پذیرندگان دو چالش مهم و اصلی 

این سرویس است. 
پذیرنده هــا بــرای ورود بــه دایــره پذیرندگان 
ایران کارت و استفاده از خدمات آن، متعهد 
به پرداخت مبلغی به عنــوان کارمزد در قالب قراردادی بین شــرکت 
و پذیرنــده هســتند، اما متأســفانه تأخیــر زیــادی در پرداخــت این 

کارمزدها دارند.
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

احسان جهانی
مدیرعامل سابق تخفیفان

اصلی ترین چالش پیش  رو برای فعالیت در 
این حوزه، پاییــن  آمدن درصــد کش  بک به  
دلیــل کاهــش حاشــیه ســود فروشــگاه ها، 
 FMCG مخصوصاً فروشگاه های زنجیره ای
و افزایــش تعــداد کالاهــای تنظیــم بــازاری 
اســت. البته با توجه بــه کاهش قدرت خریــد مردم، مبلغ متوســط 

سبد خرید از درصد رشد تورم جا مانده است.

امیرمحمد مریوانی
مدیر مارکتینگ بامن

کاهش و بهینه  کــردن هزینه ها ازجمله آثار 
استفاده از سرویس کش بک برای مخاطبان 
ایــن پلتفرم هاســت. بــا توجــه بــه شــرایط 
اقتصــادی فعلــی و کاهــش روزانــه توانایــی 
مردم در خرید مایحتــاج خود، عضویت در 
یک ســرویس کش بک می تواند توان مردم را بــرای خرید ملزومات 
زندگی افزایش دهــد و کیفیت زندگی آنها را در حــد مطلوبی حفظ 

کند.
 درنتیجه با توجه به شــرایط اقتصادی و اجتماعــی که در آن زندگی 
می کنیم، عضویت در پلتفرم های کش بک و استفاده از خدمات آن 

برای عمده مردم امری ضروری و اثربخش خواهد بود.
 

نوآوری در صنعت پرداخت
صنعت پرداخت کشــور یکی از صنایعی اســت که ســال ها پیش به 
عنوان صنعتی خلاقانه به ســرعت در دل زندگی مــردم جای گرفت، 
اما اکنون مدت هاست که محکوم به عدم تحرک و پویایی و عدم ارائه 
سرویس های نوآورانه و ارزش افزوده شده است؛ هرچند بازیگران بزرگ 
این صنعت تلاش های چشمگیری کرده اند و سرویس های متنوعی به 
مردم ارائه شده، ولی با این حال به عقیده بسیاری، صنعت پرداخت 
ایران خیلی وقت اســت که دچار رخوت شده و نتوانســته از نوآوری، 
یعنی یکی از عناصر شتاب دهنده توسعه در این صنعت، آن طور که 
شایسته و بایسته است، استفاده کند و سرویس ها و محصولاتی که 
ارائه می دهد، تکراری و فاقد خلاقیت اند. فعالان بر این باور هستند 
که نوآوری امکان های زیادی را برای ایجاد مزیت رقابتی بین شرکت ها 
پدید مــی آورد، اما متأســفانه وقتی صنایع بزرگ می شــوند، اهمیت 

به کارگیری نوآوری در توسعه خود را فراموش می کنند.

فرید ستاره
معاون کسب وکار فن آوران انیاک رایانه

اینکه گفته می شود صنعت پرداخت کشور 
دچــار رخوت و عــدم نوآوری شــده، درســت 
است. به نظر می رسد سرویس دهنده ها کار 
زیــادی بــرای ایجــاد نــوآوری نمی کننــد. بــه 
عبارتی می تــوان گفت این رخــوت از نکبت 
منابع نشــئت می گیرد؛ ظهــور شــاپرک و پرداخت کارمزد از ســمت 
بانک ها باعــث خلق منابعی شــد که بــرای PSPها کافی بــود و دیگر 
نیازی به کاربست نوآوری در خدمات و محصولاتشان نداشتند تا از 

این طریق درآمدهای خود را افزایش دهند. این مســئله ریسک پذیری 
آنها را نیز کاهش داد.

علیرضا غفوری
معاون عملیات پرداخت الکترونیک سامان کیش

طی دو، سه سال گذشته با توجه به پروژه های 
حاکمیتــی کــه نهادهــای بالادســتی بــرای 
ارائه دهنــدگان خدمــات پرداخــت در نظــر 
گرفته اند، عمــده منابع تولیدی این شــرکت ها 
صــرف توســعه ســرویس هایی نظیــر کالابرگ، 
مالیات، هاب شــاپرک و غیره شده اســت. درنتیجه منابع کمتری برای 
توسعه خدمات جدید در دسترس شرکت های پرداختی باقی ماند و به 

عبارتی نوآوری در محصولات کمرنگ شد.

حمزه آقابابایی
مدیرعامل شرکت پرداخت الکترونیک سپهر

آمارها نشان می دهد که ضریب نفوذ صنعت 
پرداخت الکترونیک و استفاده از نرم افزارهای 
بانکی در سال های اخیر به حدی زیاد شده که 
ماهانه با چهار میلیارد تراکنش به ارزش بیش 
از هشــتصد هــزار میلیــارد تومــان در بخــش 
بانکــداری نوین صنعت بانکی کشــور مواجهیــم. درنتیجــه رخوتی در 
صنعت رخ نداده است، با این حال هنوز تا رســیدن به جایگاهی قابل 
قبول فاصله داریم و باید برای بهبود جایگاهمان میان کشورهای دیگر 

تلاش کنیم.

سوپر اپلیکیشن ها
مصرف کنندگان امروزی برای پرداخت هزینه ها و مدیریت زندگی شان 
از استفاده از راه های جدید و نوآورانه استقبال می کنند. در حال حاضر 
مصرف کنندگان برای انجام امور مالــی و غیرمالی خود باید با مخلوطی 
چندپاره از پلتفرم ها، اپ ها، وب سایت ها و سایر کانال ها روبه رو شوند، 
اما سوپراپلیکیشــن ها آمده اند تا ایــن وضعیت را به کلــی تغییر دهند. 
مصرف کننــدگان در سراســر جهــان، به ویــژه به دلیــل راحتــی و امنیتی 
که سوپراپلیکیشــن ها فراهــم می کنند، بــه آنهــا گرایش پیــدا کرده اند. 
ایجاد حــس اعتمــاد، امنیــت و حفــظ حریــم خصوصــی در کنــار ارائه 
خدمات مختلف، در ایجاد تمایل مصرف کنندگان به انتخاب و پذیرش 
سوپراپلیکیشن های جدید نقشی اساسی دارد. نیمی از افراد نسل زد 
راحت طلب و یک سومشان در جست وجوی رفاه مالی اند و پیش بینی 
می شود که این گروه تأثیرگذار در ایجاد تقاضا برای سوپراپلیکیشن ها در 
آینده نقش بسزایی داشته باشند. در حالی که مصرف کنندگان، مدام 
اشتیاق بیشتری به ایده «یک اپ برای همه کارها» نشان می دهند، بار 
مســئولیت برعهده ارائه دهندگان اســت تا علاوه بر توسعه تجربه های 
امن، آسان و بی دردسر برای مصرف کنندگان، به بســیاری از افراد مردد 
این انگیزه را بدهند که خودشان را از توده ای از اپ های جداجدا رها کنند 

و به سمت استفاده از یک اپلیکیشن برای تمامی امورشان بروند. 
بررسی روند رشد سوپراپلیکیشن ها در ایران و جهان حاکی از افزایش 
استقبال مردم از آنهاست و برخی بر این باورند که در آینده نه چندان 
دور، سوپراپلیکیشن ها که خالق تجربه کاربری دلنشین تری اند، جای 

اپلیکیشن های عادی را می گیرند.

روندها
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فناور ی های مالی ایران

عاطفه فتحی
معاون توسعه کسب وکار شرکت سیمرغ تجارت

یکی از چالش های پیش روی سوپراپ ها می تواند 
تعدد سرویس ها و عدم راحتی کاربر در استفاده 
از آنــــها بـــاشد. درواقــع اپـــلیکیشن هــــای 
تک کاربــردی ســاده تر و کاربرپســندترند و 
سوپراپلیکیشــن ها برای کاربــران گاه پیچیده و 
گیج کننده اند، البته این معضل با به کارگیری روش های مختلف طراحی 
می تواند مرتفع شود. همچنین با موضوع امنیت اطلاعات نیز مواجهیم؛ 
با توجه به حجم و گستردگی دیتاهای موجود نزد سوپراپلیکیشن ها در 
حوزه های مختلف، خوراک خوبی برای هکرها فراهم شده که باید از قبل 
به این موضوع فکر کرد و داده ها را از احتمال های این چنینی در امان نگه 

داشت.

آرمان فرج زاده
مدیر ارشد اجرایی شرکت آپ

چالــش مهــم سوپراپلیکیشــن ها در ایــران 
شــناخت تفــاوت آنهــا بــا یــک اپلیکیشــن 
چنــدکاره اســت. یــک سوپراپلیکیشــن بــه 
نیازهایــی پاســخ می دهد که شــاید قبــل از آن 
نداشتیم و ما را از چیزهایی بی نیاز می کند که 
پیش تــر ضــروری نمی دانســتیم. هریــک از سوپراپلیکیشــن ها بــرای 
رسیدن به نقطه ای که اکنون در آن قرار دارند، مسیرهای مختلفی را طی 
کرده و بالا و پایین های بســیاری را تجربــه کرده اند. توانایی شناســایی 
به موقع نیازها، تبدیل تهدیدها به فرصت و توجه به نوآوری برای حفظ 
رشد ازجمله موارد مهم در حل چالش های سوپراپلیکیشن های ایرانی 

است. 

میثم ملاشریفی
معاون بازاریابی تیم مرکزی گروه اسنپ

رشد یک سوپراپلیکیشن دشواری های خاص 
خــود را دارد و نیازمنــد شــناخت بازارهــای 
مختلــف و دانــش و تجربه ای متفاوت اســت. 
حتمــاً بایــد بــازار را زیــر نظــر داشــت و روزانــه 
درصدد یافتن راهکارهایی برای رفع مشکلات 
برآمد. در شــرایطی که فضای اکوسیســتم مســاعد باشــد، با توجه به 
مزایایی که سوپراپلیکیشن ها برای کاربران و صاحبان کسب وکار دارند، 
آینده قطعی اپلیکیشــن ها در ایران در مســیر سوپراپلیکیشــن  شــدن 

خواهد بود.

بانکداری باز
کانســنتوس به تازگی نقشــه ای از آخرین وضعیت پیشرفت جهان به 
سمت بانکداری باز، مالی باز و داده باز را منتشر کرده است؛ نقشه ای 
۳۵۳۵ کشــور معادل ۳۵درصد از  ۶۸۶۸که نشــان می دهد در یک سال گذشته ۶۸
کل جهان، ازجمله عربســتان، قطر، بحرین و ترکیه، در حال توسعه و 
انجام اقداماتی در این سه حوزه بوده اند، اما ایران در این نقشه جایی 

ندارد و در میان کشورهای خاکستری قرار گرفته است. 
۱۴۰۲ آذرمــاه ۱۴۰۲ آذرمــاه ۱۴۰۲ دســتورالعمل نحــوه تأســیس و فعالیــت  ۱۳۱۳بانــک مرکــزی ۱۳
نئوبانک ها را به شبکه بانکی ابلاغ کرد. این دستورالعمل با استانداردهای 

بین المللی در تناقض است و رویکرد فعلی بانک مرکزی در قانون گذاری، 
خبر از خاکستری  ماندن ایران می دهد. تعداد زیادی از فعالان صنعت 
بانکداری در جهان تحلیل های مختلفی روی این نقشه ارائه داده اند. به 
همین بهانه با فعالان این حوزه در کشور گفت و گویی داشتیم و از آنها 

خواستیم که این نقشه جهانی را تحلیل کنند.

الینا ملکان
معاون توسعه کسب وکار شرکت فینوتک

بانکداری بــاز و امور مالــی باز راه خــود را در 
سراسر جهان پیدا کرده است و بسیاری از 
نحــوه  زمینــه  در  مطالعــه  بــا  کشــورها 
اشتراک گذاری و مدیریت داده های مالی از 
طریق  APIهای باز، به دنبال شناخت نحوه 
پیشــبرد این اهداف اند. شــرکت  های بزرگ می دانند که دسترســی 
برابر به داده ها مصرف کنندگان را قادر می کند هزینه کمتری بپردازد 
و شــرکت های کوچک تر نیز می توانند راحت تر وارد بازار شــوند و با 

دیگر شرکت ها رقابت کنند.

مصطفی طهماسبی
مدیرعامل شرکت سنباد

بانکداری باز و مالی باز کم کم دارد از مفهوم 
داده باز استفاده می کند. اگر بتوان ادعا کرد 
که بانکــداری باز پایانی بر بانکداری ســنتی 
شعبه محور است، نمی توان بانکداری باز و 
در ادامــه آن خدمات مالی بــاز را حد نهایی 
انقلاب بانکداری نوین دانســت و شاید بهتر این اســت که هر دو را 

شروع به کارگیری مفهوم داده باز در نظام بانکداری دانست.

فرشاد صفری
معاون کسب و کار شرکت فرابوم

یکی از آثار مهم PSD2، ترویج بانکداری باز 
اســت که بــه ارائه دهنــدگان شــخص ثالث 
اجــازه می دهــد بــا دسترســی بــه اطلاعــات 
حســاب بانکی بــا رضایــت کاربــر، خدمات 
مالی جدید و نوآورانه ای ارائه دهند. این امر 
منجر به افزایش رقابت و توسعه محصولات و خدمات مالی جدید 

در بخش بانکداری اروپا شده است.

مجید کیوان
مشاور بانکداری باز

اقدام روبه جلویــی که در اتحادیــه اروپا و در 
حوزه خدمــات بانکی مطرح شــد، تصویب 
چهارچوب PSD2 در سال 2015 در پارلمان 
اتحادیه اروپا بود که بانک ها را ملزم می کرد 
داده های مشتریان بانکی را در محیطی امن 
و به شــرط اجازه مشــتری با نهادهای ثالث رگوله شــده به اشــتراک 
بگذارند. به هر حال در این مرحله، این فشار قانون گذار بود که بحث 
اشــتراک گذاری داده را در قالب یک قانــون و الزام بــه نگهدارندگان 

داده در اتحادیه اروپا تحمیل کرد.
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شماره هفتادو  نهم

نوآوری و فناوری در صنعت بیمه
امروز به هر صنعتی که سرک می کشیم، صحبت از دیجیتالی و هوشمند 
شدن آن است. صنعت بیمه نیز از این قاعده مستثنا نیست و در تلاش 
اســت با روی آوردن به تحــولات دیجیتال،  فرم هــای جدیدی بــرای ارائه 
خدمات بیمه ای پیدا کند؛  فرم هایی که با انتظارات و نیازهای جامعه فعلی 
و نسل زد هم خوانی و تطابق داشته باشد. با وجود این،  به نظر می رسد که 
صنعت بیمه در ایران آن طور که باید دیجیتالی نشده و در مقایسه با سایر 
صنایع نیز عملکرد قابل قبولی در این حوزه نداشته است. این در حالی 
است که بخش بزرگی از جامعه ایران از خدمات بیمه محروم اند و فناوری 
می تواند به فراگیر شــدن بیمه به عنوان یکــی از ابزارهــای فراگیری مالی 
کمک کند. دقیقاً به همین دلیل هم هست که چند سالی است شاهد 
شکل گیری اینشورتک هایی هستیم که می کوشند بخشی از سهم بازار 
بیمه را به خود اختصاص دهند، اما با مقاومت بخش سنتی این صنعت 
مواجه اند؛ بخشی که عموماً از تغییر مختصات بازار استقبال چندانی 
نمی کند و با مقاومتش برای تغییر موجب به تعویق افتادن دیجیتالی و 

هوشمند شدن کامل این صنعت می شود.

محمود کریمی
مؤسس و عضو هیئت مدیره مرکز نوآوری پلنت

این ادعا درســت اســت که فناوری می تواند به 
عاملی انقلابی در صنعت بیمه تبدیل شود، اما 
ما هنــوز حتی به نیمــه راه هــم نرســیده ایم و از 
ظرفیت فناوری های کنونی بهره کافی نبرده ایم. 
اگر این موضوع را در چهارچوب انقلاب صنعتی 
چهارم و ارکان آن ببینیم و مقایسه کنیم که طی این انقلاب کدام یک از 
فناوری هــای محوری بــه صنعت بیمــه ورود پیــدا کرده اند، ایــن  قضاوت 
آسان تر می شود. برای مثال باید به این سؤال پاســخ داد که کلان داده ها، 
فناوری های شناختی،  اینترنت اشیاء و هوش مصنوعی در کجای صنعت 

بیمه نقش کلیدی دارند؟

علی اکبر گلشنی اصل
مدیر تحول دیجیتال بیمه دی

ما در صنعت بیمه آن طور که باید از فناوری های 
نوین استفاده نکرده ایم و با شرکت های خارجی 
مشابه فاصله زیادی داریم. ما به تغییر فرایندها 
با استفاده از فناوری از حالت سنتی به حالت 
الکترونیک بسنده کرده ایم. این در حالی است 
که این صنعت ظرفیت های زیادی دارد که دست نخورده باقی مانده است. 
یکی از بخش های حائز اهمیت در این حوزه، سامانه های بیمه گری است 
که وضعیت خوبی ندارد و هر تلاشــی برای تغییر این سامانه ها نیازمند 

صرف وقت و انرژی زیاد است.

علی یزدانی
مدیر محصول آیتول

بیمه دیجیتال در ایران فاقد اکوسیستم است و 
ایجاد یک اکوسیستم یکپارچه و کارآمد نیاز به 
زیرســاخت هایی دارد که تا به ایــن لحظه برای 
تهیه آنها اقداماتی صورت نگرفته است. خلق 
اکوسیســتمی پویــا و کارآمــد کــه تــوان تغییــر 

وضعیت کنونی صنعت بیمه را داشته باشــد، به ایجاد زیرساخت ، تغییر 
قوانین ســنتی، حمایت قانون گذار، تغییــر روند به مشــتری گرایی، آموزش 
گســترده، ســرمایه گذاری، دسترســی به داده های واقعی و التزام به تعریف 
محصولات مقیاس پذیر وابسته است. بنابراین، می توان گفت که صنعت 
بیمه ایران راه درازی در پیــش دارد و هنوز آن طور که بایــد از امکانات فناوری 

استفاده نکرده است.

رگ تک
پس از بحران مالی سال ۲۰۰۸، رگ تک در بخش خدمات مالی شکل 
گرفت تا ســازمان ها را قادر ســازد که با هجوم پیچیدگی های نظارتی و 
هزینه های مرتبط بــا آن کنار بیایند؛ درواقع رگ تــک به عنوان راه حلی 
برای رویارویی با چشم انداز نظارتی که به سرعت در حال تحول است، 
ظاهر شد و مزایای بی شماری را هم برای رگولاتورها و هم برای نهادهای 
تحــت  نظــارت ارائــه داد. طبــق گزارشــی از دیلویــت، خدمــات مالــی 
۳۹درصــد از بازار جهانــی رگ تک را در ســال ۲۰۲۱ تشــکیل می دهند 
و پیش بینی می شــود تا ســال ۲۰۳۲ این رقم بــه ۴۸درصــد از این بازار 
نیز برسد. این اعداد و ارقام به خوبی نشــان می دهند که در این عصر، 
صنایع مالی بیشــترین نیاز را به کاربردهای رگ تک دارند. با این حال 
اســتفاده از فنــاوری بــرای ساده ســازی فرایندهــای نظارتــی نه تنها در 
بخش خدمات مالی، بلکه در ســایر بخش ها نیز با ســرعت زیادی در 
حال رشد و تکامل است. یکی از مزایای مهم رگ تک، موضوع تطبیق 
اســت که در ایران برخلاف ســایر کشــورها به آن توجه چندانی نشده 
اســت. به عبارتــی در کشــور کاربردهــای رگ تــک به صورتــی نامتوازن 
توســعه یافته و از بین ابعاد پنج گانه ای که برای آن تعریف شده، فقط 
پایش تراکنش و احراز هویت اســت که همپای ســایر کشورها توسعه 
یافته   است. متخصصان علت اصلی این موضوع را مداخله دولت در 
امر تنظیم گری و نبود سیاست های کلان و درست حقوقی می دانند و 

معتقدند سیاست های کلان دولتی به بازنگری نیاز دارند.

حمید حسن آبادی
مشاور ارشد حوزه نوآوری و فناوری شرکت ملی انفورماتیک

به باور من، مادر همه دردها حوزه سیاست گذاری 
اســت که برعهــده رگولاتــوری اســت. یعنــی باید 
نقشه راه درست و برنامه راهبردی مشخصی در 
حوزه رگ تک در کشور یا یک صنعت خاص به طور 
مثال صنعت مالی داشته باشیم تا با خلق تقاضا 
به سمت استفاده از خدمات استارتاپ های رگ تکی و سرمایه گذاری و جذب 
نیرو در این حوزه برویم تا درنهایت شاهد شکل گیری و توسعه اکوسیستم 

رگ تک در ایران باشیم.

محمدجعفر نعناکار
وکیل پایه یک دادگستری و فعال حقوق فناوری

رگ تک در بسیاری از کشورهای جهان یکی از ارکان 
اصلی توســعه پایدار و از موازین اجرای درســت و 
صیانت از حقوق اشخاص جامعه شناخته شده و 
توســعه آن مقدم بــر هر توســعه دیگــری در حوزه 
فنــاوری اطلاعــات و ارتباطــات اســت و می توانــد 
بسترهای اجرای قوانین را برای ظهور اقتصاد دیجیتال فراهم کند که خود این 

نوع اقتصاد موجب توسعه کشورها و رشد آنها می شود 

روندها
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میزگردی با حضور علی نوری و احمد سلمانی آرانی درباره نقش کلیدی هلدینگ های فناوری اطلاعات 
به عنوان پیشران های تحول دیجیتال بانک ها

ورود به حوزه سرمایه گذاری 
خطرپذیر اجتناب ناپذیر است

در سال های اخیر بسیاری از بانک های کشور هلدینگ های تخصصی فناوری اطلاعات را به عنوان بازوی تحول دیجیتال خود 
ایجاد کرده اند؛ هلدینگ هایی که زیرساخت ها، پلتفرم ها و راهکارهای فناورانه را برای دیجیتالی  شدن بانک ها فراهم می آورند 
تا در نتیجه آن، بهره وری بانک ها افزایش یابد و خدمات بهتر بانکی و مالی به سایر صنایع نیز ارائه شود. به دلیل نقش مهم این 
هلدینگ ها میزگردی را با حضور علی نوری، مدیرعامل هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر و احمد سلمانی آرانی، مدیرعامل 
هلدینگ به پویان هوشمند امید برگزار کردیم و درباره نقش اساسی این هلدینگ ها به عنوان پیشران تحول دیجیتال در بانک ها، گفت وگو کردیم. 
به عقیده این مدیران، هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک های کشور ناگزیر از ورود به حوزه سرمایه گذاری خطرپذیرند و با وجود چالش هایی 
که ممکن است در این مسیر داشته باشند، باید با هدف ارتقای شاخص های بانکی و همچنین تحول کشور وارد مسیر سرمایه گذاری خطرپذیر 
شوند. به گفته آنها، موضوعی که باید برای مجموعه های فناوری اطلاعات اهمیت داشته باشد این است که کمک کنند اقتصاد فناوری اطلاعات، 

متکی به خود باشد و براساس ظرفیت هایش توسعه یابد. در ادامه صحبت های مطرح شده در این میزگرد را می خوانید.

مینا حاجی
سردبیر

به ترتیب از راست به چپ:
احمد سلمانی آرانی
علی نوری
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

میزگرد

آقای نوری در سال های اخیر، بانک های کشور اقداماتى 
جدی در حوزه فنــاوری اطلاعات انجــام داده اند که 
شکل گیری هلدینگ های فناوری اطلاعات یکى از آنها به 
شمار مى رود. به نظر شما ماهیت و وجود این هلدینگ ها 

چقدر ضروری و مهم است؟
علی نوری: مجموعه شرکت هایی که برای بانک ها نقش 
فناوری اطلاعات و مأموریت های مرتبط را ایفا می کنند 
به سه گروه تقسیم می شــوند؛ گروه اول: بانک هایی که 
هلدینگ فنــاوری اطلاعــات آنهــا دارای ســابقه طولانی 
و ســاختار منســجم اســت و نقش آنهــا به طــور کامل و 
نسبتاً مؤثر ایفا می شود؛ گروه دوم: مجموعه بانک هایی 
کــه هلدینــگ یــا شــرکت فنــاوری اطلاعــات خــود را تازه 
شــکل داده اند و این بخش در حال ســازماندهی اســت 
و می خواهد نقش مؤثری را برعهده بگیرد و گروه ســوم: 
مجموعه بانک هایی که شرکت های فناوری اطلاعات آنها 
ساختار منسجم ندارد و کارهای فناوری اطلاعات بانک 

به صورت پراکنده به انجام می رسد.
نکته مشخص این اســت که این مسیر، نسبتاً درست 
پیش رفته و بخش زیادی از بار فناوری اطلاعات بانک های 
کشــور را همین هلدینگ های فناوری اطلاعات به دوش 
می کشند. به بیان دقیق تر می توان گفت بانک هایی که 
شرکت های فناوری اطلاعات کامل تر و بالغ تری داشته اند 
بــه لحــاظ زیرســاخت های بانکــی و توســعه بانکــداری 

دیجیتال و مدرن، نقش مؤثرتری ایفا کرده اند.

درواقع هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک های کشور 
به عنوان بازوی تحول دیجیتال آنها ایفای نقش مى کنند؟

 نوری: تلاش شــده که این اتفــاق بیفتد؛ یعنــی علاوه بر 
کارهای سنتی که در بانک به عنوان مأموریت رایج انجام 
می شــود؛ این مجموعه ها پیشــران تحول دیجیتــال در 

بانک می شوند.

آقای آرانى آیا شــرکت های فناوری اطلاعات بانک ها 
در عمل سودده هستند یا ماهیتى هزینه ای دارند؟ آیا 
هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک های کشور مى توانند 
از منابع خارج از بانک مادر خود نیز کسب درآمد داشته 

باشند و به سوددهى برسند؟
احمد سلمانی آرانی: به عنوان مقدمه عرض می کنم که 
بعد از موضوع ادغام بانک های نیروهای مسلح در بانک 
سپه، مطالعات مربوط به تشکیل «هلدینگ امید سپه» 
و اراده شــکل گیری آن جدی تــر شــد. اولیــای بانــک یک 
مصوبه به ما دادند که طبق آن سه گام راه اندازی، تثبیت 
و نوآوری را می بایست پشت سر می گذاشتیم. ما بعد از 
حدود دو سال، به دلیل موانع و مقدمات و پیش نیازهای 
تشــکیل یک هلدینگ بزرگ فنــاوری اطلاعــات بانکی، 
در مســیر موضوعــات جدیــد و مدرنــی قــرار گرفتیــم و 
اکنون تقریباً داریــم به دوران تثبیت نزدیک می شــویم. 
در دسته بندی  که آقای نوری مطرح کردند، ما از نوع دوم 
هســتیم؛ قبلاً هلدینگ فنــاوری اطلاعات نداشــتیم در 
حالی که در ســایر بخش ها اعم از مالی و سرمایه گذاری 
و صنعتی هلدینگ هایی شــکل گرفته بود. بانک ســپه 
در صنعــت پتروشــیمی، فــولاد، معــادن، نیروگاه هــا و 
راه ها مشارکت می کند، ولی به دلیل تغییراتی که در پی 

انتظــارات روزافزون مشــتریان و طیف جدید مشــتریان ما 
پیش آمد در مسیر تحول مدل های کسب وکار قرار گرفتیم.

از سوی دیگر در فرایند درآمدزایی و سودآوری نظام بانکی نیز 
تحولاتی رخ داد؛ ســودآوری، از درآمدهای مشاع به سمت 
درآمدهای غیرمشــاع یــا کارمــزدی رفت که این مســئله به 
کارمزد ناشی از تراکنش ها و خدمات بانکداری الکترونیک 
برمی گــردد و اینکــه دارد بــه ســمت بانکــداری دیجیتــال 
می رود. بله، دقیقاً همین طور است که در بلندمدت نه تنها 
هلدینگ های فناوری اطلاعات می توانند ســودآور باشند، 
بلکه اتفاقاً پیشران درآمدی بانک می شویم؛ موتورِ کشنده ای 
که می تواند با خدمــات نوین، با نزدیک شــدن بــه نیازهای 
مشــتریان نســل جدید، با بهره مندی از تکنولوژی و ســایر 
ابزارها و بازیگران دخیل در امور مالی، به سمت سودآوری، 
هم برای هلدینــگ و هم نهایتــاً برای ســهامدار عمده خود 

یعنی بانک بزرگ سپه برویم.

آقای نوری، شما هم لطفاً درباره این سؤال و به      ویژه در رابطه با 
هلدینگ بانک شهر نظرتان را بفرمایید.

نوری: هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شــهر، سه شرکت 
دارد: راهبرد هوشمند شــهر؛ شــرکت فناوران ایمن شبکه 
(فاش) و شرکت توســعه و نوآوری شــهر که هرکدام از اینها 
مدیریت هــای خــاص خــود را دارنــد. امســال بــا تصمیــم 
هیئت مدیــره بانــک، هلدینــگ فنــاوری اطلاعــات بانــک 
شــهر عملاً بــا نــام «ارتباطات هوشــمند شــهر» تشــکیل 
شــد و ســاختار واقعی یک هلدینگ را بــه خود گرفــت. در 
همان دسته بندی که عرض کردم، ما نیز جزو گروه دوم قرار 
می گیریم. در هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر کارهای 
خوبی را علاوه بر مسئولیت های پیشین شــروع کرده ایم تا 
نقش مجموعه هلدینگ به مثابه پیشران تحول دیجیتال 

بانک تثبیت شود.
امروزه مفهوم «تحول دوگانه» مورد توجه قرار گرفته است: 
برای اینکه در یک ســازمان یا کســب وکار یا شــرکت تحول 
ایجاد کنید دو راه مشخص پیش رو خواهید داشت؛ یکی 
اینکــه فرایندهــای ســازمان را از پایــه و بنیان بازمهندســی 
کنید و ســازمان را تغییــر دهید که ایــن کار در ســازمان های 
ایرانی خیلی سخت و بعضاً ناشدنی است، به ویژه با وجود 
فضــای رگولاتــوری و مشــکلات منابــع انســانی و قوانیــن و 
دســتورالعمل ها و...! این حالت اول تقریباً نشدنی به نظر 
می رســد و راه حلــی کــه همه دنیــا در پیــش گرفته انــد چیز 
دیگری اســت. حالت دوم ایجاد تحول این اســت کــه آن را 
از خارج مجموعه شــروع کنیــد؛ یعنی یک نهاد یا شــرکت 
مشــخص در خارج مجموعه به وجود آوریــد و موضوعات 
تحولی را بــه آنجا بفرســتید و براســاس اثری کــه مجموعه 
بیرونی روی مجموعه اصلی می گــذارد، به تدریج مجموعه 
اصلی نیــز به ســمت تغییــر بــرود. جالــب اینکه وقتــی در 
مقــالات جســت وجو می کنیــد، درمی یابیــد کــه در میــان 
مجموعه های اتومبیل سازی، بیمه ها و سایر صنایع که به 
این ســمت رفته اند، اولین نامی که به عنوان پیشتاز تحول 
دوگانه شناخته شده، صنعت بانکی است. این مسیر در 
دنیا نیز به همین شکل شروع تحول از بیرون پیش رفته؛ نه 
اینکه فقط در ایران بانک ها به عنوان نهادهای بزرگ نتوانند 
چالاکی و چابکــی لازم را نشــان دهند! در هر جــای دنیا که 
بخواهند تحول دیجیتال را میسر سازند، از نهادهای بیرونی 

آرانی: در 
بلندمدت نه تنها 
هلدینگ های 
فناوری اطلاعات 
می توانند سودآور 
باشند، بلکه اتفاقاً 
پیشران درآمدی 
بانک می شویم؛ 
موتور کشنده ای که 
می تواند با خدمات 
نوین، با نزدیک 
شدن به نیازهای 
مشتریان نسل 
جدید، با بهره مندی 
از تکنولوژی و 
سایر ابزارها و 
بازیگران دخیل 
در امور مالی، به 
سمت سودآوری، 
هم برای هلدینگ 
و هم نهایتاً برای 
سهامدار عمده 
خود یعنی بانک 
بزرگ سپه برویم
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کمک می گیرند. نقش هلدینگ های فناوری اطلاعات نیز 
می تواند همین باشد؛ یعنی به عنوان یک نهاد خارج از بانک، 
چهارچوب ها و قوانین ســنتی را کنار می گذاریم تا پیشران 
تحول دیجیتال شــویم. ما در مجموعه بانک شــهر تلاش 
می کنیم با وجود تمام مسائل و مشکلات پیش رو، در حوزه 
تخصصی کار خود، زیرساخت های تحولی را به وجود آوریم 
تا به کمک آنهــا، فرایندهای اثرگــذار بر مشــتریان بانک را 
تحت تأثیر قرار دهیم و تجربه مشتری بهتری را ممکن کنیم.

آقای آرانى بالاخره بانک هایى هســتند کــه هنوز این 
هلدینگ های تخصصى را ندارند. برای آنها چه توصیه ای در 

راستای ایجاد چنین هلدینگ هایى دارید؟
آرانی: از آنجا که ولی نعمت و شــرکای استراتژیک بانک ها 
مشــتریان بانک هســتند، نظام بانکی می خواهــد از مدل 
مثلث فراینــد، مدل هــای کســب وکار و تجربه مشــتری به 
تشکیل سازمانی برســد که تحول را از آنجا آغاز کند؛ پس 
مجبور است به خدمات و بازیگران جدید بها دهد و شروع 
به مشارکت با صنعت و سایر ســازمان ها و نهادها کند. به 
هر حال، امروزه، فراگیری مالی، یک کلیدواژه محقق شده به 
شمار می رود؛ حتی سوپرمارکت ها کار مالی انجام می دهند 

و نظام حسابداری به سمت کمک کردن به ما می شتابد.
با استارتاپ ها و فین تک ها، صنایع تازه ای به وجود می آیند 
که در تعامل مستمر با نظام بانکی هستند و زنجیره ارزش 
معینی را شکل می دهند. از آنجا که اقتصاد ما بانک محور 
اســت، همه صنف هــا ناچارنــد ســری به بانــک بزننــد. در 
رفت وآمدهــای کاری، عملیاتــی، فنی و موضوعات بســیار 
مهم مالی، امنیتی و نظارتی، بانک ها مجبور می شوند که با 
سفر مشتری و تجربیات تلخ و شیرین و انتظارات روزافزون 
او همگام شوند؛ بانک هایی هم که حتی این امکان را نداشته 
باشــند، تلاش خــود را می کنند؛ بالاخــره با یک واســطه به 

سمت این صنعت می آیند.
هلدینگ هــا کامپایلرهایــی (واســط) بین صنعــت فناوری 
اطلاعات و صنعت بانکی هســتند. آنها مترجم انتظارات 
بانک به زبان صنعت فناوری و دریافت کنندگان محصولاتی 
هستند که توســعه دهنده ها در اختیار بانک می گذارند تا 
خدمات بانکی تسریع شود. به این ترتیب، بانک ها هم سود 
می برند، هم به درآمد می رسند، هم کیفیت و تکنولوژی های 

بالاتری را ارائه می دهند تا از عرصه اقتصاد عقب نمانند.

آقای نوری، آقای آرانى به اســتارتاپ ها اشــاره داشتند. 
اخیراً شاهد آن هســتیم که گروه های صنعتى، وارد حوزه 
سرمایه گذاری خطرپذیر شده اند. از سوی دیگر، مى دانیم 
که بانک ها منبع بسیار خوبى برای سرمایه گذاری و توسعه 
خدمات در تمام حوزه ها هســتند. هلدینگ های فناوری 
اطلاعات بانک های کشور چقدر باید این ریسک پذیری را 

داشته باشند که وارد حوزه سرمایه گذاری خطرپذیر شوند؟
نوری: ایــن را که بانک هــا چقدر باید ریســک پذیر باشــند 
می توان طــور دیگری هم بررســی کرد. در ســاختار بانک ها 
و هلدینگ هــای فنــاوری اطلاعــات، در هــر ســه گروهی که 
عــرض کــردم، گروه هــای دوم و ســوم فضــای چندانــی برای 
ورود به سرمایه گذاری خطرپذیر ندارند. گروه سوم در حال 
شکل گیری و توسعه است و گروه دوم نیز در فضای تثبیت 
قرار گرفتــه و می خواهد زیرســاخت های فنــاوری اطلاعات 

بانک را تکمیل کند.
معمولاً گروه اول وارد سرمایه گذاری خطرپذیر می شوند؛ 
این نمونه هــا در کشــور زیادنــد. در حــوزه هلدینگ های 
فنــاوری اطلاعــات، اگر قــرار باشــد آنهــا پیشــران تحول 
دیجیتال شــوند، طبیعتــاً حتی اگــر ســرمایه گذاری هم 
اتفاق بیفتــد بایــد در همان حوزه باشــد؛ یعنــی به جای 
اینکه همه چیز را داخل خود مجموعه ببینید، از فضای 
کسب وکار کشور و فضای بخش خصوصی کشور کمک 
بگیریــد و ســرمایه گذاری های مناســبی انجــام دهید تا 
فرایند تحول دیجیتال تسهیل و تسریع شود. مأموریت 
ما این است که تحول دیجیتال را در صنعت بانکی رقم 
بزنیم و بانک را در حوزه دیجیتال و بانکداری هوشــمند 
ارتقا دهیم؛ پس ســرمایه گذاری های مناسبی در همین 

راستا برایمان مطلوب خواهد بود.
طبیعتاً مدل های ســرمایه گذاری خیلی گســترده ای در 
کشــور وجود دارد کــه می تواند مــورد ارزیابی قــرار گیرد. 
به نظر مــن، بانک هایی که ســرمایه گذاری بهتری انجام 
داده اند، درعمل توانسته اند توسعه بهتری ایجاد کنند و 
فضای تحول دیجیتال را در بانک خود به وجود آورند. به 
نظر من، تمام بانک ها، اعم از گروه های دوم و سوم، ناگزیر 
از ورود به فضای سرمایه گذاری خطرپذیر خواهند بود؛ 
البته محدودیت هایی نیز از سمت بانک مرکزی اعمال 
می شود که فضای سرمایه گذاری بانک ها را تنگ می کند؛ 
ولی با این همــه، در جهــت ارتقای شــاخص های بانکی 
می توان به این مسیر سرمایه گذاری خطرپذیر گام نهاد.

اشاره کردید که اکنون هلدینگ بانک شهر در دسته بندی 
هلدینگ ها، در گروه دوم قرار دارد. به نظرتان چه زمانى 
مى تواند به گروه اول تبدیل شود و از او توقع داشته باشیم 

که به حوزه سرمایه گذاری خطرپذیر نیز وارد شود؟
نوری: برنامه ای که ما به هیئت مدیره بانک ارائه دادیم و 
آنها آن را تصویب کردند، این اســت که از سال 1404 به 
فضای سرمایه گذاری خطرپذیر وارد شــویم. تا آن موقع 
باید برنامه های لازم را پیاده ســازی و اجرا کنیم تا به گروه 

اول نزدیک شویم.

آیا هلدینگ بانک شهر تاکنون روی مجموعه های خارج از 
بانک سرمایه گذاری انجام داده است؟

نوری: تاکنون چند سرمایه گذاری اتفاق افتاده که بعضی 
موفق بوده و برخی به موفقیت چندانی نرســیده است؛ 
به ویژه آنهایی که قبل از تشکیل هلدینگ شکل گرفته اند. 
به هر حال این مســیر را ناگزیر باید بپیماییم که مســیر 
درســتی هم اســت. طبیعتاً مشــکلاتی هم در این فضا 
وجــود دارد؛ ملاحظــات رگولاتــوری، کفایــت ســرمایه 

بانک ها و... .

آقای آرانى شما هم لطفاً به این سؤال پاسخ دهید که تا چه 
حد مهم و ضروری است که هلدینگ های فناوری بانک ها 
وارد حوزه سرمایه گذاری خطرپذیر شوند. سپس درباره 
هلدینگ امید بگویید که در این راستا چه اقداماتى انجام 

داده است.
آرانــی: دو مؤلفــه مدیریتــی که شــاکله خدمــات بانکی 
را تشــکیل می دهنــد عبارت انــد از مســئولیت پذیری و 

نوری: به نظر 
من، بانک هایی 
که سرمایه گذاری 
بهتری انجام 
داده اند، درعمل 
توانسته اند توسعه 
بهتری ایجاد کنند 
و فضای تحول 
دیجیتال را در 
بانک خود به وجود 
آورند. به نظر من، 
تمام بانک ها، اعم 
از گروه های دوم 
و سوم، ناگزیر از 
ورود به فضای 
سرمایه گذاری 
خطرپذیر خواهند 
بود؛ البته 
محدودیت هایی 
نیز از سمت بانک 
مرکزی اعمال 
می شود که فضای 
سرمایه گذاری 
بانک ها را تنگ 
می کند
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ریسک پذیری. ما در اقتصاد شانزده نوع ریسک داریم؛ 
پرهزینه ترین آنها ریســک نکردن اســت؛ پس ریسک 
کردن اجتناب ناپذیر به نظر می رسد؛ به ویژه هنگامی که 
با تحول همراه باشید. تحول، یک تغییر اختیاری است. 
شــما انتخاب می کنید که تغییری در ســازمان به وجود 
آورید. اگر خودمان هم نخواسته باشیم؛ مشتریان ما که 
در کشورهای دیگر اسمشان را سلطان یا امپراتور یا شاه 
می گذارند، ولی ما به آنها ولی  نعمت یا شرکای استراتژیک 
می گوییم، انتظاراتی از ما دارند که ما را مجبور به همگامی 
با تکنولوژی می کند. اســتفاده از هر تکنولــوژی نیازمند 
آزمون وخطــا، تطبیــق، بومی ســازی، افزایــش مقیــاس، 
مهاجرت و... خواهد بود. تمام این ملاحظات، ما را مکلف 

به ورود به عرصه سرمایه گذاری خطرپذیر می کند.
در هلدینــگ به پویــان هوشــمند امید، ســهامدار عمده 
یعنی بانک ســپه، کارهایی به ما محول کــرده که در پنج 
دسته اصلی قرار می گیرند: راهبری سامانه های جامع؛ 
پشتیبانی سامانه ها و دستگاه های شعب؛ امور نرم افزاری 
و اپ ها؛ مســائل پرداخت کــه PSP ما انجــام می دهد؛ و 
نهایتاً مرکز نوآوری و بانکداری باز. مرکز نوآوری و بانکداری 
باز که اکنون در «شرکت امید بوم» است اتفاقاً با تعامل 
معاونت فنــاوری ریاســت جمهوری و ســایر ســازمان ها 
و وزارتخانه ها، چند پــروژه را آغــاز کرده اســت. اکنون در 
«کارخانه هوشــمند شــرکت امید» تعدادی از نخبگان 
کشور دور هم جمع شده اند تا چند طرح بسیار خوب را در 
حوزه معدن، رسانه های اجتماعی، آموزش و مرکز آکادمی 
و... پیش ببرند. تمام این فعالیت ها با احتمال خطر همراه 
است، اما هرکجا بعد از بررسی طرح ها وارد سرمایه گذاری 

با ریسک منطقی شویم، به نتیجه مطلوب می رسیم.
مــن به عنــوان یــک کهنه ســرباز نظــام بانکــی معتقــدم 
ســرمایه گذاری خطرپذیــر اجتناب ناپذیــر اســت؛ و چه 
نهادی بهتر از نظام بانکی؟ همان طور که آقای نوری اشاره 
کرد، نظام بانکی جلوتر از بسیاری از سازمان ها و نهادها 
با تکنولوژی عجین می شــود؛ زیرا بروز و ظهور پرسرعت 

تحولات اقتصادی با فناوری همراه می شود و اگر ما همگامی 
آن فناوری را ایجاد نکنیم محور اقتصاد و تبادل و مدیریت 
و نظارت پول را از دست می دهیم و به بازار سرمایه نزدیک 

نخواهیم شد.

آقای نوری نقش این هلدینگ ها در رفع چالش های اقتصاد 
دیجیتال کشور را چه مى بینید؟ این هلدینگ ها تا چه حد 

مى توانند کمک کننده باشند؟
نوری: اشــاره ای بــه نقش بانــک شــهر و هلدینــگ فناوری 
ارتباطات آن در یک موضوع کلان کشــور می کنم و ســپس 
به سؤال شما پاسخ می دهم. می دانید که بانک شهر، یک 
بانک نهادی و تخصصی شهرداری اســت که سهامداران 
عمده آن، شــهرداری های کلان شــهرها، ازجمله شهرداری 

تهران هستند.
یکــی از مأموریت هــای بانک شــهر و بــه تبــع آن هلدینگ 
فناوری اطلاعات بانک شــهر، ایفای نقش به عنــوان بازوی 
فناوری اطلاعات شهرداری ها در حوزه تحول دیجیتال است. 
بانک شهر متولی ایجاد زیرساخت های پرداخت های خرد 
شهری است تا مردم در تمام شهرها بتوانند خدمات بهتری 
بگیرند. این تحول دیجیتال باید در حوزه های شهری نیز رخ 
دهد. این کار در خیلی از کلان شــهرها در حوزه حمل ونقل 
شهری شروع شــده و خیلی از کلان شــهرها، پرداخت های 
خرد شهری را به اجرا گذاشته اند. در شــهرداری تهران نیز 
زیرساخت پرداخت خرد بانک شهر فعال است. اپلیکیشن 
جدید شــهرداری تهران با نام «شــهرزاد» روی زیرســاخت 
پرداخت بانک شهر فعال شده است و برنامه های مفصلی 
در شهرداری تهران در این زمینه وجود دارد. اکنون به سؤال 
شما برمی گردم. همان طور که آقای آرانی اشاره کرد، اقتصاد 
کشور ما اتکای زیادی به بانک ها دارد؛ هم به عنوان نهادهای 
مالــی ســاختاریافته و هــم به عنــوان نهادهایی بــا ظرفیت 
بــالا بــرای ســرمایه گذاری در عرصه هــای گوناگــون! از یــک 
جنبه دیگر نیز می توان به قضیه سرمایه گذاری خطرپذیر 
نگریســت. اوایل دوران انقلاب، عمده ســرمایه گذاری های 

میزگرد

عکس: نسیم اعتمادی
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کشــور در حوزه هــای ســرمایه محور و صنعتــی بــود کــه 
سرمایه گذاری بســیار کلان می طلبید. در بعضی مقاطع، 
این صنایع به ســودآوری خوبی رسیدند یا شاید اکنون هم 
سودآور باشند، ولی اینها پیشران تحول کشور نشدند؛ چه 
از جنبه اقتصادی، چه صنعتی و چه اجتماعی! برای مثال، 
سرمایه گذاری های کلانی در حوزه سیمان اتفاق افتاده؛ در 
حالی که در خیلی از کشورهای پیشرفته، تأسیس یا حتی 
نگهداری کارخانه ســیمان را، به دلیل ایجــاد آلودگی زیاد، 
ممنوع کرده اند. ما در همه استان های کشور کارخانه سیمان 
داریم؛ در بعضی اســتان ها چندین کارخانه ســیمان فعال 
است؛ در بعضی جاها تعدادشان در یک استان به بیش از 

انگشتان دست می رسد.
آرانــی: دقیقــاً، شــانزده تــا از ایــن کارخانه هــا را بانک ســپه 

سرمایه گذاری و راه اندازی کرده است.
نوری: بله، همه بانک ها و خیلی از مجموعه های غیربانکی 
کارخانه سیمان دارند. بسیاری از صنایع سیمان کشور، با 
یارانه دولتی زنده انــد؛ اینها صنایع زیان ده هســتند. نکته 
مهم دیگر اینکه کارخانه های سیمان به لحاظ اجتماعی نیز 
نقش مؤثری در اشتغال زایی ندارند. من سابقه محدودی در 
حوزه سیمان دارم. یک مجموعه یک میلیون تنی سیمان، 
حدود 1٫500 الــی 2٫000 میلیارد ســرمایه گذاری لازم دارد. 
بخــش عمــده ای از ســرمایه گذاری های کشــور مــا در حوزه 
پتروشیمی بوده؛ در حالی که اکنون از لحاظ خوراک و خیلی 

زیرساخت های دیگر به مشکل خورده اند.
در همین سال های اخیر، چند پتروشیمی با سرمایه گذاری 
دو، ســه میلیــارد دلاری شــکل گرفته انــد. ببینید کــه با دو 
میلیــارد دلار چــه تحولــی می شــود در حــوزه الکترونیک و 
فناوری اطلاعات ایجاد کرد. من به یکی از دوســتان گفتم: 
«شــما با دو میلیــارد دلار، یک پتروشــیمی زده ایــد که الان 
فعالیت نمی کند؛ با ایــن پول می توان یک شــهر دیجیتال 
راه اندازی کرد. تصور کنید که در اینجا چقدر اشتغال ایجاد 
می شود و چه اندازه در زیرساخت های اقتصادی و اجتماعی 
کشــور مؤثر خواهد بود.» اگر مجموعه های بانکی ترغیب 
شوند که به جای تمام سرمایه گذاری هایی که در حوزه های 
مختلف انجــام می دهند (گرچــه که همه آنهــا محترم اند) 
نگاهی به کشورهای پیشــرفته بیندازند؛ متوجه می شوند 
کــه عمــده ســرمایه گذاری نهادهــای مالــی آنجــا در حــوزه 
فناوری اطلاعــات و دنیای دیجیتال اتفــاق می افتد. به نظر 
من بخش عمده مســئولیت ترغیب نهادهای مالی کشور 
به ســرمایه گذاری در حوزه هــای فناوری اطلاعــات، برعهده 
همین هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک ها اســت که با 
عملکرد خوب و کارهای فناورانه ای که انجام می دهند فضای 

کسب وکار و سرمایه گذاری را به این سمت سوق دهند.

هلدینگ های فناوری اطلاعات چطور مى توانند نهادهای 
مالــى را ترغیب کنند کــه در حوزه فنــاوری اطلاعات 

سرمایه گذاری انجام دهند؟
نوری: بــه هر حــال، بانک یک نهــاد مالــی اســت و ایجاد و 
توسعه ظرفیت های مالی برایش اهمیت دارد؛ حتماً دو دوتا 
چهارتای اقتصادی انجام می دهد تا به سمت سرمایه گذاری 
بــرود. قطعــاً ما هم بــا همیــن نــگاه در مقاطعــی در صنایع 
پتروشــیمی و ســاختمان و جاهــای دیگــر ســرمایه گذاری 
کرده ایــم. موضوعی کــه بــرای مجموعــه فنــاوری اطلاعات 

اهمیت دارد این اســت که کمک کنیم اقتصــاد فناوری 
اطلاعــات، متکی بــه خــود باشــد و بــه قــول آقــای آرانی 

براساس ظرفیت های خودش توسعه یابد.
در سؤال اول پرسیدید که شرایط هلدینگ های فناوری 
اطلاعــات و ســودآوری آنها به لحــاظ اقتصــادی چگونه 
است. اسم نمی آورم، ولی در میان همین هلدینگ های 
اطلاعــات و به خصــوص در گــروه اول، مجموعه هایــی 
هســتند که علاوه بر ســرمایه گذاری های مرتبط با نقش 
مأموریتــی خــود و ایجــاد ظرفیــت و زیرســاخت لازم، 
توانســته اند ارزش آفرین باشــند. در کنار آنهــا خیلی از 
شرکت های فناوری اطلاعات بانکی هم در بورس عرضه 
شــده اند و ارزش آفرین انــد. همین الان شــرکت هایی در 
زیرمجموعه بانکی داریم که ارزششان در بازار سرمایه، 
از خود بانک بیشتر شده اســت. این نشان می دهد که 
اقتصــاد فنــاوری اطلاعات تا چــه حد می توانــد ظرفیت 
ســرمایه گذاری داشــته باشــد و چه اندازه می تواند برای 

بانک زیرساخت های سرمایه گذاری فراهم آورد.

آقای آرانى در راستای صحبت های آقای نوری درباره این 
موضع که بانک ها باید به سرمایه گذاری در حوزه فناوری 
اطلاعات ترغیب شوند، آیا این مسئله نیاز به تغییر تفکر 
مدیران دارد؟ چنین فرهنگ سازی تاکنون در چه سطحى 
شکل گرفته است؟ ما چقدر نیاز داریم که این تغییر تفکر 

به وجود آید؟
آرانی: این تفکر، عملاً از مشتری به صف، از صف به ستاد 
و از ستاد به کارشناسان و از کارشناسان به مدیران تسری 
 یافته است. جای تأسف است که در این مقوله، رهبران، 
تأییدکننده های نهایی بوده اند؛ در حالی که اســتارت از 
پایین زده می شــود. مدام بر این نکته تأکید می شــود که 
هلدینگ هــای فناوری اطلاعــات یک نهاد خلــق ارزش و 

بازوی توانای فنی بانک ها هستند.
من کــه دائــم از مشــتری دم می زنــم، می دانم کــه دیتای 
مشتری در اختیار ما به امانت گذاشته می شود. دیتای 
مشــتری یعنــی توانایی هــای او، ترجیحات رفتــاری اش، 
بازارهــای هدفــش و تمایــلات و ســلایقی کــه بــه ســایر 
صنعت ها دارد. این ســرمایه، یک پلتفرم هم اســت که 
ســایر بازیگران می تواننــد از آن بهره ببرنــد؛ مثلاً برایش 
اپلیکیشــن (مانند آپ، بله و...) بنویســند و کاربری های 
رابــط ایجاد کننــد تــا دنباله صنعــت بانکداری بــا هدف 

فراگیری مالی باشد. همین اتفاق هم دارد می افتد.
همه می دانیم که تمام صنایع محتاج نظام بانکی هستند. 
تا قبل از این تحول دیجیتال، همه صنایع فقط تسهیلات 
می گرفتنــد، خودشــان تولیــد می کردنــد و با مشــکلات 
متعددی در نظــام توزیــع، تأمین ســرمایه، تأمیــن مواد 
اولیه، نبود ماشین آلات، مارکتینگ و... مواجه می شدند. 
تحولی ایجاد شــده که در این ســال ها دارد اوج می گیرد 
و تمام نظــام بانکــی را تحت تأثیر قــرار داده؛ اینکه فصل 
مشــترکی بین صنایع و بازیگران جدید پیدا می شود تا 

مدل تخصیص تسهیلات بانکی تغییر یابد.
مــا تــا بــه حــال ســرمایه را بــه تولیدکننــده می دادیــم و 
تولیدکننده خیلی وقت ها نمی توانســت پولمان را پس 
بدهد. اکنون با خلق زنجیــره ارزش در حوزه تســهیلات 
می توانیــم منابــع تســهیلات خــود را بیــن بازیگــران 

نوری: به 
نظر من بخش 
عمده مسئولیت 
ترغیب نهادهای 
مالی کشور به 
سرمایه گذاری 
در حوزه های 
فناوری اطلاعات، 
برعهده همین 
هلدینگ های 
فناوری اطلاعات 
بانک ها است که 
با عملکرد خوب و 
کارهای فناورانه ای 
که انجام می دهند 
فضای کسب وکار 
و سرمایه گذاری را 
به این سمت سوق 
دهند
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مالــی، کارشناســان و متخصصــان فنــاوری اطلاعــات و 
تولیدکنندگان تقسیم کنیم؛ یعنی یک رابطه و زنجیره 
ارزش به وجود آوریم که همه آنها فعال شوند؛ اشتغال به 
وجود آید؛ متخصص ها انگیزه پیدا کنند؛ بانک از حیث 
عدم وصــول مطالبــات و نکــول قراردادها کمتر آســیب 
ببینــد؛ تولیدکننــده نگرانی بابــت تأمین مالی نداشــته 
باشد و در اقتصاد کلان نیز به مدیریت نقدینگی و تورم 

کمک کنیم.
وقتی انحراف از تسهیلات را در بخش های هدف کاهش 
می دهید، نــرخ مطالبــات معــوق را کم می کنیــد؛ تأمین 
و پشــتیبانی تولیــد را کاهش می دهیــد؛ غصــه تولید را 
تبدیل به قصه تولید می کنید. درنتیجه اشتغال افزایش 
می یابــد؛ ضریــب افزونــیِ پــول و تــورم و نقدینگــی رو به 
کاهش می رود و نیازی نیست که پایه پولی به طور مکرر 
بالا برود. این موضوع به شکل فرایندی به اقتصاد کشور 
کمک می کند؛ یکی از نهادهای آن می تواند هلدینگ ها و 
شرکت های تابعه آن در مأموریت هایی باشند که تاکنون 
با چنین تفکیکی اتفاق نمی افتاد. بله، شاید بعضی جاها 
این فعالیت ها با آزمون وخطا همراه باشد، ولی ارزش دارد!
وقتی با دید کلــی و از بالا، از موضــع رگولاتور یا نظام های 
نظارتی، به سرمایه گذاری در فناوری اطلاعات نگاه کنیم 
درمی یابیــم که آثــار و بــرکات آن بیشــتر از هزینه هایش 
اســت. مــا بانکدارهــای قدیمــی بــه همکارانمــان در 
تمــام بانک هــا توصیه می کنیــم که بــه موضــوع فناوری 
نزدیک شــوند و به آن اطمینان داشته باشــند. رهبران و 
مدیران محتــرم بانک ها، بایــد نفوذ متخصصــان حوزه 
فنــاوری اطلاعــات در هیئت مدیــره و در لایه هــای بــالای 
تصمیم گیری را افزایش دهند تا با اطمینان و پشتیبانی 
بیشتر و هارمونی بیشتر بین خدمات و تسهیلات، برای 
رســیدن به انتظارات مشــتری با هم به شــکل منسجم 

عمل کنند.

آقای نوری لطفاً از ســال 1402 برایمان بگویید. به طور 
کلى، طى یک سال گذشــته، مهم ترین چالش هایى که 
هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک هــا با آن درگیر 

بوده اند، چه مواردی بود؟ آیا این چالش ها کمتر شده اند؟
نوری: چالش هایی را که هلدینگ ها و شرکت های فناوری 
اطلاعــات بــا آن مواجه اند در چهــار گروه تقســیم بندی 
می کنم و برخــی را توضیــح می دهم. مــا چندین چالش  
کلان در هلدینگ هــا داریــم کــه شــامل موضوعاتــی از 
قبیل ضعف سرمایه گذاری، شفاف نبودن میزان نقش 
مأموریتــی و نقــش ســرمایه گذاری ما، مشــکل افزایش 
سرمایه و... می شود. در این میان چالش های مربوط به 
رگولاتوری نیز برایمان پیش می آید. در ســال 1402 چند 
دستورالعمل جدید درباره نئوبانک ها و لندتک ها ابلاغ 
شد که هرکدام چالش هایی را به وجود آورد. فرضاً یکی از 
شرکت های ما در یک حوزه سرمایه گذاری می کند و دارد 
توسعه می دهد، ولی ناگهان با دستورالعمل جدید، خیلی 
از فرایندها و سرمایه گذاری هایش به بحران می خورد یا به 

سمت مسیری متفاوت می رود.
هلدینگ هــای مــا چالش هــای ســازماندهی نیــز دارند. 
مهم ترین دغدغه سازماندهی ما مرتبط با نیروی انسانی 
اســت. این مســئله برایمــان خیلی جدی شــده اســت. 

مجموعــه شــرکت های فنــاوری اطلاعــات، همگــی از نــوع 
دانش بنیان هستند و ابزار و منابع توسعه آنها فقط نیروی 
انسانی اســت و چیز دیگری در اختیار ندارند. «رصدخانه 
مهاجــرت» در ســال 1401 نظرســنجی از 8٫۶00 نفر انجام 
داده و علــت مهاجــرت آنها را پرســیده و پنــج عامــل اول را 
فهرســت کرده؛ هیچ کدام از این پنج عامل در ســطح بنگاه 
نیســت. بنابراین موضــوع مهاجرت را در ســطح شــرکت و 
بنگاه و بانک نمی تــوان حل کــرد؛ مهاجرت دلایــل دیگری 
دارد که به عوامــل اقتصادی و سیاســی و... برمی گــردد. ما 
عملاً در سطح بنگاه نمی توانیم برای جلوگیری از مهاجرت 
کاری بکنیــم... بهتر بگویــم، کار جــدی نمی توانیم بکنیم. 
در دنیا 7درصــد از کســانی که مهاجــرت می کننــد، دوباره 
برمی گردند و مهاجرت معکوس اتفاق می افتد؛ این عدد در 
میان ایرانیانی که مهاجرت کرده اند 1درصد است؛ ما کسی 
را که مهاجرت می کند برای همیشــه از دست می دهیم؛ او 
هیچ گاه برنمی گردد. پس مسئله نیروی انسانی برای همه 
ما یک چالش اصلی خواهد بود. مســائل رگولاتوری تا حد 
زیادی قابل حل است؛ بالاخره با قدری سختی می توان به 

راهکارهایی رسید.
موضوع مهم دیگــر این اســت که خواســته یا ناخواســته، 
مسائل مربوط به بانک، به هلدینگ های فناوری اطلاعات 
تســری می یابــد. اگر بانــک به لحــاظ شــاخص های مالی و 
بانکی وضعیت مناسبی نداشته باشد، همین چالش ها در 
مجموعه های فناوری اطلاعات نیز نمود می یابد. این مسئله 
کاملاً واضح و نمایان است. بسیاری از مجموعه های فناوری 
اطلاعــات با مشــکلاتی از قبیل دشــواری افزایش ســرمایه 
مواجه اند. بانک باید کفایت ســرمایه لازم را داشــته باشد 
تا بتواند افزایش ســرمایه را رقم بزند و این برای بســیاری از 

مجموعه ها مشکل آفرین است.
علاوه بــر ایــن مــوارد، در خیلــی از هلدینگ هــای فنــاوری 
اطلاعات، به دلایل متعددی که برخــی از آنها را بیان کردم، 
با تغییــرات ناخواســته در اســتراتژی های هلدینگ مواجه 
می شــویم؛ مثــلاً یــک هلدینــگ بــه سمت وســوی خاصی 
می رود یا تغییری در اعضای هیئت مدیره اتفاق می افتد که 
مسیر را کاملاً تغییر می دهد. این مسئله می تواند بسیاری 
از فضاهای ســرمایه گذاری و کسب وکار و توســعه فنی را با 

چالش مواجه کند.
مســئله جــدی دیگــر ایــن اســت کــه نقــش هلدینگ های 
فناوری اطلاعات به عنوان بازوی تحــول دیجیتال، با نقش 
ســرمایه گذاری بعضــاً خلط می شــود. موضــوع دیگری که 

میزگرد
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اخیــراً در کمیســیون بانکــداری دیجیتــال نیز بــه آن توجه 
کرده ایم ضعف هم افزایی بین هلدینگ های اطلاعات است. 
خوشبختانه در این راستا کارهای خوبی شروع شده؛ مثلاً در 
زمینه آموزش نیروی انسانی اقدامات یکپارچه و همسویی 
بین مجموعه ها شروع شده و در حوزه زیرساخت، کارگروه 
تشکیل شــده؛ در زمینه نیروی انســانی نیز کارگروه خاص 
خــودش شــکل گرفته اســت. در حــوزه قوانیــن و مقــررات، 
کارگروهی به وجود آمده تا به صورت یکپارچه ببینیم در حوزه 
رگولاتوری چه کارهایی می شود انجام داد. در زمینه نوآوری 
و سرمایه گذاری خطرپذیر نیز ظرفیت های سرمایه گذاری 
مشترک در هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک ها مشهود 
اســت. ما در کمیســیون بانکداری دیجیتال در تلاشیم در 
حوزه سرمایه گذاری خطرپذیر نیز کار مشترک انجام دهیم. 
به این ترتیب بعضی از چالش هایی که بیان شــد، در حال 

تعدیل یافتن است.

آقای آرانى به نظر شما در سال 1403 هلدینگ های فناوری 
اطلاعات بانک ها با چه چالش هایى به جز جذب و نگهداشت 
نیروی انسانى مواجه خواهند بود؟ چون این چالش قطعاً در 

سال بعد نیز وجود خواهد داشت.
آرانی: نیروهای انسانی بزرگ ترین سرمایه کشور هستند. 
مهاجرت این نیروهــا اجتناب ناپذیر اســت؛ امیدواریم که 
ضریب برگشت آنها رو به افزایش برود. این مسئله نیاز به 
مشوق هایی دارد. همان طور که گفتید، نگهداشت آنهایی 
که مانده اند، مستلزم تأمین معیشــت و ایجاد انگیزه های 
معنوی و تعلق سازمانی و احترام خواهد بود. برای آنها نوآوری 
اهمیت زیادی دارد. در ادبیات علوم رفتاری، تعریف خلاقیت 
و نوآوری چنین اســت: «افراد خلاق کسانی هستند که به 
کارشان عشق و علاقه دارند.» خلاقیت ناشی از عشق به کار 
است. ما باید شرایطی را فراهم آوریم که همکارانمان، کارشان 
را دوست داشته باشند و حتی خانواده هایشان نسبت به 

آن کار احساس تعلق نشان دهند.
ثبات مدیریت در نظام کشــور باید در اولویت باشد. گاهی 
یک مدیر کشــور یک ســند بالادســتی فاخر را در مقطعی 
مشــخص با کمک هزاران نفر/ســاعت گردآوری و تدوین 
می کنــد و به تصویــب می رســاند تا به عرصــه اجرا بیــاورد؛ 
بعد از مدتی هم به فاز بلوغ می رسد و در مسیر تکامل قرار 
می گیرد، ولی ناگهان یک تغییر مدیریتی، کل آن سند را به 
محاق می فرستد. مدیران بعدی هم چون بی ثباتی و فقر نگاه 
سازمانی را می بینند به دنبال کارهای بنیادی نمی روند. این 

مشکل در خیلی از وزارتخانه ها و نهادها مشهود است. با 
عوض شدن یک فرد، تمام دید و نگرش آن سازمان عوض 
می شود. این یک آفت بزرگ است؛ خسارت هایش کمتر 

از مهاجرت نیروها نخواهد بود.
به نظر من توجه به امنیت شــغلی، حمایــت و گزینش 
افراد در فرایند استخدام، ارتقای فردی و توجه به موضوع 
آموزش می تواند باعث حفظ نیروها شود. حضور مدیران 
و داشــتن حاکمیت لایق فنــاوری اطلاعــات در لایه های 
تصمیم گیری و تصمیم ســازی انگیزه ســاز خواهــد بود. 
در کشور ما، تعداد عناصر نظارتی کم نیست. گاهی دو 
دســتور متضاد را از دو نهــاد نظارتی دریافــت می کنیم؛ 
یکی از آنها ما را از پاسخ گویی به دیگری نهی می کند. این 

مسائل، وقت و انرژی ما را می گیرد.
شاید گفتن اعداد درست نباشد؛ ولی تعداد دستگاه های 
نظارتی ما بیش از تعداد وزرا است. عمده این دستگاه ها 
سؤالات تکراری می پرسند. ما برای یک کار به چند جا باید 
پاسخ گو باشیم؟ یک کار انجام می گیرد و باید به چندین 
جا پاسخ گو باشیم. اینها نشان می دهد که در فرایندها و 
کار های مدیریتی، دچار ضعفیم؛ باید تجدیدنظر کنیم. 
نیروهای مستعد در کشــور زیادند، ولی وجود استعداد 
کافــی نیســت؛ اســتعداد نیــاز بــه حمایــت و آمــوزش و 
معیشــت دارد. بــه نظــر مــن، هســته اصلی نگهــداری 
نیروهای انسانی کشور بهبود فضای کار، فضای نوآوری و 
پرورش استعدادها است. اگر ثبات مدیریت و همین طور 
رگولاتورهــا و دســتگاه های نظارتــی و تصمیم ســازهایی 
داشــته باشــیم کــه آیین نامه هــای خــوب و مترقــی را بــا 
ضوابطی جامع فراهم کنند، می توانیم سال بسیار خوبی 

را در پیش رو داشته باشیم.

یکى از چالش هایى که مطرح کردید این بود که هلدینگ ها 
را به جای بازوی فناوری اطلاعات بانک ها، به اشــتباه، 
سرمایه گذار تلقى مى کنند. این موضوع را قدری توضیح 

دهید.
نوری:  مجموعه های فنــاوری اطلاعات، نقش نــوآوری و 
پیشران تحول دیجیتال را دارند؛ ولی بعضی هلدینگ های 
فنــاوری اطلاعــات وارد ســرمایه گذاری هایی می شــوند 
کــه ارتبــاط چندانــی بــا مســئولیت اصلی شــان نــدارد؛ 
مثلاً بر اثر ملاحظات حاکمیتی یا دســتوری، به ســمت 
سرمایه گذاری هایی می روند که مرتبط با نقش هلدینگ 
به عنوان پیشران تحول دیجیتال نیست. همین قضیه 
باعث زمین گیر شدن و ایجاد چالش است. این مسئله 
باید شفاف شود که هلدینگ فناوری اطلاعات به سمت 
کدام سرمایه گذاری ها برود. سرمایه گذاری ما باید با همان 
نگاهی که گفتم باشــد: 1. به فرایند تحــول دوگانه جامه 
عمل بپوشاند و 2. به عنوان بازوی ســهامدار یا بانک در 
حوزه تحول دیجیتال عمل کند. هر اقدام دیگری، خارج 
از این دو مســئولیت، مــا را از وظیفه و نقــش اصلی مان 

دور می کند.

آقای آرانى به عنــوان مدیرعامل یکى از هلدینگ های 
فناوری اطلاعات بانک هــا، ســال 1402 را برای این 

هلدینگ ها در کشور چطور مى بینید؟
آرانــی: 1402 ســال گــذار از برخــی زخم هــای کهنــه بــود 
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و مواجهــه بــا موانــع جدیــد! در عرصــه تحــول، بعضی 
جاهــا رگولاتــور مانع می شــود یــا برایمــان آن قدر مشــق 
تعیین می کند که بخــش عمده انرژی مــا صرف تکمیل 
سامانه های مورد انتظار آنها می شــود و از اهدافمان دور 
می مانیم. بخشــی از این کارهــا طبیعی اســت، ولی اگر 
می خواهیــم به ســمت توســعه برویــم چنین شــرایطی 
معقول نیســت. در حوزه فنــاوری اطلاعات بایــد در لبه 
تکنولوژی، به دنبال تکامل هوشــمندانه باشیم. تکامل 
هوشمندانه در نظام بانکی، ضرورت امروز برای تغییر در 
مدل کسب وکار و فرایندها و توجه به سفر مشتری است. 
ما مأموریت هایی را که بهمان محول می شود با هر جبر و 
زوری که باشد پیش می بریم، ولی چندان رضایت نداریم، 
زیرا در پی فرصتی برای عرض اندام در عرصه صنعت و 
ایجاد فصل مشــترک با دیگــر صنایع در جهــت انجام 
کارهای بزرگ هســتیم. هیچ صنعتی نیســت کــه نیاز و 

تمایل به سمت خدمات بانکی نداشته باشد.
بخشی از کارهای ما می تواند برای کشور ثروت آفرین شود 
و خلق ارزش ملی کند. گاهی در نظام بانکی موازی کاری 
صــورت می گیــرد؛ برخــی ســخت افزارها و نرم افزارهــا و 
شبکه های متعدد و دیتاسنترهایی را با هزینه های گزاف 
شکل می دهیم فقط به این دلیل که هیچ مدل همکاری 
و مشــارکتی در کار نیســت. قراردادهــای مــا نبایــد فقط
 win-win بلکــه بایــد all-win باشــد و از مــوازی کاری 
در کشــور جلوگیــری کنــد. مــا نیازمنــد کمــک متولیان 
امــر هســتیم. این قــدر کــه مــا دربــاره انحــراف از ســقف 
پرداخــت حقــوق و مزایــای معیشــتی بــه کارکنــان مورد 
سؤال قرار می گیریم، درباره سرمایه گذاری در شرکت های 
دانش بنیان و همــراه کردن بازیگران پرانــرژی و کم تجربه 
مورد سؤال نیستیم. ما در نظام بانکی، پر از تجربه ایم، پر 
از داده هایی هستیم که با استفاده از تکنولوژی و یادگیری 
ماشینی و هوش مصنوعی می توان برای آنها مدل سازی 
کرد و در کشور باعث نشاط و انبساط و روایی کسب وکار 
شد. دغدغه های امنیت را هر ساعت و هر روز و هر هفته 
لمس می کنیم و دغدغه 7×24 ما به شمار می رود. تمام 
این دغدغه ها نیاز به نیرو و هزینه و سرمایه گذاری دارد؛ 
برای هرکدامش باید روزها و ماه ها اندیشه کنیم. عیب ما 
نسبت به کشورهایی مثل ژاپن، که معروف است دوبرابر 
کارهای اجرایی، تفکر و مطالعه انجام می دهند، این است 
که به وحدت نظر و ثبات نظر نمی رسیم. آنها آزمون وخطا 
می کنند، مانور می دهند و قبل از اینکه خیلی از مسائل را 
به محیط واقعی بیاورند، به سمت همگرایی و هم آگاهی 

و همدلی می روند تا مسائل برطرف شود.

آقای نوری ما از عملکــرد و چالش های هلدینگ های 
فناوری اطلاعات بانک های کشــور صحبت کردیم. به 
نظرتان سال 1403 برای این هلدینگ ها چطور خواهد بود؟
نوری: به نظرم مسیر رشــد و توسعه تحول دیجیتال در 
کشــور، اتفاق های خوبــی را پیــش رو دارد. همان طور که 
آقای آرانی اشــاره کردند، با وجود تمام مشــکلات، بانک 
مرکزی به دنبال نگاه برنامه گرا است. آقای دکتر محرمیان 
در همایش بانکــداری الکترونیک و نظام هــای پرداخت 
برای اولین بار یک نقشه راه ارائه داد که متوجه شدیم به 
کجا می خواهد برود و این کاری بسیار جدید و خوب در 

بانک مرکزی بود و جــای امیــدواری دارد. به نظر من فضای 
بانکی کشور همین طور است. امیدواریم در سال 1403 در 
هلدینگ های فناوری اطلاعات با وجود تمام محدودیت های 
اقتصادی و سیاسی، فضای خوبی را پیش رو داشته باشیم. 

من خوش بین هستم.

آقای آرانى اگر صحبتى باقى مانده لطفاً به عنوان جمع بندی 
بفرمایید.

آرانی: من امیدوارم که از آموخته های قبلی مان درس بگیریم 
و صبور باشیم، در مواجهه با کسانی که از این قافله و از این 
نوع تفکر تحول گرا عقب اند تحمل عقلایی داشته باشیم. 
به جوان ها باید فرصت اشتباه  کردن بدهیم. شاید یکی از 
دلایل سیل مهاجرت این باشد که ما پدرها روابط خوبی با 
فرزندانمان برقرار نکرده ایم؛ ما، هم پدر ســازمان هستیم و 
هم پدر خانواده! شاید در کسوت شاگردی و استادی نیز لازم 

باشد روابط منسجم تری با جوانان برقرار کنیم.
عــده ای فضــای جامعــه را مخــدوش می کننــد در حالی که 
فرصت های خوبی وجود دارد. به قول شاعر همشهری ما: 
«از چه دلتنگ شویم، دلخوشی ها کم نیست.» فرصت ها 
را می تــوان با نگاهــی دیگر نگریســت. نگــرش خیلی مهم 
اســت. نگرش یا قضاوت های ازپیش تعیین شــده، توسط 
کســانی که مشــخص اســت در عمق وجودشان کشــور را 
دوســت ندارند باعث نارضایتی می شــود. کشور ما بسیار 
غنی اســت؛ طبیعت خوب، انرژی فراوان، نیروهای جوان و 
افراد باانگیزه دارد؛ استادان و مدیران خیرخواه کم نیستند، 
ولی بایــد بتوانیم همدیگر را بیشــتر تحمل کنیــم. من هم 
موافقم که ســال آینده با زیرســاخت هایی که ایجادشده و 
سرمایه گذاری هایی که اتفاق افتاده و گذارهایی که رخ داده، 
افق های بزرگ تری را پیش رو داریم. من هم موافقم که سال 

آینده بهتر از امسال خواهد بود.
مــا در ایــن پــروژه ادغــام و کربنکینــگ که بــرای یــک بانک 
بزرگ مقیــاس، مثل ســپه شــکل دادیم، فرازونشــیب های 
فراوانی را پشــت سر گذاشتیم؛ هم کر داشــتیم، هم کرونا! 
هم سیل داشتیم، هم آشوب، هم زلزله داشتیم هم تحریم! 
بدین ترتیب، حالا ورزیده شده ایم؛ با عبور از شرایط گل آلود 
می توانیم به ساحل آرام برسیم. قدر همدیگر را باید بدانیم. 
این خیلی مهــم اســت. تأکید می کنم کــه نظام بانکــی، در 
آمایش اقتصادی و کسب وکار کشور و ایجاد نشاط، نقش 
بسیار مؤثری دارد؛ به شرطی که رهبران هوشمند، با آشنایی 
کامل، با موضوعات روز جهانی همگام شوند. در این صورت 

کمک زیادی به کشور عزیزمان خواهیم کرد.

آقای نوری، جمع بندی شما را نیز مى شنویم.
نــوری: ســال های 1400، 1401 و 1402 موضوعــات متعددی 
را در کشــور داشــتیم؛ اعم از افزایــش نرخ ارز، جدی شــدن 
تحریم ها، بحران های کلان سیاسی و اقتصادی و... . به نظرم 
اکنون کشور به ثبات و آرامش نسبی رسیده و موفقیت هایی 
هم در حوزه های مختلف به دست آمده است. امیدوارم از 
فضاهای بحرانی اجتماعی و سیاسی عبور کنیم و سال 1403 
بسیار پرنشــاط باشــد تا بر توسعه زیرســاخت های کشور 
متمرکز شویم. کشور ما به هیچ چیزی بیش از همدلی، وفاق 
و آرامش احتیاج ندارد. من خوشبین هستم که ان شاء الله 

سال آینده، سال بسیار خوبی خواهد بود 

آرانی: گاهی 
در نظام بانکی 
موازی کاری صورت 
می گیرد؛ برخی 
سخت افزارها 
و نرم افزارها و 
شبکه های متعدد 
و دیتاسنترهایی را 
با هزینه های گزاف 
شکل می دهیم 
فقط به این دلیل 
که هیچ مدل 
همکاری و مشارکتی 
در کار نیست. 
قراردادهای ما 
نباید فقط

 win-win بلکه 
باید all-win باشد 
و از موازی کاری در 
کشور جلوگیری 
کند. ما نیازمند 
کمک متولیان امر 
هستیم

میزگرد
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در میزگرد «دارایی های دیجیتال» اتفاق های مهم اکوسیستم رمزارز    کشور 
در یک سال گذشته بررسی شد

رفتارهای غلط حاکمیت و به 
بن بست رسیدن رگولاتوری

مهسا نجاتی
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با توجه به رشد قابل توجه حوزه رمزارز در کشور در ابعاد گوناگون، سال گذشته را می توان سالی پر از فرازونشیب برای 
این بازار تعریف کرد. شاید بتوان گفت حاکمیت هم در سال گذشته، حوزه رمزارز و دارایی های دیجیتال را بیش از پیش 
مورد توجه قرار داد و این نیاز حس شد که باید برای رگولاتوری این حوزه اقدامات جدی تری انجام دهد. البته رگولاتوری، 
تنها موضوع مطرح این حوزه در سال گذشته نبود، پس برای اینکه به بررســی وضعیت حوزه رمزارزها و یک قدم فراتر 
از آن، صنعت دارایی های  دیجیتال در سال گذشته و چشم انداز سال آینده آن بپردازیم، میزگردی را با حضور فعالان این اکوسیستم 
برگزار کردیم و به موضوعات گوناگونی ازجمله وضعیت رگولاتوری حوزه بلاکچین و رمزارز در ایران، چالش های صرافی ها در سال گذشته، 
کلاهبرداری در حوزه رمزارزها، بحث اثبات ذخایر صرافی ها و غیره پرداختیم. این میزگرد، با حضور احسان مطلبی، مدیرعامل صرافی 
سرمایکس؛ محمد یعقوبی، مدیرعامل یوبیتکس؛ حمیدرضا طهماسبی، مدیرعامل پنتا و عباس آشتیانی، عضو هیئت مدیره انجمن 
بلاکچین ایران برگزار شد. به عقیده این فعالان، اکنون امیدواری هایی از ســمت حاکمیت ایجاد شده و بعضی اسناد رگولاتوری شکل 
گرفته اند. به گفته آنها، با توجه به جدول زمان بندی که بانک مرکزی داده و تصویری که در کارگروه ساماندهی به دبیری بانک مرکزی، 
ترســیم شــده، در ســال جدید متوجه خواهیم شــد که این حوزه در کشــور به کدام ســمت می رود و به احتمال زیاد در ســال ۱۴۰۳ این 

اکوسیستم از حالت ابهام بیرون خواهد آمد.

میزگرد

به ترتیب از راست به چپ:
احسان مطلبی
محمد یعقوبی

حمیدرضا طهماسبی
عباس آشتیانی
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آقای آشتیانى ابتدا از اتفاق هایى که در طول یک سال گذشته در حوزه رگولاتوری رمزارزها 
در کشور افتاده، بگویید.

عباس آشتیانی: قرار بود در روندی پیوسته، معاونت اقتصادی ریاست جمهوری، لایحه ای 
را آماده کند و در راستای تنظیم گری حوزه دارایی های رمزنگاری شده به مجلس بفرستد که 
این لایحه می بایست تعاریف ماهیت این موجودیت را دربرمی گرفت و در هر چهار فراز کامل 
تدوین می شــد. تدوین این لایحه را به «معاونت حقوقی» ریاست جمهوری ارجاع دادند و 
تیمی مشغول بررسی و نگارش شدند. این روند خیلی طول کشید و آذرماه، مجلس اعلام کرد 
که همان محتوا را در قالب یک طرح ارائه می دهد. این یکی از اتفاق های مرتبط با تنظیم گری 

در سال جاری بوده است.
دومین اتفاق، مربــوط به کارگروه ســاماندهی تبــادل رمزارزها بــود. طی ابلاغیه 27 اســفند 
1399 مرکز ملی فضــای مجازی، این کارگروه ذیل بانک مرکزی و با مشــایعت دســتگاه های 
مختلف، ازجمله سازمان توســعه تجارت الکترونیکی به نمایندگی وزارت صنعت، معدن 
و تجــارت و وزارت اقتصاد و پلیس فتا و دســتگاه های امنیتی و خیلی دیگر از دســتگاه های 
همکار و ذی ربط شــکل گرفته اســت. یکی از مصوبــات آن کارگروه در راســتای بنــد 3-3 آن 
ابلاغیه بود که تنظیم گری ایــن حوزه را خارج از نظام مجوزدهی ســنتی توصیــه می کرد. در 
آنجا روش «خودتنظیم گری» به تصویب رسید و یک برنامه اقدام برای آن در نظر گرفتند و 
قرار شد کســب وکارهای فعال حقوقی در این زمینه ذیل تشکل های بخش خصوصی دور 
هم جمع شوند؛ ازجمله نظام صنفی رایانه ای کشور، انجمن بلاکچین و انجمن فین تک. به 
این ترتیب، از این پس هرکدام از کسب و کارها از آن سه مرجع رسمی، معرفی نامه می گیرند 
و الزاماتی توسط کارشناسان خودشان تدوین و به کارگروه پیشنهاد می دهند که در صورت 
تأیید و تصویب، فعالان ملزم به رعایت الزامات می شوند و تشکل ها نیز حسن نظارت جهت 
پیاده ســازی الزامات را دراختیار دارند. در یک ســال گذشــته مواضع بانک مرکزی نیز قابل 
توجه بود؛ قانون بانکداری جدید ابلاغ شد که بنا بر ماده 58 آن، مسئولیت حوزه رمزپول ها 
و پرداخت در حوزه فین تک کاملاً برعهده بانک مرکزی قرار گرفــت. درباره تعریف رمزپول، 
اختلاف نظر وجود دارد؛ زیرا در بند «ض» ماده 1 تعریف رمزپول به شکلی عمومی آمده است. 
قبل از ابلاغ رســمی این قانون و در حین تصویب آن، سند ره نگاشت بانک مرکزی در حوزه 
فین تک را در کنفرانس بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت، ابلاغ کردند. ذیل آن سند، 
بانک مرکزی، چند برنامه اقدام ارائه داد که یکی از آنها ایجاد یک نهاد واحد تنظیم گری در 
حوزه فین تک، ذیل بانک مرکزی بود. این برنامه را تا انتهای سال 1402 پیش بینی کرده اند. 
نکته دیگر، تدوین الزامات تبادل در حوزه رمزارز است که در برنامه بانک مرکزی قرار گرفت. در 
آنجا سیاست کلان بانک مرکزی نسبت به این حوزه رمزدارایی اعلام شده که تا قبل از ابلاغ 
رسمی، این سیاست را «محدودسازی و شــفافیت» نامیده بودند، ولی بعد از ابلاغ رسمی 
تبدیل به «تنظیم گری، ساماندهی و شفافیت» شد که رویکرد بهتری به نظر می رسد. البته 
در قیاس با سایر حوزه ها، در اینجا هیچ اسمی از «توسعه» نمی بینیم و احتمالاً درعمل همان 

رویکرد محدودسازی پیش گرفته شود.

چشم انداز شما برای ســال جدید در حوزه رگولاتوری رمزدارایى ها چیست؟ آیا ستادی 
تشکیل خواهد شد یا وزارت اقتصاد یا بانک مرکزی رگولاتور خواهند بود؟ به نظرتان کدام 

نهاد رگولاتوری این حوزه را برعهده مى گیرد؟
آشتیانی: بانک مرکزی دغدغه هایی ذاتی و ناشی از وظایف اصلی خود دارد. اشتباه حاکمیت 

در مخاطب قرار دادن بانک مرکزی، وضعیتی را به وجود 
آورده کــه الزاماً تقصیر بانک مرکزی نیســت. کار بانک 
مرکــزی، ذاتاً به نحوی اســت که علاقــه ندارد ایــن حوزه 
توسعه یابد یا حتی تبادل آن وجود داشته باشد. در اکثر 
کشورهای جهان نیز به همین دلیل ماهوی، بانک های 
مرکزی مسئول تنظیم گری این حوزه نیستند و صرفاً بر 
کارکرد ابزار ابراء نشدن این نوع دارایی ها تمرکز می کنند، 
ولی در ایران، عدم شــناخت صحیح در سال های اولیه 
باعث شد بانک مرکزی مخاطب تنظیم گری این حوزه 

قرار گیرد.
از ســوی دیگــر، کوتاهــی و انفعــال ســایر دســتگاه های 
مســئول، مزید بر علت مشــکلات شــده اســت. اســم 
این دســتگاه ها را نمی تــوان «ذی ربط» یــا «ذی صلاح» 
گذاشت، بلکه آنها وظیفه ورود به این حوزه را داشته اند. 
البته خلأ قانونی، بهانه خوبی به دست آنها داد؛ اینکه 
چنین ماهیت و موجودیت تازه ای تعریف قانونی نشده 
و نمی دانند که آیا جــزو دارایی می گنجد یــا پول یا چیز 
دیگر! به هر حال، جامعه با این پدیده به مثابه یک دارایی 
رفتار می کند. به این ترتیب، اتفاقی توأمــان رخ داد؛ هم 
مســئولیت را گردن بانک مرکزی انداختند و هم وزارت 
اقتصاد و امور دارایی به عنوان مسئول ذاتی، خودش را 
از تنظیم گری چنین دارایی هایی کنار کشید؛ با این بهانه 
که هنوز تعریف قانونی برای این دارایی هــا وجود ندارد. 
همین دو عامل، وضعیت تنظیم گری چنین حوزه ای را به 
بن بست کشاند و رفتارها را تناقض آمیز کرد؛ در کارگروه 
ســاماندهی بانک مرکــزی روش خودتنظیم گری دنبال 
می شود. بانک مرکزی، در سند ره نگاشت خود، به دنبال 
یک نهاد واحد و متمرکز برای حــوزه فین تک می گردد. 
به نظر من آســیب امســال در زمینه رگولاتوری، همین 
موضوع بود: انفعال وزارت اقتصاد و رفتار دوگانه بانک 
مرکزی که تاحــدودی هم طبیعــی بود؛ زیرا مســئولیت 
را گردنــش انداختنــد و نگرانی هایــی بــرای او بــه وجــود 
آوردنــد. واحد تخصصی حــوزه رمــزارز در بانک مرکزی 
شایسته است، ولی فقط برای یکسان سازی دیدگاه های 
درون بانــک مرکزی، نه اینکه متولــی اصلی تنظیم گری 
دارایی های رمزنگاری شده باشد. به نظرم در سال آینده از 
حالت ابهام بیرون می آییم. با توجه به جدول زمانی که 
بانک مرکزی داده و تصویری که در کارگروه ســاماندهی 
به دبیری بانک مرکزی، ترســیم شــده بالاخره خواهیم 
فهمید که این حوزه به کدام سمت می رود. فکر نمی کنم 
از مجلس اقدام خاصی سر بزند؛ چون تا خرداد یا تیرماه 
سال آینده هنوز مجلس دوره قبل برقرار است. طرحی که 
اکنون در مجلس در حال بررسی است در همه زمینه ها ی 
حوزه رمزارز وارد شــده و به قدری گسترده است که فکر 
نمی کنم طی کمتر از یک سال آینده کامل شود. به نظرم 
در زمینه خودتنظیم گــری، اقدامات درســتی را می توان 
رقم زد. اگر تا آخر امسال، اولین مجموعه «الزامات» را از 
کارگروه ساماندهی، به دبیری بانک مرکزی، اخذ کنیم، 
با توجه به اینکه پلیس فتا و دیگر دستگاه ها نیز در آنجا 
همکاری می کننــد، احتمالاً ســال آینده شــاهد اجرای 
الزامات و تولــد «رگ تک هــا» در این حوزه باشــیم و اگر 
مجلس صرفاً بر تعاریف صحیح این حــوزه تمرکز کند 

قطعاً راهگشاتر خواهد بود.
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آقای طهماسبى لطفاً بگویید که کلاهبرداری حوزه رمزارزها در یک سال گذشته کمتر 
شده است یا بیشتر؟ و مردم تا چه حد نسبت به این موضوع آگاهى یافته اند؟

حمیدرضا طهماسبی: زمانی که پدیده ای شمولیت بالایی پیدا می کند و در سبد انتخاب 
مردم به عنوان یک گزینه موازی با سایر بازارها قرار می گیرد، همه آفت های دیگر بازارها در 
اینجا نیز خود را نشان می دهد، اما درباره اعمال مخرب، کلاهبردارانه و هک، چون نظارت 
در این سمت کمرنگ تر است، چنین اتفاقاتی با شدت و دامنه بیشتری رخ می دهد. بله، 
متأسفانه در سالی که گذشت، موارد متعددی از انواع کلاهبرداری ها رخ داد؛ از پروژه های 
«پانزی» گرفته تا توکن های جعلی که یک شبه و بدون وایت پیپر و هیچ پشتوانه ای رونمایی 
شدند و جذب سرمایه کردند تا انواع مدل هایی که رمزارز را تبدیل به ابزار پرداخت جرائم 
سنتی می کند؛ مثلاً برای درگاه های قمار، فرار مالیاتی، پول شویی، جرائم سازمان یافته و 
غیره. تمام اینها یک برچسب کلی به چنین پدیده ای می زند؛ به این شکل که انگار از ابتدا 

با هدف پول شویی به وجود آمده است.
امیدواریــم در اســناد رگولاتوری، این مســئله جــدی گرفته شــود و راهکارهایی بــرای کل 
اکوسیســتم خلق کننــد و آفت زدایــی اتفــاق بیفتــد. در زمینــه فــرار مالیاتــی و خیلی از 
موضوعات، جامعه تصور می کند تتر و رمزارزهای مختلف ابزار خوبی به شمار می روند که 
نظارت روی آنها کم است و می توان اقداماتی از طریق آنها انجام داد. به نظرم مهم ترین 
اتفاقی که باید بیفتد نقض کردن همین نگاه است. شفافیت و نظارتی که در حوزه ریال 
وجود دارد باید درباره تتر و دیگر رمزارزها نیز محقق شود که این اقدام رویکردی پیشگیرانه 
خواهد بود؛ یعنی قبل از اینکه کلاهبرداری اتفاق بیفتد یا درگاه پرداخت های غیرمجاز، از 
ریال به رمزارز تبدیل شوند، نظارت هایی شکل بگیرد و حاکمیت، قواعد انضباط مالی را 

اعمال کند. به این ترتیب ریسک ها و جرائم کاهش می یابد.

خبری که اخیراً سروصدای زیادی به پا کرد، تأیید ETF اسپات بیت کوین توسط SEC بود. 
تأثیر این خبر روی بازار فعلى و بازار آتى چیست؟

 ETF محمد یعقوبی: همان طور که انتظار داشتیم بعد از ماه ها کش وقوس برای تصویب
بیت کوین، این اتفاق در ابتدای سال افتاد و ماهیت بیت کوین رسمیت پیدا کرد. البته تا 
قبل از آن نیز تجربه تصویب ETFها را در کشورهای مختلف داشتیم، ولی ایالات متحده 

به دلیل بزرگ بودن بازارش، تأثیر خیلی بیشتری نسبت به کشورهای دیگر دارد.
تصویب این ETF قطعاً اتفاقی مهم در تاریخ بیت کوین به حساب می آید. آثار این اتفاق در 
آینده بیشتر نمود پیدا می کند و در کوتاه مدت شاید تأثیر زیادی نگذارد. البته خبر تصویب 
این ETF از قبل در بازار «پیش خور» شده بود، ولی شرکت های بزرگ سرمایه گذاری به مرور 
وارد حوزه بیت کوین می شوند. دیدیم که سبدگردان های بزرگ مثل «فیدلیتی» وارد این 

عرصه شــدند. پس ســهم بازار بیت کوین نسبت به دیگر 
دارایی ها افزایش می یابد.

در عین حال، این فرایند طولانی مدت خواهد بود و حداقل 
یکی دو ســال زمان می برد تا بخشــی از دارایی های بزرگ 
به ســمت بیت کوین هدایت شــود. این مســئله، علاوه بر 
آنکه بر قیمــت بیت کوین تأثیر می گذارد، کــه اثری فرعی 
به شــمار مــی رود، تکنولــوژی بلاکچیــن و بیت کویــن را به 
رســمیت می شناســاند و راه را بــرای ورود ســرمایه گذاران 
و کســب وکارها بــاز می کنــد. قطعــاً افــرادی کــه در ایــن 
حوزه صاحــب ایده و نگاه کســب و کاری هســتند بــا ورود 
ســرمایه گذاران جدید، قدرت بیشــتری می گیرند. اکنون 
مارکت بیت کوین در حال قانونی شدن است و به تدریج، 
کشــورهای دیگری شــروع به تصویــب ETFهای مشــابه 
می کنند و بعد از آن احتمالاً ETF دارایی های دیگری مثل 
اتریوم نیز به عرصــه می آیند تــا راه را برای کلاهبــرداران و 
پانزی ها ببندند و مدیریت دارایی را به دست شرکت های 
بزرگ تر بسپارند. البته شــاید نگاه «بیت کوینرها» قدری 
متفاوت باشد؛ آنها به غیرمتمرکز بودن بیت کوین اعتقاد 
دارند، اما خیلی از مجموعه های بزرگ، وارد خریدوفروش 
بیت کوین به صورت اســپات در اکســچنج ها نمی شــوند. 
یکــی از دلایلــی کــه خیلــی از آنهــا تــا بــه حــال وارد بــازار 
نشــده اند مشــکلات اکســچنج ها و فرایندهای آنها بوده 
اســت. تصویب ETF بیت کوین، بر ماهیــت بیت کوین و 
صنعت بلاکچین اثر می گــذارد. این اثر در یکی دو ســال 

آینده و طی آینده ای کوتاه مدت نمود می یابد.

همان طور که گفتید، بازار این خبر را «پیش خور» کرد. به 
نظر شما آیا دیگر تأثیری روی قیمت بیت کوین نخواهد 

داشت؟
یعقوبــی: من ترجیــح می دهــم راجع بــه قیمــت قضاوت 
نکنم، زیرا قیمت تحت تأثیر عوامل مختلف است و صرفاً 
به یک خبر درباره ETF وابسته نیست، ولی این واقعیت را 

میزگرد

عکس: نسیم اعتمادی
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نمی توان نادیده گرفت که خبر مذکور، بیت کوین را ارزشمندتر کرد.

آقای مطلبى به نظر شــما کدام یک از چالش های صرافى ها پررنگ تر بود؟ آیا در سالى که 
گذشت این چالش ها کمتر شده یا بیشتر؟ در سال آینده وضعیت به چه صورت خواهد بود؟

احســان مطلبی: زمانی که در دنیای کودکی مشــغول بازی بودیم اگر یک فرد جدید وارد 
جمعمان می شــد، خودمان کاری می کردیم که از بازی بیرون برود؛ یا او را اذیت می کردیم 
یا بلایی به سرش می آوردیم که کنار بکشد. به نظرم اکنون این سیاست کلان در اقتصاد 
کشورمان نیز در حال انجام است؛ به قدری کســب وکارها را اذیت می کنند و سر راهشان 
مانع می تراشند که خودشان خسته شوند و کنار بکشند. در سال گذشته این اتفاق برای 
خیلی از صرافی ها افتاد؛ همکاران ما خسته شدند و کم آوردند! مشکلات از یک سمت و 
محدودیت ها از سوی دیگر! برخی مسئولان دانش کافی ندارند، ولی قدرت زیادی دارند و 

می توانند ضربه های شدیدی به کسب وکار بزنند.
یکی از بزرگ ترین چالش های ما این بود که با اعمال محدودیت های مختلف هزینه هایمان 
را بالا می برنــد و درآمد را کم می کنند. این شــرایط، هر کســب وکاری را از پا درمــی آورد. در 
سالی که گذشت، نه تنها هیچ هزینه ای از ما کم نشد و هیچ چیزی ارزان نشد، بلکه همه 
هزینه ها رو به افزایش بود. در این شرایط، محدودیت های مختلفی مثل سقف پرداخت 
درگاه های بانکی، درآمد را به شدت کاهش داد. 72 ساعت وقفه در تراکنش ها و سقف هایی 
که برای درگاه و کارت بانکی می گذارند و فشارهایی که برای جبران خسارت فیشینگ به 
کسب وکارها می آورند، همگی باعث افزایش هزینه و کاهش درآمد است. این چالش ها 
برای ما ســنگین بودند در حالی که خیلی از آنهــا قابل حل اند. به نظرم هدف پشــت این 

مانع تراشی ها این است که کسب وکارها خسته شوند و از صحنه بیرون بروند.

پس به نظر شما عده ای در تلاش اند تا رقبای خود را از صحنه بیرون بیندازند؟ به اعتقاد شما در 
آینده فضا محدودتر مى شود یا افراد بیشتری به سراغ ایجاد کسب وکار در این حوزه مى آیند؟
مطلبی: شاید درست نباشد که آیه یأس بخوانیم، ولی من روزنه امیدی در برخورد درست 
و متقابل مسئولان با کســب وکارها نمی بینم. فکر نمی کنم قرار باشد اتفاق خوشایندی 
برای کسب وکارها بیفتد. همین سختی ها و فشارها استمرار می یابد و هر کسب وکاری که 

زورش بیشتر باشد شاید بتواند بیشتر تحمل کند و دوام بیاورد.

با توجه به این همه چالش که در صحبت ها مطرح شــد، به نظرتان مشکل اصلى این حوزه 
چیست؟ چرا این همه دغدغه وجود دارد؟ چرا رگولاتوری مناسبى انجام نمى شود؟

آشتیانی: به نظرم ما داریم به مسئله یک طرفه نگاه می کنیم. تا زمانی که در سمت سیستم 
حکمرانی قــرار نگیریــم و دغدغه های آنهــا را نبینیم، همین مشــکلاتی کــه آقای مطلبی 
گفتند ادامه دارد: مشکلات کسب وکار، مهاجرت نیروی انسانی، عدم نوآوری و توسعه و 
همچنین کاربردپذیر نشدن! به نظرم امسال نیاز به تغییر رویکرد داریم. پرسیدید که به 
نظرمان امسال چه اتفاقی می افتد، ولی من می خواهم شرایط ایدئال را بگویم. در حالت 
مطلوب، نوعی تغییر رویه در تعامل بین بخش خصوصی و حاکمیت اتفاق می افتد. باید 
دغدغه های موجود را بازگو کنیــم. آقای مانی یکتا، مدیرکل نظارت بــر نظام های پرداخت 
بانک مرکــزی، در رویداد 9 ژانویه مســتقیماً اشــاره کردند که «باید ببینیــد دغدغه بانک 

مرکزی چیست». حاکمیت باید بداند بعد از آنکه به 
دغدغه هایش رســیدگی شــد، باید به «نقطه بهینه» 
برسد، نه به صفر یا یک! اولین نکته مهم همین است.

دوم اینکه بخش خصوصی نیز باید حاکمیت را متوجه 
کند کــه برخی از ایــن دغدغه هــا از اســاس بی موردند، 
اما از طرف دیگــر اگر مثلاً دغدغــه تأثیر رمــزارز بر نرخ 
ارز را داریم، فارغ از اینکه دغدغه درســتی باشــد یا نه، 
نمی شود که همه چیز را به صفر برسانیم و تصور موفق 
شدن داشته باشیم؛ نمی شود جلوی آن را به طور کامل 
بگیریم و آینده را به خطر بیندازیــم. این اتفاق ممکن 
نیســت، زیرا بــازار زیرزمینی و پلتفرم هــای خارجی در 
ســوی دیگر ماجرا نشســته اند. حاکمیت باید به یک 
نقطه بهینــه برســد و ایــن از طریق ابزارســازی میســر 
می شود و این ابزارها با وابستگی مطلق به پلتفرم ها و 

کسب وکارهای داخلی به درستی کار می کنند.
هرچیزی که بخواهد منجر به شفافیت شود، وابسته به 
پلتفرم های داخلی و لنگرگاه هایی است که مردم از آن 
استفاده می کنند. تمام نظارت های منتهی به شفافیت 
و امکان اعمال دستورات قضایی و جلوگیری از تأمین 
مالی تروریسم و پول شویی، فقط از طریق پلتفرم های 
داخلی امکان پذیــر خواهد بود. وقتی اشــخاص فعال 
تبــادل رمزارزها به عنــوان اشــخاص مشــمول در ذیل 
قانون مبارزه با پول شویی شناخته شوند امکان اعمال 

قوانین فقط از طریق پلتفرم میسر خواهد بود.
ما امیدواریم که به نقطه بهینه برسیم؛ پس حاکمیت 
باید این دیدگاه را نهادینــه کند که من در نقطه مقابل 
توســعه رمزارز نیســتم و قــرار نیســت رمــزارز اقتصاد 
را دلاریــزه کند. نقطــه مقابل ترویج توســط حاکمیت، 
محدودســازی نیســت، بلکــه ترویــج نکــردن اســت. 
ترویــج نکــردن بــا محدودســازی فــرق دارد. اگــر ایــن 
عقربه معکــوس بچرخــد، بــه ســمت بــازار زیرزمینی 
مــی رود کــه رمــزارز می توانــد تبدیل بــه ابــزار پرداخت 
مستقیم در کشور شود. تقویت ناخواسته پلتفرم های 
خارجــی نیز مصــداق فــرار ســرمایه خواهند بــود. فرار 
ســرمایه تعریف دقیقی در قانون و در علم دارد. هرگاه 
ثروتــی از کشــور خــارج شــود در حالــی کــه خــودش یا 
انتفاع آن به کشــور بازنگردد فرار سرمایه اتفاق افتاده 
اســت. وقتی مــردم را بترســانیم و پلتفرم هــای داخلی 
را تضعیــف کنیــم؛ در حالــی کــه ایــن پلتفرم هــا نقطه 
اتکای شفافیت و تنظیم گری هستند، خروج سرمایه 
و فــرار ســرمایه رخ می دهــد. پس بایــد پذیرفــت که به

 trade-off برسیم.
حاکمیت در ایــن میــان دغدغه های جــدی دارد. یکی 
از ایــن دغدغه ها، تأثیــر رمزارز بــر نرخ ارز اســت که دو 
منشــأ دارد؛ یکی اینکه تســهیل تبادل رمزارز سرعت 
گردش پول را بــالا می برد، مخصوصاً تتــر، و دوم اینکه 
هرکس رمزارز خریداری می کند حرکت او خروج ارز به 
نظر می رسد. بعد از آن هم مسئله فرار سرمایه و برخی 
ملاحظات مرتبط با «رفع تعهد ارزی» مطرح می شود. 
نحوه مواجهه حاکمیت با هر موضوع واحد در رمزارزها 

می تواند از آن فرصت یا تهدید بسازد.
به نظر مــن، دغدغــه اول از همــه مهم تر اســت: توجه 
کنیم که کتمان چنین عرصه ای امکان پذیر نخواهد بود 
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و میزان علاقه مردم برای تهیه این نوع از دارایی زیاد است که دلیل مشخصی دارد: حفظ 
ارزش پول در شــرایط تورمی! متأسفانه کشــور ما دچار تورم دائم است. در هر کشوری 
که تورم رخ دهد مردم می خواهند ارز ملی خــود را تبدیل به کلاس های مختلف دارایی 
کنند. کشور ما هم مستثنا نیست؛ این یک قاعده اقتصاد رفتاری و ذ ات انسان است. 
حق هر انسانی است که آزادی اقتصادی داشته باشد؛ مثلاً عده ای تصمیم می گیرند که 
خودرو یا ملک یا طلا بخرند و عده ای هم رمزارز یا سیم کارت یا گوشی موبایل خریداری 
می کنند؛ تفاوتی ندارد! ما نمی توانیم ســکه طلا یا خودرو را مقصر تــورم بدانیم. اینها 

عامل افزایش نرخ ارز نیستند.
شرایط تورمی، معلول خلق پول و چاپ نقدینگی است. عالی رتبه ترین مسئول و مقام 
کشــور ما، پنج روز قبل درباره این موضوع هشــدار داد که «باید جلوی رشــد نقدینگی 
گرفته شــود، نه جلوی نــوآوری». در کنــار این جمله، گفته شــد: «باید کســب وکارهای 
داخلی مورد حمایت قــرار گیرند.» وب 3.0 آینده محتوم اســت و بــدون دو رکن اصلی 
هوش مصنوعی و بلاکچین، قابل تصور نخواهد بود. وقتی از بلاکچین سخن می گوییم، 
می دانیم که بازار دارایی های رمزنگاری شــده و یک بســتر پخته و بالغ، برای کشــورمان 

نعمت به شــمار می رود. آینده کشــور و آینده اقتصاد 
دیجیتــال، بــدون درســت شــدن ایــن بخــش از ماجرا 
میســر نخواهــد بــود: مــا نقطــه بهینــه داریــم و نقطه 
بهینه، محدودسازی نیســت، بلکه اتکا به پلتفرم ها و 

کسب وکارهای داخلی است!
پس با دلایل و انگیزه هایی که بعضاً غلط اســت، مثل 
تورم کــه اســتقبال از رمــزارز فقــط معلول آن به شــمار 
می رود و خود تورم معلول خلق نقدینگی بیهوده و رشد 
پایه پولی بیهوده و عدم رشــد هم زمــان تولید ناخالص 
داخلی با منابع ناشی از صادرات است؛ نباید رمزارز را 
مقصر بدانیم. طبق تئوری اقتصادی کینز، که نمودش 
را داریم می بینیم، هر نوع چاپ پول به تورم می انجامد. 
ما باید به نقطه بهینه برسیم؛ دیوار را باید طوری فشار 
دهیــم که نه بــر ســر کســب وکارها فروبریــزد و نــه روی 

حاکمیت!

آقای طهماسبى لطفاً درباره خالى فروشى در صرافى ها 
برایمان توضیح دهید. چرا صرافى ها «اثبات ذخایر» 
خود را ارائــه نمى دهند؟ از کجا متوجه شــویم که 

صرافى ها خالى فروشى نمى کنند؟
طهماسبی: درباره اینکه چرا صرافی ها چنین کاری را 
در اولویت نمی گذارند، صرافی دارها می توانند توضیح 
دقیق تری بدهند، ولی من پیشنهادی دارم. در اینکه 
شرایط کسب وکار پیچیده اســت و محدودیت هایی 
از ســمت حاکمیــت اعمــال می شــود، همه دوســتان 
اجمــاع دارند. نکته مهم این اســت که کســب وکارها 
می توانند با توجه به نیازهای بازار، اقدامات خلاقانه ای 
انجام دهند که زمین بازی را عوض و آنها را نسبت به 

رقبا متمایز کند. من به عنوان یک کاربر، نه کسی که یک کسب وکار رگ تک در حوزه 
رمزارز دارد، از پلتفرم های مختلف استفاده می کنم و یک پیشنهاد به ذهنم می رسد 
که می تواند تمایز کسب وکاری را در پلتفرم های تبادل به وجود آورد؛ اینکه خودشان 
به صورت داوطلبانه، اثبات ذخایر را به انجام برســانند. این کار راه حل های فنی دارد؛ 
اصــلاً راه حل هــای عجیب و غریبــی نیســت و تکنولــوژی بالایــی نمی خواهــد؛ چنین 
 Proof of روش هایی خیلی رایج و راحت اند و می توان از شــیوه های مختلــف ازجمله
Reserve اســتفاده کرد. قطعاً تیم های فنی دوســتان به این کارها مسلط اند. به این 

ترتیب، می توانند تعهد خود به کاربر را نشان دهند و خیال او را راحت کنند که دارایی 
او را موجود دارند.

من پیشنهاد می کنم حداقل یکی دو کسب وکار پیشرو این روش ها را برای سال آینده 
در پیش بگیرند. به این ترتیــب، یک آورده جنبی هم اتفاق می افتد که در آینده شــاید 

تبدیل بــه اصل ماجــرا و یک کســب وکار شــود که بخش 
قابل توجهی از دغدغه های رگولاتور را رفع کند. آقای دکتر 
آشتیانی اشــاره ای به دغدغه های بانک مرکزی داشتند. 
تأثیــر تتر بر نــرخ ارز و خــروج ســرمایه برای بانــک مرکزی 
دغدغه است، ولی رفع آن از عهده یک کسب وکار خارج 
خواهد بود؛ منصفانه نیســت کــه از کســب وکارها توقع 
داشته باشیم این مســائل را حل کنند. شاید بهتر باشد 

اصناف جلو بیفتند و کار جمعی انجام دهند.
به نظرم اکوسیســتم باید دغدغه ها را به شکل کمیّ حل 
کند. در حال حاضر بعد از پنج یا شش سال که از شروع 
به کار کسب وکارهای رمزدارایی می گذرد گفتن این نکته 
که «خروج ســرمایه و تأثیرگــذاری بر نــرخ ارز ربطی به تتر 
ندارد» چنــدان پذیرفتنی نیســت؛ باید اینهــا را با عدد و 
رقم و کار پژوهشــی نشــان دهیم و پاســخ علمی بیاوریم. 
از دغدغــه بانــک مرکــزی کــه بگذریــم، دیگــر بخش های 
حاکمیت نیز دغدغه خالی فروشی را دارند. یک سناریوی 
نامطلــوب را در نظر بگیریــد؛ کســب وکارهای فعلی ما به 
یــک یــا دو میلیون کاربــر رســیده اند. اگــر آنها بخشــی از 
دارایی های تعهدشــده خود را در اختیار نداشته باشند، 
ایــن ســناریو در گوشــه ذهن بخشــی از حاکمیت شــکل 
می گیرد که چه بســا همان اتفاقاتی که برای صندوق های 
مالی کاسپین و فرشتگان و امثال آنها پیش آمد، در اینجا 
نیز تکــرار شــود. این بار چه کســی ریســک ها را پوشــش 
می دهــد؟ پــس بگــذار از همیــن حــالا بــا کوچــک کــردن 
اکوسیســتم و متوقف سازی صنعت، ریســک را پوشش 
دهیم.جلوگیــری از خالی فروشــی راه حل هــای ســاده ای 
دارد؛ تأکید می کنم راه حل های ســاده فنــی موجودند که 
به عنــوان یک مســئولیت اجتماعی می تواننــد دراختیار 
همه قرار بگیرنــد. تا زمانــی که اجبــار رگولاتور یــا کارگروه 
ســاماندهی مبــادلات رمــزارز نباشــد خود کســب وکارها 
بــه ســمت Proof of Reserve نمی رونــد. قبــل از اینکه 
چنین خواسته ای در قالب یک ســند و الزام به میان آید؛ 
چه بهتر که خود کسب وکارها آن را به عنوان یک قابلیت 
جدید ارائه و دغدغه حاکمیــت را رفع کنند و جلوی انواع 
بهانه هــا را بگیرند. این یــک مزیــت رقابتی بــرای کاربران 
خواهد بود، به این شــکل که: «من قابلیــت اثبات دارایی 
را دارم؛ پس ریسک اینکه هنگام برداشت هم زمان دچار 
ورشکستگی شوم وجود ندارد؛ من کفایت سرمایه دارم که 
بتوانم تعهدات خود را محقق کنم.»اکنون امیدواری هایی 
از ســمت حاکمیــت ایجــاد شــده اســت؛ بعضی اســناد 
رگولاتوری شــکل گرفته اند؛ وزارت اقتصاد یک نظام نامه 
در پاسخ به ســندی که شــورای فضای مجازی آماده کرده 
در دست تدوین دارد. شاید کسب وکارها نتوانند در زمین 
حاکمیت وارد شوند، ولی خودشان قادرند بعضی کارها را 

پیش دستانه انجام دهند.
زمانی که بــورس اوضاع عجیب و غریبی داشــت و به نظر 
می رســید از عهده حاکمیت خارج بود کــه آن همه احراز 
هویــت انجام دهــد؛ بعضــی کســب وکارهای «رگ تکی» 
در حــوزه احــراز هویــت «گل زدنــد» و خــود را بــه اثبــات 
رساندند. اقداماتی از جنس کاستودی و اثبات سرمایه و 
احراز هویت از جانب کسب وکارها می تواند موجب رفع 
دغدغه های حاکمیت شود. بهتر است از موضع انفعالی 

به موضع فعال حرکت کنیم.

طهماسبی: 
جلوگیری از 
خالی فروشی 
راه حل های 
ساده ای دارد؛ تأکید 
می کنم راه حل های 
ساده فنی موجودند 
که به عنوان یک 
مسئولیت اجتماعی 
می توانند دراختیار 
همه قرار بگیرند. 
تا زمانی که اجبار 
رگولاتور یا کارگروه 
ساماندهی مبادلات 
رمزارز نباشد خود 
کسب وکارها به 
 Proof of سمت
Reserve نمی روند

میزگرد
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فناور ی های مالی ایران

درباره «رؤیافروشى» و «سیگنال فروشــى» برایمان توضیح دهید. در یک سال گذشته 
وضعیت چطور بود؟ امروزه مردم به آگاهى بیشتری دست مى یابند. تعداد افرادی که سیگنال 

مى دهند و رؤیافروشى مى کنند بیشتر شده یا کمتر؟
یعقوبی: بگذارید به صحبت های دیگر دوستان برگردم. این مسائل را نمی توان «علت» 
تلقــی کرد. چــرا مــردم بــه ســمت رؤیافروشــان می رونــد؟ ماجــرا به همــان قصــه اقتصاد 
برمی گردد. در یک کشــور تورمی، مردم به دنبال روش هایی برای حفظ ارزش دارایی خود 
می گردند. یکی از جاهایی که در تمام دنیا، مردم کشــورهای تورمی بــه دنبالش می روند، 
همین عرصه های رؤیافروشی است. در کشورهای دارای ثبات اقتصادی مردم هیچ تمایلی 
به این روش ها نشــان نمی دهند، چــون می دانند که با زندگــی و پس انــداز معمول هم به 
خواسته های خود و آینده ای قابل قبول می رسند و نیازی به پیروی از پکیج های رؤیافروشی 
ندارند. اگر ســرِ معلول را ببریم، مشــکل حل نمی شــود؛ از هرجا که جلویش را بگیرید از 
جای دیگر بیرون می زند. طبیعتاً این مســئله روزبه روز فزونی می یابد. درســت اســت که 
ما کسب وکارها و شــما رســانه ها و حتی حاکمیت قادر به انجام بعضی کارها و راه حل ها 
هستیم، ولی بدون رفع علت اصلی، هیچ کدام از اینها کافی نخواهد بود. ما تمام تلاش خود 
را به خرج می دهیم تا مردم را آگاه کنیم که گرچه چنین بازاری می تواند سود خوب به دنبال 
داشته باشد، به همان نسبت زیان ده خواهد بود و می تواند دارایی مردم را از بین ببرد. مردم 
به هر حال وارد این بازی می شوند. حداقل ما کسب وکارهایی که با مردم ارتباط مستقیم 
داریم، می بینیم که قدم به چنین عرصه هایی می گذارند و تمایل بــه افزایش درآمد خود 
نشان می دهند. اینکه ما چقدر بتوانیم جلوی چنین قضایایی را با ارائه دانش و اطلاعات 
عمومی بگیریم یک سؤال است؛ نمی دانم تا چه حد موفق باشیم، اما بهترین حالت این 

است که علت برطرف شود. 
درباره داستان «ارز» هم که جناب آشتیانی اشاره کردند، همین قضیه را می بینیم. واقعیت 
این است که به ما گفته می شود: «قیمت تتر روی بازار ارز تأثیر می گذارد.» من به این بحث 
که تأثیر می گذارد یا نه ورود نمی کنم، چون دوستان به درستی گفتند که میزان تأثیرگذاری 
آن را باید با کار علمی سنجید، ولی واقعیت این است که اگر تتر را از پلتفرم ها حذف کنیم، به 
بازار زیرزمینی می رود و باز هم راه خود را پیدا می کند؛ حتی اگر با هزینه زیادتر باشد! در حال 
حاضر تمام پلتفرم ها دارند به صورت شفاف بازی می کنند. درباره رؤیافروشی، اگر علت را حل 

کنیم، بساطش خودبه خود جمع می شود.

به نظر شما امثال ما به عنوان رسانه و شما به عنوان صرافى که در این حوزه فعالیت مى کنید؛ 
چه اقداماتى باید برای افزایش آگاهى مردم انجام دهیم که به این سمت نروند و در دام چنین 

افرادی نیفتند؟
یعقوبی: به اعتقاد من، هر کاری که انجام دهیم، مردم باز هم کار خودشان را می کنند. حداقل 
تجربه امثال ما در برخورد با کاربرانی که تمایل به استفاده از آن بسترها دارند نشان داد که 
هرچقدر هم واقع بینانه حرف بزنیم و بــه آنها اطلاعات بدهیم و از خســارت های احتمالی 
بگوییم، حتی مدل های مشابه خسارتی را به آنها نشان دهیم، باز هم تمایل دارند که مسیر 
خودشان را بروند. حداکثر تلاش ما می تواند ارائه اطلاعات باشد. هرچقدر اطلاعات دقیق تر و 
علمی تر و با مشاهدات تجربی در اختیارشان بگذاریم، تأثیرگذاری آن قطعاً افزایش می یابد. 

فقط حرف زدن کافی نیست؛ وقتی مثال های عینی بیاوریم، باورپذیرتر می شود.

آقای مطلبى شــما به عنــوان مدیرعامل صرافى 
سرمایکس در یک سال گذشــته چه اقداماتى برای 
تقویت زیرساخت های خود انجام دادید؟ به طور کلى، 
یک صرافى چه اقداماتى بایــد انجام دهد که هک 
نشود و مشکلاتى برایش پیش نیاید و خدمات خوبى 

به مشتریان ارائه دهد؟
مطلبی: ابتدا لازم است توضیحی راجع به صحبت های 
قبلی دکتر آشــتیانی بدهم. ایشــان به اهمیت «آمار» 
اشاره داشتند. از دید ما، آمار یک شمشیر دولبه است! 
مثالی راجع به «تأثیر بر نــرخ ارز» می زنم. من نمی دانم 
واقعاً گزارشــی در این رابطه وجود دارد یا نه، ولی اگر هم 
وجود داشته باشد باید مقایســه ای باشد؛ مثلاً بگوید: 
«روزانــه یــک میلیــون دلار رمــزارز خریــداری و جابه جا 
می شــود...» در مقایســه با چه؟ یک میلیون دلار برای 
من خیلی زیاد اســت، ولی در مقابل چند میلیارد دلار 
جابه جایی دارایی های دیگر شــاید ناچیز باشــد و اصلاً 
زوری نداشته باشد که تأثیری بگذارد. هر آماری که داده 
می شود باید مقایسه ای باشد. فرضاً رمزارز در مقایسه 
با دلار «فیات» و سکه و هرچیز دیگر، چه حجمی دارد؟

ما در مجموعه خودمان یک گزارش تهیه کردیم که نشان 
می دهد رمزارز، ششمین دارایی محبوب در میان کاربران 
خودمان به حســاب می آید؛ یعنی در میان کاربرانی که 
همگی «رمزارزی» هستند! پس حجم این بازار آن قدری 
زیاد نیســت که بر نــرخ ارز تأثیرگــذار باشــد. در رابطه با 
اشاره ای که آقای طهماسبی به «خالی فروشی» و دارایی 
صرافی ها داشتند، من به عنوان یک گرداننده کسب وکار، 
دغدغه هــای خــاص خــودم را دارم. مــا هرجا کــه برویم، 
برچســب «ایران» روی ما اســت. این «ایرانی بودن» در 
خیلی جاها برایمان مشکل ساز می شود. اگر بخواهیم 
دارایی هــای خود را به صورت شــفاف اعلام کنیم ممکن 
است دردســر ایجاد شود. بعضی فضاهای خاکستری 
باید برای ما باقی بماند، چون مجبوریم که خاکســتری 
کار کنیم. ما مواردی را داشته ایم که دارایی یک شخص 

خاص از طرف آمریکا مسدود یا تحریم شده است.
طبیعتــاً مــا هیــچ حمایتــی از داخــل نمی شــویم و بــا 
دغدغه های فراوان همراه هســتیم. حتمــاً می دانید که 
در یکی دو ســال گذشــته، بســیاری از فعالان این حوزه 
مورد حمله شــدید فیزیکی قرار گرفتند؛ مثلاً آدم ربایی 
یــا ســوءقصد! اگــر مــن دارایــی صرافــی را در یــک جای 
شــفاف اعلام کنم؛ چهــار نفر بــا چهارتا «قمــه» جلوی 
شرکت می آیند و آن دارایی را از من مطالبه می کنند. این 
ســاده ترین مثال اســت. ما محدودیت داریــم. در عین 
حال، شفاف سازی برای حاکمیت می تواند یک راهکار 
منطقی به حســاب آید، ولی برای عموم نه! برای عموم، 
باز هم همان شمشــیر دولبه می شــود که خطراتی را به 

دنبال دارد.
شــما دربــاره چالش هــای مجموعــه مــا در یــک 
ســال گذشــته پرســیدید. در یــک ســال گذشــته، مــا 
زیرساخت های فنی خود را به طور کامل زیرورو کردیم؛ 
ساختار فنی ما به طور کامل عوض شد. تا الان از زبان 
برنامه نویسی و استک های مشخصی بهره می بردیم 
که به طور کامل عوض شدند؛ خیلی حرفه ای تر شدند. 
ما اولیــن OTC ایران بودیــم که به نام «ارزجو» شــروع 
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به فعالیت کردیم، ولی از سال گذشته P2P را نیز به فهرســت خدمات خود افزودیم. 
مجموعــه ما ذاتــاً یــک مجموعه فنــی متشــکل از چنــد برنامه نویــس بــوده و از حوزه 
برنامه نویسی به صرافی آمده اســت! ما کل پلتفرم و سیســتم مالی خود را به صورت 
این سورس و داخل مجموعه نوشته ایم. از لحاظ امنیتی، به صورت دوره ای، همه چیز را 

بررسی می کنیم و گزارش ها را به تناوب به مراجع نظارتی می دهیم.
ما همکاری خوبی با انجمن بلاکچین داریم و در حال نوشتن یک بیس «بلک لیست» 
برای انجمن هســتیم که تمام صرافی ها می توانند کاربران و موارد مشکوک را در آنجا 
فهرست کنند تا آن کاربر در صرافی دیگری نتواند دست به سوءاستفاده بزند یا طعمه 
قرار بگیرد. این کار را دو هفته است که شروع کرده ایم که به صورت منبع باز و رایگان در 
اختیار همه مجموعه ها قرار می گیرد. مجموعه ما از نظر فنی خیلی رشد کرده که البته 
مجبور بودیم و راه دیگری نداشتیم. پیرو صحبت قبلی که گفتیم، همین ها هم برایمان 

مرجع هزینه هستند، ولی آپگرید خیلی خوبی را شکل دادیم.

درنهایت به نظر شما، قیمت بیت کوین و به طور کلى وضعیت بازار رمزارزها در سال 1403 به 
چه صورت خواهد بود؟

آشــتیانی: واقعیت این اســت کــه «جریــان نقدینگــی خالص» یــا اســمارت مانی که 
می تواند به ســمت رمزارز بیاید رو به افزایش اســت. دوســتانی که تحلیل های کیفی 
انجام می دهند گاهی کارهای جالبی می کنند. آنها یک «ضریب شدت» درآورده اند 
که نشــان می دهد به ازای چند درصد از مارکت کپ اگر پول تازه بیایــد، تغییر در بازار 

ایجاد می شود.
فروشندگان بیت کوین، تعداد زیادی نیستند. به یاد می آورم در بعضی مقاطع، حجم 
گردش مالی تتر 28 برابر مارکت کپ آن می شد. درباره بیت کوین، جالب است که سه، 
چهار میلیون بیت کوین گمشده داریم؛ تاکنون نوزده میلیون بیت کوین استخراج شده 
و نهنگ های بیت کوین، مثل «هرم» رشد کرده اند. اکثر تازه واردهایی که والت درشت 
دارند، «مؤسسه ای» هستند. کســانی مثل «برادران وینک لواس» از زمان های قدیم 
حجم زیــادی بیت کوین داشــته اند. یــک کیف پول معــروف یک میلیــون بیت کوینی 
هم متعلق به «ساتوشی» است که نزدیک به 5درصد بیت کوین های فعلی را به خود 
اختصاص داده است. آنالیزهای کیفی نشان می دهد با ورود 5درصد اسمارت مانی در 

بازه کم، احتمال دوبرابر شدن بیت کوین وجود دارد.
خیلی جالب اســت! 5درصد از یک تریلیون معادل پنجاه میلیارد دلار می شــود. اگر 
پنجاه میلیارد دلار پول به صورت ناگهانی در بازه زمانی کم به بازار بیاید، از آنجا که تعداد 
فروشندگان خیلی زیاد نیست، می تواند به دوبرابر شدن قیمت بیت کوین بینجامد. 
من فکــر می کنم بــازار رکوردهــای تــازه ای می زنــد. احتمــالاً بازیگرهای ریســک گریز و 
ریسک پذیر جای خود را عوض می کنند. فعلاً عده ای مرددند و خروجی ها از ETF در 
بخش Grey Scale زیاد می شوند و ورودی به بقیه ETFها افزایش می یابد که احتمالاً 
به دلیل تعرفه های آنها و سطح رضایتشان باشد. Grey Scale دو سه سال است که 
محصول خود را به صــورت ETP دارد: Exchange Tradable Product. تمام اینها 
را که کنار هم بگذاریم، احتمال یک نوســان بزرگ بعد از گذار سه یا چهارماهه وجود 
دارد. این اتفاق می تواند تا اوایل تابستان رخ دهد؛ دامنه نوسانات خیلی سنگین و زیاد 

خواهد شد و جریان نقدینگی زیادی به این بازار می آید.
شــاید در ســال  بعدتــر، بــه دلیــل وجــود ابــزار ETF قابل 
معاملــه، بــا آن حجــم از یــوزر و بروکرهــا، ناگهان شــاهد 
تحول باشــیم. تعداد بروکرهای پیــش روی مردم ناگهان 
خیلی بالا می رود. احتمالاً نوســانات ســنگین و افزایش 
قیمت خوبی، شــاید تا هشــتاد یا نود هزار دلار، طی یک 
سال آینده پیش بینی می شود و بعد از آن نوسان کاهش 
می یابــد؛ ولی بــه دلیــل ماهیــت و ذات ETF بیت کوین و 
اینکه شــروع کننده اش آمریکا بوده، احتمــال ورود دیگر 

کشورها هم هست.
به نظرم آمریــکا به هیچ روشــی نتوانســت با ایــن پدیده 
مقابله کند، پس تصمیم گرفت زمام آن را در دست بگیرد. 
تمام کشورها و مردم باید مراقب سهم بازار داخلی خود 

باشند و این جنس ثروت را به راحتی از دست ندهند.
طهماســبی: مــن در این بــاره اصــلاً متخصص نیســتم، 
نمی توانــم پیش بینــی کنــم، ولــی به عنــوان یــک کاربــر، 
احساس می کنم الان احساســات مارکت خیلی مثبت 
است. احتمال می دهم بیت کوین در حداکثر خود ممکن 
است ATH قبلی را بزند؛ بعید می دانم اتفاق های بزرگی 
بیفتد که به 200k یا 500k برسد، اتفاق تازه ای نمی افتد.

یعقوبی: مــن قطعــاً دربــاره عدد صحبــت نمی کنــم، اما 
رونــد حرکتی بــازار بــا دو، ســه اتفــاق مهــم در ســال های 
2023 و 2024 همــراه بود؛ یکی از آنها ماجــرای ETF بود، 
یکــی هاوینــگ و دیگــری اتفاقاتــی کــه در اقتصــاد کلان 
دارد می افتد؛ مثلاً تغییر نرخ بهره در آمریکا! تمام اینها 
می تواند روند مثبتی را برای بیت کوین و ســایر کریپتوها 
بــه دنبــال آورد. تأثیــری کــه ETF روی قیمــت می گــذارد 
چــه خواهــد بــود؟ همان طــور کــه گفتیــد، خروجی هــای

Grey Scale دارد زیــاد می شــود و احتمــالاً حجم عمده 

دارایی آن خالی خواهد شد؛ زیرا همیشه کارمزد مدیریت 
زیــادی می گرفتــه؛ ســالانه 2درصــد، فــارغ از کارمزدهای 
خرید و فــروش! 2درصد از قیمــت بیت کوین، با حجمی 
که آنها دارند، عدد بســیار بزرگی می شود. طبیعتاً مردم 
به سمت بقیه ETFها مثل «بلک راک» و «فیدلیتی» و 
بقیه می روند. بعد از اینکه خروجی های Grey Scale تا 
حد زیادی خالی شــود، احتمــالاً بازار یک رونــد مثبت را 
آغاز می کنــد و به تدریج بالا مــی رود. به نظــرم بیت کوین 
یک اصلاح خوب در ماه های آینده خواهد داشت و پس 
از آن، رونــد صعودی را آغاز می کند. اینکه تا کجا برســد، 
به احتمــال زیــاد می تواند ATH را پشــت ســر بگــذارد و 
بالاتر بــرود، امــا فراینــد بیت کویــن، مثــل همــان اتفاقی 
اســت که روی ETF طلا افتاد؛ فرایند طولانی مدت است 
و شــاید در طی ســالیان رخ دهد. اگر تاریخچــه اتفاقات 
طلا را نــگاه کنیــد متوجه می شــوید در یک بازه بســیار 
طولانی مــدت، چندیــن ســال، کامــلاً مثبــت بــود. اگــر 
همین اتفاق دربــاره بیت کوین هم بیفتد، قطعاً شــاهد 
عددهــای عجیب و غریبــی خواهیــم بــود کــه امــروز بــه 
نظرمــان خنده دار می رســد. ایــن اتفــاق در کوتاه مدت، 
مثلاً در ســال آینــده نمی افتد. بــه نظرم در ســال آینده 
شاید بیت کوین بتواند ATH را بزند و قدری بالاتر برود.

مطلبی: من تحلیلگر قیمت نیستم، ولی به نظرم در سال 
آینده بیت کوین قیمت هشتاد هزار دلار را رد می کند، اما 

نمی دانم فرایندش به چه صورت باشد 

میزگرد



102102
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

در میزگرد «تحول، نوآوری و بهره وری در سازمان ها»مطرح شد

کجای طیف بهره وری 
آکواریومی و بهره وری نوآورانه 

ایستاده ایم؟
علی 

نعمتی شهاب
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آمارهای رسمی نشان می دهند در پنجاه سال اخیر، رشد خالص بهره وری اقتصاد ایران صفر بوده و شاید یکی از عوامل اصلی 
رشد نامناسب اقتصادی، همین نپرداختن به بهره وری در اقتصاد باشد؛ آن هم در حالی که تقریباً در تمام برنامه های توسعه ای 
کشــور، بهره وری محوری جدی بوده و در کانون حمایت و توجه قرار داشــته اســت. مثلاً در برنامه ششم توسعه رشد سالانه 
بهره وری در اقتصاد ایران معادل ۲/۸درصد پیش بینی شده و ضمناً در سال آخر برنامه، یعنی پارسال، قرار بوده سهم رشد 
بهره وری به ۳۳درصد برسد، ولی متأسفانه تمام این شاخص ها عملکردی منفی داشتند. در برنامه هفتم نیز مجدداً به موضوع بهره وری توجه 
زیادی شده و همان شاخص رشد سالانه ۲/۸درصدی از نرخ رشد ناخالص داخلی (GDP) برای بهره وری مد نظر قرار گرفته و این بار هدف گذاری 
سهم ارتقای بهره وری از اقتصاد به ۳۵درصد افزایش  یافته، یعنی ۲درصد هم بیشتر شده است. با وجود این، آمارهای واقعی حکایت دیگری 
از میزان موفقیت برنامه های توســعه در افزایش بهره  وری دارند. در بین برنامه های مصوب توسعه، برنامه ســوم، همچنان با رشد ۲۹درصدی 
شاخص بهره وری، موفق ترین برنامه بوده است و تقریباً هیچ کدام از برنامه های دیگر در این زمینه نتوانسته اند به توفیقی دست یابند؛ یعنی اگر 
همان رویکردهای قبلی ادامه یابند، در پایان برنامه هفتم نیز به شاخص های تعیین شده دست نخواهیم یافت. در این میزگرد، با همراهی سه 
مدیر و کارشــناس باتجربه، تلاش کردیم به این سؤال پاســخ دهیم: چرا بهره وری در جامعه ما نتوانســته آن طور که باید، نتیجه بخش باشد؟ 
محمدرضا نوروزی، مدیرعامل شرکت دانش بنیان آتی نگر؛ تیمور ستارزاده، رئیس هیئت مدیره گروه دانش بنیان نوروز و مدیرعامل سلریار و 
مهیار شعبانی، مشاور بهره وری و معماری سازمانی در سازمان های بزرگ دولتی و خصوصی با میزبانی علی نعمتی شهاب، مدیرعامل شرکت 

مشاوره فراراه نگر و مشاور تحلیل کسب وکار و فناوری در این میزگرد همراه ما بودند.

میزگرد

به ترتیب از راست به چپ:
مهیار شعبانی

محمدرضا نوروزی
تیمور ستارزاده

علی نعمتی شهاب
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على نعمتى شهاب: وقتى از بهره وری سخن به  میان مى آید؛ اغلب افراد به یاد مصرف بهینه برق 
و آب و انرژی مى افتند که در رسانه های جمعى درباره   آنها تبلیغات زیادی مى شود، اما مى دانیم 
که بهره وری در مصرف انرژی صرفاً یکى از جنبه های بهره وری است. یک تعریف کلاسیک از 
بهره وری را آقای «پیتر دراکر»، بنیان گذار علم مدیریت مدرن، ارائه داده است: «بهره وری از 
دو عامل تشکیل شده: کارایى به اضافه اثربخشى.» او در مرحله بعدی، این دو مفهوم را تعریف 
مى کند: «کارایى، انجام درست کار است، ولى این کافى نیست؛ برای دستیابى به بهره وری باید 
کارِ درست هم انجام دهیم؛ اثربخشى به معنای انجام کار درست است.» با این حال مثل هر 
مفهوم انسانى دیگری، بهره وری هم مى تواند به تعداد انسان ها تعریف خاص خودش را داشته 
باشد. بنابراین به عنوان اولین سؤال خوب است اشاره  ای به تعریف بهره وری داشته باشیم. 

تعریف شما از بهره وری چیست؟
تیمور ســتارزاده: نگاه انســان ها به بهره وری از اولین انقلاب صنعتی به بعد جدی شد؛ 
یعنی از اولین جایی که تصمیم گرفتیم به  شکلی کارآمدتر، از یک منبع در راه رسیدن به 
یک هدف استفاده کنیم و حاصلی فراتر از دستاوردهای خطی گذشته به دست بیاوریم. 
در طول زمان و روزبه روز این مفهوم را چرخاندیم، بزرگ تر کردیم و تعمیم دادیم تا به اینجا 
رسیدیم! متأسفانه در بعضی دوره ها به  دلایل گوناگون، گاه مفهوم بهره وری با صرفه جویی 

عجین شــد؛ گاهی با معنای «برابری» نزدیکی بیشتری 
یافت و بعضــی وقت ها هم بــا «توزیع عادلانه» اشــتباه 
گرفته شد. این در حالی است که اتفاقاً در برخی حوزه ها، 
بهره وری یعنی اینکه مصرف یا تولید را بالا ببریم و بازار را 
گسترش دهیم تا کارها به صورت بهینه تری پیش بروند. 
بنابراین نگاهمان به بهره وری نباید الزاماً به جنبه کاهش 
تولید یا کم کردن استفاده از منابع باشد، بلکه گاهی باید 
روی بزرگ کردن و منطقی کردن بازار یا حتی حذف عوامل 
مزاحم رشد و توسعه بازار تمرکز کنیم؛ چه بازار محصول 

باشد، چه هر بازار دیگری.
امروز در آســتانه انقلاب صنعتی چهــارم قــرار داریم. از 
دید انقلاب صنعتی چهارم، مفهوم بهره وری در ابزارهای 
افزایش بهره وری خلاصه می شود؛ یعنی مجموعه ای از 
ابزارها که به ما در بهره ورتر کردن فرایندها کمک می کنند. 
این یعنی بهــره وری از دیــدگاه امــروزی در فرایندها نمود 
می یابد و نــه در مواد اولیــه، ورودی هــا و خروجی هــا و نه 
حتی در توزیع آنها! بنابراین فرایندهای بهره ور، مفهومی 
امروزی است که هم ریشه در فناوری  دارد و هم ریشه در 
رویکرد علمی و سیســتماتیک به توســعه اقتصادی؛ در 
عین حال، می تواند به شکل مقیاس پذیر هم رشد کند. 
متأسفانه «بهره وری» به عنوان یک ابزار، در معرض «نگاه 
بهره ور» قرار ندارد؛ ما خودِ بهره وری را بهره ور نکرده ایم، 
بلکه آن را فقط به صورت خطی رشــد داده ایم و به عنوان 
ابزاری پایه ای وارد ســازمان هایمان کرده ایم. ما گفته ایم: 
«اگر از رایانه استفاده کنیم، بهره وری هم خودبه خود بالا 
می رود.» ما بهره وری را فقط از نظر کمیّ بیشــتر کردیم، 
ولی بهره ورتر نکردیم؛ مثــل اینکه برای اطمینان از تولید 

نور بیشتر، مصرف برق بیشتر را الزامی بدانیم.
به نظرم خودِ بهره وری، به عنوان یک پارامتر چالش پذیر، 

باید مورد بازاندیشی قرار گیرد. در اینترنت منابعی مانند «پروداکت هانت» وجود دارند 
که نیاز شما را می پرسند و بعد بهتان می گویند چه ابزارهایی می توانند شما را بهره ورتر 
کنند. این خوب است اما کافی نیســت؛ زیرا بهره وری، در ابتدا، چیزی از جنس دانش و 
برنامه ریزی است؛ از جنس برنامه و بودجه و از جنس طراحی سازمان؛ یعنی بیشتر، از 
جنس فرایندی است تا ابزاری. تا زمانی که بهره وری را مفهومی قابل بهبود ندانیم و آن را 
صرفاً حقیقتی قابل استفاده فرض کنیم، دانش استفاده از ابزار در کنار دانش استفاده 

از بهره وری ما را به سرمنزل مقصود نمی رسانند.

به درستى اشاره کردید که بهره وری، ابعاد مختلفى دارد؛ شاید مهم ترین بعد آن که نقطه تلاقى 

بهره وری با نوآوری و فناوری به شمار مى رود، بهره ورتر 
کردن فرایندهای سازمان ها باشد. آقای شعبانى، شما 
در این حوزه تجربه ای طولانى دارید. خوب است از شما 

بشنویم تعریف بهره وری چیست و چرا اهمیت دارد؟
مهیــار شــعبانی: آقــای ســتارزاده به درســتی اشــاره 
کردند که وقتی صحبت از بهره وری می کنیم، درواقع 
مدیریت منابع را مدنظر داریم؛ در حالی که فرایندها، 
مصرف کننده منابع اند و می خواهنــد به مجموعه ای 
از خروجی هــا و نتایــج برســند. اســتفاده از منابــع و 
ســازماندهی دقیــق آنهــا می تواند بــرای هر ســازمانی 
دغدغــه ای مهــم باشــد. نکتــه مهم این اســت کــه ما 
فرایندهای سازمان را چطور بهسازی و بهره ور کنیم. ما 
باید مجموعه ای از آمار و اطلاعات برای مصرف منابع 
داشته باشیم. معمولاً در سازمان ها، هرکجا صحبت از 
بهره وری به میان می آید، مدیران از خود می پرسند: «از 
کجا باید شروع کنیم؟ کدام منابع باید به اندازه مصرف 
شــوند که نمی شــوند؟ کدام منابع را بیــش از اندازه به 
کار می بریم که هزینه ســربار زیــادی برایمان به دنبال 
دارد؟» به این ترتیب، شما نیاز به یک مجموعه منابع 
اطلاعاتی خواهید داشت که در سازمان وجود ندارد. 
برای مثال، اگر بخواهید منابع انســانی خود را بهره ور 
کنید، باید ببینید به ازای نیروی انســانی موجود برای 

هر فرایند، چقدر هزینه ایجاد شده است.
چالــش اینجــا اســت کــه در بســیاری از فرایندهــای 
ســازمان ها چنین تحلیل های فرایند منسجمی قابل 
شفاف سازی و استخراج و مدیریت نیست، در حالی 
که وقتی صحبت از فرایند به میان می آید، باید به این 
بیندیشیم که با همین برنامه و همین بودجه سازمان، 
به چه نتایجی می خواهیم برسیم. بعد آن نتایج را کمیّ 
می کنیم و پس از کمیّ سازی، می دانیم که این دستاورد 
کمیّ باید در قالب کدام خدمت به مشتری یا ذی نفعان 
ســازمان نمود یابد. طبیعتاً هر خدمت به یک یا چند 
فراینــد ســازمان وصــل می شــود. هرکــدام از فرایندها 
با منطقی معیــن از منابــع اســتفاده می کننــد. با این 
نگاه، متوجه می شویم که در مقایســه و اولویت بندی 
خدمت ها، کدام خدمت برای سازمان ارزش بیشتری 
دارد. به ایــن ترتیب با همیــن رویکرد روشــمند، عملاً 
سازمان را بهره ورتر می کنیم، فرایندهایی را که برایمان 
هزینــه زیــادی دارنــد کنــار می گذاریــم و آنهایــی را که 
رضایتمندی ایجاد نمی کنند به فراموشی می سپاریم 

یا هزینه بیشتری صرفشان نمی کنیم.

نکته خیلى جالبى را مطرح کردید: بهره وری از زاویه 
دید خلق ارزش! یعنى بهره وری را باید از این دید ببینیم 
که چطور با منابع موجود ســازمان، ارزش بیشتری 
خلق کنیم. از آنجا که چنین کاری مستلزم شناخت 
فرایندهای سازمان است و هر فرایندی داده و اطلاعات 
را به عنوان «سوخت» به کار مى برد، سازمان ها باید به 
سمت بهبود مدیریت اطلاعات بروند. تا اینجا به کاربرد 
فناوری  در بهره وری نزدیک تر شده ایم. آقای نوروزی، 
شما سابقه کاری طولانى هم در اکوسیستم دانش بنیان 
و هم در سازمان های بزرگ فناور کشور دارید.  تعریف 

شما از بهره وری چیست؟

ستارزاده: 
از دید انقلاب 
صنعتی چهارم، 
مفهوم بهره وری در 
ابزارهای افزایش 
بهره وری خلاصه 
می شود؛ یعنی 
مجموعه ای از 
ابزارها که به ما در 
بهره ورتر کردن 
فرایندها کمک 
می کنند. این 
یعنی بهره وری از 
دیدگاه امروزی 
در فرایندها نمود 
می یابد و نه در مواد 
اولیه، ورودی ها و 
خروجی ها و نه حتی 
در توزیع آنها!
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محمدرضا نــوروزی: بهره وری نتیجه تلاقی ســه ضلع 
نیروی انســانی، فرایند و فناوری با یکدیگر است. من 
صحبت آقای شعبانی را چنین تفسیر می کنم: وقتی 
دربــاره بهــره وری ســازمان حــرف می زنیــم، ابتــدا باید 
مفهــوم بهــره وری را درون یک مــدل ذهنــی جانمایی 
کنیم. اگر مدل مشهور 7S شرکت مشاوره مک کنزی 
را ملاک ترســیم آن مــدل ذهنــی بدانیم، بایــد از خود 
بپرســیم که آیا بهره وری، یک ارزش مشترک در میان 
اعضای ســازمان اســت یا یک اســتراتژی اســت برای 

بهبود سیستم یا ساختار موجود؟ 
بــه  عبــارت بهتــر «خلــق ارزش» بــرای ســازمان، یــک 
«جایــگاه» را تعریــف می کنــد. امــا آیــا این جایــگاه با 
تعریــف واقعــی بهــره وری هم خوانــی دارد؟ اگــر مــن 
بهــره وری را ابــزاری بــرای دریافــت 3درصــد بودجــه 
سازمانی که در سازمان های دولتی مختص به بهره وری 
اســت، در نظر بگیرم، نه نیازی بــه فنــاوری  دارم، نه به 
فرایند. فقط به نیروی انسانی نیاز خواهم داشت! این 
یعنی نگاه آبشــاری که از بالا به پایین تزریق می شــود 
و من هــم مجبــورم بــرای دریافــت بودجــه 3درصدی، 
مجموعه ای از فرم ها را آخر سال تکمیل کنم تا نشان 
دهم در زمینه بهره وری اقدام کرده ام. از این روند، توقع 
چه نتیجه ای را می توان داشــت؟ چون مــن همین که 
فرم ها را پر کنــم، کارم انجام شــده به حســاب می آید! 
چه خروجی دیگری انتظار می رفته که اتفاق نیفتاده؟ 
اتفاقی کــه بایــد، افتــاده: من بــه وظیفه ام کــه تکمیل 
فرم های کاغذی بوده عمل کرده ام و بعد هم آن کاغذها 

را در جایی جمع کرده ایم که خاک بخورد و تمام!
پس برای تعریف بهره وری، باید در ســازمان خودمان، 
بــه دیدگاه منســجمی نســبت بــه بهــره وری برســیم. 
وقتی این مســئله در جایــگاه کلان تفکرات ســازمانی 

نباشد، خیلی ها ترجیح می دهند اصلاً داده های مدنظر تولید نشود؛ چون خیلی از عدم 
بهره وری ها با شفاف ســازی در قالب داده ها روشــن می شــود. در اینجاســت کــه نوآوری 
و فناوری  می توانند بــه  کمک بیاینــد. چگونه؟ ســاختارهای لخَت و بــزرگ، دنبال تغییر 
نیستند. چرا؟ چون اکوسیستم های متنوعی در اطراف آنها شکل گرفته که تغییر حتی 
یک آجر در ساختار اصلی می تواند تمام آن اکوسیستم ها را تحت تأثیر قرار دهد. در این 
میان، نوآوری می تواند به کمک ســازمان ها بیاید تا راه های جدیدی شــکل بگیرند که به 
ساختارهای بزرگ اجازه دهند واکنش های مناسب تری نسبت به تغییرات محیطی نشان 
دهند. در یک دوره، رایانه  به تدریج وارد سازمان ها شد. ســازمان ها این مسئله را به مرور 
پذیرفتند، اما کسانی که مثل من سابقه بیشتری دارند، یادشان می آید که در اوایل دوره 
استفاده از رایانه ، چه مقاومت هایی در برابر ورود آن به سازمان های دولتی وجود داشت.

در حد قیچى کردن کابل های شبکه!
نــوروزی: بله، در همیــن حد بود! ولــی بالاخره رایانــه  هم جای خــود را باز کــرد. پس وقتی 
بخواهیم نقطه تلاقی نوآوری و بهره وری را بیابیم؛ نمی توانیم به بستر آن بی توجه باشیم. 
اگر انتظار داریم سازمان از طریق نوآوری، بهره ورتر عمل کند؛ باید ببینیم آیا آمادگی کافی 
در سازمان ایجاد شده یا نه؟ آیا محیط اطراف، فشــار کافی را وارد آورده یا نه؟ اینجاست 
که می توان طرح های متناسب تری ارائه داد. متأسفانه در حوزه فناوری  نیز همین اتفاق 
(انحراف در تعریف بهره وری) را شاهدیم. یک شــاخص معتبر جهانی به  نام «شاخص 

نوآوری جهانی» وجود دارد که هر سال گزارش می شود و کشورها را رتبه بندی می کند. 
شاخص مذکور، پنج ستون ورودی و دو ستون خروجی دارد. ما از حیث ستون های ورودی 
در وضعیت کاملاً نامناســبی قرار داریم و در جنبه های نهادی و ســازمانی و ســاختاری و 
حاکمیتی، در سال 2023، رتبه 131 از بین 132 کشور را داشته ایم. در حوزه سرمایه انسانی 
و پژوهش وضعمان بد نیســت و رتبه ۶0 را داریم. در زمینه زیرساخت رتبه 97 را داریم و 
در حوزه «پیچیدگی کسب و کار» رتبه 117 را کسب کرده ایم. در زمینه «پیچیدگی بازار» 
رتبه نسبتاً خوبی داریم، اما علتش این اســت که از میان پنج پارامتری که برای شاخص 
سرمایه گذاری می سنجند، چهار پارامتر «غیر قابل دسترسی» بوده؛ یعنی رتبه خوب را 
به دلیل نبود داده به دست آورده ایم! درکل، رتبه ما در ســتون های ورودی 87 بوده، اما از 
نظر خروجی های دانش و فناوری  و خروجی های خلاقانه، به ترتیب رتبه های 55 و 43 را در 
دنیا کسب کرده  ایم. جالب است که ما با رتبه ورودی 87، به رتبه خروجی 48 رسیده ایم!

این مسئله، معنای مشخصی دارد؛ یعنی ابزاری که می توانستیم از آن درست استفاده 

میزگرد

عکس: نسیم اعتمادی
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کنیم کار نکرده است. معنای این جمله چیست؟ یعنی ظرف مناسبی برای اینکه «داده » 
داخل آن بنشیند وجود ندارد. پس من هرچقدر روی توسعه  دادن فناوری  کار کنم، رتبه 
کلی بهره وری تغییر نمی کند؛ چون واقعیت این است که ساختار (همان سه گانه نیروی 
انسانی، فرایند و فناوری ) متعادلی برای جذب این فناوری  ها نداریم. پس هرچقدر هم که 
شاخه فناوری  را تقویت کنیم، تا وقتی نیروی انسانی و فرایندهایمان رشد نکنند، نتیجه 

بهتری نمی گیریم.
جالب این است که در طول سال های اخیر نمره فناوری  ما در شاخص نوآوری، از 113 به ۶2 
رسیده  است. البته هم آن رقم 113 دلیل داشت و هم این عدد ۶2 دلایل خاص خودش را 
دارد، اما به نظر می رسد رتبه واقعی مان در این حد تغییر نکرده باشد. چرا توسعه فناوری  و 
نوآوری در همین دوره زمانی در بهره وری کشور اثری نداشته است؟ باید ببینیم آیا نوآوری 

ما بهره ور بوده؟ آیا در جای درست نشسته؟ آیا عملکردمان درست بوده؟ 
آیا مخاطب که قرار اســت بــا کمک فنــاوری  بهره ورتر شــود، جایگاهی برای بهــره وری در 
ذهنش قائل است؟ از چه منظری به بهره وری نگاه می کند؟ آیا فناوری  که ارائه می دهیم، 
اصلاً متناسب با این مخاطب اســت؟ وقتی فقط به تغییرات شــاخص ها در طول زمان 
نگاه می کنیم، طبیعتاً نمی توانیم خطوط نانوشته را بخوانیم و درنتیجه طبیعی است که 
نتوانیم برنامه اثرگذاری هم برای آینده بریزیم. بنابراین واقعیت این است که باید از «رشد 

بهره وری صفر» خوشحال هم باشیم، چون ارقام منفی بعید نبوده است.

از مجموع صحبت هایى که دوستان تا الان مطرح کردند، چنین جمع بندی مى کنم که شاید 
نقطه درست برای شروع بازاندیشى درباره اینکه چرا در رشد بهره وری نتوانسته ایم موفق 
باشیم، این باشــد که موضوع «بهره وری» را با نگاه «بهره وری» تحلیل کنیم. اگر خودمان 

بخواهیم بهره ورتر باشیم، از منظر بهره ورانه چه رویکردی را باید دنبال  کنیم؟
شــعبانی: ســؤال خوبی اســت. همان طور که اشــاره شــد بهترین کار این اســت که «کارِ 
درست» را بشناسیم. چگونه؟ برای اینکه در سازمان بدانیم چه کاری درست است، ابتدا 
لازم است نسبت به کســب وکار خودمان به شــناخت درستی برســیم. یک کسب وکار 
ســاخته می شــود تا فروش داشــته باشــد، پــس طبیعتــاً نیــاز بــه شــناخت بــازار از نظر 
نیازسنجی مشــتری و رقبا و اطلاعات بازار پیدا می کند. در اینجا کلیدواژه «قابلیت» به 
میان می آید: کسب وکار باید مجموعه ای از قابلیت ها را در سازمان خود ایجاد کند تا به 
هدف تعیین شده برای خود (همان کار درست)، دست یابد. به صورت کلی هرجا صحبت 
از «قابلیت» می شود، همان سه محور مذکور مدنظر است: وجود فرایندهای اثربخش، 
نیروهای آموزش دیده ای کــه باید فرایند را انجــام دهند و فناوری  کــه از آن دو عامل قبلی 

پشتیبانی کند. 
برای شــناخت «کار درســت» در دنیای واقعــی می توانیــم از مدل های مرجــع زیادی که 
در دنیا شــکل گرفته اند یا بهینه کاوی (بنچ مارک ) اســتفاده کنیم تا با الگوبــرداری از آنها 
بفهمیم برای موفقیت در کســب و کار باید چه قابلیت هایی ایجــاد کنیم. این قابلیت ها 
به ما می فهمانند که چه کارهایی باید انجام دهیم. هرکدام از این «قابلیت ها» پاسخی 
است به خدماتی که قرار است کسب وکار شــما ارائه دهد! اگر از نگاه یک «ذی نفع» به 
کسب و کار خود بنگرید، باید بدانید که چه خدماتی ضروری اند، اما این کفایت نمی کند، 
بلکه باید قابلیت را اجرایی کرد. چالش اینجا است که برای مثال یک ارگان دولتی شکل 

گرفتــه تــا خدمــت معینــی را ارائــه دهــد، اما بــه  جای 
تلاش برای شــناخت و پیاده ســازی قابلیت هــای لازم 
برای ارائه آن خدمت در ســازمان خــود، فقط فرایندی 
را بــرای پاســخ گویی بــه ارباب رجــوع و ســازمان های 
نظارتی پیش بینی می کند و تمام! آیا چنین ســاختار 
فرایندی می تواند در کنار آمــوزش و فناوری  که بخش 
جدایی ناپذیــر ســازمان های امروزی اســت قــرار گیرد 
تا با هم تبدیل به یک بســته خدمت رسانی مناسب 
شوند؟ مشکل در همین جاست! برای ایجاد بلوغ در 
آن قابلیت، باید هر سه مؤلفه پیش گفته را به صورت 
هماهنگ در کنار هم دیــد؛ نه اینکه مثــلاً لبه فناوری  
را داشــته باشــید، ولــی نیــروی آموزش دیده یــا نیروی 
توانمنــد نداشــته باشــید یــا فرایندهایتــان آمادگــی 

استفاده از این نوع فناوری  را نداشته باشند. 

همان طور که به درستى اشاره کردید سازمان ها برای 
دستیابى به بهره وری، باید تناسب و تعادلى بین سه 
عامل بنیادین ســازنده بهره وری به وجود آورند تا 
ترکیب بهینه شــکل گیرد و نهایتاً کار درستى که در 
قالب «قابلیت» تعریف شده را به شکل بهتر و درست تر 
انجام دهند، اما همین ترکیب بهینه هم ممکن است 
محل اختلاف نظر باشد. آقای ستارزاده، شما تجربه ای 
عمیق و طولانى در عرصه صنعت دارید. خوب است 
تجربه و دیدگاه شما را در زمینه چگونگى ایجاد این 

تعادل بشنویم.
ســتارزاده: یکی دو نکته در بحث دوستان قابل توجه 
است. دوستان، المان های بهره وری را به صورت دقیق 
نام بردند. حالا بیایید یک پله بالاتر برویم و به صورت 
کلی تر و «حوزه ای» به موضــوع بنگریم. تولید، توزیع 
و مصرف، ســه حوزه ای هســتند که در تمامی صنایع 
مختلــف موجودنــد. علاوه بر آن، مســئله «بهــره وری 
فراینــدی ـ حاکمیتــی» نیــز در صنعت اهمیــت دارد. 
همین جا اســت که بــه نکته مهــم دیگری می رســیم: 
بهره وری، یک سویه تاریک دارد که ما راجع به آن حرف 
نمی زنیم. بهــره وری در ســازمان، همه چیــزش مثبت 
دیده می شــود؛ انــگار که بگوییــم: «نگه داشــتن رژیم 
غذایی دقیق، کار بســیار خوبی اســت». بسیار خب، 
پس چرا همه آدم ها این کار را انجام نمی دهند؟ پاسخ 
در عبارت «ســختیِ کارهای سخت» اســت: حتماً به 
دلیل نوعی «نشــدنی بودن» در دل افزایش بهره وری 

است که ما آن را نادیده انگاشته ایم.
من فکر می کنم نگاه ما به بهره وری باید از بالا به پایین 
باشــد؛ امکان ندارد بتوان بهــره وری را از پاییــن به بالا 
توسعه داد. بهره وری از حاکمیت شروع می شود. ما با 
حاکمیتی مواجهیم که هزینه بهره وری را نمی پردازد؛ 
چون بهــره وری، بــا تعاریف مــا از عدالــت اجتماعی و 
اقتصادی هم خوانی ندارد. بهره وری یعنی اینکه واحد 
تولیدی ناکارآمد را حذف کنیم، اما شــرایط اجتماعی 
اجازه نمی دهد. پس نگاهمان بــه بهره وری، به صورت 
«انتخابی» می شود: «ما انتخاب می کنیم که اینجا با 
بهره وری کمتر ادامه دهیم.» به همین دلیل است که 
میانگین اعدادمــان در زمینه شــاخص های بهره وری 

پایین می آید.
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دومیــن نکتــه مغفــول و مهــم، توجه بــه بهــره وری در 
حوزه هــای کمتــر شناخته شــده اســت. مــا در زمینــه 
افزایش بهره وری در صنعت و اقتصاد تجربیاتی داریم، 
در اقتصــاد خصوصــی و شــرکتداری هم تجاربــی را از 
گذشته به  دست آورده ایم، اما هیچ گاه نگاه بهره ورانه را 
به جایی مثل «کشاورزی» یا «صنایع آموزشی» تسری 
نمی  دهیــم و حتی در ســطح مدیریتی هم بهــره وری را 
نادیده می گیریم. نتیجه اینکه در مدیریت خصولتی، 
بهره وری را از بالا حذف می کنیم، ولی در سطح پایین تر، 
به صورت دستوری می خواهیم سازمان را بهره ور کنیم. 
واقعیت این اســت که بهــره وری، از مدیرِ نگــرش دار و 
آینده نگر نشئت می گیرد. صرف توزیع سود بر مبنای 
بهره وری و پاداش بهره ورانه چیــزی را عوض نمی کند. 
بهره ورتر شــدن فقط یــک راهــکار دارد: مبنــای فکری 

مدیران باید بهره وری باشد. 
در دنیای واقعی، مبنای مدیر ما، دستورات بالادست 
اســت و البتــه الــزام هــم دارد کــه چنیــن کنــد. مدیــر 
نمی تواند دخالت زیــادی در این رابطــه بکند که «چرا 
ســازمان بایــد امــروز بــه ســمت توســعه بــازار بــرود» 
یا «چــرا ســازمان بایــد فقط زنــده بمانــد؟». پــس این 
«سیاست گذاری خصولتی» است که اصول بهره وری 
را تحت ســیطره اصول دســتوری نگه می دارد و صرفاً 
می خواهد سازمان را از پایین بهره ور کند. مثلاً ساعت 
2 بعدازظهر تابستان، «چیلرها» را خاموش می کنند و 
به این نمی اندیشند که گرمای هوا موجب بی انگیزگی 
و اتــلاف وقت مدیر و نیــروی کار خواهد بــود که هزاران 
میلیارد هزینه نامشهود را برای سازمان در پی می آورد: 
با این پول می شود هر سال مقدار زیادی برق و نیروگاه 
تولید کرد! اما کســی که آن بالا در جایگاه تصمیم گیر 
و تصمیم ساز نشسته، شعارش این است که «کار بد 

مصلحت آن است که مطلق نکنیم».
اگر بهره وری از بالا به پایین را کنار بگذاریم، به  ســمت 
«بهره وری آکواریومی» می رویم. می گوییم: «اصلاً مهم 
نیست در بیرون کارخانه من چه اتفاقی می افتد؛ من 
 5S در کارخانه ام از لامپ کم مصرف، دستگاه بهینه و
اســتفاده کرده ام؛ رنگ جعبه ها با هم متفاوت است؛ 
حداقل تحرک کارگر را داریم و...» اما دوسوم محصولی 
که تولید می کنیم، می گندد، چون کسی نیست که آن 
را توزیع کند. محصول را بهره ور می کنیم، ولی کســی 
آن را نمی خــرد! تولیــد ســیب زمینی را خیلــی بهــره ور 

کرده ایم، ولی هیچ کس آن را نمی خرد!
بنابراین چالش ما این اســت که بهــره وری را تبدیل به 
کالای لوکس و «زینت المجالس» کرده ایم و گفته ایم: 
«یکی از شاخص های موفقیت هر مدیری، این است 
کــه چنــد مــدال بهــره وری بــر گــردن او انداخته شــده 
باشــد.» ما بهــره وری را به صــورت خطــی فهمیده ایم. 
بهره وری امری است که با خطی شدن فرایند، به  شکل 
خطرناکی به  رشــد سریع می رســد؛ غافل از اینکه این 
رویکرد مکانیکی به بهره وری، در همه جا مفید نیست 

و گاهی جلوی خلاقیت و نوآوری را می گیرد. 
به طــور خلاصــه بایــد گفــت مدیرانــی کــه بهــره وری 
را می فهمنــد، در پــی ارزش ســازی از بهره وری انــد و 
می توانند تک تک جزیره ها را به زبانی واحد برسانند 

تا متوسط بهره وری را در کشور بالا ببرند. دستاورد بهره وری آزمایش ی و آکواریومی، فقط 
این است که وقتی شب می خوابیم، وجدانمان آسوده باشد؛ مثل خاموش کردن لامپ 
و بستن شیر آب بعد از مســواک زدن! شیر آب هوشــمند، بهره وری در صنعت آب را به 
دنبال نمی آورد؛ وقتی که دیگر هندوانه را در جای بی آب نکاریم بهره وری ایجاد کرده ایم!

من سه موضوع را از صحبت شما فهمیدم؛ اول اینکه بهره وری را باید سیستماتیک و در کل 
اقتصاد به صورت یکپارچه ببینیم؛ دوم اینکه تا وقتى نگاه کل نگرانه نداشته باشیم بهره وری  
جزیره ای نمى تواند اتفاق جدیدی را در اقتصاد ایران رقم بزند. نکته ســوم هم اینکه آدم ها 
باید معتقد و مؤمن به بهره وری باشند؛ تا وقتى که ایمان قلبى به بهره وری ندارند، خروجى، 
همان بهره وری آکواریومى است که درباره اش توضیح دادید. با این دیدگاه، شاید بار سنگین 
بهره وری، بر دوش تک تک افراد جامعه گذاشته شود: «منِ نوعى که در جامعه زندگى مى کنم، 
چطور مى توانم ابتدا خودم بهره ور شوم و در مرحله بعد، آن را به سازمان خود تسری دهم؟» 
آقای نوروزی، شما به عنوان مدیر یک شرکت دانش بنیان، روزمره با این چالش ها سروکار دارید؛ 

نگاه شما به موضوع بهره وری در سازمان خودتان چیست؟
نوروزی: این سؤال هرروزه ماســت! در یک بنگاه خصوصی، درلحظه، برای هر پرداخت، 
هر دریافت، هر تحلیل خدمت و هر تحلیل محصول، این موضوع را در نظر می گیریم؛ در 
غیر این صورت، آخر ماه سؤال هایی از جنس «حقوق را از کجا بپردازم؟» پیش می آید. 
شما سؤال دیگری هم پرسیدید که تاحدی مغفول ماند: «نگاه شخصی افراد به بهره وری 
چگونه است؟» هر جامعه بنا بر ذات انسانی، مسیرش را رو به آسایش انتخاب می کند و 
چالش این است که بهره وری با این تمایل در تناقض قرار می گیرد. من همیشه دنبال آن 
هستم که کارم آسان تر انجام شود؛ اگر در دو کار پیش روی خود ببینم که یکی سخت تر 

است، به سمت کار آسان تر می روم.
بیایید نگاهی به جامعه ای بیندازیم که در پنجاه سال گذشته، بهره وری آن در حد صفر 
بوده! در یکی از ســفرهایی که به یزد رفتم، مزرعه هندوانه دیدم. کشاورزهای عزیز آنجا 
می گفتند: «ما کمبود آب داریم؛ چون پمپ های جدیدی که آمده می تواند آب را از عمق 
بیشتری استحصال کند.» اما در همان جا، قنات هایی داریم که نزدیک به هزار سال عمر 
کرده اند! شــبکه این قنات ها، بالغ بر هفتصد کیلومتر می شــود. این را مقایســه کنید با 

رفتاری که در شمال ایران در رابطه با برنج انجام می  شود.
این همان نکته ای است که آقای ستارزاده هم به آن اشاره کردند: اینکه من بهره وری یک 
گوشــه را با یک پارامتر بســنجم، راه به بیراهه دارد. همین جامعه ای که الان مسئله آب 
دارد، در زمانی در گذشته درباره آب، به تعادل رسیده بوده است: آنجایی که مجبور شده، 
قنات  کشیده، جایی که آسایش را دنبال می کرده، مزرعه برنج ساخته! با همین استدلال، 
وقتی از سازمان، شرکت یا فرد صحبت می کنیم؛ صادقانه ترین بیان این است که جایی 
که اجبار نباشــد، خبری از بهره وری نخواهد بود! من چه زمانی مجبور می شوم به سراغ 
بهره وری بــروم؟ موقعی که بخواهــم در اقتصاد رقابتی فعالیت کنم! وقتی مجبور باشــم 
بهای تمام شــده را پایین بیاورم و ارزش افزوده را بالا ببرم تا منافــع خود را حفظ کنم. قدم 
اول این است. تازه بعد از آن به  دنبال افزایش منافع می روم که نیازمند افزایش بهره وری 
است. وقتی یک سازمان دارد خدماتی را به صورت انحصاری می دهد و مردم هم مجبورند 
و عــادت کرده اند که آنها را بخرند و بــدون توجه به کیفیت خدمــات، مصرف آنها جزئی 

میزگرد
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از سبد زندگی شان شده، چرا از این سازمان توقع بهبود بهره وری داریم؟ چرا باید تغییر 
کند؟ چرا باید بهــره وری را یک ارزش بشناســد؟ چرا بایــد مؤمن به بهره وری باشــد؟ این 
سازمان زمانی مؤمن به بهره وری می شود که احساس ریسک کند. در جایی که ریسکِ 
اطاعت از دستورات بالادستی وجود داشته باشد، در همین جهت بهره ور می شود؛ و در 
جایی که ریسک را در ضعف کیفیت پایین خدمات ببیند، در آن جهت بهره ور می شود. 
هیچ جامعه ای به خودی خود، مسئولیت بهره وری را برعهده نمی گیرد؛ شرایط است که 

جامعه را به آن سمت می برد.
ژاپنی ها چــرا آقــای «دمینــگ» را آوردنــد تــا کیفیــت را در آنجا پیاده ســازی کنــد؟ چون 
اقتصادشــان در جنگ جهانی دوم از بیــن رفته بود. آنها مجبــور بودند به خــارج از ژاپن 
کالا بفروشــند، مجبور بودند به صــادرات رو بیاورند و بایــد در بازار آمریــکا و اروپا رقابت 
می کردنــد! بعدهــا سیاســت های کره جنوبی نیــز به همین ســو رفــت؛ مثلاً بــرای فروش 
به داخــل، مالیات ســنگین می بســتند و مالیات صــادرات را حــذف می کردند کــه کاملاً 
خلاف جهت سیاســت های ما است. این سیاســت گذاری ها به چه نتیجه ای انجامید؟ 
شــرکت های کره ای مجبور شــدند در بازارهای دیگر بفروشــند و در بازارهای دیگر رقابت 
کنند. رقابت کردن یعنی چه؟ یعنی باید قیمــت بهینه، کیفیت بهینه و خدمات بهینه 
ارائه بدهید تا به فروش برسید. چنین اجباری بود که شرکت های ژاپنی و کره ای را به  سمت 
بهره وری برد. البته من با نگاه بهره وری از بالا به پایین موافق نیستم؛ از دید من، بهره وری 
یک اکوسیستم است. واقعیت این است که وقتی اکوسیســتم اقتصادی کشور طوری 
شکل گرفته که هرکدام از ما با یک یا دو یا پنج واسطه، نهایتاً «کارمند نفت» باشیم؛ تنها 

چیزی که برایمان اهمیت می یابد حفظ کردن موقعیت فعلی است.
شــرکت دانش بنیــان، بــازارش را وقتی می تواند رشــد بدهد کــه تبدیل به «مأمــور خرید 
ســازمان های دولتی» شــود؛ به  جای اینکه به ســمت تولید برود! این کار ســود بیشتری 
دارد. در این شرایط، چرا تولید را بهینه کند؟ بهتر است واردات را به  سمت بهینگی ببرد. 
منفعت این شرکت و تمام فشارها آن را به این سو می برد. وقتی ساختارهای حمایت از 
تولید داخلی نمایشی و زینت المجالسی است، من هم «ادعای دانش بنیانی» را به  میان 
می آورم، جنسی را از چین وارد می کنم، برایش قاب می سازم و آن را می فروشم! این اتفاقی 

طبیعی در جامعه است.

تا اینجا نگاه منتقدانه به موضوع بهره وری داشــتیم که مصداق همان کلیدواژه «بهره وری 
آکواریومى» است، اما برای جمع بندی بگذارید با دیدی کمى امیدوارانه صحبت کنیم: من یک 
جوان هستم و مى خواهم یک استارتاپ راه بیندازم؛ به موضوع بهره وری هم مؤمن هستم و 
مى خواهم در حوزه بهره وری کار کنم. چه استارتاپى راه بیندازم؟ چه حوزه ای برای کار کردن 

در عرصه بهره وری مى تواند جذاب باشد؟
ســتارزاده: دیدگاه من این اســت که کنترلگرهــای 3۶0 درجــه عملکرد باعث می شــوند 
بهره وری را به سازمان تحمیل کنیم؛ او که کمتر کار کرده را با او که بیشتر کار کرده متفاوت 
بدانیم! این روش، خلاقیت را از بین می برد، اما اگر صرفاً به این نگاه کنیم که چه چیزی 
در حوزه بهره وری پول ساز است، می توان گفت که امروز، کنترلگرهای مبتنی بر پردازش 
بالای داده حوزه جذابی است. ما با پردازش داده های سازمان ها، می توانیم جلوی تعدادی 
فرایند اشــتباه و چیزهایی که داشــته دفن می شــده را بگیریم. بخش زیادی از داده های 

سازمان های ما دفن می شود. پردازش این کلان داده ها 
امروزه «ترند» است. هر استارتاپی باید بتواند سرمایه 
جذب کند. برای جذب سرمایه باید روی کلیدواژه هایی 
مثل هوش مصنوعــی، پردازش بــزرگ و در پنج ســال 
آینــده روی Quantum Computing تمرکــز کــرد که 
فناوری های اساسی حوزه بهره وری شناخته می شوند.

نــوروزی: امروزه ســازمان ها ناخواســته بعضــی منابع 
خود را هــدر می دهند و لزومــاً از این بابت خوشــحال 
نیستند؛ هرچند که بعضی منابع هم در سازمان ها به 
هرز می رود که از بابتش خیلی هم خوشحال اند! شاید 
دوســتان نوآور ما بتوانند مســیری برای بهینه ســازی 
هدررفــت منابــع دســته اول کــه به ســازمان ها فشــار 
وارد می کنند، بیابند. برای مثال یکــی از فناوری هایی 
که به فین تک هــا و نئوبانک هــا کمک زیــادی می کند 
ایجــاد گردش کارهای خــودکار از طریــق پرداخت های 
الگوریتمی و مالی نهفته است. این کارها، هم بهره وری 
مالــی را بــالا می بــرد و هــم ســازمان ها را از منافعــش 

بهره مند می کند.
شــعبانی: پاســخ ســؤال شــما نیــاز بــه کمــی تأمل و 
تفکر دارد، ولــی ایده اولیــه من این اســت که خیلی 
وقت هــا، ســازمان های دولتــی و بخــش خصوصــی، 
سرویس هایی می دهند که آن سرویس ها را به شکل 
گران می خرند و در اختیار مشــتریان قرار می دهند. 
به طور مثــال در روزهــای آغازین شــکل گیری دولت 
الکترونیک در ایران، هرکدام از سازمان های دولتی، 
برای احراز هویت مخاطبانی که می خواستند از آنها 
خدمات الکترونیکی بگیرند، از او می خواســتند که 
اطلاعات هویتی خود را در قالب مدارک اسکن شده 
در اختیــار ایشــان بگــذارد، ولــی امــروزه به راحتی با 
یک وب ســرویس می توانند از ثبت احــوال، کد ملی 
شــخص را اســتعلام کننــد. ایــن نمونــه می تواند در 

جاهای دیگری هم بازتولید شود.
ستارزاده: یک مثال دیگرش جایی است که سازمانی 
می خواهد کاری را انجــام دهد، ولی خودش دوســت 

ندارد دنبال آن برود، چون برایش گران درمی آید!
شــعبانی: بلــه! شــما بایــد اینهــا را پیــدا کنیــد و 
ســرویس های پشــت صحنه آنها را هم بشناســید. 
حتی ممکن است به این نتیجه برسید که برای ارائه 
آن ســرویس ها، ایجاد یک شــرکت جدیــد به صرفه 
نیســت! گاهــی اوقــات در صنعــت، از «زیرپله هــا» 
حرف می زنیــم. زیرپله ها، برای صنایع بــزرگ، لزوماً 
آفت نیستند و اتفاقاً گاهی خیلی هم مثبت اند؛ مثلاً 
مــن در صنعتی دنبــال ایجاد ســبدی از محصولات 
هســتم و فقط تعداد مشــخصی از آنها برایم ارزش 
و صرفه تولید و ســودآوری دارد. من بــرای جور بودن 
جنــس خــودم، از «زیرپله ها» نیز کالایــی می گیرم و 
سبدم را کامل می کنم. شما می توانید این نگاه را به 
حوزه خدمات الکترونیکی و دیجیتالی تسری دهید. 
چه سرویسی است که ماهیتش «زیرپله ای» است 
و کسب وکار های بزرگ دنبال آن هستند؟ شما باید 
جای خود را بین «تخم مرغ ها» پیــدا کنید.  به نظرم 
ایــن می تواند برای اســتارتاپ ها نقطه شــروع خوبی 

باشد 
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم به

رویدادها
مروری بر مهم ترین رویدادهای صنعت فناوری های مالی کشور در سال ۱۴۰۲

تبدیل مباحث چالشی 
رویدادهای علمی

۱۴۰۲، سال برپایی دوباره رویدادها و پایه گذاری رویدادهای جدید بود. اکوسیستم نوآوری و صنعت فناوری های مالی کشور که 
چند سال اخیر هم زمان هم رشد را تجربه کرد و هم با بحران هایی مانند همه گیری ویروس کرونا و بعد از اتفاق های داخلی سال 
۱۴۰۱ همراه شــد،  فرصت های محدودی برای شبکه سازی و گردهمایی داشــت، اما در سالی که گذشت، فعالان این صنعت 
یکدیگر را در نه در فضاهای مجازی، بلکه در ســالن ها و مراکز همایش های مختلف دیدند و شبکه سازی کردند. رویدادهای 
چندساله اینوتکس، فاینکس، الکامپ و جیتکس امسال با استقبال بیشتر و پرمحتوا تر (به ویژه رویداد الکامپ) برگزار شدند و رویدادهای 
جدیدی مانند برند کارفرمایی پا به صحنه گذاشتند. نکته جالب سال ۱۴۰۲ در برگزاری رویدادهای این صنعت، شکسته شدن فضای انحصاری 
تیم های برگزاری رویدادهای متنوع بود. امسال کارخانه نوآوری رسانه  راه کار با برگزاری چند رویداد بزرگ و تخصصی فرصت هایی برای گردهمایی 
و شبکه سازی ایجاد کرد و حالا دیگر می توان گفت یکی از بازیگران جدی و اثرگذار در توسعه اقتصاد دیجیتال و شبکه سازی در قالب پلتفرم 
رویداد، «راه کار» است. راه کار در میانه سال با حضور در رویداد جیتکس، فرصتی برای هم نشینی ایرانی های حاضر در این نمایشگاه فراهم کرد 
و یکی از برگزارکنندگان رویداد پرشین تک سامیت بود. رویداد ۹ ژانویه نیز در سومین دوره خود با مخاطبان بسیار گسترده تر و در دو روز برگزار 
شد و رویداد برند کارفرمایی نیز برای اولین بار در این سال برگزار شد. در چند سال اخیر فعالان اکوسیستم همواره یکی از چالش های اساسی 
خود را موضوع منابع انسانی عنوان می کردند و رویداد برند کارفرمایی همین موضوع را از حاشیه به متن آورد و تلاشی بود برای اینکه بتوان با 
توصیف دقیقی از لحظه حال، به راهکارها پرداخت. در ادامه نگاهی به مهم ترین رویدادهای صنعت فناوری های مالی و اکوسیستم نوآوری 

کشور در سال ۱۴۰۲ انداختیم.

 دورهمی فعالان کسب وکار های اقتصاد نوآوری ایران
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دوازدهمین نمایشگاه اینوتکس
بین المللــی  نمایشــگاه  دوره  دوازدهمیــن 
نــوآوری و فنــاوری اینوتکــس 2023 از 19 تــا 22 
اردیبهشــت ماه ســال 1402 در پــارک فنــاوری 
پردیس در سه بخش نمایشگاهی، رویدادهای 
تجــاری و ترویجــی و بخش های آنلایــن میزبان 
اعضای اکوسیستم نوآوری و فناوری کشور اعم 
از شــرکت ها و اســتارتاپ ها، پارک هــای فناوری 
و شــرکت های ســرمایه گذاری بــود. در این دوره 
از نمایشــگاه بیش از چهارصد شــرکت نوآور و 
فناور در قالب غرفــه دار و نیز 150 ســرمایه گذار 
استارتاپی حضور داشــتند و چهارصد جلسه 
بیــن کســب وکارها و حــدود بیســت رویــداد 
جانبی، چند ســخنرانی و چندیــن پنل متنوع 
برگزار شد. در جریان نمایشگاه اینوتکس 2023 

پنل های متنوعی برگزار شد. 
متحــول  را  بیمه هــا  کــی  «اینشــورتک 
می کند؟»،«وضعیــت فین تــک در دولــت 
جدیــد»، «دولت هــا چگونــه به جــای تســلیم 
 شــدن، به اســتقبال دیفــای می آینــد»، «قلب 
تپنده اقتصاد ایران در دهه پیش رو چیست؟» 
و... ازجملــه پنل هایــی هســتند که در اســتیج 

اینوتکس 2023 برگزار شدند.

عکس: نسیم اعتمادی
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دومین سمینار رگ تک
دومین سمینار رگ تک ایران، در تاریخ 10 خرداد 1402 توسط کارخانه نوآوری 
رسانه راه کار در محل آکادمی ایرانسل برگزار شد. هدف اصلی دومین سمینار 
رگ تک این بود که توجه نهادهای حاکمیتی و کســب وکارهای خصوصی و 
دولتی را به مفهوم رگ تک و کاربرد اثربخش فناوری در قانون گذاری، نظارت و 
تطبیق در عرصه های گوناگون و استفاده از فناوری در راستای افزایش کیفیت 
زندگی مردم جلب کند. در این سمینار دو پنل و ســه سخنرانی برگزار شد. 
پنل اول «بررسی تخصصی رگ تک در ایران و اثرات آن تا امروز» و پنل دوم 
«فرصت های آینده رگ تک در ایران» نام داشت و سه سخنرانی نیز توسط 
رضا باقری اصل، دبیر شورای اجرایی فناوری اطلاعات؛ حمید حسن آبادی، 
مدیر سابق فناوری اطلاعات سازمان بورس و مجتبی توانگر، عضو کمیسیون 

اقتصاد دیجیتال مجلس انجام شد.

عکس: نسیم اعتمادی
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عکس: نسیم اعتمادی
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پانزدهمین نمایشگاه فاینکس
پانزدهمین نمایشگاه صنعت مالی (بورس، بانک و بیمه) 
از 1۶ تــا 19 خردادماه 1402 در محل دائمی نمایشــگاه های 
بین المللــی تهــران با حضــور دویســت مجموعه فعــال در 
حوزه های بانک، بیمه و بورس برگزار شد. شرکت ها و فعالان 
دولتی و خصوصی حوزه های مالی در این نمایشگاه حضور 
داشتند و مشــاهدات میدانی عصر تراکنش نشان داد که 
این دوره از نمایشگاه با استقبال خوبی از سوی علاقه مندان 
همراه شد. شرکت ها علاوه بر ارائه جدیدترین محصولات و 
خدمات و راهکارهای حوزه فناوری های مالی، بانک، بورس 
و بیمــه در غرفه هــا، پنل های تخصصــی و کارگاه آموزشــی 
نیز برای بازدیدکنندگان نمایشــگاه فاینکــس تدارک دیده 
بودند و این برنامه ها با استقبال زیادی همراه بود. رونمایی 
از ســامانه مولتی بانک شــرکتی آدانیوم به عنوان محصول 
جدید شــرکت آدانیک؛ امضای تفاهم نامه بین دیجی پی 
و گروه مالــی فارابــی؛ امضــای تفاهم نامه هلدینــگ صاد و 
صندوق توسعه فناوری های نوین و رونمایی از نکسوکارت 
(محصول مشــترک گــروه مالــی فارابــی و بانک پاســارگاد) 

ازجمله اخبار مهم این رویداد بودند.

رویداد
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بیست وششمین نمایشگاه الکامپ 
مختلــف،  بهانه هــای  بــه  وقفــه  ســال  چهــار  از  پــس 
بیست وششمین نمایشگاه بین المللی الکترونیک، کامپیوتر 
و تجــارت الکترونیــک (الکامــپ) به مــدت پنــج روز از چهارم 
تا هشــتم تیرماه ســال 1402 در محل دائمی نمایشــگاه های 
بین المللی تهران با حضور 480 شرکت، 120 هزار بازدیدکننده 
و هفتــاد مهمان خارجــی در قالب چهل شــرکت از 10 کشــور 
جهان برگزار شــد. الکامپ امسال با ســاختاری جدید برگزار 
شــد و در این دوره از نمایشگاه بخش های اســتیج و استودیو 
به محتوای الکامپ اضافه شدند. در برنامه استیج با برگزاری 
پنل هــای تخصصــی و ایــراد ســخنرانی ، تحــولات، روندهــا و 
چالش هــای اکوسیســتم نــوآوری ایــران بررســی شــد. طبــق 
بررســی های عصــر تراکنــش، 33 موضــوع در دل محتواهای 
ارائه شــده در اســتیج جای گرفته بود و بحث هــای رگولاتوری، 
دارایی دیجیتال و ســخت افزار سهم بیشــتری از موضوعات 
اســتیج را به خود اختصــاص داده بــود. طی پنــج روز برگزاری 
الکامپ 53 نشست و سخنرانی با حضور 153 نفر از مردان و 
زنان فعال در فضای صنفی و حوزه فناوری اطلاعات در الکامپ 
استیج برگزار شد. علاوه بر این موارد، برخلاف دوره های قبل که 
کسب و کارها و صرافی های رمزارزی در الکامپ حضور فیزیکی 
نداشتند یا با عنوان  استارتاپ در نمایشگاه حاضر می شدند، 

در این دوره، چند غرفه با متراژ بالا داشتند.

عکس ها:
 نسیم اعتمادی
رضا نعمت پور
محمد نبی خانی
میترا افتخار
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دومین رویداد ملی روز فناوری اطلاعات
 دومیــن رویداد ملــی روز فناوری اطلاعــات 20 تیرمــاه 1402 با 
حضــور 1۶00 نفــر از فعــالان بخــش خصوصــی و دولتــی و با 
حمایت شرکت های تندرنور، ارتباط فردا ، تجارت الکترونیک 
پارســیان و داده ورزی جویــا برگــزار شــد. در ایــن رویــداد کــه 
توسط ســازمان نظام صنفی رایانه ای اســتان تهران در سالن 
همایش های برج میلاد برگزار شد، محمدباقر قالیباف، رئیس 
مجلس شــورای اســلامی؛ عیســی زارع پــور، وزیــر ارتباطات؛ 
محمدامیــن آقامیــری، دبیــر شــورای عالــی فضای مجــازی و 
حسن هاشــمی ، رئیس سازمان نصر کشــور حضور داشتند 
و از اهمیــت حــوزه فنــاوری اطلاعــات در شــکوفایی اقتصــاد 
کشــور صحبــت کردنــد. پخــش کلیــپ روز فنــاوری،  پخــش 
کلیــپ معرفــی حامیان، مســابقه و قرعه کشــی، هم نشــینی 
چهره ها و تشکل های صنفی و کســب وکاری، تقدیر و تشکر 
از پیشکســوت های فنــاوری اطلاعــات ایــران، اهــدای جوایــز 
تینواســتارز و گفت وگویی در همیــن باب، اهــدای جوایز جام 
انفورماتیک با حضور وزیر ورزش، جمع سپاری برای آزادسازی 
زندانیان حوزه فناوری و قرائت بیانیه پایانی از دیگر برنامه های 

این رویداد بود.

عکس ها: 
رضا نعمت پور
زهرا پایدار
محمد نبی خانی
محمد برهمندپور
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اولین رویداد برند کارفرمایی
هشتم شهریورماه 1402 اولین رویداد برند کارفرمایی توسط کارخانه نوآوری رسانه راه کار و 
با حمایت بانک تجارت برگزار شد؛ رویدادی که فرصت بسیار خوبی را برای مدیران ارشد و 
مدیران منابع انسانی کسب وکارها فراهم کرده بود تا بتوانند تجربه های خود در حوزه برند 
کارفرمایی و چالش های جذب و نگهداشت منابع انسانی را به اشتراک بگذارند. این رویداد 
با چهارده سخنران و یک پنل تخصصی به موضوعاتی مانند راهکارهای جذب و نگهداشت 
منابع انسانی، روابط عمومی و نقش آن در توسعه برند کارفرمایی کسب وکارها، چالش های 
جذب نیروی انسانی متخصص در کسب وکارهای خارج از تهران، تفاوت ها و چالش منابع 
انسانی برای مدیران شرکت های بزرگ، نسل زد و فرهنگ کاری جدید آنها پرداخت. در این 
رویداد که با حضور بیش از ششصد نفر از مدیران کسب وکارها برگزار شد، علاوه بر اینکه 
متخصصان و مدیران منابع انسانی کسب وکارها از چالش های این روزهای خود گفتند، 
بنیان گذاران و مدیران عامل کســب وکارهای کوچک و بزرگ نیز ایــن فرصت را یافتند تا با 

فرصت های سازمان ها برای ساخت، تقویت و حفظ برند کارفرمایی بیشتر آشنا شوند.

عکس: 
زهرا پایدار 
رضا نعمت پور
محمد خدابخش
هانیه رستگار
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نمایشگاه جیتکس ۲۰۲۳
جیتکس 2023 از 24 تا 28 مهرماه در مرکز تجارت جهانی دوبی برگزار شــد؛ نمایشگاهی که چهل وسومین دوره خود 
را پشت سر گذاشت. جیتکس 2023 با 41 سالن بزرگ میزبان بیش از شــش  هزار غرفه از 170 کشور دنیا بود و چیزی 
حدود 180 هزار نفر طی پنج روز از آن بازدید کردند. یکی از مهم ترین محورهای اصلی این نمایشــگاه هوش مصنوعی 
بود و کنفرانس ها با 21 محور اصلی و 1500 سخنران از هشتاد کشور برگزار شد. یکی از موضوعات جالب در این دوره از 
برگزاری جیتکس این بود که بخش هایی مستقل برای فین تک و بلاکچین وجود داشت. تیم رسانه ای راه کار نیز هر روز 
مهم ترین تحولات این رویداد جهانی را با ما در میان گذاشت. طبق مشاهدات تیم راه کار، هرچند جیتکس با نگاه اول 
سوار بر روندهایی همچون هوش مصنوعی، اینترنت اشیا، متاورس و وب 3.0 بود؛ اما واقعیت آن است که کاربردپذیری 
این روندها نیز توسط شرکت های بزرگ بســیار به چشم می آمد. شــرکت های بزرگ حاضر در جیتکس به دنبال ارائه 
محصولات خود برای حل چالش های کسب وکارها بودند و نه فقط ارائه یک محصول و سوار شدن بر روندهای جهانی.
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رویداد پرشین  تک سامیت
در جیتکس 2023 شاهد حضور پررنگ ایرانیان در شهر دوبی بودیم و دورهمی هایی نیز توسط فعالان کسب وکاری ایرانی 
در حاشیه این رویداد برگزار شد؛ دورهمی هایی که به نظر می رسید شروع راهی برای ساختن کامیونیتی و حلقه ارتباطی 
فعالان کسب  وکارهای فارسی زبان مبتنی بر فناوری در منطقه بود. یکی از کامل ترین این رویدادها، پرشین تک سامیت 
بود که فرصت خوبی برای تبادل نظر و البته شبکه سازی فراهم کرده بود. این رویداد در تاریخ 27 مهرماه از ساعت 17 الی 
21 برگزار شد و شامل سخنرانی ها، کارگاه ها و پنل های تخصصی بود و شرکت کنندگان این امکان را داشتند تا طی این 
همایش با فرصت های سرمایه گذاری در استارتاپ های فعال آشنا  شوند و شبکه  حرفه ای خود را گسترش دهند. طاها 
تهرانی، عظیم ربیع زاده، مصطفی ثابتی، مصطفی مرشدی و همچنین مجموعه های عصرانه راه کار و شورای بازرگانی 
ایرانیان دوبی برگزارکنندگان اصلی این همایش بودند. همچنین پوریا حداد، مصطفی ثابتی، مهگل ثابت، مصطفی 
مرشدی، کیوان محیط مافی، هاجر ســعیدی نژاد، طاها تهرانی، جواد بهره، رضا قربانی، عماد قائنی، محمد رحمانی، 
مهدی رجبی و عظیم ربیع زاده در این برنامه سخنرانی کردند. کارنگ و استودیو راه کار نیز از حامیان رسانه ای این دورهمی 

فعالان اکوسیستم بودند.
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 دورهمی فعالان کسب وکار های اقتصاد نوآوری ایران
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دهمین نمایشگاه کیش اینوکس
دهمیــن نمایشــگاه کیش اینوکــس 2023 (نمایشــگاه بین المللــی بــورس، بانــک، بیمــه، خصوصی ســازی و معرفی 
فرصت های ســرمایه گذاری کشــور) از 15 تا 18 آبان ماه 1402 در جزیره کیش برگزار شــد. یکی از خصوصیاتی که این 
نمایشــگاه را متمایز می کند، برگزاری آن در جایی غیر از پایتخت اســت. مهم تریــن اتفاقی که در چهــار روز برگزاری 
کیش اینوکس افتاد، شبکه ســازی هایی بــود که نه تنها در دل ایــن رویداد که به واســطه برگــزاری آن در جایی خارج از 
پایتخت و به دور از فضاهای رسمی و اداری شکل گرفت. در این دوره از رویداد کیش اینوکس بانک ها حضور بسیار 
پررنگی داشتند و با غرفه ســازی هایی که انجام داده بودند، از آخرین دســتاوردها و محصولات خود رونمایی کردند. 
علاوه بر بانک ها، در این رویداد شــاهد حضور شــرکت های بیمه ای، کارگزاری های بورس و... نیز بودیم. تنظیم گری و 
نظارت هوشمند، نقش سیستم بانکی کشور در مسیر مهار تورم و رشد تولید، استفاده از ظرفیت های مشترک بازار 
پول و سرمایه، بانکداری و بیمه آفشور در مناطق آزاد و... ازجمله محورهای سخنرانی ها و میزگردهای این رویداد بودند.
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دهمین همایش بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت
دهمین همایش بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت با موضوع «گذار به بانکداری 
هوشــمند»، روزهای 29 و 30 آبان ماه 1402 برگزار شد. این همایش به همت پژوهشکده 
پولــی و بانکــی و حمایــت شــرکت ملــی انفورماتیــک در مرکــز همایش هــای بین المللی 
صداوسیما با شــانزده نشســت تخصصی، ســیزده کارگاه آموزشــی و 24 کارگاه معرفی 
محصول، ســخنرانی های مقامــات و صاحب نظــران، معرفــی نوآوری های برتــر در قالب 
جشنواره دکتر نوربخش و نمایشــگاه محصولات تخصصی در صنعت پرداخت برگزار 
شد. دهمین همایش بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت دارای چهار محور اصلی 
بانکداری هوشمند، مفاهیم، روندها و آثار؛ نقشه راه بانکداری هوشمند؛ تجربه مشتری 
در بانکداری هوشمند و سیاست گذاری و تنظیم گری هوشمند بود. طبق اعلام علیرضا 
ماهیار، مدیرعامل شــرکت ملی انفورماتیــک، دهمین همایش بانکــداری الکترونیک و 
نظام های پرداخــت درمجموع بیش از شــش  هزار بازدیدکننده داشــت و این اســتقبال 
نشان دهنده آینده روشن صنعت بانکداری است. پیمان قربانی، رئیس سابق پژوهشکده 
پولی و بانکی کشور، نیز در مراسم اختتامیه این همایش اعلام کرد که قرار است هم راستا با 
گذار از بانکداری الکترونیک به سمت نسل چهارم بانکداری، نام همایش سالانه بانکداری 

الکترونیک و نظام های پرداخت به بانکداری نوین و نظام های پرداخت تغییر کند.

عکس: 
زهرا پایدار 
رضا نعمت پور
محمد خدابخش
نسیم اعتمادی
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سومین رویداد ۹ ژانویه 
رویداد 9 ژانویه که عنوان رویداد «بلاکچین، رمزارز و دارایی دیجیتال ایران» را با خود یدک می کشد، یک رویداد 
سالانه با محوریت کسب وکارها و فعالان حوزه رمزارز، بلاکچین و دارایی دیجیتال ایران است و طی سال های 
گذشــته به یکی از مهم ترین دورهمی های اکوسیســتم رمزارز و دارایــی دیجیتال ایران تبدیل شــده و فرصتی 
است برای اینکه درباره مهم ترین مسائل بازیگران این جهان نوپدید بحث و راهکارهای احتمالی مطرح و نقد و 
بررسی شود. سومین دوره این رویداد که در روزهای 19 و 20 دی ماه در کتابخانه ملی برگزار شد، با استقبال بیش 
از دو هزار بازدیدکننده همراه شــد و بیش از صد ارائه، ســخنرانی، کارگاه و مصاحبه هــای تحلیلی در آن انجام 
شد. سومین رویداد 9 ژانویه که به همت کارخانه نوآوری رسانه راه کار و با حمایت والکس، کاریزما، نوبیتکس، 
آبان تتر، هیتوبیت، فرهاد اکسچنج، کاریزما و زربان برگزار شــد، در مقایسه با سال های قبل تفاوت هایی پیدا 
کرده بود و علاوه بر سخنرانی ها   و پنل های تخصصی، بخش هایی مانند نمایشگاه، کاریابی، جایزه، شبکه سازی 
و کارگاه های آموزشی نیز به آن اضافه شده بود. طی دو روز برگزاری سومین رویداد 9 ژانویه، سالن قلم کتابخانه 

ملی میزبان پنج بخش بود که درمجموع 43 نفر در آنها، ارائه داشتند. 

عکس: 
فاطمه هاشمی

زهرا پایدار 
رضا نعمت پور
محمد خدابخش
محمد نبی خانی
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بررسی یک سال رگ تک ایران در میزگردی با حضور حمید حسن آبادی
 نیما شمساپور و علی حاجی زاده مقدم

بازی رگ تک 
تازه شروع شده است

به ترتیب از راست به چپ:
حمید حسن آبادی
علی حاجی زاده مقدم
نیما شمساپور

میثم سلیمانی
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از سال 1399 و با موج بورس و اتفاق هایى که افتاد، بحث 
احراز هویت غیر حضوری شروع شد، اما بعد از آن دوره دیگر 
از بحث احراز هویت خیلى جلوتر نرفتیم. فکر مى کنید علت 
این ماجرا چیســت و چرا در این بخش پیشرفت دیگری 

نداشتیم؟
حمید حســن آبادی: رگ تــک پدیده جدیدی اســت، ولی 
مفهوم نویی نیست و سابق بر این هم کاربرد داشته است. 
طی چندســال اخیر در ایــران هــم دو کاربــرد از پنــج کاربرد 
اصلی رگ تک بیشتر رشد نکرده است. پنج بخش رگ تک 
شامل احراز هویت، انطباق، پایش تراکنش ها، گزارش های 
تنظیم گری و مدیریت  ریســک اســت که در دنیــا به مانند 
ایران بخش هایی از آن اهمیت بیشتری دارد. طبق آخرین 
آمار دیلویت 531 شرکت در حوزه رگ تک فعالیت می کنند.

از این تعداد 228 شرکت در حوزه انطباق مشغول فعالیت اند 
و 102 شــرکت دیگــر در حــوزه KYC؛ یعنــی 43درصــد کل 
رگ تک ها در حوزه انطباق و 19درصد در حوزه KYC، 17درصد 
در حوزه گزارش های تنظیم گری، 14درصد در حوزه مدیریت 
ریسک و 7درصد هم در حوزه پایش تراکنش ها مشغول اند.  
این آمار را در خرداد امسال در سمینار رگ تک نیز ارائه دادم 
و هنگامــی که آمار را با هشــت ماه گذشــته مقایســه کردم، 
متوجه شدم 1درصد از مدیریت ریسک و 1درصد از پایش 
تراکنش ها کم شده و به انطباق اضافه شــده و این امر مؤید 
هزینه های سنگین عدم انطباق اســت و نیز نشان می دهد 
که همچنان موضوع انطباق در دنیا داغ است. در ایران هم 
به درستی اشاره کردید حوزه KYC و همچنین پایش تراکنش 

از مصادیق پرکاربرد رگتک است.

آیا در ایران آمار مشخصى درباره درصد سهم KYC از رگ تک 
وجود دارد؟

حســن آبادی: آمار موثقی هنوز منتشر نشده و تحقیقی 
هم صورت نگرفته است، اما به طور تقریبی می توان گفت 
که حدود 75درصد کاربردها در همین دو حوزه KYC و پایش 
تراکنش هــا انجــام می شــود و در خوش بینانه تریــن حالت 
می توان گفت که 25درصد این ســهم مربوط به سه دسته 
دیگر حــوزه رگ تک اســت. ولی ایــن موضوع که چرا ســایر 

بخش ها شکل نگرفته و فعال نشده باید ریشه یابی شود.
در بحث احراز هویت، پیشرفتمان را تا حدود زیادی مدیون 
کرونا هستیم، زیرا اگر کرونا نبود احراز هویت غیرحضوری 
در کشور شکل نمی گرفت. با آغاز این فرایند در بازار سرمایه 
رفته رفته ســایر نهادها، ازجمله قوه قضائیــه و بانک ها نیز 
وارد این فضا شدند، اما موضوع پایش  تراکنش ها از اولین 

کاربردهای رگ تک در ایران به شمار می رود.

به نظر شما عمده ترین مسئله ای که اجازه نداد ما از این نقطه 
جلوتر برویم چیست؟

حســن آبادی: من فکــر می کنــم دلیلش نبــود تنظیم گری 
درســت بــود. مــا بایــد بــه کل ایــن فراینــد بــه شــکل یــک 
اکوسیســتم نگاه کنیم و بدانیم رگولاتوری یکی از بازیگران 
اصلی این حوزه است. از آنجایی که هیچ یک از رگولاتورهای 
ما به سمت قاعده مند کردن اکوسیستم رگ تک نرفتند دیگر 
کاربردهای این حوزه نیز به طور جدی شکل نگرفت و هرکدام 
از اتفاقــات در ایــن حوزه به صــورت خودجوش و برحســب 

تصادف و نیاز پا گرفت تا از مزایای آن استفاده کنیم.

موضوع رگ تک در ایران بسیار نوپاست؛ در طول یک دهه گذشته 
شــاید به راحتی از کاربردهای آن گذشــتیم، ولی درنهایت مجبور 
شدیم ســال ۱۳۹۹ برای حل مشــکلاتمان به آن پناه ببریم. در آن 
سال به بهانه کرونا دولت تصمیم گرفت احراز هویت غیرحضوری 
را به رسمیت بشناسد تا مردم برای اولین بار به صورت جدی ظهور و بروز رگ تک را 
در زندگی روزمره خود ببینند. از آن سال به بعد شاخه های دیگر رگ تک جدی گرفته 
شد؛ موضوعاتی همچون امضای الکترونیکی که مصوبات قانونی آن حدود پانزده 
سال پیش ایجاد شده بود جدی تر شد و چک و سفته الکترونیکی رفته رفته جای 
خود را در تبادلات مالی کشور پیدا کرد. اما واقعیت آن است کسب وکارهای رگ تکی 
به مانند سایر حوزه های فین تک نتوانستند رشد پیدا کنند. برخی معتقدند در ایران 
این کسب وکارها به نقطه اشباع رسیده اند و برخی دیگر بر این عقیده هستند که 
هنوز ابعاد زیــادی از رگ تــک باقی مانده کــه هنوز به آن پرداخته نشــده اســت. در 
میزگردی با حضور حمید حسن آبادی، مشاور ارشد نوآوری و فناوری های مالی؛ نیما 
شمساپور، مدیرعامل یوآیدی و علی حاجی زاده مقدم ، مدیرعامل آدانیک به بررسی 

وضعیت رگ تک در طول یک سال گذشته پرداختیم.

میزگرد
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آقای حاجى زاده، شما در آدانیک طیف گسترده ای از رگ تک را پوشش مى دهید. آیا علاوه بر احراز 
هویت توانسته اید سایر حوزه های رگ تک را نیز توسعه دهید؟ 

علــی حاجــی زاده مقــدم: احــراز هویــت بخشــی از موضــوع KYC اســت و بخــش مهم تــر 
آن شــناخت مشــتری براســاس داده هاســت. ما در آدانیک علاوه بــر موضوع احــراز هویت 
غیرحضوری و امضای دیجیتال، با ورود به حوزه تحلیل داده های کلان و تشخیص ناهنجاری، 
تلاش داریم ابزارهایی برای دیگر نیازهای حوزه رگ تک فراهم کنیم. البته همان طور که آقای 
حسن آبادی اشاره کردند، نقش رگولاتور در رشد یا توقف رگ تک بسیار برجسته است. در 
موضوع نیاز به احراز هویت غیرحضوری شیوع کرونا مؤثر بود، وگرنه ممکن بود این حوزه هم 

مانند حوزه های امضای دیجیتال یا کیف پول پیش نرود.

به نظر شما اگر این نیاز شکل نمى گرفت بحث احراز هویت غیرحضوری در ایران رشد نمى کرد؟
حاجی زاده: همین طور اســت. در دنیای امروز تنظیم گری نمی تواند پیشینی باشد، زیرا ما 
نمی توانیم برای تمام حالت های ممکن پیش بینی داشته باشیم. تنظیم گر باید ابتکار عمل 
داشته باشد و بر مبنای شرایط جامعه و اتفاقاتی که در حال وقوع است خلأ ها را شناسایی و 
با تعامل با خود بازیگران هر حوزه مقررات را تنظیم کند. درباره پرداخت یاری این اتفاق تا حد 
خوبی رخ داد و مثلاً در بحث ایجاد فهرست سیاه پرداخت یاری فرایند به شکل خودجوش 
و توسط خود پرداخت یارها ایجاد شد، این اتفاق مشابه جریانی بود که در دنیا رخ می دهد. 
بازیگران حول محور الزامات موجود ابتکار عمل به خرج می دهند، رگولاتور با دادن فضای رشد 
و ایجاد سندباکس، ریسک ها را می سنجد و با تعامل با بازیگران دست به تنظیم گری می زند. 
در این نقطه رگ تک ها وارد می شوند و ابزار لازم برای تنظیم گری را فراهم می کنند. در بحث 
سایر حوزه های رگ تک موضوع تحلیل کلان داده ها و کاربرد آن در بحث هایی مانند مبارزه با 

پول شویی و کشف تقلب اهمیت بالایی پیدا کرده است.

اکنون موضوع کشف تقلب یکى از نیازهای جدی بانک هاست. آیا این نیاز به اندازه احراز هویت 
احساس شده است تا روی آن سرمایه گذاری جدی انجام دهند؟

حاجی زاده: بخشی از این نیاز باید در داخل کسب وکار شکل بگیرد، اما تنظیم گر نیز باید از 
زاویه درست وارد شود. به طور مثال اگر تنظیم گر تصمیم می گرفت به جای تدوین چهارچوب 
الزامات، خودش سامانه ملی متمرکز مبارزه با پول شویی و کشف تقلب راه اندازی کند، مسیر 
رقابت و تحقیق و توسعه بسته و گلوگاه دیگری هم به گلوگاه های موجود اضافه می شد، ولی 
خوشــبختانه این کار را (حداقل تا به حال) نکرده و به درستی در جایگاه تنظیم گر نشسته و 

بازیگران را هدایت کرده تا در این زمینه به راهکار دست پیدا کنند.

آیا در بحث رگ تک در حال طى مسیر رشد و بلوغ هستیم؟
حاجی زاده: در بعضی موارد این اتفاق رخ داده، اما نمونه های بســیار بدی نیز داریم. به طور 
مثال در بحث سجام شاهد بودیم که سازمان بورس ضوابط را تنظیم کرد و بحث پیاده سازی 
سامانه ای احراز هویت توسط شرکت های خصوصی انجام شد. در اینجا رقابت شکل گرفت و 
حتی کیفیت سرویس ها نیز ارتقا پیدا کرد و در این بین برنده اصلی مصرف کننده بود. در ثنا هم 
همین تجربه موفق تکرار شد و با بالاتر رفتن سطح بلوغ تنظیم گری، دغدغه های حفظ داده ها 
و حریم خصوصی نیز بهتر از تجربه قبلی یعنی سجام لحاظ شد، اما جایی مانند ثبت احوال 

به شدت ضعیف عمل کرد و به عنوان مرجع صدور هویت 
در سطح ملی، در قالب ارائه کننده راهکار و محصول ظاهر 
شد. در صورتی که نقش سازمانی مانند ثبت احوال این 
نیست و تجربه نشــان داده که این روش موفق نخواهد 
بود و با نشستن در جایگاه ارائه کننده انحصاری راهکار، 
جلوی شــکل گیری رقابت و توســعه بازار احــراز هویت و 

رسیدن به سطوح بلوغ بالاتر گرفته می شود.
بانک مرکزی نیز در این حوزه بی خطر عمل کرده، به طور 
مثال در حــوزه  بانکــداری باز ابتــکار عملی نداشــته، اما 
آســیبی هم نزده و نقش نظارتی خود را ایفــا می کند. در 
بحث احراز هویت ضوابطی را ارائه داده که تا حدی قابل 
قبول است، هرچند نقدهایی به آن وارد است، اما آسیبی 
وارد نکرده است، اما در حوزه هایی مانند پرداخت یاری و 

نئوبانک ها آنها را با خاک یکسان کرده است.

آقای شمساپور با توجه به صحبت های آقای حاجى زاده 
آیا توانسته ایم در حوزه رگ تک مسیر بلوغ را طى کنیم؟

نیما شمساپور: دیدگاه من نسبت به آقای حاجی زاده 
اندکــی متفــاوت اســت. مــا در یــک بــازار آزاد می توانیم 
بگوییم که کســب وکارهایی شــکل بگیرند که بــه نیازها 
پاســخ دهنــد، امــا در حــوزه ای کــه مربــوط بــه موضــوع 
تنظیم گری می شــود ماجرا اندکــی فرق می کنــد. در این 
ســمت نیاز وجود دارد و راه حل آن نیز موجود است، اما 
به راحتی به هم نمی رسند. این موضوع را چهار سال پیش 
تجربه کردیم. ما یک ســال راه حل را دراختیار داشتیم و 
نیاز نیز وجود داشت، اما درعمل اتفاقی رخ نمی داد. در 

این ماجرا دیدگاه سیاست گذار بسیار مهم بود.
همه گیری ویروس کرونا بخشی از داستان بود نه تمامش؛ 
در آن زمــان، ســرویس وجود داشــت و از طرفــی دولت و 
وزارت اقتصاد پیشــاپیش قصد داشتند که بورس رونق 
بگیرد. در آن دوره این ســه بخش به هم متصل شــدند. 
آیا در ســایر حوزه های رگ تک این اتفاق افتــاده؟ به نظر 

من خواهد افتاد. 

در دوره ای بانک ها مقاومت بسیار زیادی در بحث احراز 
هویت غیرحضوری داشتند و حتى زمانى که ضوابط آن 
هم ایجاد شد به سمت آن نمى رفتند و حتى برخى درمقابل 
افتتاح حساب غیرحضوری هم مقاومت مى کردند. آیا در 
طول یک سال گذشته در شبکه بانکى نسبت به احراز 

هویت غیرحضوری این دیدگاه تغییر کرده است؟
شمســاپور: من فکر می کنم در لایــه احراز هویــت برای 
خدمات پایه بانکی تغییرات بسیار خوبی رخ داده است. 
اکنون هیچ کس شک ندارد که این سرویس باید عملیاتی 
شود. همین الان در برنامه هفتم توسعه بناست که چک 
فیزیکی حذف و چک دیجیتال جایگزین شود. لازمه آن 
هم تحقق امضای دیجیتال و احراز هویت غیرحضوری 
اســت. این موضوع در لایــه تنظیم گری حل شــده، ولی 

کماکان بانک ها با مشکل مواجه اند.

اما موضوعاتى مانند مرکز ریشه هنوز حل نشده است.
شمســاپور: درظاهر حل شــده و همه آن را قبــول دارند؛ 
اکنون همه موافق اند که می توان بانکداری بدون شــعبه 
داشــت و می شــود آن را گســترش داد. هم اکنون یکی از 
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ژست های بانکداری ارائه وام غیرحضوری است که نتیجه 
احراز هویت غیرحضوری است. اگر وام غیرحضوری اعطا 
شود، سایر ســرویس ها را نیز می توان غیرحضوری ارائه 
داد. سفته دیجیتال اکنون فعال است و این اکوسیستم 
و چرخه ارائه ســرویس های غیرحضوری بانکی در حال 
انجام است، اما یک بانک سنتی قصد دارد این را دیرتر 
انجام دهد و این موضوع صرفــاً معطوف به احراز هویت 

غیرحضوری نیست.

اما همین بانک های سنتى علاقه مند به حل موضوع اند. 
پس چرا این فرایند کند پیش مى رود؟

شمساپور: به هر حال هر تکنولوژی یک لایه اجتماعی 
دارد و باید آن را پذیرفت. من دیدم که افــرادی درواقع در 
رده های سنی بالا دوســت دارند که صبح به بانک بروند 
و با کارمند بانــک صحبت کنند. واقعیت این اســت که 
خیلی ها کماکان دوســت دارنــد قبض خــود را حضوری 
پرداخــت کنند! ایــن فرایند صرفــاً با تغییر نســل تغییر 
می کند. شــاید در حدود یک سال است که این موضوع 
را بیشــتر می شــنویم، اما از همان ابتدا مطرح می کردیم 
بحث احراز هویت می تواند به یکی از سرویس های پایه ای 
پلتفرم  های اقتصاد اشتراکی تبدیل شود، زیرا نیاز است 
دونفر به هم اعتماد کنند. حالا بعد از سال ها شاهد چنین 
اتفاقی هستیم و اکنون احراز هویت کاربران باعث می شود 
دزدی و کلاهبرداری کمتر رخ دهد. هرچند در روزهای اول 
مقاومت وجود داشــت، اما حــالا که پس از چهار ســال 

شاهد این اتفاق هستیم موضوع بسیار مهمی است.

آقای حســن آبادی در رویداد رگ تک چیزی را مطرح 
کردید تحت عنوان KYB که احراز هویتى فراتر از موضوع 
تشخیص چهره است. حتى به نحوی مى توان آن را ترکیبى 
از اعتبارسنجى و احراز هویت دانست. آیا در طول یک 
سال گذشته توانســته ایم در این فضای جدید قدمى 

برداریم؟
حســن آبادی: ایــن موضوع یــک پارادایم جدید اســت؛ 

زیرا از این طریق می توان نه تنها از یک شخص، بلکه از یک کسب و کار، شناختی کامل پیدا 
کرد. در این روش هر هویت مجموعه ای داده نیز به همراه خود دارد. ورود به فضاهای جدیدی 
همچون KYB (Know Your Business) به شما اجازه می دهد اطلاعات دقیق داشته باشید 
و بر مبنای آن اطلاعات تصمیم گیری کنید. ما در این حوزه هنوز کاری را پیش نبرده ایم و فاصله 
زیادی با دنیا داریم. هرچند شرکت هایی در این حوزه هستند که فعالیت هایی انجام داده اند 
و به این مسیر کمک می کنند، ولی هنوز تعریف دقیقی از آن وجود ندارد. در کشور ما هنوز 
کاربردهای KYC به درستی درک نشده است، اگر در این شــرایط KYB را نیز وارد کنیم قطعاً 
دچار مشکل می شویم. در این بخش، علاوه بر حضور تنظیم گری، به قاعده مند کردن فضای 

این بازی و مشخص کردن ابعاد مختلف نیاز داریم.

به نظر شما آیا صنایع و حتى رگولاتورها توانسته اند از قابلیت های دیگر رگ تک استفاده کنند؟
حسن آبادی: دو کاربرد مهم رگ تک در کشور تحقق یافته است، اما در بحث پایش تراکنش ها 
اصل ماجرا در اختیار حاکمیت قرار دارد. مثلاً شاپرک یا شرکت مدیریت فناوری بورس عمده 
تراکنش های مالی کشور را رصد می کنند. در بورس به طور مشخص شرکت مدیریت فناوری 
بورس، پایش تراکنش کل بازار ســرمایه را برعهده دارد. در صنعت بانکی نیز این امر توسط 
شــرکت های ذیل گروه ملی انفورماتیک صورت می گیرد. بنابراین در حــوزه پایش تراکنش، 
شرکت جدیدی شکل نگرفت و حتی هلدینگ های بانکی که توان این کار را داشتند به سمت 
آن نرفتند. در این بین، در این حوزه استارتاپ جدی و پررنگی هم شکل نگرفت، اما در ارتباط با 
سه حوزه دیگر رگ تک بخش عمده فعالیت معطوف به صنعت مالی بود. هرچند این ابزار را 
می توان در هر صنعتی به کار برد، ولی واقعیت این است که خاستگاه آنها صنعت مالی بوده 

است. درد اصلی موضوع انطباق است که خود قصه ای پرغصه است.

آقای حاجى زاده، به نظر شما با توجه به حرف هایى که زده شد، چرا انطباق در ایران جدی گرفته 
نشده است؟ در صورتى که در دنیا شاهد توسعه این بخش از رگ تک هستیم.

حاجی زاده: عمده ترین بحث رگ تک موضوع رویکرد تنظیم گری اســت. رویکرد تنظیم گر 
می تواند این فضا را بســازد یا تخریب کند. از نظــر من هنوز تکلیف ما در حــوزه رویکرد کلی 
تنظیم  گری مشخص نیست و وحدت رویه نداریم. نگاه ما در حوزه های مختلف و حتی در 
صنعت مالی همچنان مجوزمحور است. در صورتی که رویکرد تنظیم گری پرواکتیو، مشاهده 
و بازخورد است. گاهی در بخش هایی قدمی به پیش می رویم، اما چون کماکان نگاه مجوزمحور 
وجــود دارد، دوبــاره دو گام به عقــب برمی گردیم. مجوزمحــور بودن باعث عدم شــکل گیری 
خلاقیت و نوآوری می شــود. وقتی مجوزی وجود نــدارد، آیا می توان وارد حوزه کشــف تقلب 
شــد؟ آیا دسترســی به داده در اختیار شــرکت ما قرار می گیرد، یا انحصاری حاکمیتی تلقی 
می شود؟ آیا مکانی وجود دارد که بتوانیم در نقش یک بازیگر مستقل و نه فقط ابزار فروش به 
آن وارد شویم. به طور مثال در بحث پرداخت یاری هرچند رگولاتوری پرواکتیو صورت گرفت، 

میزگرد

عکس: نسیم اعتمادی
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اما درنهایت فراینــد مجوزمحــور آن را نابود کــرد. در موضوع کریپتو هنــوز بلاتکلیفی وجود 
دارد، هرچند تاحدی با بازیگران آن مدارا می شــود. در زمینه معاملات الگوریتمی نیز ایجاد 

محدودیت و نگاه مجوزمحور به شدت بازار را تحت الشعاع قرار داد.
نکته دیگر اینکه در این موضوع گاهی جایــگاه رگولاتور با ارائه دهنده راهکار یکی می شــود. 
اکنون تنها شرکت رگ تک جدی ایران، شرکت خدمات انفورماتیک است که رگولاتور اجازه 
دسترسی به اطلاعات را به آن می دهد، زیرا بازوی اجرایی تنظیم گر است و هیچ بازیگری اجازه 
ورود در آن سطح به این حوزه را ندارد. متأسفانه در ایران عمده راه حل ها در حوزه های مرتبط با 
رگولاتوری انحصاری است. در صورتی که در سایر کشورها بانک ها به شکل کنسرسیوم ارائه 
سرویس هایی را که در اینجا به عهده شتاب یا شاپرک است به یک استارتاپ محول کرده اند.

اگر به عنوان یک شرکت رگ تکى درخواست اطلاعات از بانک مرکزی یا سازمان بورس داشته باشید 
چه پاسخى دریافت مى کنید؟

حاجی زاده: درخواســت مجوز می کنند. مــا الان به عنــوان RA اجازه داریــم گواهی امضای 
دیجیتال صادر کنیم و باید برای این کار احراز هویت کنیم، اما چگونه احراز هویت کنیم؟ پیش 
از هر چیز ما باید بتوانیم به نحوی اطلاعات کارت ملی فرد را به دست بیاوریم. برای این کار ما 
دو مرجع شاهکار و ثبت احوال را در اختیار داریم که از این دو، شاهکار به همراه اما و اگرهایی 
این کار را انجام می دهد، ولی عملاً احراز هویت در کشور را پیامکی کرده است، ولی ثبت احوال 
به جز به بانک و برخی ســازمان های دولتی به هیچ فرد یا ســازمانی اطلاعات ارائه نمی دهد. 
درمجموع رویکرد مجوزمحوری و راهکارهای انحصاری اجازه نداده است که رگ تک در ایران 

به طور جدی رشد کند.

آیا آن رویکردی موفق خواهد شد که بگوید «خودم هم مى توانم برای رفع نیاز راه حل آن را ایجاد 
کنم» یا آن نگاهى که اعتقاد دارد باید برای رفع نیاز خود به یک نفر سوم مراجعه کند؟

حاجی زاده: تنظیم گری که بخواهد به دنبال راه حل و برطرف کردن نیاز باشد از کار اصلی خود 
بازمی ماند و شــتاب نوآوری را می گیرد. در بحث امضای دیجیتال بانکی شاهد آن بودیم که 
تنظیم گر مدت ها رشد بازار را متوقف کرد و کوشید ارائه کننده راه حل باشد. حتی وقتی تصمیم 
گرفت برای کاری مثل احراز هویت سراغ بخش خصوصی برود، رویکردش خرید یک شرکت و 
باز هم ارائه یک محصول انحصاری بود. هرچه تنظیم گر بار ارائه راهکار را از روی دوش خودش 
سبک کند و قانونی که تنظیم می کند نســبت به تکنولوژی بی طرف تر باشد، فضای رقابتی 

بهتری ایجاد می کند و در این فضا امکان رشد و نوآوری و بهبود فضا ایجاد می شود.

آقای شمســاپور با توجه به فرهنگ و جغرافیای ایران تنظیم گر چه مدل مطلوبى را مى تواند 
پیاده سازی کند؟

شمساپور: بستر جامعه بسیار مهم است. در این زمینه حتی مطالعاتی انجام شده که توضیح 
می دهد شرکت هایی مثل ملی انفورماتیک باید چگونه برخورد کنند تا کارایی بالاتری داشته 
باشند. در کشورهایی با رویکرد دموکراتیک تر، شرکت های مشابه ملی انفورماتیک از دایره 
و ساختار تصمیم گیری بازتری برخوردارند، اما کشورهای همسایه نسبت به ماجرا رویکرد 

بالابه پایین دارند.
به هر حال مدل مطلوب در عرصه رگ تک این اســت که بتوان یک اکوسیســتم و یک مدل 

کسب وکاری تعریف کرد. هم اکنون شرایط به این شکل 
است که درباره کشف تقلب و موضوع انطباق صحبت 
می کنیــم، امــا مــدل کســب وکاری پشــت آن نیســت. 
مشکلی که در ایران با آن مواجهیم این است که برای یک 
راه حل در کل دنیا 10 شــرکت وجــود دارد امــا برای همان 
یک موضوع در ایران 10 شرکت ایجاد شده است. بنابراین 
در چنین شرایطی کسب وکار شــکل نمی گیرد، زیرا این 
شرکت ها به حدی کوچک می شوند که دیگر توان تأمین 
امنیت خود را ندارند و نه می توانند سرویس خوبی ارائه 
دهند و نه در مسیر رشد قرار بگیرند. در اقتصاد یک اصل 
انحصار چندتایی باید شکل بگیرد. این موضوع در فضای 
رگ تک هم صادق است. اکنون ما شاهد هستیم که دیگر 
مجوز بانک جدید در کشور صادر نمی شود، اما در فضای 
فناوری محدودیتی در این زمینه نیســت، زیرا هنگامی 
که با بانک ها وارد مذاکره می شویم همه شرکت های این 
حوزه را صدا می کنند و هرکس ارزان تر ســرویس داد کار 
به آن شرکت داده می شود. در صورتی که این فضا کمکی 
به کیفیت سرویس دهی شــرکت های فناوری نمی کند. 
بنابراین اگر بناســت دربــاره نگرانی از ایجــاد انحصار در 
صورت محدود شــدن مجوز صحبت کنیم بایــد درباره 
انحصاری که در عــدم اعطای مجوز بانک جدید شــکل 

گرفته نیز حرف بزنیم.

آیا به لحاظ کسب وکاری در بحث احراز هویت به سقف و 
اشباع رسیده ایم؟

شمساپور: نه، به هیچ عنوان به سقف آن نرسیده ایم. با 
احراز هویت همه سیستم های ما می تواند آنلاین شود. 
در پلتفرم های اقتصاد اشتراکی شاهد این اتفاق هستیم. 
هرچند که با محدودیت های اجتماعی نیــز روبه روییم، 
زیرا اگر سرویسی را روی پلتفرم ها ببرید، این طور نیست 
که همه از آن استفاده می کنند. از طرفی سرویس امضای 
دیجیتــال و احــراز هویت کمــاکان در حال رشــد اســت. 
در طول یک ســال گذشته بسیاری از ســازمان ها تمایل 
داشــتند از سرویســی که ثبت احوال می دهد استفاده 
کنند چون اطلاعات آن جزئیات بیشتری دارد، اما تاکنون 
به دلیل عدم کیفیت مناســب نتوانســته اند جایگزین 

مناسبی برای سرویس های ما باشند.

آقای حاجى زاده، از صحبت های آقای شمســاپور این 
نتیجه برمى آید که کســب وکارهای رگ تکى به نسبت 
سایر حوزه های فین تک رشد چندانى نداشته اند. نظر شما 

در این باره چیست؟
حاجی زاده: موضوعی که آقای شمساپور گفت فراتر از 
حوزه رگ تک اســت. مثالی می زنم: اگــر در یک حوض 
ماهی گیری کنیم، به سرعت ماهی های آن تمام می شود 
و درنتیجه هیچ کس منفعــت زیادی نمی بــرد، ولی اگر 
به کنــار اقیانــوس برویم، شــرایط متفاوت می شــود. در 
حال حاضر، برای مــا نه رقیــب بیرونی وجــود دارد و نه 
می توانیم بــا دیگران خــارج از حــوض خودمــان رقابت 
کنیم. بزرگ ترین شرکت های ما، در مقیاس بین المللی 
کوچک اند. این یک واقعیت اســت که ناشی از شرایط 
نامطلوب حاکم بر تعاملات ما با دنیا و انزوایی است که 

ما را دربرگرفته است.
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با توجه به فضای موجود در کشور، به نظر مى رسد در بحث 
رگ تک این نگاه وجود دارد که کسب وکارهای رگ تکى 

سقف خود را زده اند. آیا شما هم چنین حسى دارید؟
حاجــی زاده: در بحث احراز هویت بــه نظرم همین طور 
اســت، امــا بســیاری از حوزه هــای رگ تــک در ایــران 
هنــوز بــاز نشــده اند. مثــلاً همیــن بحــث KYC. در این 
موضوع ما فقط بــه بخش کوچکی از آن وارد شــده ایم. 
بحث های پیشــرفته تر می توانــد بلاکچیــن را وارد بازی 
کند و درنتیجه فضا گســترده تر شــود. در حــال حاضر 
شــاهد دیپ فیک هســتیم کــه در حال عمومی شــدن 
اســت و تشــخیص چهره هــا را در مــواردی غیرممکــن 
می کند. موضوع امضای دیجیتال نیــز دنیای جدیدی 
را به روی کســب وکارها باز می کند و ابــزاری در خدمت 
تحــول بســیاری از حوزه هــای رگولاتــوری خواهــد بــود. 
حوزه کلان داده ها همچنان دنیایی کشف نشــده است 
که اکتشاف آن مانند کشــف نفت در مسجدسلیمان 

خواهد بود. 

آقای حسن آبادی، نظر شما درباره این موضوع چیست؟
حســن آبادی: بــه نظر مــن، ما فاصلــه زیادی تا ســقف 
داریــم. رســیدن بــه ســقف یعنــی مــا با اشــباع شــدن 
مواجهیم؛ آقای حاجی زاده درست اشاره کردند، اگر به 
آن به چشم یک بازی نگاه کنیم، می بینیم که تازه مراحل 
ساده اش برای ما باز شــده و مراحل بعدی هنوز برای ما 
قفل اســت و به آن دسترســی نداریــم. بنابراین فضای 
بسیار وســیعی برای کار وجود دارد. درمجموع، اگرچه 
نمی تــوان گفت کــه رگ تک بــه انــدازه ســایر حوزه های 
فین تک بزرگ شده، اما این ظرفیت رشد برای آن وجود 

دارد.

اما همین الان صحبت کردیم که اگر همه گیری ویروس 
کرونا نبود، رگ تک در کشــور در ایــن حد هم پیش 
نمى رفت. به نظرتان این نیازی که به آن اشاره کردید، 

بناست چه زمانى احساس شود؟
حســن آبادی: باید از یک جا شــروع می شــد. فقط هم 
اتفاق های مربوط به کرونا نبود. چند پارامتر دخیل بود 
و دست به دست هم داد و باعث شد که قفل یکی از این 
کاربردها باز شود. قفل اول که باز شد تازه فهمیدیم که 
KYC زیرمجموعه چیســت. تا آن موقع نمی دانستیم 

KYC در کجای فین تک قرار می گیرد. 

و آیا به نظر شما تنظیم گر مى تواند ارائه کننده راه حل 
باشد؟

حسن آبادی: خیر، اصلاً کار درستی نیست. تنظیم گر 
نقــش داور بــازی را برعهــده می گیــرد و بایــد دو وظیفه 
اصلی را انجام دهــد؛ اول اینکه قواعد بــازی را بچیند و 
دوم اینکه شرایط را برای بازی کردن افراد تسهیل کند، 
اما اگر تنظیم گــر به عنوان بازیگر وارد این فضا شــود نه 
وظایف خود را درســت انجام می دهد و نه اکوسیســتم 

رشد پیدا می کند.

در بخــش آخر بحث بــه موضوع امضــای دیجیتال 
مى پردازیم. در طول یک سال گذشته، موضوع چک و 

سفته الکترونیکى به شدت مطرح شد. آیا در این مدت توانسته ایم تا حد زیادی پیشرفت داشته 
باشیم یا نه و کماکان بر سر مسائلى مانند مرکز میانى درگیریم؟

حاجی زاده: در حوزه امضا حتماً پیشــرفت داشــتیم و رویکــرد دولت هم این بوده اســت. 
ابلاغیه معاون اول رئیس جمهور در این مسیر تأثیرگذار بود. در حوزه بانکی به طور خاص 
در بحث چک الکترونیکی پیشرفت قابل توجهی داشتیم. اکنون در زمینه ثبت شرکت ها 
از امضای الکترونیکی استاندارد استفاده می شــود. مرکز ریشه هم از گذشته قواعد بازی 
آن را تعیین کرده است. به طور کلی اتفاق های خوبی در این یک سال در حوزه امضا رخ داده 
است، اما در این باره در حوزه بانکی به طور خاص کمی درجا می زنیم که دلیل آن این است 
که تنظیم گر ما عادت کرده که ارائه دهنده راه حل باشد. به طور مثال بانک مرکزی می خواهد 
مرکز ریشه باشد در صورتی که می تواند یک مرکز میانی مؤثرتر باشد. همچنین در دوره ای 
میلیون ها توکن فیزیکی وارد ایران شد و سرنوشت آنها شفاف و روشن نشد. عرضه توکن 

موبایلی انحصاری هامون هم تکرار همان تجربه شکست بود.

آقای شمساپور، آیا به نظر شما ما در بحث امضای دیجیتال به ویژه در حوزه بانکى طى یک سال 
گذشته پیشرفت داشتیم؟

شمساپور: پیشرفت که حتماً بوده، ولی نسبت به معماری فعلی در امضا واقعاً منتقدم. چرا 
مدرکی را امضا می کنیم؟ اصلاً هدف امضا کردن چیست؟ شما چک را امضا می کنید تا در 
بانک آن را نشان بدهید و این معیار احراز هویت شماست. به نظر من 90درصد امضاهایی 
که انجام می شود امضای یک بارمصرف هســتند، زیرا قانون بوده و قانون برای سال 1389 
است. اتفاقاً من الان امضا را 25 هزار تومان با مصوبه ســال 1389 ارائه می دهم. قیمت ها 
متعلق به پانزده ســال پیش اســت و تنظیم گری آن به نظرم هنوز به روز نشده است. هنوز 
جای کار دارد. بالای 90درصد امضاها در لندتک ها و بانک ها امضاهایی یک بارمصرف اند، 
در صورتی که می توانستید با یک بار احراز هویت امضای خود را در اپلیکیشن ثبت کنید. 
دستورالعمل موجود بر مبنای تکنولوژی آن زمان نوشته شده و اکنون فضا فرق کرده و باید 
به روزرسانی شود. اکنون قراردادهای نیروی کار و احکام می تواند الکترونیکی باشد و از درجه 
اعتبار بالاتری هم برخوردار شوند. معماری کنونی امضای دیجیتال موجب این اتفاق شده 
است، بنابراین در معماری جدید باید اپلیکیشنی ایجاد شود تا کاربر برای هربار استفاده 
نیازی به پرداخت هزینه برای احراز هویت نداشــته باشــد. طبق برنامه هفتــم نیز تا پایان 

برنامه دیگر چک کاغذی نباید ردوبدل شود.

آقای حسن آبادی طى سال های اخیر اختلافاتى بر سر ایجاد مرکز ریشه جدید وجود داشت و 
بانک مرکزی قصد داشت مرکز ریشه خود را تأسیس کند که اجازه داده نشد، نظر شما در این باره 

چیست؟ همچنین آیا به عقیده شما طى یک سال گذشته این فضا تغییر کرده است؟ 
حسن آبادی: نکته اصلی این است که ما باید بپذیریم مرکز ریشه یکی باشد. ما مرکز ریشه 
وزارت صمت را داریم، ولی در طی این چندسالی که از این قانون گذشته، دیدیم نهادهایی 
که قصد داشتند مرکز ریشه ایجاد کنند موفق نشدند. طبق معماری در لایه اول ریشه را 
داریم، سپس CA را و بعد هم دفاتر RA قرار دارند. جای شکرش باقی است که در این حوزه، 
حداقل قانون مشــخص وجود دارد، ولی قانون با توجه به مقتضیات زمان و ورود بازیگران 

جدید نیازمند اصلاح است 

میزگرد
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در میزگرد «لندتک در ایران و عبور از سدها» مطرح شد

لندتک ها بازاریاب 
بانک ها نیستند

مرضیه امیری
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میزگرد

صنعت لندتک در ایران سال ۱۴۰۲ را با یک اوج و یک فرود گذراند. نیمه اول امسال با رشد پنج برابری تعداد کاربران اوج 
گرفت و در نیمه دوم در «ساعت یک  بعدازظهر یک روز پنج شنبه» با ابلاغ دستورالعملی از سوی رگولاتور حیات خود را 
در خطر دید؛ دســتورالعملی که می گوید لندتک حق دریافت کارمزد ندارد، واریز وجه اقســاط به حســاب تســهیلات یار 
ممنوع است و همچنین لندتک ها باید از نرخ سود تسهیلات مصوب بانک مرکزی (۲۳درصد) تبعیت کنند. همه اینها 
به گفته فعالان صنعت لندتک یعنی نابودی تدریجی صنعت. در ادامه میزگردهای رویداد «فناوری های مالی» عصر تراکنش مروری بر 
روندهای یک سال گذشته لندتک داشتیم و از «لندتک در ایران و عبور از سدها» صحبت کردیم. محمدمهدی مؤمنی، مدیرعامل ازکی 
وام؛ محمدصادق آزادانی، مدیرعامل اعتبارینو؛ علیرضا شفیعی، مدیرعامل کیپا و محمدرضا آشتیانی، مدیرعامل قسطا میهمانان این 
میزگرد بودند و به توصیف کمی و کیفی لندتک در ایران پرداختند. همچنین در این نشست درباره هدف رگولاتور از محدود کردن لندتک ها 
صحبت شــد. این فعالان معتقدند، تصور رگولاتور از اینکه لندتک ها بازاریاب بانک ها هســتند و بانک ها از طریق آنها نرخ های مصوب 
تسهیلات را دور می زنند، غلط است. به گفته آنها ممنوعیت دریافت کارمزد برای لندتک ها یعنی «کار رایگان» و برای هیچ کسب وکاری 
این مدل فعالیــت توجیه اقتصادی نــدارد. مشــکل رگولاتور نه ماهیــت و نوع فعالیت لندتک ها بلکه شــفافیت تســهیلات دهی اســت. 
سال هاست بانک ها به صورت اسمی با نرخ بهره مصوب وام می دهند و نرخ بهره واقعی دریافتی را با ترفندهای مختلف در هزینه تمام شده 
متقاضی مخفی می کنند. مسئله اصلی همین است که آیا می خواهیم نرخ واقعی سودهای دریافتی را با لندتک ها برای مردم شفاف کنیم 

یا همچنان می خواهیم که این نرخ در قیمت پنهان بماند؟

به ترتیب از راست به چپ:
محمدصادق آزادانی

علیرضا شفیعی
محمدمهدی مؤمنی
محمدرضا آشتیانی
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پرسش هایم را از مروری بر نیمه اول سال 1402 آغاز مى کنم. اگرچه سال قبل لندتک برای 
عموم افراد موضوع شناخته شده ای نبود، امسال دامنه آشنایى فراگیرتر شد و حالا کاربران 
اگر خودشــان هم دریافت کننده خدمات لندتک ها نباشند، با مفهوم لندتک و تاحدی با 
خدمات آن آشنایند. طبق آمارهای تجمیعى و مشاهداتتان چه جمعیتى از ایران، در حال 
استفاده از ابزار لندتک هستند؟ این فراگیری و روند افزایش جذب کاربر در روند آماری 

صنعت لندتک چه نمودی داشته است؟
محمدمهدی مؤمنی: درباره اینکه چه اتفاقاتی در نیمه اول امسال در صنعت لندتک 
افتاد و چرا باعث شــد در این حوزه یک جهش احســاس شــود، به نظرم باید به ســیر 
تلاش های فعالان کســب وکار لندتک که از سه تا پنج سال گذشــته شروع شد، توجه 
کنیم. حاصل این تلاش ها این بود که شــبکه بانکی و لیزینــگ و ابزارهای تأمین مالی 
به زیرساخت های تکنولوژیک و ارتباطی مناسبی دست یافتند و از حالت سنتی و با 
دایره فراگیری محدود به سمت خدمات دهی به تعداد زیادی از کاربران حرکت کردند. 

بخش زیادی از ایــن اتفاق ها در ســال 1401 رخ داد و در 
نیمه اول سال 1402 تکمیل شــد. شبکه بانکی در کنار 
صنعت لندتــک قرار گرفت و فرصت ســرویس دهی به 

میلیون ها کاربر را به دست آورد.
در ارتباط بــا این موضــوع که چه تعــداد کاربــر و به چه 
صورت در کشور ما از این سرویس ها استفاده می کنند، 
بهتر است آقای آزادانی توضیح بدهند، زیرا تحقیقاتی 
انجام داده اند و می توانند توضیح کامل تری ارائه کنند.

محمدصادق آزادانی: در چند ســال اخیــر، بازار تأمین 
اعتبار ما با یک لایه و یک بعد دیگــر مواجه بوده؛ روند 
فزاینــده تقاضــا بــرای وام های خــرد. همــه می دانیم که 
اقتصــاد ایــران درگیر رکــود تورمی ســنگینی اســت. در 
این فضــا، لندتک ها با اســتفاده از ظرفیت هــای تأمین 
مالی که ایجاد کرده اند، خلأهایی را پوشش می دهند و 
نکته مهم این اســت که اگر اکنون شاهد رشد مستمر 
ســرویس دهی لندتک هاییم، دلیلش همکاری نســبتاً 
موفــق لندتک هــا بــا شــبکه بانکــی بــوده اســت. امروز 
نزدیک به پنج میلیون نفر مشتری لندتک ها هستند. 
این رقــم بــرای صنعــت نوپــای لندتک ایــران رقــم قابل 
توجهی است، اما اگر آن را با ضریب نفوذ شبکه بانکی 
در کل کشور مقایسه کنیم، درمی یابیم که تعداد زیادی 

از مردم هنوز از خدمات لندتک بهره ای نبرده اند. 
در عین حــال نتایــج مطالعه ای مشــترک بین ســازمان 
نظــام صنفــی و انجمــن فین تــک نشــان می دهــد کــه 
ضریب نفوذ شــبکه لندتکی در اســتان های برخوردار، 
20درصــد کمتــر از ضریب نفوذ شــبکه بانکی اســت و 
حوزه لندتک در استان های نیمه برخوردار و کم برخوردار 
دارای ضریب نفوذ بهتری اســت. البته همچنان سهم 
برخوردارها بیشــتر اســت، چون توان مالــی و تقاضای 
بالاتــری دارنــد، ولــی بــه دلیــل آنلایــن بــودن خدمــات 
لندتک و اینکه نیاز به شــعبه ندارد، 20درصد از سهم 
تســهیلات بانکــی اســتان های برخــوردار بــه ســمت 
لایه های پایین تر اجتماع رفته است. طبق نتایج همین 
مطالعه، 70درصد مردم از حق دریافت وام محروم اند و 
فقط 30درصد امکان استفاده از آن را دارند. نکته قابل 
توجه این اســت کــه 70درصــد مخاطبــان لندتک ها از 
بین همین کسانی بوده اند که تا امروز موفق به دریافت 
وام یــا اعتبــار از شــبکه بانکــی نشــده و رتبــه اعتبــاری 

نداشته اند. 
این افراد با استفاده از خدمات لندتک به مرور در حال ثبت رتبه و سابقه اعتباری اند 

و این دقیقاً یعنی تحقق فراگیری مالی.

آقای شفیعى، این رشد آماری که برخى از ارقام آن را 
آقای آزادانى توضیح دادند،  در کسب وکار شما چطور 
خودش را نشان داده است؟ تعداد و میزان تسهیلات 
اعطایى امسال شــما به کاربران در مقایسه با سال 
گذشته چه تغییراتى داشــته است؟ پراکندگى این 
متقاضیان، به لحاظ جنسیتى و جغرافیایى چگونه 

است؟
علیرضا شفیعی: «کیپا» نیز همین رشد را در اعداد 
و ارقام شبکه مشــتریان و پذیرندگان امسال تجربه 
کرد. چیــزی که محرک رشــد مــا و تمام شــرکت های 
دیگر لندتکی شــد، شــاخص «اعتماد» بــود. در هر 
صنعتــی کــه نــوآوری ایجــاد کنــد، طــی چند ســال، 
ذی نفعان بــه اعتماد می رســند؛ به شــرطی کــه پایه 
و اســاس صنعت بــر ایجــاد ارزش بــرای مخاطبان و 

ذی نفعان باشد. 
در ســه، چهار ســال گذشــته تــلاش کردیم بــه تمام 
ذی نفعان نشــان دهیم کــه لندتک هــا آمده اند تا به 
زنجیــره تأمین بهبــود بخشــند؛ ســرعت خدمات را 
بهتر کنند؛ ارزش افزوده بیافرینند و تسهیلات را به 

سمت خرید کالا و خدمات سوق دهند.
این عوامل، در کنار نکات درســتی که دیگر دوستان 
اشــاره کردنــد، یــک ســال کامــلاً رو بــه رشــد را بــرای 
لندتک هــا رقــم زد؛  به طــوری کــه مــا در کیپــا، طــی 
شش ماهه اول امسال، رشــد چهاربرابری را نسبت 

به سال گذشته تجربه کردیم.
همچنیــن پراکندگــی مناســبی در ســطح کشــور بــه 
لحــاظ خدمات دهــی شــکل گرفــت. در کیپــا، در هر 
شــهر حداقــل یــک فروشــگاه حضــوری داریــم؛ از 
فروشگاه های زنجیره ای گرفته تا ســایر فروشگاه ها. 
عموم فروشــگاه های آنلاین، وارد تعامــل و همکاری 
با ما شــده اند. حتــی خودمــان نوعــی فیلترینگ، به 
معنای پایش و پالایش فروشــگاه هایی که ســرویس 
مناســب و باکیفیت دارنــد، صورت داده ایــم. درباره 
شــاخص پراکندگــی جنســیتی می تــوان گفــت کــه 
حداقــل در جامعــه مخاطبــان کیپــا، تعــداد مــردان 
بیشتر از زنان است؛ در سایر مجموعه های لندتکی 

نیز بین 55 تا ۶0درصد از مخاطبان مردان اند.

درباره رشــد متقاضیان دریافت اعتبار در نیمه اول 
سال توضیحاتى داده شد، اما در سمت دیگر مخاطبان 
لندتک، یعنى شبکه پذیرندگان، امسال چه تغییراتى 
وجود داشت؟ در سال های اخیر شاهد کاهش شدید 
قدرت خرید مردم بوده ایم. آیا لندتک ها توانسته اند 
نیروی کمکى برای اصناف باشند؟ خدمات لندتک 
چه تأثیری بر میزان فروش پذیرندگان داشته است؟

محمدرضــا آشــتیانی: در دوره هــای رکــود تورمی هم 
قــدرت خریــد مــردم ســقوط می کنــد و هــم درآمــد 
اصنــاف به شــدت کاهــش می یابــد. پذیرنــدگان و 
فروشــنده ها، برای اینکه حجم فــروش خود را حفظ 
کنند، نیاز دارند به سمت گزینه های اعتباری بروند؛ 
پس به مــردم پیشــنهاد خرید اعتبــاری می دهند تا 
خلأ قدرت خریــد را به نحــوی جبران کننــد. در عین 
 حال فروشــندگان با مشــکل نقدینگــی مواجهند و 

آزادانی: امروز 
نزدیک به پنج 
میلیون نفر مشتری 
لندتک ها هستند. 
این رقم برای صنعت 
نوپای لندتک ایران 
رقم قابل توجهی 
است، اما اگر آن 
را با ضریب نفوذ 
شبکه بانکی در 
کل کشور مقایسه 
کنیم، درمی یابیم 
که تعداد زیادی 
از مردم هنوز از 
خدمات لندتک 
بهره ای نبرده اند. 
در عین حال نتایج 
مطالعه ای مشترک 
بین سازمان نظام 
صنفی و انجمن 
فین تک نشان 
می دهد که ضریب 
نفوذ شبکه لندتکی 
در استان های 
برخوردار، ۲۰درصد 
کمتر از ضریب نفوذ 
شبکه بانکی است
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نمی تواننــد به تمــام مشــتریان اعتبار عرضــه کنند. 
حجم فروش آنها هم به اندازه ای نیست که بتوانند 
با شبکه بانکی برای دریافت اعتبار قرارداد مستقیم 
منعقد کنند. حاصل همین واقعیت ها این شده که 
انواع «سراها» و «شهرها» [و مرکز خریدهای بزرگ 
با سرمایه گذاری زیاد] به وجود می آید و شعب آنها 
توسعه می یابد؛ در حالی که فروشندگان خرد از این 
بابت متضرر می شوند و به ســمت نابودی می روند. 
این موضــوع اتفاقــاً اصــلاً مطلــوب نیســت و حذف 
شدن کسب وکارهای خرد به هیچ وجه به نفع کشور 

نخواهد بود.
یکی از کمک هــای مؤثر صنعت لندتــک این بود که 
اعتبار را بــه ســمت فروشــندگان و پذیرنــدگان خرد 
سوق داد. آمار ما در «قسطا» 70 به 30 است؛ یعنی 
70درصد از پذیرندگان در شهرستان اند و 30درصد 
در تهــران. اگــر هرم تقســیم اعتبــاری شــبکه بانکی 
کشــور را نگاه کنید درمی یابید که بیشترین سهم از 
اعتبارات، ابتدا به تهران و سپس به شهرهای بزرگ 
اختصاص یافته و هرچه به سمت شهرهای کوچک 
می رویم، اعداد و ارقام هم بســیار کوچک می شوند؛ 
یعنــی شــهرهای کوچک حتی اگــر پذیرنــدگان خرد 
هم داشته باشــند اعتباری در شــبکه بانکی نیست 
کــه بــه آنهــا تخصیــص یابــد، امــا امــروز لندتــک، 
تمرکززدایی کرده است. شعاری که مسئولان کشور 
ســال ها مطرح می کردند، یعنی عدالــت اجتماعی، 
تمرکززدایــی از تهران و توزیع متــوازن ثروت، حالا به 
معنای واقعی در صنعت لندتــک، حداقل به لحاظ 

دسترسی به خدمات اعتباری محقق شده است.

اگر ســرویس های لندتک را محصول در نظر بگیریم، 
خیلى ها این محصول را در قیاس با وام های ســنتى و 
اعتبارهای خرید، گران ارزیابى مى کنند. اســتدلال 
فعالان لندتک  و موافقان این ابزار این است که نرخ سود 

تسهیلات لندتکى گرچه بالاست، ولى باز هم از نرخ تورم پایین تر است و به سود مشتری است. 
به نظرتان لندتک ها تا چه موقع مى توانند روی این نرخ تورم حساب کنند و مخاطب خود را با این 

استدلال راضى نگه دارند؟
مؤمنی: این ســؤال موردعلاقه من اســت. در علم اقتصــاد با دو مفهوم «نــرخ بهره» و 
«نرخ سود» مواجهیم. رسانه های ما خیلی دوست دارند که نرخ تورم اقتصاد آمریکا 
را پررنگ کنند. در چند سال اخیر، مدام اعلام کرده اند که نرخ تورم آمریکا در حد ۶ یا 7 
درصد بوده و برمبنای همین نرخ آن کشور را در مرز فروپاشی معرفی می کنند. در حالی 
که آخرین گزارش ها نشان می دهد نرخ تورم امروز آمریکا در حد 2درصد است. علت 
چه بوده؟ فدرال رزرو آمریکا با ابزارهای پولی و بانکی تورم را مهار کرده اســت؛ ازجمله 
اینکه نرخ سود بانکی، یعنی نرخ سپرده را بالا برده، حجم پول موجود در بازار را کاهش 
داده و نرخ بهره را هم بالا برده اســت؛ یعنی وام گرفتن گران اســت و اگر بخواهید پول 
خود را داخل بانک بگذارید که تبدیل به پایه پولی نشود و تورم را افزایش ندهد، سود 
خوبی به آن تعلق می گیرد. به این ترتیب، این دو مسئله، همدیگر را تعدیل می کنند. 
این راهکار، ابزاری اســت که تمام بانک های مرکزی جهــان در اختیار می گیرند تا تورم 
را کنترل کنند. در کشور ما هرگز از این ابزار استفاده نشده است. البته خوشبختانه، 

چند روز پیش، نرخ سود 30درصدی اوراق سپرده  تأیید شد.
درمجموع اینکه بگوییم «لندتک ها گران هستند» گزاره صحیحی نیست. لندتک ها 
نرخ واقعــی تأمیــن مالــی در ایــران را نشــان می دهند. دولــت، نــرخ ســود وام بانکی را 
23درصد تعیین کرده است. این نرخ با واقعیت اقتصاد ایران در تضاد کامل قرار دارد. 
وقتی تورم 50درصد اســت و نرخ تأمین مالی از طریق بازار ســرمایه به 38 یا 40درصد 
می رسد، چطور یک بانک می تواند با نرخ 23درصد وام بدهد؟ درعمل چنین اتفاقی 
نمی افتد. بانک ها مجبور می شوند به انواع و اقسام ترفندها برای دور زدن نرخ تکلیفی 

متوسل شوند.
درواقــع لندتک ها  گــران نیســتند، بلکه نــرخ واقعــی تأمین مالــی را نشــان می دهند. 
اگر کســی نرخ  پایین تری ارائــه کند، یعنی یــک جــای کار می لنگد. در حــال حاضر ما 
نمونه هایــی از وام هــای خریــد کالا را می بینیم کــه به ظاهر بــا نرخ ســود 23درصدند و 
مشــتری را مشــروط به خرید از ســراها و شــهرهای فروش می کننــد، اما زمانــی که به 
فروشگاه مراجعه می کنید متوجه می شوید کالای مثلاً 10 میلیون تومانی را به صورت 
اقساط باید 12 میلیون  تومان بخرید. بنابراین درواقع، نرخ سود پرداختی واقعی شما 
43درصد است، اما مابه التفاوت بین 23 تا 43درصد در قیمت کالا پنهان شده است.

تجربه کاربران در استفاده از سرویس های لندتکى چه تأثیری در سبد مصرفى و رفتار مالى 
آنها داشته است؟ گرچه آمارهای رسمى در این رابطه وجود ندارد، با توجه به مشاهدات 

میزگرد

عکس: نسیم اعتمادی
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شما، چه میزان از تســهیلات خرد صرف هزینه های روزمره مى شود و چه مقدار صرف 
هزینه های ماندگارتر یا حتى پس انداز و سرمایه گذاری؟

شفیعی: اولین شاخص نشان دهنده تجربه مطلوب، همین رشدی است که در نیمه 
اول امسال و قبل از آن شاهد بوده ایم. با حضور صنعت لندتک، برخی مفاهیم شکل 
گرفته است که تا هفت یا هشت سال قبل، هیچ ذهنیتی درباره آنها نداشتیم. هفت 
سال پیش، هیچ کدام از ما وام یک روزه و یک ساعته و چنددقیقه ای را تا تجربه نکرده 

بودیم. در آن زمان این چیزها، خیلی دور از ذهن به نظر می رسید.
 اینکه بتوانید بدون مراجعه حضوری، بدون داشتن دسته چک، بدون نیاز به ضامن و 
فقط با چند کلیک به صورت آنلاین وام بگیرید و کالای خود را خریداری کنید، تغییر 

و بهبود نیست، تحول است.
ما چندین مدل محصول را در دو، ســه ســال اخیر طراحی کرده ایم. منظــورم از «ما» 
کل صنعت اســت. دریافت اعتبار خرد در قالب BNPL که برای بــازه دو تا چهارماهه 
است و اغلب صرف خریدهای روزمره و ارزاق می شود. برخی تسهیلات در بازه شش 
الی دوازده ماه ارائه می شود که مناسب خرید کالاهایی در بازه قیمتی بیست تا چهل 
میلیون تومان است. تسهیلات دوازده ماهه، 24ماهه و 3۶ماهه نیز داریم که افراد برای 

خرید لوازم خانگی و کالاهای سرمایه ای به سراغ آن می روند.
فلسفه لندتک ها چیســت؟ می گویند: «امروز بخر، اســتفاده کن، لذت ببر، از خرید 
تجربه مطلوب داشــته باش و بعد هم بازپرداخت پیش بینی شده را انجام بده؛ نیازی 
به فضای مبهم و مه آلود و پر از ریســک نــداری؛ نگران این موضوع نبــاش که آیا تا دو 
ماه دیگر قیمتش همیــن می ماند یا نه.» به ایــن ترتیب، هــم پیش بینی پذیری ایجاد 
می شود و هم شفافیت. از طرف دیگر می دانیم که لندتک ها، به هر حال، خودشان هم 
می خواهند در بازار بمانند و ادامه حیات دهند؛ پس حواسشان هست که نرخ نکول 
و پارامتر اعتبارســنجی مشــتری را درســت مدیریت کنند. اگر فــردی تقاضای اعتبار 
کند، ولی تحلیل مجموعه های لندتکی نشان دهد که درخواست این فرد بیش از توان 
بازپرداخت او اســت و ممکن اســت خودش را با تصمیمی اشــتباه بدهکار کند، قبل 
از اینکه دست به چنین کاری بزند، لندتک خواســته او را برآورده نخواهد کرد؛ به این 

ترتیب هزینه ریسک نکول بالا نمی رود و آن فرد هم می تواند تصمیم بهتری بگیرد.

آقای آشتیانى، آقای شــفیعى به برنامه ریزی مالى متقاضیان اشاره کردند. در سیستم 
بانکى سنتى، تعداد زیادی از افراد، محروم از دریافت وام بودند. لندتک این افراد را زیر 
چتر تسهیلات دهى آورده است، اما در شــبکه بانکى حداقل براساس قانون مکتوب، هر 
فرد فقط مى تواند از یک بانک وام بگیرد و تا زمانى که وام را تسویه نکند، قادر به دریافت 
وام دیگری نیست، ولى این شــبکه بین لندتک های مختلف وجود ندارد و هر شهروند 
مى تواند هم زمان از چند لندتک وام بگیرد. در این شرایط و با توجه به روند فزاینده فقر و 
ناهمخوانى دخل وخرج عموم مردم ایران، مسئولیت برنامه ریزی مالى و دقت در استفاده از 
خدمات لندتک را چقدر مى توان برعهده خود کاربر گذاشت؟ آیا اقداماتى برای تجمیع و 

به اشتراك گذاری اطلاعات بین لندتک ها انجام شده است؟
آشــتیانی: آموزش، یکــی از موضوعاتی بوده کــه در صنعت دنبــال کرده ایم. مــا در کنار 
اعتباردهی به مشتری، بابت آموزش هزینه می کنیم تا اعتبار درست تر استفاده شود. 

این آموزش ها برای ارتقای دانش افراد ضروری است 
و کمک می کند مردم به سمت اســتفاده از اعتبارات 
در کالاهای ســرمایه ای و توســعه فردی بروند. این کار 
در شبکه بانکی انجام نمی شــود؛ برای بانک اهمیت 

ندارد وامی که از شعبه گرفته اید کجا خرج می شود.
در حــال حاضــر، مــا کســب وکارهای لندتکــی، 
ارتباطاتی در بین خودمان شکل داده ایم تا اطلاعات 
دریافت کننــدگان اعتبــار را بــا یکدیگــر به اشــتراک 
بگذاریــم. ایــن کار هم بــه جلوگیــری از نکــول کمک 
می کند، هم به شناسایی مشتریان بدحساب و رصد 
کردن کاربران. با این شیوه می توانیم ریسک مشتری 
را کنترل کنیم. همچنین خیلی از بازیگران صنعت، 
اطلاعــات خــود را بــا «شــرکت رتبه بنــدی اعتبــاری 
ایرانیــان» بــه اشــتراک می گذارنــد و ایــن اطلاعــات 
روی رتبه اعتباری فرد، ســابقه اعتبــاری او و کارنامه 
اعتبــاری اش اثرگذار اســت. به این ترتیب، ریســک 

کسب وکارها و بانک ها نیز کنترل می شود.
اتفاقاً مــا از ایــن لحاظ، نســبت به بانکداری ســنتی 
یک پله جلوییم. در بانکداری سنتی، راه های زیادی 
بــرای دور زدن قانــون وجــود داشــت؛ وقتــی رئیــس 
شعبه تصمیم بگیرد به شما وام بدهد، راهکار و ماده 
قانونی اش را پیدا می کند و نهایتاً، اگر به خودتان هم 
نتواند وام بدهد، بــه یکی از نزدیکان مثل همســر یا 
مادر یا پدرتان اعتبار می دهد، ولی در لندتک چنین 

کاری میسر نیست.

در نیمه دوم امســال، بانک مرکزی دستورالعملى 
برای تسهیلات یارها ابلاغ کرد که صنعت لندتک را 
تحت تأثیر قرار داد. شما به عنوان ذی نفع تا چه حد از 

قبل در جریان صدور این دستورالعمل بودید؟
مؤمنی: این دســتورالعمل در شــرایطی ارائه شد که 
برای مــا خیلــی عجیب بــه نظر می رســید. مــا ماه ها 
ســعی داشــتیم تــا حــد ممکــن در شــکل گیری یک 
دســتورالعمل مشــارکت داشــته باشــیم تــا متن آن 
تعاملی و تطبیق پذیر باشد و بتوانیم آن را پیاده کنیم. 
ما منتظــر یــک قانون گــذاری منطقــی بودیــم. قطعاً 
بانک مرکزی یا هر نهاد قانون گذاری دیگر در کشور، 
خیلی بزرگ تر از صنعت نوپایی مثل لندتک است؛ 
پس می تواند تجربه خیلی خوبــی را رقم بزند و برای 
اولین بــار، قانون جذابی را براســاس اســتانداردهای 
جهانی وضع کند؛ یا اگر در حد جهانی هم نیست، 
می تواند در حد منطقه ای باشد تا شرکت های کشور 

بتوانند همپای منطقه پیش بیایند.
مجموعه های ما که در طول سه، چهار سال اخیر به 
شکل گســترده فعالیت کرده اند، هرگز به دنبال دور 
زدن قوانیــن پولی و بانکی نبوده اند؛ همیشــه خود را 
تا حد ممکن با قوانین ضد پول شــویی و شورای پول 
و اعتبــار تطبیــق داده انــد و نوعــی خودتنظیم گــری 
را دنبــال کرده انــد. دربــاره ایــن دســتورالعمل هــم، 
تمام تــلاش خــود را کردیم کــه ضوابط خوبی شــکل 
گیرد، ولــی ناگهان با پدیــده عجیب و غریبــی رو به رو 
شدیم. فعالان صنعت، به شــوخی به «ساعت 1:07 
بعدازظهــر پنج شــنبه» اشــاره می کننــد کــه ناگهان 
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دســتورالعمل روی ســایت بانک مرکزی قــرار گرفت 
و از قضا، شــنبه صبــح بانک ها کســب و کار برخی از 
دوســتان را بســتند. بانک مرکــزی، در همــان روز به 
بانک ها نامه زد که «از شــنبه صبح دســتورالعمل را 
اجرایی کنید». این شکل از قانون گذاری در کل دنیا 
عجیــب به نظــر می آیــد کــه پنج شــنبه، روز تعطیل، 
خارج از ساعت کاریِ مؤسســات دولتی، در ساعت 
1:07 بعدازظهر دستورالعمل را به تصویب برسانند 

و از شنبه به اجرا درآورند.

هدف بانک مرکزی چه بود؟
مؤمنی: واقعاً نمی دانم چه هدفی پشت این تصمیم 
بوده است، ولی خیلی عجیب به نظر می رسید. قطعاً 
اگر ما غیرقانونی کار کرده باشیم، باید تعطیل شویم، 
ولی اگر قانونــی کار کرده باشــیم و تعطیلمــان کنند، 
باید به دیوان عدالت برویم و دو سال دوندگی کنیم 
تا دســتور بازگشــت بگیریم. درکل، این اتفاق خیلی 
عجیب بود. برخی از مجموعه ها، فوراً بسته شدند، 
چون مــدل کارشــان بــه هیچ طریقــی نمی توانســت 
بــا دســتورالعمل منطبــق شــود. مجموعه مــا و دو یا 
ســه مجموعه دیگــر، بعضــی از مدل هــای لندتک را 
توانســتند در چهارچــوب بانــک مرکــزی بگنجانند. 
مــا در حــوزه کالا فعالیــت می کردیــم و از آنجــا کــه با 
اقتصاد نمی شود جنگید، توانســتیم با پذیرندگانی 
که قیمت کالای بالاتری ارائه می دهند، تعامل کنیم 
تا بخشــی از درآمد خود را به ما بدهنــد و هزینه وام 
افزایش نیابد؛ در حالی که ما به دلیل ایجاد شبکه و 
زیرســاخت هایمان حق داریم هزینه دریافت کنیم، 
اما دســتورالعمل بانک مرکزی می گوید: «همه باید 
کارمزد صفر درصد داشــته باشــند؛ همــه باید برای 

رضای خدا کار کنند.»

به نظر مى رســد نگرانى بانک مرکــزی از فعالیت 
لندتک ها ناشى از مدل ارتباطى لندتک ها و بانک ها 
باشــد. آیا بانک ها با اســتفاده از خدمات لندتکى 
در حال دور زدن نرخ ســود مصوب وام (23درصد) 

هستند؟
مؤمنی: مســئولان بانــک مرکزی، در جلســاتی که با 
آنها داشــتیم، بر ایــن موضوع مدام تأکید داشــتند. 
دوســتان بانــک مرکــزی تصــور می کننــد لندتک هــا 
کانال هــا را بــرای بانک هــا بــاز کرده انــد که نــرخ بهره 
اســمی را دور بزننــد؛ در حالی که حجــم کل وام های 
لندتک که به دســت کاربــر نهایی می رســد، کمتر از 
نیم درصــد حجــم وام هــای خردی بــوده کــه بانک ها 
طی دوازده مــاه اخیر در شــبکه بانکی به مشــتریان 
داده انــد. فکــر نمی کنم ایــن نیم درصــد بتوانــد روی 

99/5درصد باقی مانده اثری بگذارد.
شــاید هم هدف این بوده که تا وقتی چنین مسیری 
بزرگ تر نشده و به جایی نرسیده که نتوانند جلوی آن 
را بگیرند، هرچه زودتر راهش را ببندند. واقعیت این 
است که به دستورالعمل هجده بندی بانک مرکزی، 
یک بنــد دیگــر هــم بایــد اضافــه می کردند کــه «کل 
صنعت را ببندید». دســتورالعمل را که می خوانید، 

درمی یابید ابتدا مدل کسب وکار را مخدوش می کند، سپس مسیر درآمدی را متوقف 
می ســازد و بعد از آن به مســیرهای ریســکی آســیب می زنــد. این دســتورالعمل تمام 
کارهایی را که طی ســه، چهار ســال اخیر صورت گرفتــه تا برای مشــتریان خلق ارزش 

ایجاد شود، به طور کامل بر هم می زند.
 در کشورهای پیشرفته بیش از 70 یا حتی 80درصد از پرداخت ها در شبکه بانکی از 

بسترهای اعتباری می گذرد. در کشور ما این عدد 2درصد است.
«اعتبار» یکی از ارکان بســیار مهم «شمولیت مالی» به حســاب می آید. ارکان دیگر 
عبارت اند از: دسترسی به منابع ســرمایه گذاری، دسترسی به کارت و حساب بانکی. 
رکن اعتبار در کشور ما همیشــه مغفول مانده و حالا صنعتی نوپا آمده و برای جبران 
کم کاری و سهل انگاری شبکه ســنتی بانکی تلاش می کند. این صنعت طی سه سال 
توانسته اعداد و ارقام جذابی از حیث تعداد کاربران ارائه دهد. گرچه از لحاظ حجمی 

این گردش مالی ناچیز است و پنج میلیون نفر از آن خدمات بهره برده اند.
به نظرم دوســتان در بانک مرکزی اساســاً با نــوآوری مشــکل دارند و ذهنیتشــان این 

است: «بانک ها هستند و خدمت را آنها باید ارائه دهند؛ شما برای چه آمده اید؟!»

آقای آزادانى، برداشــت من از صحبت های آقای مؤمنى این بود که فعالان حوزه لندتک، 
از فلسفه سیاست گذاری بانک مرکزی درك دقیقى ندارند؛ یعنى بانک مرکزی تصمیم و 
محدودیتى را به اجرا گذاشته که ذی نفعان آن هیچ توجیهى برای آن ندارند. درست است 
که لندتک ها توانسته اند پنج میلیون کاربر را جذب کنند، ولى در مقیاس کلى، گردش مالى 
چشمگیری ندارند که تا این حد نگرانى رگولاتور را برانگیزند. چرا چنین اتفاقى افتاده؟ چرا 
رگولاتور دست به صدور دستورالعمل اعمال محدودیت برای فعالیت لندتک ها زده است؟

آزادانی: بررسی ما نشــان می دهد از مجموع تسهیلات خرد سال 1401 و 1402، سهم 
لندتک ها فقط 0/5درصد بوده اســت. این عدد در کشورهای نزدیک به ما که فضای 
کسب وکارشــان خیلی فراتر از مــا نرفته، بین 7 تا 8درصد می شــود، امــا دو نکته حائز 
اهمیت را نمی تــوان نادیده گرفت؛ اول اینکه لندتک ها شــفافیت ایجــاد کرده اند؛ آیا 
این شفافیت را دوست داریم یا نه؟! بالاخره تکلیفمان را باید روشن کنیم. آیا دوست 
داریم مردم، قیمت تمام شــده تســهیلات و اعتبار را بدانند یا نه؟ شــبکه بانکی دائماً 
دچار مضیقه اعطای منابع به مشتریان است. چرا  بانک ها برای اعطای تسهیلات، از 
مردم می خواهند که مدتی سپرده ای نزد بانک بگذارند؟ آیا مسئله این است که بانک 
می خواهد ســودجویی کند؟ آیا می خواهد اســتفاده بیشــتری ببرد؟ یا نه، واقعاً روش 

توجیه پذیر دیگری وجود ندارد؟ پس ما باید تکلیف خود را با شفافیت روشن کنیم.
در پاســخ به ســؤالی که پرســیدید: «آیا فعــالان لندتــک از پیش فرض های سیاســتی 
سیاســت گذار مطلــع نبوده انــد؟» می گویــم مفروضاتی کــه در اتخاذ این سیاســت و 
دستورالعمل مدنظر بوده، نسبت چندانی با واقعیت و نقش لندتک ها در بازار ندارد. 
وقتی تصور کنیم که نقش لندتک، فقط بازاریابی تســهیلات بانک است رویکردمان 
نســبت به روند دنیا متفاوت می شــود. لندتک های دنیا واقعاً چــه کار می کنند؟ آنها 
در اعتبارســنجی، مدیریت ریســک اعتباری، وصول مطالبات، کانالیزه کردن اعطای 

اعتبار به سمت درست و... نقش دارند.
در رونــد جلســات متعــددی کــه طی یــک ســال اخیــر بــا رگولاتــور داشــتیم، همــواره 

میزگرد
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تأکید کردیم کــه هر ضابطه یا دســتورالعمل یا اتفاقــی که بخواهد رقم بخــورد، باید با 
نقش آفرینی کسب وکارها باشد. طبیعی است افراد در جایگاه رگولاتور، شناختشان 
از بازار هم ســطح شــناخت فعالان کســب وکار نیســت. بنابراین افرادی می توانند در 
این مــورد نظر بدهند کــه در فضا حضــور دارند و جزئیــات را می شناســند. اگر چنین 
اشــخاصی در روند کار دخیل می شــدند، طبیعتاً به خروجی امــروز و چالش هایی که 

پیش آورد نمی رسیدیم.
ما درباره دستورالعمل، سه نکته واضح را مطرح کردیم؛ اول اینکه «شما کارمزد را برای 
لندتک به رسمیت نشناخته اید». اگر حتی قرار باشد لندتک فقط در نقش بازاریاب 
عمل کند، باز هم باید زیرساخت و محصول و پشتیبانی داشته باشد؛ آیا هزینه تمام 
اینها صفر اســت؟ طبیعتاً نه! پس حتماً باید کارمزدی برایــش در نظر گرفت و بعد از 

آن درباره نحوه تعیین کارمزد صحبت شود.
دومین نکته مربوط به فرایندهای کســب وکار است. در دســتورالعمل اشاره شده که 
«مبالغ تسهیلات نباید به حساب تسهیلات یار واریز شود، باید مستقیماً به حساب 
فروشنده واریز شــود». این قضیه، چند مســئله ایجاد می کند؛ اول اینکه تسهیلات 
در مدل های لندتکی لزوماً شامل یک خرید نیســتند؛ گاهی بین چند خرید تقسیم 
می شــوند. اتفاقاً یکی از مزیت های لندتک ها همین اســت. شــبکه بانکی نمی تواند 
مبلغی را به حساب یک فروشنده واریز کند و اســم او را صرفاً در سرفصل «بدهکار» 
خودش نگه دارد؛ طبیعتــاً برای ایــن حالت باید یک زیرســاخت جداگانــه مهیا کند. 
لندتک ها این زیرســاخت را به وجود آورده اند. آنها تســهیلاتی را شکل می دهند که 
مشتری از طریق آن می تواند حجم معینی از خرید را انجام دهد. در عین حال لندتک 
باید نظارت کند که قبل از واریز مبلغ به حساب فروشــنده، آیا کالا به دست مشتری 
رسیده یا نه. مشکل دیگر مربوط به مبادی قانونی بانک ها است. بسیاری از بانک ها از 
ما می خواهند که یک حساب واسط ایجاد کنیم تا ما را در سرفصل «بدهکار» بگذارند 
و ما با پذیرنده تسویه کنیم یا واریز گروهی از طریق مکانیسم سیستمی اتفاق بیفتد.  
امروز در بانک مرکزی مقرره ای وجود دارد که به بانک ها می گوید: «حق ایجاد حساب 
واسط ندارید؛ نمی توانید مبالغ را به آن حساب بریزید؛ این کار نباید به نام بانک اتفاق 

بیفتد.» چنین کاری، با مانع مقرراتی مواجه است و قابلیت اجرا ندارد.
ســومین دغدغه مربوط به جمع آوری اقســاط اســت. بیزینس مدل لندتک ها طوری 
چیده شده که بنا به درخواست بانک، اقساط را خودشان جمع آوری می کنند و بانک، 
همه اقساط را یک جا از حساب برمی دارد. من وارد جزئیات فنی نمی شوم چون بحث 
مفصلی اســت، ولی حرف اصلی اینجاســت که چرا ما باید در خلأ بنشــینیم و راجع 
به یک اکوسیســتم اعتباری قضاوت کنیــم که همه قبولش دارند و به مردم ســرویس 

می دهد؟
ســکه این ماجرا یک روی دیگر هــم دارد: هر حوزه جدیدی که شــکل می گیرد، به طور 
طبیعی با مشــکلات و موانعــی مواجه می شــود؛ مثلاً بعضــی از کســب وکارها قواعد 
را به طــور کامــل رعایــت نمی کننــد؛ دو تــا از آنهــا خیلــی معــروف شــده اند و هرجا که 
می نشــینیم اسمشــان را می آورند و می گویند: «اینها دارند ســود بالایی از مشتریان 
می گیرند. قیمت تمام شــده آنها بالاتر از بقیه است و... .» ما می پذیریم که برای آنها 

باید برنامه ریزی صورت گیرد و در جلسات هم راهکار صنفی پیشنهاد دادیم.

آقای مؤمنی اشــاره درســتی بــه فراینــد خودمراقبتی 
و خودتنظیم گــری داشــتند. مــا ادعــا می کنیــم 
کــه در ایــن زمینــه همــواره پیشــگام بوده ایم؛ قبــل از 
اینکــه مقرره گذار بــه ســراغمان بیاید، بــرای خیلی از 
ملاحظات خودتنظیم گری کرده ایم. آقای آشتیانی به 
«زیرساخت مشــترک» اشــاره کردند. اکنون بیش از 
یک سال می شــود که روی «بلک لیست» مشتریان 
بدحساب کار می کنیم. ما خودمان برنامه ریزی انجام 
دادیم؛ با «شرکت رتبه بندی اعتبار ایرانیان» همکاری 
داشــتیم و بــه زیرســاخت هــم رســیده ایم؛ هم اکنون 
زیرساخت آماده اســت و تا چند وقت دیگر رونمایی 

می شود.
باید واقعیت را پذیرفت و به شفافیت احترام گذاشت؛ 
نه اینکه همه را مجبور بــه فعالیت پنهان روی قیمت 
کالا بکنیم. شاید کاربر متوجه قضیه نشود، ولی همه 
مــا می دانیم که درنهایــت باید قیمت تمام شــده پول 
 (Value Proposition) برگردد. این یک گــزاره ارزش
جدی اســت که به نفع کل اکوسیستم است؛ به نفع 

کاربر، رگولاتور، کسب وکارها و شبکه پذیرندگی.

از زمان ابلاغ این دستورالعمل بسیاری از فعالان صنعت 
لندتک و نهادهای صنفى خواستار بازنگری و اصلاح 
آن شده اند. آیا امیدی دارید که رگولاتور در این زمینه 

تجدیدنظری داشته باشد؟
شفیعی: نه شکل اعلام دستورالعمل مناسب بوده، نه 
زمانش، نه متن و محتوای آن. ما در جلسات مشترک 
زیادی با بانک مرکزی حرف زدیم و به ما قول مساعد 
برای تفاهــم مطلــوب دادند. ایــن دســتورالعمل هیچ 
کمکی به شفافیت ارائه تسهیلات یا کاهش نرخ بهره 
نمی کند؛ قدرت اقتصادی مردم را بالا نمی برد؛ مسئله 
و دغدغه و نیــازی را حل نمی کنــد؛ فقط روزنه هــا را از 
بین می برد. چه در «کمیســیون» و چه در «انجمن» 
پیگیری مصرانه انجام می شــود کــه تجدیدنظری در 
دســتورالعمل اتفاق بیفتد. ما با هم همراه هســتیم. 
طی دو ســال گذشــته که کمیســیون و انجمن شــکل 
گرفتــه و کار کرده اند، هر دو نشــان داده انــد که همراه 
کسب و کارها هســتند و به صورتی معقولانه پای میز 
مذاکره حضور دارند و برای ایجاد ساختارهای مشترک 
همکاری می کنند؛ ان شــاء الله که در بانک مرکزی نیز 
همین همراهــی رخ دهــد و نتیجــه مطلوبــش را ابتدا 
مردم و کسب و کارها و سپس صنعت لندتک ببینند.

آشــتیانی: مــن نکتــه ای را بــه صحبت های دوســتان 
اضافه می کنم؛ با توجه به آمار دقیقی که دوستان ارائه 
کردند ما سهم خیلی کوچکی از کل بازار وام های خرد 
در کشور را داریم. متأسفانه در کشور ما به دلیل عدم 
شناخت کافی، با بعضی موضوعات برخورد درستی 
صــورت نمی گیــرد. نمونــه شــاخص ایــن برخوردها را 
می توان در مســئله «کولبری» دید. اگر به یاد داشته 
باشــید، در شــرایطی که عمده قاچاق کشــور از طریق 
بنادر رســمی و حاشــیه بنادر صورت می گرفت، تمام 
کشور روی کولبران تمرکز می کرد و در اخبار می دیدیم 
که «هفته ای یک کولبر در کشــور کشــته می شــود». 
آن کولبر چه کار می کند؟ مثلاً شاید بتواند روزی یک 
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تلویزیون را از کوه به این طرف بیاورد؛ او واقعاً ســهمی 
در تنظیم بازار ندارد.

دربــاره مصــرف آب هم معــروف اســت کــه می گویند 
«90درصد آب در حوزه کشــاورزی مصرف می شود»، 
در حالــی که مــا روی مصــرف خانگــی تمرکــز کرده ایم 
و مــدام در ایــن زمینــه کار تبلیغاتــی انجام می شــود. 
در حوزه وام های خــرد نیز همین اتفاق افتاده اســت. 
یــک صنعت بــه وجــود آمــده و در حال رشــد اســت، 
بــرای کاربــر ارزش افــزوده  داشــته، تمرکززدایــی انجام 
داده و ســهم بســیار کوچکی از بازار پولی کشور دارد، 
اما مشــابه ماجرای کولبری، با تک تیرانداز شــروع به 
زدن دانه دانه کسب وکارها کردیم. همان طور که آقای 
مؤمنــی گفتند، تاکنون دو کســب و کار به مــرز نابودی 
رسیده اند و بقیه هم اوضاع خوبی ندارند. این ناشی از 
کج فهمی است؛ ریشه در عدم تعامل دارد. اگر با خود 
ما جلساتی گذاشته بودند، درباره خیلی از دغدغه ها 
بحث می شــد و راه حل مشــترکی به وجود می آمد؛ یا 
پیشنهادی می آوردیم که دغدغه حاکمیت و رگولاتور 

برطرف شود.
مــا هیچ وقت خودمــان را مقابــل حاکمیــت و رگولاتور 
ندیده ایــم و نمی بینیــم، ولــی متأســفانه دربــاره ایــن 
آیین نامه هیچ همراهی اتفاق نیفتاد. ما ماه ها با بانک 
مرکزی در ارتباط بودیم و حرفمان این بود که «ما خبر 
داریم که شما دارید آیین نامه ای تدوین می کنید؛ این 
را با خودمان در میان بگذارید. حداقل، بعد از انتشار، 
یک دوره زمانی برای تطبیق کسب و کارها با آیین نامه 
جدید بگذاریــد». به نظــرم ایــن حداقل تریــن انتظار 

منطقی به حساب می آید.

به عنوان ســؤال آخر، به بخش دوم نام میزگرد امروز 
برمى گردم: عبور از سدها. با در نظر گرفتن تمام شرایط 
و موانعى که امروز درباره اش گفتیم، چطور مى توان از 
ســدها عبور کرد؛ چه به لحاظ توسعه درونى صنعت 

لندتک و چه به لحاظ ارتباط با رگولاتوری.
مؤمنی: مــن بــر جوهــره کســب و کارهای نویــن تأکید 
می کنــم کــه همــان بهره گیــری از تکنولــوژی و تطبیق 
دادن خــود بــا نیــاز مشــتری و بــازار اســت. بــه نظــرم 
درنهایت، تکنولوژی و بازار برنده خواهد بود؛ حداقل 
در صد ســال اخیر در تاریخ جهان شــاهد ایــن اتفاق 
بوده ایم. اگر به ابتدای اکوسیستم استارتاپی ایران هم 
برگردیم، درمی یابیم که از روز اول تشکیل تاکسی های 
اینترنتی، نســبت به آنهــا مقاومت وجود داشــته؛ با 
مدل کسب وکار ای کامرس ها نیز اداره دارایی و مالیات 

مقابله می کردند.
این مقابله همــواره وجود داشــته اســت. ایــن اواخر، 
حتی دیدیم که یک شــعار آمده بود: «عجله داشتن 
ممنوع اســت؛ هیچ کــس حــق عجله کــردن نــدارد.» 
نهایتاً کســب و کار باید خودش را بــا واقعیت های نیاز 
بــازار و تکنولوژی تطبیــق دهد؛ مجبور اســت «عجله 
دارم» را تبدیل کند به «با سرعت بیشتری می خواهم 
بروم». نیــاز واقعی بــازار همچنان وجــود دارد و ما هم 
خود را با آن تطبیق می دهیــم؛ می جنگیم؛ تنها کاری 

که بلدیم همین جنگیدن است.

آزادانــی: راه رفته را نمی تــوان برگشــت. چیزی که مــردم طعــم آن را چشــیده اند و از آن 
استفاده کرده اند، قابل حذف نخواهد بود. امروز نمی توانیم ناگهان تصمیم بگیریم که 
تاکسی های اینترنتی دیگر نباشند؛ آنها تبدیل به بخشی از زندگی واقعی مردم شده اند. 
تفاوت و تمایز این سوپراپلیکیشن ها و سرویس های مالی با خدمات سنتی سابق دیگر 
احساس شده و این راه غیرقابل بازگشت است. به نظر من، مهم ترین کسانی که به قول 
شما، این سدها و موانع را باز می کنند، کسب وکارها نیستند، بلکه خود مردم هستند. 
خود مردم درنهایت، به عنوان «کاربر نهایی» سرویس ها، این خدمات را انتخاب و مسیر 

را باز می کنند.
اما در لایه کسب وکار، تا به امروز مسیری طی  شده و حالا واقعیت موجود را می بینیم؛ 
ما نیازمند تعامل بیشتری خواهیم بود. امیدواریم شاهد تعامل بهتر و سرعت بالاتری 
در حل مسائل صنعت باشیم. عمر بسیاری از کسب وکارها آن قدر زیاد نیست و توان 
ریســک پذیری آن چنان بالایی ندارند که اگر شــش ماه یا یک ســال آنها را متوقف نگه 
داریم تا تصمیم بگیریم، آنها در این مدت ســر پا باقی بمانند. طی شــش ماه آینده کل 
کسب وکار آنها از بین می رود. حاکمیت باید این مسئله را درک کند. ما تمام تلاش خود 
را می کنیم؛ دغدغه ها را می شنویم و منتقل می کنیم تا به پاسخ برسیم. به نظرم روندی که 
اکنون شروع شده همچنان ادامه خواهد داشت و سال آینده نیز شاهد رشد لندتک ها 

خواهیم بود.
شــفیعی: تک تک کســب و کارهایی کــه در این شــرایط ســخت اقتصادی کشــور تلاش 
می کنند، آمده اند برای ساختن. آنها پای این ساختن ایستاده اند و سختی هایش را به 
جان خریده اند؛ برای اینکه باور دارند کشــور را می شــود ســاخت و ساختنش از همین 
کسب و کارها شروع می شــود. ما انتظار «حذف ســدها» را نداریم؛ امیدواریم با تعامل 
بهتر، به شــکلی هرچه راحت تر و همراه تر، بتوانیم از ســدهایی که در بیرون و داخل به 

وجود می آید، بگذریم.
اگر بــه کســب و کارهای لندتک اعتمــاد شــود؛ شــاهد اتفاق های جــذاب و خوشــایند و 
اثربخشی خواهیم بود؛ هم برای کسب و کارها و هم برای مردم. تک تک جوان هایی که در 
فضای کسب و کار کشور فعالیت می کنند و عمر و جوانی خود را می گذارند، به ساختن 
آینده کشور امید دارند. امیدوارم که دولت و حاکمیت نیز به حفظ این امید کمک کند.

آشتیانی: به نظر من عبارت «عبور از سدها» چندان گویا نیست؛ بهتر است «عبور از 
میدان مین» یا «عبور از سیم خاردار» را به کار ببرید. الان واقعاً داریم تلفات می دهیم. 
یکی از همکاران ما در «قسطا» ورودی 1391 دانشگاه صنعتی شریف و المپیادی است. 
از میان کسانی که با او در آن سال در المپیاد شرکت کردند فقط او داخل ایران مانده بود 
و در شــرکت ما فعالیت می کرد. بعد از این اتفاقــات، او نیز پیش من آمــد و گفت: «اگر 
اجازه بدهید، می خواهم رزومه ام را برای چندجا بفرستم و بروم.» واقعاً با این اتفاق ها، به 
بخش خصوصی حس ناامیدی القا می شود. به نظرم چنین شرایطی، با اهداف اقتصاد 

دیجیتال در کشور در تناقض قرار دارد.
نکته امیدوارکننده این اســت که در بخش هایی از حاکمیت، همچنان شاهد همراهی 
هستیم. همان طور که اشاره شد، وزارت اقتصاد فهم خوبی از ماجرا دارد، معاونت علمی 
هم کمک می کند. امیــدوارم با کمک فعالان صنعــت و تعامل بیشــتر رگولاتور و بانک 

مرکزی، مسئله را حل کنیم و 1403 سال خوبی باشد 

میزگرد
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در میزگرد «از تجربه کارکنان در سازمان تا شکل گیری برند کارفرمایی» مطرح شد

عملکرد و ارتباطات 
دو بال برند کارفرمایی

رضا امیرزاده
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بــازار کار در ایران ایــن روزها به ویــژه در بخش هــای فناوری محور کــه نرخ مهاجــرت در آن بالا اســت، جواب گــوی نیازهای 
شرکت های این حوزه نیست و حالا، شرکت ها برای جذب نیروهای باکیفیت، مجبورند علاوه بر رقبای داخلی با شرکت هایی 
خارج از مرزهــای ایران نیــز رقابت کننــد؛ رقابتی که چنــدان عادلانه بــه نظر نمی رســد. در چند ســال اخیر، مفهــوم برند 
کارفرمایی بیش از پیش در کانون توجه سازمان ها و شرکت ها قرار گرفته است و مجموعه ها درصددند با تقویت آن عملکرد 
بهتری در جذب و نگهداری منابع انسانی متخصص داشته باشــند. موضوع برند کارفرمایی از آنجایی که با افراد و خواسته ها و نیازهای 
آنها سروکار دارد، علاوه بر چالش های کسب وکاری با دغدغه هایی انسانی مواجه اســت که برخی از آنها جزو اساسی ترین مسائل افراد 
هستند. به همین علت این موضوع با حوزه های روان شناسی، اقتصادی، اجتماعی، فرهنگی و حتی سیاسی ارتباط پیدا می کند و بررسی 
این حوزه ها و پیچیدگی های آنها را اجتناب ناپذیر می سازد. از سویی شرایط ویژه ای که شرکت های ایرانی در آن قرار گرفته اند موجب شده 
بسیاری از راهکارهایی که در حوزه برند کارفرمایی در سایر کشورها مطرح می شود، مطابق با نیازهای اکوسیستم ما نباشد و به همین دلیل 
اهمیت ارائه راهکارهای بومی در این عرصه افزایش یافته اســت. در میزگردی با عنوان «از تجربه کارکنان در ســازمان تا شــکل گیری برند 
کارفرمایــی» با حضور افــراد صاحب نظــر در ایــن زمینه تــلاش کردیم برنــد کارفرمایــی را از زوایــای مختلف بررســی کنیم و بــه چالش ها و 
راهکارهایی که پیش روی شرکت ها در زمینه منابع انسانی قرار گرفته بپردازیم. این میزگرد با حضور اشکان بنکدار، مدیر سرمایه انسانی 
فناپ؛ کوروش عباسی، مدیر ارشد برند توسن؛ نگار عرب، معاون ارتباطات تپسی و مسیح کریمیان، مشاور و مدرس حوزه منابع انسانی 

برگزار شد. مشروح این گفت و گو را در ادامه می خوانید.

به ترتیب از راست به چپ:
اشکان بنکدار

مسیح کریمیان 
 نگار عرب

کوروش عباسی

میزگرد
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آقای عباسى با شما بحث را شروع کنیم. آیا میان تجربه کارکنان در یک سازمان و آنچه برند 
کارفرمایى آن نامیده مى شود، مى توان تمایز قائل شد؟

کوروش عباسی: اینکه منظور از تجربه کارکنان چیزی شــبیه تجربه کار کردن یا همکاری 
باشد، یک بحث است و اینکه منظور درکی باشــد که کارکنان از یک کارفرما دارند، بحثی 
دیگر. مفهوم برند اساساً درکی است که نزد مخاطب شکل می گیرد و این می تواند در ادامه 
به یک تجربه تبدیل شود. با این تعبیر این دو مفاهیم متفاوتی نیستند.درحقیقت، نگاه به 
برندینگ برند کارفرما مشابه برندینگ یک سازمان یا محصول است. در این مورد، کارفرما 
یک محصول به شمار می رود که قرار است به مشتری ارائه شود، پس ذات برندینگ و آن 
درک و تعلقی که باید به وجود بیاورد، در اینجا هم وجود دارد. فقط در این زمینه، مخاطبان، 
اعضای درون سازمان هستند.در بحث برندینگ، عملکرد و ارتباطات دو بال یک پروانه اند 
و هر دو باید کار کنند؛ معمولاً بال ارتباطات در اینجا خیلی بزرگ تر و قوی تر از بال عملکرد 
است، اما اگر بال عملکرد درست کار نکند یا وجود نداشته باشد، برندینگ مفهومی ندارد. 
بخش عملکرد بیشتر به منابع انسانی سازمان مربوط است و ریشه ای تر است، مثل همان 
ارزش پیشنهاد همکاری (EVP) که درواقع ارتباطات در خدمت آن قرار می گیرد، اگر وجود 
نداشته باشد ارتباطات هم به کار نمی آید.در سال های اخیر، به دلیل اینکه سازمان ها، کمی 
از حالت شرکتداری با شیوه قدیم خود جدا شده اند و نیروهای جوان تر به واسطه ترجیحات، 
طرز تفکر و مدل تصمیم گیری شان، شرکت ها را تحت تأثیر قرار داده اند، بحث طراحی تجربه 
همکاری در سازمان ها کمی جدی تر شده است.هرچند بحث های تورمی در کشور ما جدی 
اســت، قدرت خرید کاهش یافته و درمجموع مدیریت زندگی سخت شده، اما همچنان 
پولی/مالی کردن جبران خدمت و حتی جایزه دادن به آدم ها به تنهایی معنای کافی برای یک 
همکاری خوب را به وجود نمی آورد. این روزها، برخی خواسته ها و ترجیحات، مثل هم راستا 
بودن خواســته های یک فرد با ارزش های یک شــرکت برجســته تر شده اســت؛ برای مثال 
جوان ترها انتظار دارند همان طور که خودشان به برخی موضوعات اجتماعی، زیست محیطی 
و حتی سیاسی اهمیت بیشتری می دهند، شرکتشان هم نسبت به این موضوعات بی اعتنا 
نباشد.با گذر زمان و تغییر نسل در شرکت ها، در چند سال آینده احتمالاً تعداد افرادی که به 
شکل متفاوت تری نسبت به نسل های قبل فکر می کنند بیشتر شود. برای این افراد تعریف 
یک برند کارفرمایی خوب ضرورتاً به پیشنهاد های هیجان انگیز و رنگارنگ مربوط نمی شود؛ 

احتمالاً جنس خواسته ها فرق کند و شاید وزن معنا در آن سنگین تر باشد.
نگار عرب: درباره مفهوم برند کارفرمایی و تجربه کارکنان یکی از نکات مهم این است که این 
دو به موازات هم عمل می کنند و شما نمی توانید در برند کارفرمایی وعده ای بدهید و در تجربه 

کارکنان درعمل اتفاق دیگری بیفتد. 
برند کارفرمایی زمانی می تواند درست تبیین شود که همکاران شما در یک سازمان، واقعاً آن 
چیزی را که شما به عنوان EVP یا ارزش ویژه بیرون از سازمان درباره اش صحبت می کنید، 
در تجربه  همکاری خود احساس کنند. از سویی یکی از مهم ترین کانال ها برای تبیین برند 
کارفرمایی نیز همان تجربه ای است که شما در حال ساختن آن برای کارکنان خود در سازمان 
هستید. همکار شما در سازمان خودش مهم ترین رسانه برای برند کارفرمایی  است.مهم 
است تلاش شود آن استراتژی که یک ســازمان برای برند کارفرمایی خود در نظر گرفته، در 
تک تک تاچ پوینت ها از زمانی که فرد وارد سازمان می شود تا زمانی که خارج می شود، پیاده 
شوند. برای مثال شرکتی این ادعا را دارد که آخرین فناوری روز دنیا را استفاده می کند، بعد 

فردی می خواهد در سایت این شرکت رزومه اش را آپلود 
کند و با مشــکل مواجه می شــود؛ این اتفاق بــا آن ادعا 

تناقض دارد.

پیام برند کارفرمایى را از طریق چه کانالى مى توان به 
مخاطبان رساند؟

عرب: این موضوع بستگی دارد به اینکه مخاطب شما 
چه کسی است؟ برای مثال ما در تپسی برای سفیرانمان 
(رانندگان) از کانال هایی که آنها دنبال می کنند استفاده 
می کنیم و کانال های دیگری را برای کسانی که در بازار کار 
هستند در نظر می گیریم.ما هیچ وقت به یوتیوب فکر 
نمی کردیم، اما اخیراً مطالعه ای که درباره نسل زد انجام 
شــده نشــان می دهد، مهم ترین کانالی کــه آنها دنبال 
می کنند یوتیوب اســت، به این دلیل که آنجا برایشان 
موضوعات آموزشی وجود دارد. اگر من نسل زد را مدنظر 
دارم باید جایی بروم که نســل زد در آنجا حضــور دارد و 
یوتیوب یکی از اصلی ترین این فضاها به شمار می رود. 
خیلی مهم است که ما پرسونای کســی را که مخاطب 
قرار می دهیــم بشناســیم و به نظــرم ســازمان هایی که 
فناوری محور هســتند باید نســل زد را جزو محاسبات 

خود به شمار بیاورند.

آیا یک سازمان مى تواند تجربه ای برای کارکنان خود رقم 
بزند با این هدف که جذابیت رسانه ای داشته باشد و در 
شبکه های اجتماعى پخش شود و درنهایت از این طریق 

به برند کارفرمایى خود کمک کند؟
عرب: این کار با برند کارفرمایی در تضاد نیست، اما به 
ظرافت نیاز دارد؛ لازم است این تجربه را طوری طراحی 
کنید که انعکاس آن به بیرون هم بتواند تأثیرگذار باشد 
و صدای برند را بلند کند، اما این کار زمانی مؤثر اســت 
که با تجربه کارمندان هم راستا باشد. اگر کاری تصنعی 
باشــد، هــر چقــدر هــم آن را در رســانه ها پمپــاژ کنیــد، 
تأثیری نمی گذارد، چون کســانی که ســفیر برندند، آن 
را تأیید نمی کنند.عباســی: کمی ســخت اســت که در 
ســازمانی با تعداد همــکاران زیــاد، درک یک دســتی از 
یک تجربه داشته باشیم. در سازمان های کوچک تر که 
تعداد پرسنل آنها مثلاً تا دویست نفر است، با احتمال 
بیشــتری درک یک دســتی از آنچــه شــرکت اقــدام بــه 

اطلاع رسانی کرده است، به وجود می آید.

آقای بنکدار آیا با ورود نسل جدید به بازار کار، سازمان ها 
باید تغییری در رویکرد خود در زمینه منابع انســانى 

داشته باشند؟
اشکان بنکدار: آدم ها دوســت دارند میلشان محقق 
شــود. درواقع کاری که ســرمایه داری انجــام می دهد، 
همین است که تلاش می کند میل ها را مدیریت کند؛ 
یعنی نظام میل شکل دهد، بگوید چه میل هایی باید 
محقق شوند و چه میل هایی حذف و سرکوب شوند یا 
به تعویق بیفتند (منظورم از میل همان واژه  آشناست 
و مفهومی  اســت که در این لحظه بــه ذهنتان متبادر 
می شود.) حالا این میل شروع به تغییر کرده است. در 
نسل زد دیگر میل اصلی که افراد را در سازمان جذب 
و حفظ می کند آن نیســت که غذای خوب در شرکت 
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بخورد، شــغل دائمی داشته باشــد یا رفت و آمدش به 
محل کار راحت باشد. این میل می تواند برای آنها میل 
به اثرگذاری باشد، میل به خلق کردن چیزی یا به طور 
کلی میل به تحقق خود با انجام کار باشد؛ اینجاست 
که ما باید بتوانیم فضا و امکان های تحقق میل را فراهم 
کنیم.در ایــن برش از تاریــخ که بها دادن بــه تمایزهای 
فردی و پذیــرش آنها بیــش از هر زمانی مطرح اســت، 
افراد در یک نسل نیز یاد گرفته اند که این تفاوت ها را 
جای ســرکوب و مخفی کردن ابراز کننــد و آن را با خود 
به محل کار ببرند. این میل ها هســتند کــه می توانند 
به زندگی کاری و فردی شــان معنا و لذت ببخشند. در 
چنین فضایی مهم است که بتوانیم شرایطی را مهیا 
کنیم که افــراد بــه شــکل شخصی سازی شــده امکان 
تحقق امیالشان را داشته باشــند. صحبت از امیالی 
اســت که می توانــد در مســیر تحقــق خــود منافع هر 
دو ســو، یعنی فرد و ســازمان را محقق کنــد. در چنین 
وضعیتی فضــای زیســت ســالم تر، پویاتــر و زنده تری 
داریم و افراد بیشتری مشتاق اند به جمع ما بپیوندند 

و تجربه بهتری از کار داشته باشند.
این میــل در تک تک تاچ پوینت ها اتفــاق می افتد؛ به 
این معنی اگر مــن دوســت دارم با جایــی کار کنم که 
های تک باشد، اگر برای شرکتی درخواست همکاری 
بفرســتم و مصاحبه آن شــرکت بــا مــن از طریق یک 
ماشین هوش مصنوعی باشد این میل در من محقق 
می شود که دارم با جایی با فناوری بسیار پیشرفته کار 
می کنم. احتمال دارد شخص دیگری دوست داشته 
باشــد با یک آدم فیزیکــی کار کند و حرف بزنــد و... . 
پس می خواهد میل دیگری محقق شود. اگر بتوانیم 
تک تک تاچ پوینت ها را به شکل شخصی سازی شده 
بــرای افــراد در نظر بگیریــم، وضعیــت و دنیــا ایدئال 

می شود.

آیا لازم است طراحى تجربه کارکنان در یک سازمان به  نحوی باشد که بتوان آن را به عنوان برند 
کارفرمایى به بیرون از سازمان منعکس کرد؟

بنکدار: این طور فکر نمی کنم. این مســئله بیشتر، دغدغه  اکوسیســتم فناوری اطلاعات 
است که در یک حباب به سر می برد و خیلی درگیر این قضیه است که من دارم چه تصویری 
از خودم را به بیرون و به جامعه ارائه می کنم. فکر می کنم امسال در گزارش برند کارفرمایی 
که منتشر شد، همچنان مپنا در رتبه نخست قرار داشت. مپنا تا جایی که من اطلاع دارم 
در زمینه برند کارفرمایی هیچ کاری معطوف به جامعه انجام نمی دهد.من به عنوان عضوی 
از واحد منابع انسانی فکر می کنم اینکه هدف گذاری ما رو به بیرون شرکت باشد، درست 
نیست و ترجیح من این است که هدف گذاری را رو به درون شرکت قرار دهم. اگر در این کار 
موفق باشم این اطمینان را دارم که سفیران برند من کار خودشان را انجام می دهند و استمرار 
در ایــن وضعیت تأثیر خــودش را خواهد گذاشــت. اینکــه ما رو به بیــرون و رســانه کارهای 
جذاب و چشــمگیری انجام دهیم شــاید برای کوتاه مدت جواب دهد، امــا برای بلندمدت 
پاسخ گو نخواهد بود.نسل زد همچنان مانند نسل های گذشته دغدغه مسکن دارد؛ اگر 
شما شرکتی داشته باشید که به نیروهایش خانه می دهد، نسل زد آنجا می ماند. ما در یک 
شرکت چنین تجربه ای داشتیم. به افراد دو پیشنهاد دادیم؛ پیشنهاد اول واگذاری سهام 
بود و در کنارش گفتیم می توانید این را ســرمایه گذاری کنید و سه سال بعد خانه بگیرید. 
تقریباً همه ترجیحشان خانه بود و حتی تعدادی حاضر بودند برنامه مهاجرتشان را هم 
لغو کنند. درســت اســت که نســل زدی ها کمی متفاوت اند، اما این طور نیست که چنین 
مسائلی برایشان مهم نباشد؛ آمار نیز تقریباً همین را نشان می دهد.خواسته های نسل زد 
آن قدهار هم متفاوت نیست، هرچند برخی مسائل مانند سلامت روان برای آنها پررنگ تر 
از نسل های گذشته است، اما همچنان برای این نســل داشتن امنیت، خانه، پول، امکان 
رشد و پیشرفت مهم است. من فکر می کنم اولویت این است که نگاه ما به داخل شرکت 
باشد، در این میان اگر گاهی هم بتوانیم رو به بیرون تأثیرگذار باشیم که چه بهتر، اما اگر این 

اتفاق نیفتد ایرادی ندارد.
مسیح کریمیان : زمانی که کودک بودیم، برای مثال چون دایی مان در بانک کار می کرد، ما هم 
دوست داشتیم کارمند بانک شویم یا چون فامیلمان شرکت داشت ما هم دوست داشتیم 
در آینده برای خودمان شرکت داشته باشــیم. چیزی هم که ما امروز به نام برند کارفرمایی 
می شناسیم، شــاید همان چیزی بوده که قبلاً به عنوان محل کار مطلوبمان در ذهنمان به 
تصویر کشیده بودیم.همان طور که اشکان مطرح کرد، گزارش های برند کارفرمایی بیشتر از 
این جنس اســت که ما دوســت داریم برویم و در آنجا کار کنیم و در صحبت های دوستان 
هم شنیدم می توان مخاطب برند کارفرمایی را به دو شکل بالقوه و بالفعل دسته بندی کرد. 

میزگرد

عکس: نسیم اعتمادی
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بالقوه آن است که بعداً شاید قرار است بیاید و به تیم یک شرکت اضافه شود. این فرد شاید 
الان در مدرسه در حال تحصیل باشد. آن هم می تواند بخشی از هدف برند کارفرمایی باشد. 
بازار استعدادها منوط به آن کسی که در حال حاضر مشغول آپدیت رزومه است نمی شود. 

بالفعل هم شامل همین افرادی است که در حال کار هستند یا رزومه پر می کنند و... .
اگر بخواهیم درباره بخش بالفعل صحبت کنیم در اینجا نیازهایی جدی در بحث های پایه 
وجود دارد و من فکر می کنم همین نیازهاست که برند کارفرمایی را می سازد. گاهی در برخی 
شرکت ها پایه های اساسی منابع انسانی مانند جبران خدمات پایه، حقوق و... می لنگد و 
بعد می آیند برای مثال پکیج یلدا می دهند و نامش را هم می گذارند برند کارفرمایی، و گمان 
می کنند از این طریق می توانند اشکالات و نواقص قبلی را جبران کنند. پیش از اینکه برسیم 
به کارهایی که خروجی و جذابیت بیشــتری دارند، کارهای زیرساختی خیلی مهم تری در 
بحث برند کارفرمایی داریم.بخشی از برند کارفرمایی جبران خرابی ها و باگ های سیستم ها 
است. ما باید زیرساخت ها را به نحوی اصلاح کنیم که افراد از همان بچگی دوست داشته 
باشند وارد آن مجموعه شوند. از سویی خیلی اوقات ما فقط برند جذب درست می کنیم، 

اما وقتی که فرد وارد سازمان می شود، می بیند که همه چیز متفاوت است.
جبران خدمات هم همان طور که آقای عباسی گفت فقط بحث مالی نیست، هرچند که آن 
هم مهم است. آن چالشی که من می بینم بیشتر از جنس نیازهای پایه است و اگر به آن فکر 
کنیم و در آن زمینه راهکار ارائه دهیم می توان به برند کارفرمایی فکر کرد. من فکر می کنم خود 
افرادی که در یک مجموعه کار می کنند بهترین کانال برای انتقال برند کارفرمایی اند. حتی وقتی 
فردی از مجموعه ما به هر دلیلی خارج می شــود خیلی بهتر از هر رویداد و تبلیغی می تواند 
در راستای تقویت برند کارفرمایی ما کار کند.من تنها تفاوتی که در نسل زد می بینم، بحث 
خواستن است و فکر می کنم نیازها خیلی متفاوت نیست. نسل زد خیلی خوب نیازهایش را 
بیان و برای رسیدن به آن تلاش می کند. شاید نسل ما کوتاه می آمد و زود راضی و قانع می شد، 
اما خواسته های افراد نسل زد هم از همین جنس است؛ برای آنها هم نیازهای مالی اولویت 
دارد و امنیت شغلی مهم است. به واسطه امکان های گفت وگویی بیشتری که این نسل دارند، 
حجم زیادی از داده از سوی آنها می آید که در نسل های گذشته این داده ها بروز پیدا نمی کرد.

عرب: به نظرم اینکه در داخل سازمان مسائل را پایه ای اصلاح کنیم، منافاتی ندارد با اینکه 
بخواهیم صدایی در بیرون داشته باشیم. اگر ما بخواهیم برند کارفرمایی بسازیم باید روی 
یک زیرساخت مناسب قرار داشته باشد. شرکت ها در حال حاضر از رسانه ها یا شبکه های 
اجتماعی برای تقویت برند کارفرمایی خود اســتفاده می کنند، اما در گذشته فرد یا رسانه 
تأثیرگذار در زندگی ما، به قول آقای کریمیــان، دایی مان بود، اما در حــال حاضر تعدادی از 
رسانه ها روی من تأثیر می گذارند؛ یعنی در کنار نزدیکان من، رسانه ها و شبکه های اجتماعی 
و محتواهایی که از شرکت ها منتشر می شود نیز روی من تأثیر می گذارند، با این تفاوت که 
شاید دایی من تأثیر بیشتری روی من داشته باشد به این دلیل که باورپذیرتر است، اما صدای 
بقیه رسانه ها بلندتر است.مرحله بعدی این است که من برای هر مورد که توجهم را جلب 
کرد می روم کســی را پیدا می کنم و از او نظر می خواهم. اینجا است که تجربه کارکنان یک 
مجموعه به عنوان سفیر برند اهمیت می یابد. فرایند تصمیم گیری مرحله به مرحله است و 
بخش مهمی از تصمیم گیری نظرخواهی از دیگران است و آنجا است که اگر یک سازمان آن 

پای بست را نساخته باشد، همه آنچه از خود به بیرون نشان داده، ویران می شود.
عباسی: همچنان برندهای شرکت ها، نسبت به برند کارفرمایی به عنوان جایی برای جذب 

نیروی کار، تأثیرگذارترند، اما این موضوع برای بازار کار 
عمومی است. شــرایط بین نیروی ارشــد، مدیر میانی، 
نیروی بااســتعداد و کســی که در بازار کار حضور دارد، 
اما میزان مهــارت و ســطح توانایی و تجربــه ای عمومی 
دارد، متفاوت است. ممکن است این دسته آخر دقت 
بیشتری به برند شرکت داشته باشد.همه از اواخر دهه 
1380 علاقه داشتند به شرکت مپنا بروند و پیش از آن 
شرکت نفت جای خوبی برای کار کردن بود و همچنین 
بانک ها نیز شرایط خوبی داشتند، اما هرچه گذشت، 
ارزش های همکاری تغییر کردند و به نظر می آید افرادی 
هم هســتند که فقط به ارزش برند آن ســازمان در بازار 
نگاه نمی کنند و کمی به نظر دیگران نیز دقت دارند و به 
خروجی که یک شــرکت از تجربیات همکاری خودش 
منتشــر می کند هم توجه می کنند. حــس خوبی که از 
گفت وگو با کسی درباره یک سازمان به دست می آید، 
شــاید تنها متغیر نباشــد و عوامــل دیگر هم قطعــاً در 

انتخاب یک کارفرما برای همین افراد تأثیرگذار است.
دربــاره دعــوت بــه اصــلاح فرایندهــا و پرداختــن بــه 
زیرســاخت ها، مــن ایــن موضــوع را خیلــی ســخت و 
متأسفانه دور می بینم. نمی گویم هیچ شرکتی در این 
زمینه کاری نمی کند. از ســویی بین تپسی هفت ساله 
که با سرعت زیادی رشد می کند با توسنی که 24 سال 
ســابقه دارد و از اواخر دهه 1370 با فرهنگ ســازمانی 
متفاوت شــکل گرفته اســت، تفــاوت وجــود دارد.این 
دغدغه من اســت که شــرکت ها چه انــدازه می توانند 
به موضوع تغییر بپردازند. بحث مــن موضوع بودجه 
نیســت که چقدر قرار اســت به حــوزه منابع انســانی 

اختصاص داده شود. 
موضوع این اســت کــه آیــا در ســازمان افــرادی را داریم 
کــه بتواننــد چنیــن کاری را انجــام دهنــد و آیــا رهبــران 
سازمان با او همراه می شوند؟ من فکر می کنم ما حتی 
در شــرکت هایی کــه جدیدترنــد و فرهنــگ متفاوتــی 
دارند، همچنان وام دار برخی فرهنگ های شــرکتداری 
هستیم که از گذشته، یعنی دهه 1380 به بعد به یادگار 
مانده اند.احســاس می کنــم ســبک های مدیریــت و 
رهبری ما بیشــتر به رویکردهای قدیمی تمایــل دارد تا 
اینکه بخواهد تغییــر را تجربه کند. چــون اگر بخواهد 
تغییر را تجربه کند، با اندازه گیری ریســک می خواهد 
بداند که قرار است چه چیزی را به دست بیاورد و در این 
میان ریسک های فروپاشی ســازمان به لحاظ فرهنگ 
و... نیــز مطــرح هســتند کــه باعــث می شــوند رهبران 
سازمان دست ودلشان نرود که روی چنین تغییرهایی 
سرمایه گذاری کنند.در این بازار کار، انرژی دیده می شود، 
اما ممکن است در آن مهارت و استعداد کمتر باشد. از 
نظر من در گذشــته، بازار کار کیفیت دانشی بیشتری 
داشت. شاید هم این ذهنیت به این دلیل است که آن 
زمان هنوز با نسل جدیدی که طور دیگری فکر می کند 
و صراحتاً خواســته ها و ترجیحات خود را بیان و شاید 
مطالبه کند، مواجه نبودیم.در حال حاضر ســازمان ها 
در ایــن محیــط و بــازار درگیــر موضوعــات اقتصــادی و 
اجتماعی و سختی های جدید و غریب هستند و اساساً 
دغدغه هــای اصلی شــان هم بــه همین صورت شــکل 

می گیرد و درنتیجه کمتر ریسک تغییر را می پذیرند.
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

فکر مى کنید در زمینه بحث های زیرســاختى و ایجاد 
تغییر در یک سازمان، بخش منابع انسانى چه نقشى 

مى تواند داشته باشد؟
بنکدار: مسئله ای وجود دارد که من به آن ادراک نقش 
منابع انسانی می گویم. دیدگاهی که اکنون در صنعت 
نســبت به نقش منابع انســانی وجود دارد، این است 
که این بخش از سازمان باید مراقب باشد؛ گاهی تصور 
می شود که منابع انسانی باید مراقب باشد افراد ناراحت 
نباشند، درد دل کارکنان را گوش کند، تجربه خوب بسازد 
و... . به نظرم این دیدگاه اشــتباه است. همه شرکت ها 
هم به دنبال افرادی هستند که کمی دانش روان شناسی 

داشته باشند تا آن را در منابع انسانی به کار گیرند.
منابع انسانی باید نقشی جدی در کسب وکار بازی کند و 
پاسخ گوی درآمد باشد. اینکه شما چقدر توانستید برای 
هر فرد ســازمان درآمــد ایجاد کنید؟ چه سیســتم هایی 
ساختید و چه اندازه فضایی که ساختید سیستماتیک 
است و به شکلی عادلانه امکان رشد به افراد می دهد؟ اگر 
بتوانیم این نگاه را جا بیندازیم، رهبران هم برای پذیرش 
تغییر آمادگی پیدا می کنند، اما خود منابع انسانی های 
ما برای خودشان این نقش را قائل نیستند. فکر می کنم 
بــرای اصــلاح ایــن مســئله علاوه بــر اینکــه رهبــران باید 
ذهنیت خــود را تغییر دهند، خود منابع انســانی ها نیز 
باید ذهنیتشــان عوض شــود. یــک دلیل وجــود چنین 
دیدگاه هایی این اســت که ما ده، دوازده ســال اســت که 
ارتباطمان با دنیا قطع شده و در یک لوپ بسته افتاده ایم.

آیا شــما هم فکر مى کنید کیفیت بازار کار نسبت به 
گذشته با افت همراه بوده اســت؟ تجربه کار کردن با 

پلتفرم های کاریابى برای شما به چه شکل بوده است؟
بنکــدار: ما ســال گذشــته در فنــاپ نزدیــک بــه 1.700 
نفر جــذب کردیــم که حــدود هــزار نفــر از آنهــا جونیور 
و آپرجونیــور بودنــد. اگــر بخواهیــم جــذب باکیفیــت 
داشــته باشــیم بایــد بــه ازای هر یــک نفر جــذب، صد 
رزومه دریافت کنیم. یعنی بــرای این هزار نفر باید صد 
هــزار رزومه می گرفتیــم که اصــلاً در بــازار کار ایــران این 
میــزان رزومه وجــود نــدارد. تــازه در کنار ما شــرکت ها و 
سازمان های دیگر هم هستند که قصد جذب دارند.ما 
در بازار کار کمبود عرضــه و همچنین کمبود مهارت در 
میان کارجویان داریم. آن بخشی از افراد دارای مهارت و 
دانش و دانشجویان دانشگاه های برتر که ما نیاز داریم، 
میل زیادی به مهاجرت دارند و وارد بازار کار نمی شوند. 
وقتی عرضه کم باشــد دیگر آن پلتفرم هــا هم جواب گو 
نیستند. مسئله دیگر این است که در فضای تخصصی 
این پلتفرم هــا جــواب نمی دهنــد. اگر می توانســتم در 
پلتفرم های تخصصــی کاریابی خارجــی آگهی بدهیم 
جواب بهتری می گرفتیم. هرچند چنین تجربه ای هم 
داشتیم و رزومه های خوبی دریافت کردیم، اما هیچ کدام 

حاضر نبودند بیایند و در داخل کار کنند.

در برخى مواقع نقش روابط عمومى  ها در حوزه ارتباطات 
درون سازمانى با منابع انسانى به هم نزدیک مى شود؛ 

چگونه مى توان مرز میان این دو بخش را مشخص کرد؟
عرب: این دو نقش خیلی به هم نزدیک اند و در خیلی 

از مواقع هــم ما کار را بــا کمک یکدیگر پیــش می بریم. اگر بخواهم دســته بندی داشــته 
باشیم، مواقعی که اتفاقی بیرون ســازمان می افتد و به تبع آن داخل نیز تحت تأثیر قرار 
می گیرد و موضوع از جنس بحران های روابط عمومی است بیشتر روابط عمومی می آید و 
مسیر را مشخص می کند و نقش ایفا می کند، اما مواقعی که مسئله کاملاً درون سازمانی 
است، نقش منابع انسانی پررنگ تر و مهم تر خواهد بود و این بخش مشخص می کند 
که چه باید گفت و چه باید کرد. خیلی اوقات دوستانی که در منابع انسانی هستند شاید 
مهارت های مربوط به تولید محتوا و تبیین درست پیام را نداشته باشند و در این زمینه از 
روابط عمومی کمک می گیرند.طی اتفاق های سال 1401، تپسی در سه ماه سیزده بحران 
داشــت که انعکاس داخلی هم پیدا می کرد. در چنین مواقعی مهم است، پیش از آنکه 

شما حرفی را رو به بیرون سازمان بزنید در داخل سازمان با افراد ارتباط برقرار کنید. 
در آن ایام تیم ارتباطات تصمیم می گرفت که چه پیامی و توسط چه کسی و به چه شکل 
در داخل سازمان مطرح شود، اما تأکید می کنم در زمینه ارتباط با افراد درون سازمان اصلاً 
نمی شود که منابع انسانی کنار برود و حتماً باید این دو بخش در کنار هم باشند. شاید 
روابط عمومی تصمیمی بگیرد که با مســئله ای در منابع انســانی متضاد باشد و اگر در 
سازمان مطرح شود ممکن است مشــکل ایجاد کند.من در این مدت یاد گرفته ام که در 
مواقع بحرانی باید جلو آمد و صحبت کرد و به ســؤال های همکاران جواب داد. در حوزه 
ارتباطات درون ســازمانی چند خط قرمز مهم وجود دارد؛ یکی از آنها این است که نباید 
دروغ گفت. شاید براســاس شــرایط نتوانید تمام واقعیت را بگویید، در این شرایط بهتر 
است ســکوت کنید، اما دروغ نگویید. چون دروغ به هر حال برملا خواهد شد و خودش 
بحرانی به مراتب بزرگ تر و بدتر ایجاد می کند. همچنین در این زمینه اصولی نیز وجود 
دارد که از آنهــا می توان به دردســترس بودن و جواب گو بودن اشــاره کــرد. نکته دیگر این 
است که باید در سریع ترین حالت ممکن اطلاع رسانی داخلی را انجام دهید، زیرا در زمان 
کوتاه امکان دارد تعداد زیادی شایعه و حرف ایجاد شــود که باعث کم شدن تأثیرگذاری 

شما می شود.

در زمینه برند کارفرمایى چه تفاوتى میان سازمان های بزرگ و خرد وجود دارد؟
کریمیان: همان طور که ســرعت تغییر در ســازمان های خرد بیشتر اســت، نوسانات برند 
کارفرمایی هم در این نوع ســازمان ها بیشتر اســت. از ســویی ما با موضوع امنیت شغلی 
مواجهیم که به نظر مــن همچنان موضوع مهمــی برای افراد اســت و این در ســازمان های 
کوچک، نســبت به ســازمان های بزرگ کمتر احســاس می شــود و این موضوع در کنار آن 
نوســانات که گفتم می تواند باعث شود ســازمان های کوچک برند کارفرمایی ضعیف تری 
داشته باشند. البته که این قضیه اســتثنا دارد و شــرکت هایی را داریم که با اندازه کوچک 
توانســته اند برند کارفرمایی قــوی ایجاد کننــد، اما به طــور پیش فرض کســی کــه وارد بازار 
کار می شــود اولویت گذاری می کنــد و اولویتش را به دلایلی که درباره شــان بحث شــد، اگر 
پیش زمینه ای از جنس همان ســفارش دوســتان نداشــته باشــد، روی این می گذارد که از 
سازمان  ها با ریسک کم شروع کند تا برسد به سازمان ها با بیشترین ریسک. البته ما طیفی 
را هم داریم که تغییرات و نوسانات در شرکت ها را دوست دارند که آنها را باید از این بحث 

مستثنا کرد.
ما در ایران هم با چالش منابع انسانى مواجهیم و هم شاهد نرخ بالای بیکاری در جامعه هستیم که 

میزگرد
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احتمالاً دلیلش به همان فقدان مهارت برمى گردد؛ آیا شرکت ها مى توانند با آموزش این چالش 
را پشت سر بگذارند؟ 

کریمیان: اگر بخواهیم این مسئله را ریشه یابی کنیم، باید به بحث توقع دو طرف بپردازیم؛ 
شرکت ها از بازار کار توقعاتی دارند و نیروهای کار نیز از شرکت ها انتظاراتی دارند که بعضاً 

درست هم هستند. این توقع ها در هر دو طرف بزرگ شده و با هم منطبق نیستند.
باید روی تطبیق این توقع ها کار کرد. قطعاً آموزش و کار کردن روی فرهنگ سازمانی در این 
زمینه می تواند مؤثر باشد. چیزی که مهم است این اســت که نماینده کارفرما و افرادی که 
دنبال کار هستند با هم گفت وگو کنند و این خارج از قالب و چهارچوب رزومه فرستادن و روند 

استخدام باشد تا اینکه هر دو طرف تعدیل شوند و فضا را با هم بسازند.
عباسی: با توجه به کیفیت مهارتی و دانشی نیروی فعلی و حجمی که بازار کار دارد، شاید 
بازنگری مدل های توسعه و آموزش فردی در سازمان و گره زدن آن به بحث جبران خدمت 
ایده خوبی باشد. می دانیم که هنوز نیروهای باتجربه و ارشدی در سازمان ها وجود دارند که 
از لحاظ مهارتی برای مجموعه جذاب اند و در کنارش تعداد زیادی از نیروی کم تجربه در حال 
جذب به سازمان ها هستند.شاید بتوان با ایجاد ارتباطی در قالب جدید میان این دو، بخشی 
از چالش ها را حل کرد. به این شکل که اگر تاکنون یک نیروی ارشد، برای انجام کارهای خود 
10 واحد جبران خدمت می شده است و در کنار آن اگر فرصتی بوده به آموزش در زمان کار 
نیروهای کم تجربه نیز زمان اختصاص می داده، در شــکل جدید، هفت واحد برای انجام 
کارهای محول شده سازمان، جبران خدمت شود و سه واحد برای آموزش به نیروی کم تجربه؛ 
یعنی در برنامه ریزی کلان یک سازمان و تیم هایش، آموزش و ارتقای نیرو های کم تجربه نه 
یک کار درجه دو، که یک مأموریت اصلی باشد. این حرکت می تواند یک استراتژی  باشد 
که طی آن سازمان، نیروهای کم تجربه را جذب کند، اما با به کارگیری یک مکانیزم متفاوت  

ارتقای این افراد را در برنامه کاری خود قرار دهد.
بنکدار: در زمینه بحث آموزش آقای دکتر فاضلی می گویند: «اگر می خواهید خوب عمل 
کنید ببینید دولت به افراد چه چیزی را نمی دهد و شما آن را به آنها عرضه کنید.» عملاً کار 
ما این است که کارهایی را انجام دهیم که دولت می بایست انجام می داد.برای مثال ما کلاس 
ارتباطات برگزار می کنیم در حالی که افراد باید آن را در مدرسه یاد می گرفتند. کیفیت آموزش 
در کشور ما پایین است و ما مجبوریم آن را جبران کنیم که بسیار پرهزینه است و برای همه 
شرکت ها امکان پذیر نیست، اما درنهایت شــاید به جز آموزش چاره دیگری نباشد. ما در 
این زمینه با دانشگاه همکاری می کنیم و فناپ کمپس را راه اندازی کرده ایم و... با این حال 
همچنان این فعالیت ها جواب گوی نیاز ما در این زمینه نیست.منابع انسانی باید بتواند در 
عملیات نقش داشته باشد. عملیات برندینگ یک سازمان باید به شکلی طراحی شود که 
حجم مشخصی از کار سمت افراد جونیور برود و تحت نظارت سنیورها انجام گیرد. ما باید 
عملیات کاری مان را به نحوی تغییر دهیم که بتوانیم با افراد جونیور بیشتر کار کنیم.احتمالاً 
به زودی شاهد افزایش پرداخت حقوق های دلاری به افراد سنیور باشیم. چون تغییری که در 
بازار کار اتفاق افتاده این است که کار تبدیل به یک کالای قابل انتقال شده و شما می توانید 

اینجا باشید و برای یک شرکت در جای دیگر کار کنید.
کریمیان: نباید آموزش را به صورت یک ماژول ببینیم که انگار آن را از بیرون سازمان به داخل 
آورده ایم. در نگاه ما آموزش باید با سازمان آمیخته شــود. راهکار در این زمینه زیاد است و 
در دنیا هم پیش از این به آن پرداخته شده اســت. باید یاد بگیریم وقتی خودمان در حال 

طراحی آموزش هســتیم چگونه می توانیم آن مدرسه 
را که حالــت مــاژول دارد بــه دل کار بیاوریــم و یادگیری 
درون ســازمانی را تقویت کنیم.برای مثال وقتی کســی 
وارد یک مجموعه می شود، با اینکه تازه کار است، باید 
بداند در کنار کارهایش، باید کاری نیز در زمینه آموزش 
انجام دهد؛ این کار لزوماً یاد دادن نیست و می تواند در 
حد خلاصه کردن یک کتاب باشد. این یعنی فرد نقشی 
در آموزش دارد یا مثلاً گروه های انتقال تجربه ای ایجاد 
شود که افراد تازه کار هم در آن گروه ها عضو باشند. با این 
کار زمانی که آن فرد تازه کار باسابقه شد، آموزش برایش 

درونی  می شود.

برای جمع بندی میزگرد اگــر نکته ای مد نظر دارید، 
بفرمایید.

عباسی: امیدوارم پرداختن به مفهوم برند کارفرمایی در 
سازمان ها تبدیل به یک اتیکت و ژست بی ارزش نشود 
و به دام آن تله ای نیفتد که تجربه برندینگ محصولات 
و شرکت ها در آن گرفتار شد. در برخی سازمان ها که روی 
ارتباطات درون ســازمانی و برون ســازمانی کار می کنند 
فضایی نمایشی را می بینیم که بیشــتر از اینکه درگیر 
اثربخشی و درک درست باشد دنبال بزرگ نمایی است.
نگرانی مــن از چنین فضایــی این اســت که اگــر مفهوم 
برندینگ کارفرما، جایــگاه بدی نزد رهبران ســازمان ها و 
مخاطبان پیدا کند، اقبال پرداختن به آن هم از بین می رود 
و سازمان ها ترجیح می دهند سکوت کنند. ریسک این 
موضوع این است که خلاقیت و نوآوری در این زمینه کمتر 

مورد توجه قرار گیرد یا اثربخشی آن کاهش یابد.
عرب: برنــد کارفرمایــی نبایــد تبدیل به چیزی شــود 
که همه ســازمان ها فکــر کننــد باید همیــن الان برند 
کارفرمایی خود را بسازند. برند کارفرمایی می خواهد 
مسئله ســازمان ها را حل کند؛ مســئله  جذب نیروی 
انسانی مناسب را. وقتی سازمان ها بزرگ تر می شوند 
تعداد رفت وآمد نیروها در آنها بیشتر می شود و باید 
یک بازار بزرگ تری از آنها خبر داشته باشد، اما یک 
سازمان بیست الی سی نفره که می خواهد در سال دو 
یا سه نیرو جذب کند چرا باید هزینه ای را صرف این 
موضوع کند؟ یک ســازمان بایــد در جایــی روی برند 
کارفرمایــی کار کند که درباره رشــد خــود آینده نگری 

داشته باشد تا مسئله جذبش را حل کند.
بنکــدار: دربــاره برندینــگ اول بایــد هویــت داخلــی را 
قدرتمند ساخته باشیم و بعد روی آن برند کارفرمایی را 
بسازیم. شــما نمی توانید چیزی را که وجود ندارد برای 
بلندمدت برند کنید. امیدوارم مســیری که شــرکت ها 
می روند به ســمتی باشد که زیرســاخت ها را درست تر 
کنند و هویت جمعی درست تر و یکپارچه تری بسازند و 
فرهنگ قوی تری در سازمانشان درست کنند و بعد این 

را با خلاقیت به بیرون انتقال بدهند.
کریمیان: در زمینه برند کارفرمایی اگر می خواهیم چیزی 
را توسعه دهیم مسیر توازن بهترین انتخاب است، به 
این معنا که هم روی بعد های زیرساختی و عملیاتی کار 
کنیم و هم روی معرفی آن به بیرون از سازمان. متمرکز 
شــدن روی هرکدام از این بخش هــا به تنهایی می تواند 

چالش هایی به همراه داشته باشد 
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بررسی یک سال چالش های فناوری اطلاعات بانک ها در ایران  با حضور 
نوش آفرین مؤمن واقفی و محمد رضوان مدنی

تاب آوری 
در روزهای سخت

در روزهای پایانی سال ۱۴۰۱ میزگردی را با موضوع فناوری اطلاعات بانک ها برای ویژه نامه پایان سال عصر تراکنش برگزار کردیم. 
بعد از گذشت یک سال تصمیم گرفتیم این موضوع را مجدد بررسی کنیم و در کمال ناباوری متوجه شدیم که مسائل از یک 
سال گذشته کماکان پابرجاســت و حتی اوضاع بدتر هم شده اســت. از چالش منابع انســانی گرفته تا قیمت ارز، تحریم و 
رگولاتوری همچنان تمام مشکلات باقی است و اکنون همگی در شرایط تاب آوری قرار گرفته ایم و در حال حاضر بانک ها نیز از 
این قاعده مستثنا نیستند. در این میزگرد میزبان نوش آفرین مؤمن واقفی، معاون فناوری اطلاعات بانک دی و محمد رضوان مدنی، معاون 

فناوری اطلاعات بانک صادرات بودیم تا چالش های یک سال گذشته بانک ها در حوزه فناوری اطلاعات را بررسی کنیم.

به ترتیب از راست به چپ:
نوش آفرین مؤمن واقفی

محمد رضوان مدنی

میثم سلیمانی

میزگرد
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فناور ی های مالی ایران

میزگرد را با خانم مؤمن واقفى شــروع مى کنم. به نظرتان در یک سال گذشته در حوزه 
فناوری اطلاعات بانک ها چه چالش هایى وجود داشته و آیا اوضاع الان بهبود یافته است 

یا بدتر شده؟
نوش آفرین مؤمن واقفی: اول پاسخ این سؤال را بدهم که آیا چالش هایمان از سال قبل کمتر 
شده است یا خیر؛ از نظر من، خیر؛ هیچ چیز بهتر نشده. در اواخر سال گذشته چالش هایی 
در حوزه مهاجرت نیروی جوان و متخصص مطرح بود. در سال جاری متوجه شدیم که این 
موضوع اهمیت خاصی دارد، ولی باز هم اقدام  عملی و کارشناسانه ای در این حوزه نداشتیم. 
شاید تنها تفاوت امروز با تاریخ مشابه در سال گذشته این باشد که امروز به شکل آگاهانه 
مشــکل را می شناســیم و ده ها جلســه در ســازمان ها و نهادهای مختلف درباره این چالش 
برگزار شده، ولی هنوز قدم کارشناسانه و مثبتی برنداشته ایم. دامنه مهاجرت نیروی انسانی، 
شامل صرفاً کارشناسان فناوری نیست؛ به تدریج با کمبود مدیران باتجربه و متخصص نیز 
مواجه شده ایم. مهاجرت از بدنه بانک ها فقط خروج از کشور نیست؛ امروزه مهاجرت نیروی 
انسانی از سازمان های دولتی و بانک ها به ســمت شرکت های خصوصی، معضل جدیدی 
است. نسل جدید، علاقه ای به کار در چهارچوب رسمی اداری با ساعات کاری غیرمنعطف و 
فضای کاری یکنواخت و منجمد ندارد و ترجیح می دهد در شرکت های خصوصی با محیط 

پویاتر فعالیت کند.
مشکلات دیگری هم همچنان وجود دارد؛ ازجمله بخشنامه ها و دستورالعمل های مکرر و 

سردرگمی کل اکوسیستم و درنتیجه بالا بودن ریسک سرمایه گذاری در صنعت.

اگر یکى از همکاران شما بیاید و بگوید: «من به دلیل حقوق یا مهاجرت یا انتقال به شرکت بهتر 
مى خواهم از اینجا بروم» چه دلیلى مى توانید برایش بیاورید که نرود؟

مؤمن واقفی: ما با این چالش زیاد مواجه می شویم. به نظر می رسد با توجه به محدودیت های 
بانک ها، به تدریج معدود افرادی در سازمان می مانند که وفادار به سازمان باشند، سابقه ای 
طولانی در سازمان داشته باشند و اهل تغییر و چالش هایش نباشــند یا احیاناً بابت وام به 
این سازمان بدهکار باشــند. این افراد ماندگاری خوبی دارند، ولی در میان نسل جدید، این 
چسبندگی سازمانی کمتر است. آن چیزی که نسل ما به نام «وفاداری» به یک برند سازمانی 
می شناختند، در نسل جدید کمتر پیدا می شود. افراد به محض اینکه شرایط بهتری بیابند، 

ترجیح می دهند جابه جا شوند و به سازمان جدید بروند.

این وفاداری تا کجا مى تواند جواب گو باشد؟ فرض کنید من وفادار مى مانم، ولى حقوقم نصف شرکت 
مشابه است. این وفاداری تا کى جواب مى دهد؟

مؤمن واقفی: روی موضوع حقوق خیلی مانور داده می شود، ولی به نظر من حقوق فقط یکی 
از دلایل جابه جایی از یک سازمان به ســازمان دیگر یا مهاجرت از کشور است. مهاجرت یا 
جابه جایی نیروی انسانی، عموماً به دلیل نبود احساس هدفمندی و اثربخشی در سازمان و 
نبود انگیزه کافی برای ادامه مسیر پیش رو است. در اغلب موارد افراد بین اهداف و آرزوهای 
شغلی شخصی شان با اهداف سازمان هیچ اشتراکی احساس نمی کنند. بزرگ ترین مشکل 
سازمانی امروز ما، «ابهام در فردای ســازمان» است. وقتی چشم انداز مبهم است، سازمان 
نمی تواند استراتژی بلندمدت داشته باشــید؛ نمی تواند درباره سرمایه گذاری های بنیادین 
اقدامی انجام دهد و به همین نسبت، نیروی انسانی نیز در سازمان بی چشم انداز، احساس 
ابهام و سردرگمی و یأس خواهد کرد. جبران این یأس و سردرگمی و از دست رفتن انگیزه، صرفاً 
با پول ممکن نیست. در این شرایط شما بارها با نیروهایی در سازمان برخورد می کنید که حس 

می کنید از لحاظ روحی و فکری سازمان را ترک کرده اند.

به نظر شما چه چیزی جلوی طراحى استراتژی بلندمدت را مى گیرد؟
مؤمن واقفی: اســتراتژی بلندمــدت، خطوط کلــی و رســالت ســازمان را در بلندمدت تعیین 
می کند و بر مبنای تجزیه وتحلیل آینده و متغیرهای بیرونی و داخلی سازمان طراحی می شود 
و پیش نیــاز آن تعریف چشــم انداز و اهداف مشــخص اســت و باید بپذیریم کــه تبیین این  
موضوعات در محیط بی ثبات اقتصادی و اجتماعی به سختی ممکن است. این موضوع به 
شفاف سازی سیاست ها و برنامه ریزی کلان در سطح کشور و توجه خاص رگولاتور نیاز دارد. 
ما به عنــوان بخش فنــاوری اطلاعات بانک، در ســال جاری، بــا برنامه ها و دســتورالعمل ها و 
بخشنامه های مکرر نهادهای بالادستی، به شدت تحت فشار بوده ایم. با توجه به محدودیت 
بودجه و نیروی انســانی، تعداد ســامانه ها و قابلیت های مــورد انتظار از حد تــوان بانک ها و 
پیمانکاران آنها خارج است. همین قضیه فشــار مضاعف به نیروی انســانی باقی مانده در 

ســازمان وارد می کنــد. واحــد فنــاوری اطلاعــات ســنگ 
آسیابی شده است که بین دستورات بانک مرکزی و سایر 
نهادهای بالادستی و انتظارات هیئت مدیره و مدیرعامل 
و ســایر واحدهای بانــک قرار گرفتــه اســت و بی توجه به 
امکانات موجود، هر روز بیشــتر با کارشناســانی مواجه 
می شــویم که اعــلام می کنند: «مــن خســته ام.» و البته 
هرچه می گذرد این فشــار بیشــتر می شــود و در صورت 
اســتمرار موضــوع بــا اســتهلاک نیــروی انســانی خبــره 

باقی مانده در سال آتی مواجه خواهیم شد.

یعنى این فضا، تاب آوری را پایین آورده است؟
مؤمن واقفــی: بــه نظــرم تــاب آوری هنــوز هــم تاحــدی 
وجــود دارد، ولی اگر با همیــن روش جلو برویــم، به زودی 
بــه بن بســت خواهیــم رســید. فراینــد موجــود در حــال 

سرعت بخشی به فرار نیروی انسانی ماهر است.

آقای رضوان مدنى، خانم مؤمن واقفى به نکته مهمى اشاره 
داشتند؛ تاب آوری منابع انسانى! ما بیش از یک سال است 
که مى دانیم این مشکل وجود دارد. به نظر شما، در یک 
سال گذشــته، در حوزه منابع انسانى و به ویژه در حوزه 
فناوری اطلاعات، آیا دســت روی دست گذاشته ایم که 

آدم ها بروند یا واقعاً کاری انجام شده است؟
محمــد رضوان مدنی: بــه نظرم قضــاوتِ درســت زمانی 
صورت می گیــرد کــه خــود را در مواجهه با دنیــای بیرون 
از سازمان بسنجیم. رفتارها نســبی اند؛ کم کاری نسبی 
است. همه ما مشغول کار و تلاشــیم و مجبوریم که کار 
کنیم، نمی توانیم بی اعتنا باشیم؛ چون آینده سازمان به 
این مسئله گره می خورد که منابع انسانی حوزه فناوری 
اطلاعات بیاید و در پیشــبرد اهداف ســازمان مشــارکت 
کند. فقط ما نیســتیم؛ ســایر رقبای درون کشور و بیرون 
از کشــور نیــز در این زمینــه در حــال فعالیت انــد. بنده و 
ســایر همکاران می بینیــم که میــزان تحرک و تلاشــمان 
نسبت به رقبا ضعیف تر است. به همین دلیل، روند اکثر 
سازمان های ما در تأمین منابع سازمانی فناوری اطلاعات، 

به ویژه نیروی انسانی، رو به افول می رود.

رقبا را بیشتر داخلى مى دانید یا خارجى؟
رضوان مدنی: بستگی دارد که در چه سطحی کار کنید. 
وقتی در سطوح بالا کار کنیم، عمده رقبای ما، شرکت های 
خارجی هستند. نیروی انسانی، مرحله به مرحله حرکت 
می کند. نیرویی که تازه به بازار می آید، چون نمی تواند در 
شرکت های سطح بالا حضور مستقیم داشته باشد، از 
مجموعه های پایین تر شــروع می کند و طی چند مرحله 
جابه جایــی، بــه نقطــه ای می رســد کــه بتوانــد از کشــور 
خارج شــود. این مســیر را افراد بســیار زیادی پشت سر 
می گذارند. ما این پدیده را در هر سازمانی می بینیم، ولی 

سطح آنها متفاوت به نظر می رسد.

اشاره ای به تاب آوری نیروی انسانى شد. در حال حاضر 
چندین سامانه تولید شده و گاه دستورالعمل هایى به سمت 
بانک ها مى آید که اعلام مى کنــد: «تمام اینها را باید در 
بخش فناوری اطلاعات به اجرا درآورید.» و شما مى دانید 
که اگر آن را اجرا نکنید، همه چیز کن فیکون مى شود. این 
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فشار در یک سال گذشته افزایش داشته یا کاهش؟ آیا 
بانک ها زیر بار این سامانه ها و دستورالعمل ها له مى شوند؟

رضوان مدنی: این مسئله فقط محدود به ایران نیست. 
«گارتنر» که یکــی از مجموعه هــای معتبر ایــن حوزه به 
شــمار مــی رود، مهم تریــن چالش فنــاوری اطلاعــات در 
ســال جاری میلادی را همین مسئله دانسته که فناوری 
اطلاعات، به شدت تحت فشــار است و این فشــار رو به 
فزونی می رود. مسئله محدود به ایران نیست. ما بعضی 
مسائل ساده را به کمک دیجیتیزیشن و فناوری اطلاعات 
حــل کرده ایــم و بــه ســمت دیجیتــال ترنسفورمیشــن 
می رویــم. کســب وکارهای مــا بــه ســمت «تغییــر بــوم» 
می رونــد. اینجاســت کــه مفاهیمــی مثــل فین تــک و 
استارتاپ شکل می گیرد تا با بانک ها در تعامل و رقابت 
قــرار گیرنــد. از ســوی دیگــر، ســازمان ها به قــدری درگیر 
پیچیدگی و یکنواختی انــد که مجبور به پوســت اندازی 
در کسب وکارشان هستند. مهم ترین رکنی که می تواند 
در این مسیر برای بانک ها خلق ارزش کند، حوزه فناوری 
اطلاعات اســت. آنها از این ابزار بهــره می گیرند تا گامی 
رو به جلو بردارند و به این ترتیب، به شــکل ناخواســته، 
دچار پیچیدگی می شویم. این پیچیدگی، فشار در حوزه 
فناوری اطلاعات را بیشتر می کند؛ هم از منظر کسب و کار 
و هم از این منظر که وقتی کســب وکار خود را به ســمت 
فناوری اطلاعــات می برید؛ می بینید کــه آن حوزه تحت 
حملات بیرونی است که به کسب وکارتان آسیب می زند.

یعنى فکر مى کنید فشاری که به بخش فناوری اطلاعات 
در ایران مى آید؛ کاملاً همسان است با فشاری که در خارج 

از ایران رخ مى دهد؟
مؤمن واقفی: بخش زیادی از این فشــار یکســان است؛ 
بخــش دیگر مشــابهت نــدارد؛ مخصوصــاً در جایی که 

کار را به شکل اصولی جلو نبرده ایم. وقتی پی یک ســاختمان را اصولی بالا نیاورید، برای هر 
آجری که بخواهید بگذارید، با پیچیدگی مواجه می شوید و هرلحظه امکان ریزش وجود دارد؛ 

هرلحظه منتظر چالش هستید.

آیا مى توانید در این رابطه مثالى بزنید یا اتفاقى را نام ببرید که باعث شده باشد فشاری به بانک ها 
بیاید که آسیبى جدی را به دنبال داشته است؟

رضوان مدنی: مشخص ترین موضوع و دغدغه امروز فناوری اطلاعات همه بانک ها این است 
که یک روز به سمت کربنکینگ رفته ایم؛ بانک ها پیشتازترین مجموعه های کشور بودند که 
این مسیر را آغاز کردند، ولی نتوانستیم به بازتعریف آن معماری بپردازیم؛ چه از باب تکنولوژی 
و چه از حیث اصلاح فرایندها! ما دائم ماژول های جدید را روی یک سامانه مشخص تعریف 
کرده ایم. خیلی از بانک ها دیگر معماری استاندارد ندارند؛ سامانه هایشان استاندارد نیست؛ 
دیتابیسشــان مشــکل دارد، تکنولوژی آنها به مشــکل خورده و افرادی که می توانســتند بر 
پایه تکنولوژی گذشــته کار کنند، با فناوری های جدید همگام نیستند. مثلاً بخش زیادی از 
کربنکینگ کشور، متکی به زبان های نرم افزار نویسی قدیمی است. حالا برای هر تغییری، چه 
بر پایه الزامات نهادهای بیرونی باشد و چه مبتنی بر الزامات کسب وکار جدید بانک؛ درعمل 
با معماری قدیمی مواجهیم که تغییر در آن ساده به نظر نمی رســد. کارهایی که نسل امروز 
می توانند طی یک روز به انجام برسانند، بعضاً در بانک ها سه الی شش ماه طول می کشد. 
در چنین شرایطی، فشار زیادی به حوزه فناوری اطلاعات بانک می آید. کسانی که در لایه های 
مدیریتی نشسته اند، تصور می کنند تغییر در اینجا نیز به همان آسانی بیرون از بانک است. 
از سوی دیگر، هر تغییری که رخ دهد ریسک هایی از حیث حفظ و نگهداشت معماری قبلی 
به وجود می آورد. این مسئله پیچیدگی زیادی به دنبال دارد. از یک جا به بعد، این معماری 
دیگر بازمهندسی و اصلاح نشده است؛ پس هرچه جلوتر می روید با پدیده پیچیده تری مواجه 

می شوید که فشار آن به فناوری اطلاعات افزایش می یابد.

خانم مؤمن واقفى، آقای رضوان مدنى، اشاره به اهمیت بازطراحى بخش فناوری و به ویژه موضوع 
Core داشتند. آیا ما واقعاً در این زمینه دچار مشکلیم؟ امروز بعضى شرکت های ایران در این حوزه 

فعال اند و دارند کار مى کنند و به بانک های ایرانى سرویس مى دهند. آیا کماکان در زمینه کربنکینگ 
با چالش مواجهیم؟ آیا سازگار شدن و خو گرفتن با اتفاقات جدید در کربنکینگ کنونى امکان پذیر 

نیست؟ آیا مشکلى از این حیث مى بینید؟
مؤمن واقفی: به نظرم آقای رضوان مدنی به نکته مهمی اشاره داشتند. ما با وجود اینکه ظواهر 

عکس: نسیم اعتمادی

میزگرد
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سرویس را ارتقا داده ایم، همچنان روی زیرساخت های کربنکینگ قدیمی فعالیت می کنیم. 
در ایران، صرفاً چند شرکت هستند که در حوزه کربنگینک فعالیت دارند. در حال حاضر همه 
این شرکت ها در طراحی و راه اندازی سرویس جدید به شدت کندند؛ همگی درگیر تغییرات 
و تولید سامانه ها و قابلیت های جدید روی زیرساخت های قدیمی یا نسبتاً قدیمی هستند 
که بخشنامه ها و دستورالعمل های مکرر نهادهای بالادستی نیز انتظار سرعت بسیار بالا در 
اجرا را دارند. پیمانکاران ما گله می کنند که فرصت لازم برای بازطراحی معماری و بهینه سازی 
بنیادی سیستم ها را به ایشان نمی دهیم. معمولاً جوانی که پشت میز می نشیند و بخشنامه 
را می نویسد، تصور می کند که مثلاً فقط پنج خط برنامه به برنامه قبلی اضافه شده و ویژگی 
جدید مورد انتظار در بخشــنامه ایجاد می شــود، ولی گاهی ایجاد یک تغییر در زیرساخت 
کربنکینگ بانک، بیش از یک ســال زمان می برد. هر ماشــینی بالاخره بعد از طی مسافت 
معین، ناچار است بایستد تا وضعیت کلی موتور و تنظیماتش بازبینی شود. ما فرصت این 

«بازبینــی و بازطراحی» را به سیســتم کربنکینگ بانک ها 
نمی دهیم.

آیا این فشار از طرف رگولاتوری به سمت شما مى آید؟
مؤمن واقفی: همه ما بانک ها، بدون استثنا، تحت فشاریم. 
شــاید اگــر نماینــده رگولاتــور هــم اینجــا بــود، دفاعیــه ای 
محکم مــی آورد و می گفت کــه نهادهای بالادســتی باعث 
ایــن فشــار مضاعف انــد، ولــی واقعیت این اســت کــه ما از 
تفکر اســتراتژیک جدا افتاده ایم و هر روز بیشــتر از آن دور 
می شــویم. کســانی که باید استراتژیست باشــند، کسانی 
که در نقش رگولاتور فعالیت می کنند؛ باید تجربه عملی از 
فضایی که برای آن سیاست تبیین می کنند داشته باشند. 
به نظر می رسد بعضی نهادها و سازمان های ما نگاه عملی 
ندارند؛ پس براســاس الگوهای ذهنی یا تقلید کورکورانه از 
مســتندات خارجی، انتظاراتــی دارند کــه روی کاغذ خیلی 
سریع تعریف می شود، ولی در واقعیت، به سختی و با هزینه 

بسیار زیاد برای کشور عملی می شود.

برای اینکه تعادلى بین رگولاتوری و بانک ها شــکل بگیرد 
و شبکه بانکى فرصت نفس کشــیدن به دست آورد، چه 
پیشنهادی دارید؟ به نظر شــما این تعادل چگونه شکل 

مى گیرد؟
مؤمن واقفی: وقتی اسم رگولاتور به میان می آید؛ ذهن همه 
ما به ســمت بانک مرکزی می رود؛ در حالی که مشکل این 
اســت که در حال حاضر ما با تعدد نهادهای تنظیم گری و 
رگولاتوری روبه روییم. جدیداً هر نهادی هر نامه ای به واحد 
فناوری اطلاعات می نویسد، در خط آخر تهدید به جرم ترک 
فعل و برخورد قضایی می کند. نمی دانم چرا نمی پذیرند که 
ما هم به عنوان یک کارشــناس دوســت داریم کار درست و 

ایدئال را انجام دهیم، ولی گاهی در شــرایط موجود امکان پذیر نیســت. اتفاقاً بانک مرکزی 
در مقایسه با سایر نهادها تعامل بســیار خوبی با بانک ها دارد؛ درست است که بخشنامه 
می فرستد، ولی فرصت می دهد، همراهی می کند و جلسه می گذارد تا تعامل شکل گیرد. به 
نظرم نگاه کلی در سایر نهادها، از واقعیت خیلی دور است. یکی از راه های ایجاد تعادل این 
است که افرادی در لایه های سیاست گذاری قرار بگیرند که تجربه ای عملی و دقیق از فضایی 

که مسئولیت تنظیم گری آن را برعهده دارند داشته باشند.

آقای رضوان مدنى، به تعدد رگولاتور اشاره شد. آیا بانک های ما در زمینه رگولاتوری، مجبورند با 
جایى غیر از بانک مرکزی نیز تعامل کنند و درگیر شوند؟ آیا باید بخشنامه جای دیگری را به اجرا 

درآورند؟ این تعدد رگولاتور، چقدر به بانک های ما آسیب زده؟
رضوان مدنی: قطع به یقین می گویم که این یک آسیب جدی به حساب می آید؛ یکی می گوید 
که به چپ برو و دیگری می گوید به راست بپیچ. وقتی به سمت چپ می رویم، از راست فاصله 
می گیریم و از منظر رگولاتور دیگر وظایف خود را به انجام نرسانده ایم، پس سعی می کند ما 

را به سمت خود بکشد. به این ترتیب، بی نظمی و فشار 
زیادی به مجموعه هایی وارد می شــود کــه در میانه قرار 

دارند و می خواهند خود را در چهارچوب نگه دارند.
مــا در لایــه کســب وکاری، توانســته ایم تجربــه نســبتاً 
منســجم رگولاتــوری را از طریــق بانــک مرکــزی رقــم 
بزنیــم. شــاید کمترین چالــش بانک هــا مربوط بــه لایه 
کسب وکار باشد، ولی یکی از چالش های جدی بانک ها 
مربوط به رگولاتــوری در لایه امنیت اســت. به هر حال، 
بانک ها جزئی از زیرساخت های حیاتی کشور به شمار 
می روند و خدماتــی به مــردم می دهند که مســتقیماً با 
اقتصاد کشور رابطه «این همانی» دارد. در اینجا تأمین 
امنیــت اهمیــت زیــادی پیــدا می کنــد. اگر یــک بانک، 
یک دقیقه ســرویس هایش دچار اختلال شــود، در پی 
آن، کســب وکارهای فراوانــی بــه مشــکل برمی خورنــد و 
این مســئله روی اقتصاد کشور به شــدت اثر می گذارد. 
طبیعتاً لایه حاکمیت باید برای ارتقای امنیت این حوزه 
تلاش کند. امنیــت متکی به یادگیری پیــش می رود. بر 
پایه آســیب ها و مدل های ریســک تــازه ای که بــه وجود 
می آید، دغدغه های امنیتی نیز تغییر می کند. تعاریف 
امنیتی از نظرگاه های گوناگون در حال تغییر اســت. در 
کشــورمان به واســطه تعدد تعاریف امنیــت، نهادهای 
گوناگونــی شــکل گرفتــه کــه بخشــی از آنهــا مربــوط به 
ریسک ها و آسیب های درون کشــور هستند و بخشی 
هم مربوط به ریسک های درون سازمانی و یک بخش هم 
با ریسک های بیرون کشور درگیر است! به این ترتیب، 
به دلیل دشوار بودن هماهنگی میان لایه های مختلف 
هماهنگی، چالش هایی شکل می گیرد که مستقیماً به 

بانک وارد می شود.

آقای رضوان مدنى، در یک سال گذشته، اتفاقات عمده ای 
در حوزه امنیت افتاد؛ از داستان پمپ بنزین ها گرفته تا 
هک های مختلف! شما مى گویید که الان در حوزه امنیت 
سخت گیری زیادی وجود دارد و فشار زیادی به شما وارد 
مى شود. پس چرا تاکنون در حوزه امنیت این قدر چالش 

داشته ایم؟
رضوان مدنی: فشار به تنهایی نمی تواند مشکل امنیت 
را حل کنــد. همان طور کــه خانم مؤمن واقفــی فرمودند، 
ظرفیت های موجود را نیز بایــد در نظر گرفت. موفقیت 
در هــر حوزه، مســتلزم تأمین منابع انســانی و ســاختار 
ســازمانی درســت در کنار بودجه کافی اســت. وقتی به 
بودجه فنــاوری اطلاعــات بانک ها بنگریــد، درمی یابید 
که با انتظارات مطروحه تناســب ندارد. این فشار دائماً 
از ســمت بخشــنامه بــه بانک هــا وارد می شــود، ولــی 

زیرساخت لازم برای آن بخشنامه ها مهیا نیست.
همــه از مــا می خواهنــد کــه ظــرف یــک مــاه یــا در بــازه 
زمانــی کوتاهی تمــام کارهــا را به انجــام برســانیم. بانک 
نمی تواند طی یک مــاه ســاختار خــود را بازطراحی کند 
و نیروی انســانی جدید بیــاورد. این کارها زمان بر اســت 
و بودجه جدیدی هم نمی تواننــد بیاورند؛ پس به دنبال 
راه حل های موقت می روند یا به حوزه فنــاوری اطلاعات 
فشــار می آورنــد کــه هــرکاری می توانــد بکند؛ حتــی اگر 
مجبور باشد شب ها خانه نرود و بیدار بماند! این روش 
تا یــک جا جــواب می دهــد؛ از یک جــا به بعــد، واحدها 

مؤمن واقفی: 
وقتی اسم رگولاتور 
به میان می آید؛ 
ذهن همه ما به 
سمت بانک مرکزی 
می رود؛ در حالی 
که مشکل این 
است که در حال 
حاضر ما با تعدد 
نهادهای تنظیم گری 
و رگولاتوری 
روبه روییم. جدیداً 
هر نهادی هر نامه ای 
به واحد فناوری 
اطلاعات می نویسد، 
در خط آخر تهدید 
به جرم ترک فعل 
و برخورد قضایی 
می کند
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خسته می شــوند و کارکرد و راندمان مطلوب را از دست 
می دهند. گیــر ما همین اســت که نتوانســته ایم راهبرد 
بلندمــدت در نهادهــای درونــی و بیرونــی بانک ترســیم 
کنیم و زیرساخت های مربوطه را برایش فراهم آوریم. به 
همین دلیل هم با وجود تمام فشاری که شکل گرفته، به 

دستاوردهای مورد انتظار نرسیده ایم.

موضوع بودجه فناوری اطلاعات بانک ها، به ویژه در فضای 
کنونى مدام مطرح مى شود. بسیاری از بانک ها، فناوری 
اطلاعات را به چشم یک بخش فانتزی و منبع هزینه به 
حساب مى آورند. تا دو، سه سال پیش، این نگاه خیلى 
جدی بود، اما الان کمى تعدیل شده است. به نظر شما یک 
بانک باید چنددرصد از بودجه خود را به فناوری اطلاعات 

اختصاص دهد؟ در واقعیت این بودجه چقدر است؟
مؤمن واقفی: سؤال سخت و البته مهمی است؛ بودجه 
در ایران در بانک های مختلف به شدت متفاوت است و 
کاملاً وابسته به آن است که هیئت مدیره و مدیران ارشد 
چه اندازه به اهمیت فناوری پی برده باشند. هرچقدر که 
بانک، هیئت مدیره به روزتر و مسلط تری بر حوزه فناوری 
داشته باشد، به سرمایه گذاری در این حوزه بیشتر توجه 
می شــود. بایــد بدانیــم در روزگاری که صحبــت از عصر 
دیجیتال است سرمایه گذاری در حوزه فناوری اطلاعات 
یک ضــرورت انکارناپذیر اســت و بانک هایی کــه به این 
ســرمایه گذاری بنیادی به موقــع توجه نشــان ندهند، از 

گردونه رقابت در سالیان آتی حذف خواهند شد.

آیا مى توان استانداردی را برای درصد تخصیص بودجه 
بانک به فناوری اطلاعات در نظر گرفت؟ این استاندارد 

چقدر است؟
مؤمن واقفی: از نظر من، این روزها، بانک یک ســازمان 
فناوری اســت کــه خدمــت بانکــی می دهــد. اگــر بانک 
بخواهد موفق باشد باید بیشترین سرمایه گذاری را در 
حوزه فنــاوری اطلاعــات و خلــق ارزش از آن انجام دهد. 
تمایز بانک هــا از یکدیگر قــوت حوزه فنــاوری اطلاعات 
اســت و رقابــت بــر ســر طراحــی مدل هــای کســب وکار 
براســاس فناوری هــای جدیــد اســت. هــر فراینــدی کــه 
بخواهید جلــو ببرید قاعدتــاً باید متکی به زیرســاخت 
فناوری اطلاعات باشــد. بعــد هم اگر بخواهیــد از نتایج 
کار خــود بهره منــد شــوید، بایــد از داده هــای حاصل از 
زیرســاخت فنــاوری بــرای پــردازش و تصمیم ســازی و 
تصمیم گیری بهره ببرید. من امــروز بقای هیچ بانکی را 

بدون فناوری ممکن نمی دانم.

به نظرم در بدنه مدیریتى بانک ها، حداقل تا چند سال 
پیش نگاهى سنتى نســبت به فناوری اطلاعات وجود 
داشت. آیا در این نگاه تغییری ایجاد شده؟ مثلاً اگر قبلاً 
10درصد به فناوری اطلاعات اهمیت مى داده اند آیا الان 

50درصد اهمیت مى دهند؟ 
مؤمن واقفی: بســتگی زیــادی به مدیریت ارشــد بانک 

دارد، ولی به طور نسبی رویکرد تغییر کرده است. 

آقای رضوان مدنى، به نظر شما چند درصد از بودجه بانک 
باید به فناوری اطلاعات تخصیص یابد؟

رضوان مدنی: اگر روند جهانی را در نظر بگیرید که بانک های کشور ما نیز از همان روند پیروی 
می کنند، درمی یابید که به طور متوسط بین 4/7 تا 9/8درصد از سود درآمد عملیاتی خود 
را به حوزه فنــاوری اطلاعات اختصــاص می دهند. این رقــم، بنا به انــدازه بانک و همچنین 
خصوصی یا دولتی بودنش و ســایر عوامــل متغیر می شــود. در ایران نیز تقریبــاً در همین 
بازه هستیم؛ البته در میانه پایین این طیف قرار گرفته ایم. در دنیا بانک هایی هستند که تا 

40درصد از درآمد عملیاتی خود را به فناوری اطلاعات اختصاص می دهند.
بنا بــه فرمایش خانــم واقفی، بعضــی بانک هــا خودشــان را در جایگاه یک شــرکت فناوری 
اطلاعات می دانند که ســرویس بانکی هــم می دهد. بانک هایــی مثل HSBC این شــعار را 
می دهند. آنها می گویند: «همه چیز بر پایه فناوری اطلاعات اســت، ما یک پلتفرم فناوری 
هستیم که ســرویس بانکی هم می دهیم.» به نظرم وضعیت کشور ما نزدیک به میانگین 
جهانی اســت. «گارتنر» هــم آمــار داده که بــه ازای هــر 5درصــد ســرمایه گذاری در فناوری 
اطلاعات، بیــن 20 تا 25درصــد اثرگــذاری در افزایش راندمان و ســود بانک اتفــاق می افتد. 
این منطق نشــان می دهد هرکس زودتر بفهمد و زودتر عمل کند، احتمالاً آینده بهتری در 

صنعت خواهد داشت.

به نظر شما در بدنه مدیریتى بانک های ما چنین اعتقادی به فناوری اطلاعات وجود دارد؟
رضوان مدنی: اگر به میانگین نگاه کنیم، می بینیم که اغلب آنها با فناوری آشــنا نیستند. 
عمده مدیران بانک ها، در نظام بانکداری سنتی بالا آمده و تجارب ارزشمندی را هم به دست 
آورده اند. در عیــن حال، این صنعت به شــدت رو به تغییر می رود؛ پــس نیازمند توجه ویژه 
خواهیم بود. افرادی که تغییر روند را بشناسند، کمتر در لایه ارشد نظام بانکی قرار می گیرند. 
شاید در کل لایه های ارشد بانک های ما کمتر از 10 نفر را بتوان یافت که تجربیات ارزنده ای 
در حوزه فناوری داشته باشند؛ پس صنعت بانکی کشور شناخت زیادی از این حوزه ندارد؛ 
با احتیاط جلو می رود و حداقل شناخت را ملاک می گذارد. به همین دلیل مدیران ریسک 
نمی کنند و سرمایه گذاری در فناوری اطلاعات سخت می شود. مدیران کنونی، شناختی از 
تبعات فناوری اطلاعات ندارند؛ خیلی از ایشان این عرصه را بیشتر منبع هزینه می دانند تا 
سرمایه گذاری! به این ترتیب، با وجود تمام توصیه های بین المللی، ناخواسته به سمت وسوی 
خاصی می رویم. وقتی بودجه فناوری اطلاعات بانک ها را نگاه کنید؛ عمدتاً مربوط به هزینه 
سخت افزاری است تا نیروی انسانی! در صورتی که دنیا می گوید: «آنچه مزیت رقابتی ایجاد 

می کند؛ منابع انسانی فناوری اطلاعات است، نه سخت افزار.»

آیا فکر نمى کنید هزینه ســخت افزارهایى که در ایران خریداری مى شود، گران تر از متوسط 
جهانى باشد؟

رضوان مدنی: قطعاً در حال حاضر با چنین شرایطی مواجهیم. قیمت عمده سخت افزارهای 
ما بر پایه ارز محاسبه می شود؛ چه در داخل کشور باشد و چه خارج! حتی کسی که در داخل 
کشور دست به تولید می زند، چون امکان صادرات دارد؛ با قیمت ارز بین المللی می فروشد! 
بخش دیگر ماجرا مربوط به تحریم های ظالمانه ای است که طی سالیان گذشته رقم خورده و 
عملاً باعث شده امکان تأمین کالا نداشته باشیم و بعضاً مجبور به تأمین آن با چند واسطه 
باشیم. به این ترتیب، هم از لحاظ زمانی کالا دیرتر از موعد به دستمان می رسد و هم هرکدام 

از واسطه ها هزینه تمام شده را یک پله بالا می برند.

میزگرد
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تغییرات نرخ ارز در یک ســال گذشــته چه اندازه در تأمین قطعات فناوری اطلاعات شما 
مشکل آفرین بوده؟

مؤمن واقفی: می دانید که ارز تأثیر قابل توجهی روی قیمت کالا می گذارد و بنا به محدودیت 
بودجه، امــکان تأمین ســخت افزار کمتــری برایمان فراهم می شــود. بــه فرمایش های آقای 
رضوان مدنی باید این نکته را بیفزایم که فقط یک تأثیر تحریم ها، افزایش قیمت در قیاس با 
خرید مستقیم از تولیدکننده است؛ اتفاق بدتر آن است که کالا از مبادی بدون نظارت دقیق 
به کشور می آید؛ پس انواع و اقسام لایسنس ها و تجهیزات تقلبی می آید که ریسک آنها 
خیلی بیشتر از ریسک قیمت اســت. هر خریدی که انجام می دهیم به سختی می توانیم 
بفهمیم که آیا اصل است یا دســت دوم یا تقلبی یا مرجوعی. این خسارت ها گاه غیرقابل 
جبران اســت. همان طور کــه فرمودند، شــبکه بانکی جزو زیرســاخت های ملی محســوب 

می شود و چنین ریسک هایی برایش حائز اهمیت است. 
از ســوی دیگــر، می دانیــد کــه تأمیــن و تخصیــص ارز هم 

امسال به کندی اتفاق می افتد و مشکل ساز می شود.

آیا همین موضوع عاملى برای افزایش هزینه سخت افزار در 
قیاس با سرمایه گذاری در منابع انسانى بوده؟

مؤمن واقفــی: هزینــه ســخت افزاری مــا بیشــتر شــده، 
لذا خیلــی جاهــا چــون بودجــه نداشــته ایم با امســاک از 
سخت افزار استفاده کرده ایم که ریسکی جدی در پایداری 
ســرویس به وجود آورده است. مسئله دیگر این است که 
وقتــی در بانک درخواســت ســخت افزار می دهیــم؛ چون 
همه متوجــه می شــوند کــه از چه چیــزی حــرف می زنیم، 
تأمین آن راحت تر از تأمین نیروی انسانی  متخصص و با 

تجربه است.

تصور کنید که بودجه ای معین دارید؛ مى توانید آن بودجه 
را بابت تأمین ســخت افزار بپردازید یا اینکه یک نیروی 
گران قیمت را به کار بگیرید. انتخاب خودتان بین این دو 

حالت چیست؟
مؤمن واقفی: ســؤال ســختی اســت. بســتگی دارد در آن 
شرایط در کدام مؤلفه با ریسک جدی مواجه باشید، ولی 
اگر بحران تأمین قطعه نباشــد و اگر از من بپرســید، قطعاً 
نیــروی انســانی ارجح اســت. به نظر مــن، نیروی انســانی 

متخصص عامل برنده یا بازنده بودن یک سازمان است.

آقای رضوان مدنى، ســؤالم از شــما نیز مربوط به همین 
موضوع اســت. آیا روی نیروی متخصص تأکید دارید؟ در 
بانک های دولتى و شبه دولتى، به قول خانم مؤمن واقفى، 
خرید سخت افزار به راحتى انجام مى شود و تخصیص بودجه 
را راحت تر صورت مى دهند، ولى اگر یک نفر را با ارقام گران 
بخواهید بیاورید، به راحتى با پیشنهادتان موافقت نمى شود. 
به نظرتان ترجیح در کجاست؟ آیا خودتان حاضرید که پای 

این ماجرا بایستید و بجنگید؟
رضوان مدنی: تجربه ما نشان داده در عصر دیجیتال، کســب وکار با لایه فناوری اطلاعات 
گــره می خــورد؛ اینجــا وارد «بوم های کســب وکار» می شــویم؛ پس نقــش نــوآوری اهمیت 
زیادی دارد. نوآوری صرفاً توســط نیروی انســانی اتفاق می افتد؛ آن هم نیرویی که مستعد 
باشــد و بتواند مفاهیم را طوری ترکیــب کند که خلق ارزش تــازه ای رخ دهــد و آن را به نقطه 
عملیات برساند؛ نه اینکه صرفاً ایده ارزشمند بیاورد. هرکس این کار را سریع تر انجام دهد، 
موفق تر است. پس در عمل درمی یابیم که باید روی نیروی انسانی سرمایه گذاری کرد. همه 
آدم ها این طور نیستند؛ شــاید روی عده زیادی ســرمایه گذاری کنیم، ولی ســه یا چهار نفر 
از آنها خلق ارزش قابل توجه کنند. خیلی از شــتاب دهنده ها همین کار را انجام می دهند؛ 
مجموعه های مختلف را تحت حمایت درمی آورند تا از بین بیســت مجموعه، یک یا دوتا 
شــکوفا شــوند، ولی همین دو مجموعه، چند برابر کل هزینه را برمی گردانند. حوزه نیروی 

انســانی نیز همین طور اســت؛ به ازای هــر هزینه ای که 
می کنی، فوراً نتیجه ملموس نمی بینی؛ پس دفاع پذیری 
آن برای مدیران ارشد کمتر می شود. سرمایه گذاری روی 
نیروی انسانی صبوری می خواهد؛ در عین حال که هیچ 
تضمینی نیســت از بین بیســت نفر حتماً دو نفرشان 
آدم هــای موفقــی شــوند؛ حفــظ و نگهداشــت نیــروی 
انسانی نیز پیچیدگی دارد. آدم های ویژه، انتظارات ویژه 
را مطرح می کنند. اکوسیستم شــما باید پذیرای حفظ 
و نگهداری آن فرد باشــد. حقوق خوب به تنهایی عامل 
نگهداشــت افــراد در ســازمان نخواهــد بــود. حرکت به 
سمت مسیر سرمایه گذاری روی نیروی انسانی احتمال 
شکست زیادی به همراه دارد و همین باعث می شود که 
همه مسیر راحت را برگزینند: من می خواهم هزینه ای 
که می کنــم نتیجه ملموس و مشــهود داشــته باشــد تا 
داخــل بانک و بــرای نهادهــای بیرونی کامــلاً قابل دفاع 
باشــد: «من این قدر هزینه کردم و این اندازه تجهیزات 
و ارزش افزوده به سازمان آوردم.» درباره نیروی انسانی، 
محاسبه ارزش افزوده به این سادگی نیست؛ شناخت 
کاملی وجود نــدارد؛ مدیــران هم نمی توانند به درســتی 
قیمت گذاری کننــد. وقتی یک نیــروی ویــژه می آوریم و 
می گوییم: «قیمتش این قدر است.» مدیر می گوید: «تا 
به حال بــا چنین پدیده ای مواجه نشــده ام؛ قبلاً کســی 

این طور کار نمی کرد.»
همین مســائل باعــث شــده کمتــر ســازمانی حاضر به 
جذب نیروهای ویژه باشــد. از سوی دیگر، نهاد رگولاتور 
نیز محدودیت هایی گذاشــته اســت. در راســتای نظام 
سلامت اداری، سقف حقوق معینی را تعریف کرده اند. 
در خیلی از بانک ها نمی توانند پرداخت و جبران خدمت 
را از عدد معین بالاتر ببرند؛ از این بابت بین هیچ رسته و 
دسته ای تفاوت وجود ندارد. همین قضیه باعث چالش 
می شود. اگر مدیری باشــد که بخواهد در مسیر جذب 
نیروی انسانی ویژه حرکت کند، دستش بسته است و او 
را به عنوان متخلف می شناسند و بعداً باید جواب گوی 
نهاد بیرونی باشد. همین قضیه، کار را به شدت پیچیده 
می کند. به این ترتیب، حرکت های جدید، سازماندهی 
جدید و نوآوری خفه می شود و آینده مثبتی را نمی توان 

انتظار داشت.

به عنوان بخش آخر گفت وگو، مى خواهم بدانم اگر همین 
الان تحریم ها برداشته شود و بانک ها نیز به شبکه بانکى 
اتصال یابند، آیا ما آمادگــى اتصال به اقتصاد جهانى را 

داریم؟
مؤمن واقفــی: مــا در یــک مقطــع کوتــاه پســاتحریم را 
در کشــور تجربــه کردیــم. در دوره کوتاهــی کــه بحــث 
«پساتحریم» مطرح شد به دنبال اتصال به شبکه های 
پرداخــت و زیرســاخت های جهانــی رفتیــم. برخــی از 
ســرمایه گذاران خارجی نیــز به دنبــال بررســی و امکان 
ســرمایه گذاری در بانک هــا وارد کشــور شــدند، ولــی 
در هــر دو حــوزه شکســت خوردیــم. مــن در همایــش 
تجــاری و بانکی ایــران - اروپــا کــه در داخل ایــران برگزار 
شــد و ســخنرانان متعــدد خارجــی از حــوزه بانک هــای 
اروپایــی داشــت، تحلیل هــای خیلــی خوبــی شــنیدم. 
اغلــب بانک هــای خارجــی، علــت عــدم ورود بــه حــوزه 

رضوان مدنی: 
تجربه ما نشان داده 
در عصر دیجیتال، 
کسب وکار با لایه 
فناوری اطلاعات 
گره می خورد؛ اینجا 
وارد «بوم های 
کسب وکار» 
می شویم؛ پس نقش 
نوآوری اهمیت 
زیادی دارد. نوآوری 
صرفاً توسط نیروی 
انسانی اتفاق 
می افتد؛ آن هم 
نیرویی که مستعد 
باشد و بتواند 
مفاهیم را طوری 
ترکیب کند که خلق 
ارزش تازه ای رخ 
دهد و آن را به نقطه 
عملیات برساند؛ 
نه اینکه صرفاً ایده 
ارزشمند بیاورد



159159
 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

سرمایه گذاری در بانک های ایران را، چالش های سیاسی 
و اقتصــادی نمی دانســتند، بلکــه می گفتنــد: «مــا در 
بانک هــای ایرانــی مدیریــت ریســک اســتاندارد و قابل 
اتکایــی نمی بینیــم؛ پــس ریســک ســرمایه گذاری را 

نمی پذیریم.»
بــه  عبــارت  دیگــر، آنهــا مدیریــت ریســک را منطبــق با 
اســتانداردهای جهانــی می خواســتند؛ پــس فضــای 
پرریســک ایران را نمی پذیرفتنــد و وارد تعامــل با بانک 
ایرانی نمی شدند؛ در حالی که هیچ ممانعت سیاسی در 
آن زمان وجود نداشت. درباره سایر سامانه ها نیز همین 
مشکل را داریم. در دنیا استانداردهای مشخصی مثل 
EMV و PCI در حــوزه کارت و سیســتم های پرداخــت 

وجــود دارد. مــا هیچ کــدام از اینهــا را تــا زمانــی کــه در 
اکوسیســتم بســته فعالیــت می کردیم نداشــتیم؛ پس 
اکوسیســتم بانکــی و پرداخــت داخــل کشــور را بــا این 
اســتانداردها تطبیق نداده بودیم و در مدت پساتحریم 
نیز فرصــت لازم بــرای این کار نبــود و فرصــت اتصال به 

زیرساخت های بین المللی را از دست دادیم.

یعنى اکوسیستم بانکى ما به صورت کاملاً داخلى طراحى 
شده؟

مؤمن واقفی: بله، اکوسیســتم ما کاملاً بومــی و با فرض 
فعالیــت داخلــی طراحــی شــده اســت. نمی گویــم ایــن 
اکوسیستم بسته نمی تواند هرگز به بیرون وصل شود؛ به 
این راهکارها فکر شده، ولی زمان می برد! این طور نیست 
که اگر همین الان تحریم ها برداشته شود به صورت آنی 
امکان اتصال باشــد. در برخی موارد به بازطراحی مدل 
کســب وکار تعریف شــده در اکوسیســتم نیاز داریم. در 
PCI اســتاندارد با پیش فــرض محرمانگی شــماره کارت 

بنا نهاده شده و در مدل کســب وکار شتاب و شاپرک ما 
اطلاعات شماره کارت را محرمانه لحاظ نکرده ایم.

مــا اصــولاً ســامانه زده هســتیم و دائــم ســرویس ایجاد 
می کنیم. شــاید در کشــورهای خارجی ســرعت تولید و 
تعدد سرویس هایشان به قدر ما نباشد، ولی هر سرویس 
جدیدی که می ســازند بــه فرایندها و مدیریت ریســک 
و تمــام تکه هــای پــازل می اندیشــند. در اینجا بــه دلیل 

ملاحظات مختلف، خیلی چیزها مغفول می ماند.

به نظر مى رسد که همه ما عجله داریم که هرچه سریع تر 
نئوبانک و لندتک و... راه بیندازیم؟

مؤمن واقفــی: مــا از خــود خالــق مفاهیــم گاهــی جلوتر 
حرکــت می کنیــم! فرضــاً در دنیــا در بحــث بانکــداری 
بــاز ابتــدا بحــث الزامــات PSD2 مطــرح شــد و در حال 
حاضر PSD3 ارائه شــده اســت. بــرای تدوین اســناد در 
اروپــا چندین ســال کار تحقیقاتــی و تنظیم گــری انجام 
شــد و در مرحله بعد در حوزه تکنولوژی، فراینــد، API و 
وب ســرویس متمرکز شــدند و حرکتی جدی به ســمت 
بانکداری باز شروع شــد. ما دیر رسیدیم و بعد سریع از 
آخر زمین شروع به حرکت کردیم، سریع در همایش ها 
به بحــث بانکــداری باز پرداختیــم و بعد صرفاً قســمت 
فناوری آن را مورد توجه قرار دادیم. ما فناوری زده هستیم. 
وقتی یک فناوری را به کشور می آوریم و وارد اکوسیستم 
می کنیم باید فرهنــگ، فرایندها و تنظیم گــری آن را نیز 

بیاوریم و بعد می توانیم آن را با شــرایط اکوسیســتم خودمان تا حدودی بومی سازی کنیم. 
خیلی سریع براساس فناوری جدید، سرویس خلق می کنیم و بعد از دو سال تازه می گوییم: 
«عجــب! اینکه دارد برای کشــور ریســک ایجــاد می کند» و ســپس با یک بخشــنامه آن را 
از ریشــه می زنیم؛ به این ترتیــب، درنهایت، «خرگــوش» می خوابد و «لاک پشــت» از خط 
مسابقه رد می شــود و به مقصد می رسد. این داســتان تکراری را برای نئوبانک و لندتک ها 

و... هم داشته ایم.

آیا الان به لحاظ فناوری اطلاعات این آمادگى را داریم یا خیر؟
رضوان مدنی: فکر می کنم خانم واقفی کاملاً درست فرمودند. چون ارتباط ما به مدت طولانی 
با آن اکوسیستم که پویا بوده و دائماً به جلو رفته قطع مانده است، فاصله های زیادی بینمان 
افتاده! نه اینکه نشــود ارتباط را برقرار کــرد، ولی زمان می خواهد. بیــل گیتس حرف جالبی 
درباره فناوری اطلاعات می زند: «فناوری اطلاعات، فرایند درست را به شدت توسعه می دهد و 
درست تر می کند و فرایند غلط را به شدت معیوب تر می کند.» همان طور که خانم مؤمن واقفی 
گفتند «مؤسسه استندیش گروپ» آمریکا 5٫000 پروژه مشاوره توسعه فناوری اطلاعات در 
دنیا ایجاد کرده و نگاه می کند که هزینه اصلاح یک خطا در مراحل مختلف توسعه نرم افزار 
چقدر است؛ بعد مقایسه ای انجام می دهد که «اگر هزینه اصلاح خطا در مرحله تحلیل و 
طراحی برابر یک واحد باشد، هزینه اصلاح خطا در مرحله پیاده سازی نرم افزار هفت برابر آن 
و در مرحله اجرا حدود هفتاد برابر آن است». یعنی وقتی مراحل اولیه را درست طی نکنید و 
تکنولوژی زده باشید و بخواهید خیلی سریع کار را به نتیجه برسانید بدون اینکه مقدمات را 
طی کرده باشید؛ بعداً مجبور به برگشتن به پله اول و اصلاح روند می شوید. هزینه این اصلاح 

به مراتب زیادتر از اصلاح در حین توسعه است.

بانک مرکزی به استانداردهای مختلفى راجع به مبارزه با پول شویى و... اشاره مى کند و اصرار بر 
پیاده سازی ملاحظات امنیتى دارد، ولى درنهایت مى بینیم که در عرصه عمل، برای متصل شدن 
به دنیا مشکل داریم؛ پس چرا این قدر اصرار وجود دارد که آن همه استاندارد پیاده شود و هزار 

کار دیگر به انجام برسد؟
رضوان مدنــی: واقعیــت این اســت کــه بانــک مرکزی تمــام تــلاش خــود را می کند کــه نظام 
بانکی بر پایه اســتانداردهای بین المللی جلو برود. حتی در حوزه توسعه فناوری اطلاعات، 
این طور نیست که دستورالعمل های بانک مرکزی بر اساس اســتاندارد جهانی نباشد؛ هر 
بخشنامه ای که مطالعه کنید می بینید بر پایه استانداردهای بین المللی شکل گرفته، ولی 
مادام که به شــکل عملی در تعامل با جهان قرار نگیریم نمی توان مطمئــن بود که در نقطه 

صحیحی هستیم.
در عین حال، بنا به نیازمندی های مختلف کشور که گهگاه تغییر می کند، ما از استانداردهای 
جهانی عــدول می کنیــم. نیازمندی هــای کشــور به تدریج عوض می شــود و شــما مجبوری 
اصلاحاتی را در آن رقم بزنی. ما معمولاً در ارتباط با نیازمندی ها می خواهیم خیلی ســریع 
اقدام کنیم؛ پس به مرور زمان بین ما و دنیا فاصله می افتد. بعد از چند سال که نگاه می کنیم، 
درمی یابیم که فاصله به قدری زیاد شده که جبرانش مستلزم شش ماه الی یک سال زمان 
خواهد بود. گاهی یک تغییر چندان هم وســیع نیســت، ولی بانک ها توانایی انجام سریع 

آن را ندارند 

میزگرد
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طی یک سال گذشته، در بخش «باشگاه» ماهنامه عصر تراکنش به سراغ تعداد زیادی از کسب وکارهای صنعت فناوری های مالی کشور 
رفتیم و در گفت وگو با مدیران آنها به چالش ها، دستاوردها و برنامه هایشان پرداختیم. وقتی در پایان سال ۱۴۰۱ به سراغ کسب وکارها 
رفتیم، همه آنها معتقد بودند که ۱۴۰۱ سال سختی بوده و همین که توانسته بودند بقای خود را حفظ کنند، برایشان کافی بود. آنها بیش 
از هرچیز، نگران سال پیش رویشان بودند؛ با این حال، این طور به نظر می رســد که بیشتر آنها از پس سال ۱۴۰۲ برآمده اند و توانسته اند 
کسب وکارشان را توسعه دهند. بسیاری از مدیرانی که در این ویژه نامه با آنها گفت وگو کردیم، بر این باور بودند که ۱۴۰۲ برایشان سال 
امید، توسعه و رسیدن به بسیاری از برنامه ها و اهدافشان بوده است. البته که همچنان در این سال نیز با چالش هایی مانند رگولاتوری و 
جذب و نگهداشت نیروی انسانی روبه رو بودند، اما نکته مهم درباره این سال، پایداری نسبی شرایطی بود که کسب وکارها تجربه کردند. 
در صفحات پیش رو علاوه بر اینکه مروری بر بخش «باشگاه» یک سال گذشته عصر تراکنش داشتیم، به روال سال های قبل در پایان سال، 
با کسب وکارهای بیشتری صحبت کردیم و از چالش ها و دستاوردهایشان در سالی که گذشت، پرسیدیم و نیز از آینده و چشم اندازی که 

برای خود متصورند.
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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

در
نگاهی به گفت وگو های جلد ماهنامه عصر تراکنش در سال ۱۴۰۲

آینده 
دستان مدیران 

عصر تراکنش، ماهنامه اختصاصــی مدیران فناوری های مالی ایران اســت؛ نشــریه ای که دو عنصر کلیــدی «مدیران» و 
«کسب وکارها» برایش بسیار مهم است و بر مدیران و آنهایی که قرار است آینده کسب وکارهای فناوری های مالی ایران را 
بسازند، تمرکز کرده است؛ به همین دلیل هر ماه جلد خود را به یکی از مدیران صنعت فناوری های مالی کشور اختصاص 
می دهیم و به سراغ چهره های فعال روز صنعت می رویم؛ افرادی که به عقیده ما حضورشان در این صنعت می تواند باعث 
«تغییر» شود. بنا بر روال ویژه نامه پایان سال، بر آن شدیم که مروری بر جلدهای ماهنامه عصر تراکنش در سال ۱۴۰۲ داشته باشیم. در 
سالی که گذشت به سراغ ۱۰ نفر از مدیران صنعت  فناوری های مالی رفتیم و مسیر حرفه ای و اقدامات مهم آنها را روایت کردیم. علیرضا 
خداکرمی، عضو هیئت مدیره هلدینگ داده پردازی پارسیان؛ حجت الله فرهنگیان، مدیرعامل شرکت رایان هم افزا؛ بهزاد صفری، معاون 
فناوری اطلاعات بانک سپه؛ مهرداد حیدرپور، مدیرعامل شرکت بازرگانی مبناکارت آریا؛ هومن سپهری، مدیرعامل شرکت تندر نور؛ علی 
نوری، مدیرعامل هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر؛ هادی اخلاقی، مدیرعامل بانک تجارت؛ آرش بابایی، مدیرعامل شرکت توسن؛ 
یوسف پناهی، مدیرعامل شرکت تیس و حمزه آقابابایی، مدیرعامل شرکت پرداخت الکترونیک سپهر افرادی هستند که تصویر آنها روی 

جلد ماهنامه عصر تراکنش در سال ۱۴۰۲ قرار داشته است.

علیرضا خداکرمی
رئیس هیئت مدیره شرکت تجارت الکترونیک پارسیان و عضو هیئت مدیره هلدینگ داده پردازی پارسیان

یکی از مجموعه هــای بزرگی کــه در ســال 1401 و هم زمان با بســیاری دیگر، پایــش را روی گاز 
گذاشــت، هلدینگ داده پردازی پارســیان بــود. در ســال ١4٠١ که بســیاری از اســتارتاپ ها با 
مشــکلات جدی مواجه بودند و مسائل زیرســاختی مثل قطعی های اینترنت چالش هایی 
جدی برای بسیاری از کسب وکارهای کوچک و بزرگ حوزه فناوری اطلاعات ایجاد کرده بود، 
هلدینگ داده پردازی پارسیان ۶00 میلیارد تومان در اکوسیستم نوآوری کشور سرمایه گذاری 
مستقیم انجام داد. تمامی این اتفاق ها باعث شد به سراغ مغز متفکر پشت این جریان فکری 
و حامی اکوسیستم نوآوری کشــور برویم و با او و نوع نگاهی که به مسائل دارد، بیشتر آشنا 
شویم؛ کسی که معتقد است بزرگ ترین چالش فعلی کشور در حوزه کسب وکار، تأمین مالی از 
فضای بی ثباتی  ناشی می شود و فردی که تجربه فراوانی در سمت های مدیریتی مختلف کشور 

داشته و با حوزه های سرمایه گذاری و بازار سرمایه آشنایی عمیقی دارد؛ علیرضا خداکرمی.

حجت الله فرهنگیان
مدیرعامل شرکت رایان هم افزا

حجت الله فرهنگیــان نامی آشــنا برای فعــالان و بازیگــران بازار ســرمایه ایران اســت که خلق 
اتفاق هــای نویــن در حــوزه فناوری هــای مالــی، از بــازار متشــکل ارزی گرفتــه تــا نســل جدیــد

OMSها از مواردی اســت که در سابقه فعالیت  حرفه ای او به چشــم می خورند. فرهنگیان از 

معدود مدیران صنعت مالی کشور است که هم در صنعت بانکداری و هم در بازار سرمایه کشور 
تجربه فعالیت حرفه ای هم زمان را دارد؛ موضوعی که باعث شده دید عمیق و منسجم تری از 
شرایط و چالش های این دو صنعت داشته باشد. او براساس همین تسلطش بر دو صنعت، 
معتقد است توسعه فناوری اطلاعات در کشور در بازار پولی بسیار بیشتر از بازار سرمایه بوده و 
مهم ترین دلیلش را حجم سرمایه گذاری در این حوزه ها و تفاوت نگاه رگولاتوری این دو صنعت 
می داند. فرهنگیان علاوه بر خلق تجارب جدید در حوزه های مالــی، در دوره ای با ورود به حوزه 
آموزش کودکان نوآوری هایی را نیز در زمینه های آموزشی در سطح کشور معرفی کرده است. 

با اسکن این کیوآر کد می توانید 
تمامی گفت وگوهای جلد ماهنامه 

عصرتراکنش را بخوانید.

داشته و با حوزه های سرمایه گذاری و بازار سرمایه آشنایی عمیقی دارد؛ علیرضا خداکرمی.داشته و با حوزه های سرمایه گذاری و بازار سرمایه آشنایی عمیقی دارد؛ علیرضا خداکرمی.داشته و با حوزه های سرمایه گذاری و بازار سرمایه آشنایی عمیقی دارد؛ علیرضا خداکرمی.

معدود مدیران صنعت مالی کشور است که هم در صنعت بانکداری و هم در بازار سرمایه کشور معدود مدیران صنعت مالی کشور است که هم در صنعت بانکداری و هم در بازار سرمایه کشور معدود مدیران صنعت مالی کشور است که هم در صنعت بانکداری و هم در بازار سرمایه کشور معدود مدیران صنعت مالی کشور است که هم در صنعت بانکداری و هم در بازار سرمایه کشور 

شرایط و چالش های این دو صنعت داشته باشد. او براساس همین تسلطش بر دو صنعت، شرایط و چالش های این دو صنعت داشته باشد. او براساس همین تسلطش بر دو صنعت، شرایط و چالش های این دو صنعت داشته باشد. او براساس همین تسلطش بر دو صنعت، شرایط و چالش های این دو صنعت داشته باشد. او براساس همین تسلطش بر دو صنعت، 
معتقد است توسعه فناوری اطلاعات در کشور در بازار پولی بسیار بیشتر از بازار سرمایه بوده و معتقد است توسعه فناوری اطلاعات در کشور در بازار پولی بسیار بیشتر از بازار سرمایه بوده و معتقد است توسعه فناوری اطلاعات در کشور در بازار پولی بسیار بیشتر از بازار سرمایه بوده و معتقد است توسعه فناوری اطلاعات در کشور در بازار پولی بسیار بیشتر از بازار سرمایه بوده و 

می داند. فرهنگیان علاوه بر خلق تجارب جدید در حوزه های مالــی، در دوره ای با ورود به حوزه می داند. فرهنگیان علاوه بر خلق تجارب جدید در حوزه های مالــی، در دوره ای با ورود به حوزه می داند. فرهنگیان علاوه بر خلق تجارب جدید در حوزه های مالــی، در دوره ای با ورود به حوزه می داند. فرهنگیان علاوه بر خلق تجارب جدید در حوزه های مالــی، در دوره ای با ورود به حوزه 
آموزش کودکان نوآوری هایی را نیز در زمینه های آموزشی در سطح کشور معرفی کرده است. آموزش کودکان نوآوری هایی را نیز در زمینه های آموزشی در سطح کشور معرفی کرده است. آموزش کودکان نوآوری هایی را نیز در زمینه های آموزشی در سطح کشور معرفی کرده است. آموزش کودکان نوآوری هایی را نیز در زمینه های آموزشی در سطح کشور معرفی کرده است. آموزش کودکان نوآوری هایی را نیز در زمینه های آموزشی در سطح کشور معرفی کرده است. 
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 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

گفت وگوی 
ماه

بهزاد صفری
معاون فناوری اطلاعات بانک سپه

حدود بیست سال می شود که بهزاد صفری در صنعت بانکی کشور فعالیت می کند؛ فردی 
که در این سال ها تمرکز اصلی اش روی پروژه های کربنکینگ بانک  ها بوده و تجربه زیادی در 
این حوزه دارد. فعالیت حرفه ای بانکی صفری از مؤسسه قرض الحسنه بسیجیان شروع شد 
و سپس به بانک های دی، پاسارگاد، پست بانک، قوامین، تجارت و سپس سپه رسید. او که 
اکنون معاون فناوری اطلاعات بانک سپه است، می گوید شیرین ترین و مهم ترین دستاورد 
دوران فعالیت حرفه ای اش مربوط به ادغام بانک سپه است، زیرا یک ابرپروژه به  شمار می رفت 
که شش مهاجرت بزرگ را به  دنبال داشت. در گفت وگویی که با بهزاد صفری داشتیم، مسیر 
زندگی شــخصی و حرفه ای او را بررســی کردیم. او می گوید در انجام هر پــروژه ای، رهبری تیم 
اهمیت بسیار زیادی دارد و در بسیاری از مواقع، پروژه ها ممکن است به نازکی تار مو شوند، 

ولی پاره نشوند و تنها عنصری که نمی گذارد این تار مو پاره شود، نقش رهبری در تیم است.

هومن سپهری
مدیرعامل شرکت تندر نور

شــرکت تندر نــور را عــده ای از اســتادان دانشــگاه شــریف در ســال 1373 تأســیس کردند تا 
نرم افزارهای لبه فناوری بانکی و پرداخت را در کشور تولید کند. سپس، در سال  1390 بانک 
سامان سهام این شــرکت را خریداری می کند و به این ترتیب بیشــتر اعضای تیم نرم افزاری
تندر نور به انگیزه تأسیس شرکت پردازشگران سامان از آن جدا می شوند. در پی این اتفاق، 
تمرکز تنــدر نــور روی ســخت افزار مــی رود و از یــک زمانی بــه بعد، ایــن شــرکت به جز تعمیر 
دســتگاه های کارت خوان، دیگر کاری انجــام نمی دهد. افول تنــدر نور در همین زمان شــروع 
می شود و در سال 1395 تا مرز ورشکستگی نیز می رود؛ تا اینکه در این سال هومن سپهری 
مدیرعامل این شرکت می شود. با مدیرعاملی ســپهری، ابتدا حوزه تعمیرات در این شرکت 
تقویت می شود و سپس بخش نرم افزاری بهبود می یابد. بعد از گذشت حدود هفت سال از 

مدیرعاملی او در تندر نور، این شرکت سال گذشته رکورد تولید و فروش را در کشور زد.

مهرداد حیدرپور
مدیرعامل شرکت بازرگانی مبناکارت آریا

مهرداد حیدرپور را می توان از آن دست مدیرانی در صنعت بانکی و پرداخت کشور دانست 
که در طول تمام فعالیت حرفه ای خود، شخصیتی آرام، بی حاشیه و متمرکز داشته است. 
بســیاری حیدرپور را با شــرکت بازرگانی مبناکارت آریا می شناســند؛ شــرکتی که او از زمان 
تأسیسش تاکنون، مدیرعامل آن است و یکی از شرکت های باثبات از لحاظ مدیریتی در این 
صنعت به حساب می آید. همین ثبات مدیریتی باعث رشد آرام و پیوسته این شرکت در این 
سال ها شده است. بازرگانی مبناکارت آریا که شرکتی تجهیزات محور شناخته می شود، اکنون 
یکی از تمرکزهای اصلی اش بر فعالیت های نرم افزاری است و توسعه واحد نرم افزار آن یکی 
از تغییرات مهمش طی چند سال اخیر بوده است. حیدرپور، چشم انداز پنج ساله بازرگانی 
مبناکارت آریا را روشن و آینده را بهتر از امروز تصور می کند. در گفت وگویی که با او داشتیم، 
علاوه بر اینکه مسیر حرفه ای او را مرور کردیم، به اقدامات اخیر این شرکت نیز پرداختیم.

ولی پاره نشوند و تنها عنصری که نمی گذارد این تار مو پاره شود، نقش رهبری در تیم است.ولی پاره نشوند و تنها عنصری که نمی گذارد این تار مو پاره شود، نقش رهبری در تیم است.

مهرداد حیدرپور را می توان از آن دست مدیرانی در صنعت بانکی و پرداخت کشور دانست مهرداد حیدرپور را می توان از آن دست مدیرانی در صنعت بانکی و پرداخت کشور دانست مهرداد حیدرپور را می توان از آن دست مدیرانی در صنعت بانکی و پرداخت کشور دانست مهرداد حیدرپور را می توان از آن دست مدیرانی در صنعت بانکی و پرداخت کشور دانست 

تأسیسش تاکنون، مدیرعامل آن است و یکی از شرکت های باثبات از لحاظ مدیریتی در این تأسیسش تاکنون، مدیرعامل آن است و یکی از شرکت های باثبات از لحاظ مدیریتی در این تأسیسش تاکنون، مدیرعامل آن است و یکی از شرکت های باثبات از لحاظ مدیریتی در این تأسیسش تاکنون، مدیرعامل آن است و یکی از شرکت های باثبات از لحاظ مدیریتی در این تأسیسش تاکنون، مدیرعامل آن است و یکی از شرکت های باثبات از لحاظ مدیریتی در این 

مبناکارت آریا را روشن و آینده را بهتر از امروز تصور می کند. در گفت وگویی که با او داشتیم، مبناکارت آریا را روشن و آینده را بهتر از امروز تصور می کند. در گفت وگویی که با او داشتیم، مبناکارت آریا را روشن و آینده را بهتر از امروز تصور می کند. در گفت وگویی که با او داشتیم، مبناکارت آریا را روشن و آینده را بهتر از امروز تصور می کند. در گفت وگویی که با او داشتیم، 
علاوه بر اینکه مسیر حرفه ای او را مرور کردیم، به اقدامات اخیر این شرکت نیز پرداختیم.علاوه بر اینکه مسیر حرفه ای او را مرور کردیم، به اقدامات اخیر این شرکت نیز پرداختیم.علاوه بر اینکه مسیر حرفه ای او را مرور کردیم، به اقدامات اخیر این شرکت نیز پرداختیم.علاوه بر اینکه مسیر حرفه ای او را مرور کردیم، به اقدامات اخیر این شرکت نیز پرداختیم.

علی نوری
مدیرعامل هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر

علی نوری یکی از مدیران باسابقه صنعت فناوری و بانکی کشور است که در طول فعالیت  
حرفه ای اش در صنعت بانکی و پرداخت کشور همواره به  دنبال ایجاد تغییرات مثبت بوده 
اســت. در ســوابق کاری او، مدیرعاملی شــرکت فن آوا کارت و ســپس هلدینگ فــن آوا دیده 
می شــود؛ فعالیت هایی که نوری از آنهــا به خوبی یاد می کنــد و ورودش بــه صنعت بانکی و 
پرداخت کشــور را که از طریق فن آوا کارت اتفاق افتاده، نقطه عطفی در زندگی حرفه ای اش 
می داند. او می گوید ورودش به بانک شهر نیز به پشتوانه همان سابقه بوده است. نوری از 
خردادماه سال جاری در سمت مدیرعاملی هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر فعالیت 
می کند؛ هلدینگی که با هدف تأمین نیازمندی های گسترده حوزه فناوری اطلاعات بانک شهر 
و همچنین تولید محصولات خلاقانه در زمینه بانکداری الکترونیکی و صنعت پرداخت شروع 
به کار کرده است. 

مدیرعاملی او در تندر نور، این شرکت سال گذشته رکورد تولید و فروش را در کشور زد.مدیرعاملی او در تندر نور، این شرکت سال گذشته رکورد تولید و فروش را در کشور زد.

علی نوری یکی از مدیران باسابقه صنعت فناوری و بانکی کشور است که در طول فعالیت  علی نوری یکی از مدیران باسابقه صنعت فناوری و بانکی کشور است که در طول فعالیت  علی نوری یکی از مدیران باسابقه صنعت فناوری و بانکی کشور است که در طول فعالیت  علی نوری یکی از مدیران باسابقه صنعت فناوری و بانکی کشور است که در طول فعالیت  

پرداخت کشــور را که از طریق فن آوا کارت اتفاق افتاده، نقطه عطفی در زندگی حرفه ای اش پرداخت کشــور را که از طریق فن آوا کارت اتفاق افتاده، نقطه عطفی در زندگی حرفه ای اش پرداخت کشــور را که از طریق فن آوا کارت اتفاق افتاده، نقطه عطفی در زندگی حرفه ای اش پرداخت کشــور را که از طریق فن آوا کارت اتفاق افتاده، نقطه عطفی در زندگی حرفه ای اش 
می داند. او می گوید ورودش به بانک شهر نیز به پشتوانه همان سابقه بوده است. نوری از می داند. او می گوید ورودش به بانک شهر نیز به پشتوانه همان سابقه بوده است. نوری از می داند. او می گوید ورودش به بانک شهر نیز به پشتوانه همان سابقه بوده است. نوری از می داند. او می گوید ورودش به بانک شهر نیز به پشتوانه همان سابقه بوده است. نوری از 
خردادماه سال جاری در سمت مدیرعاملی هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر فعالیت خردادماه سال جاری در سمت مدیرعاملی هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر فعالیت خردادماه سال جاری در سمت مدیرعاملی هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر فعالیت خردادماه سال جاری در سمت مدیرعاملی هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر فعالیت 

به کار کرده است. به کار کرده است. به کار کرده است. به کار کرده است. 

علاوه بر اینکه مسیر حرفه ای او را مرور کردیم، به اقدامات اخیر این شرکت نیز پرداختیم.علاوه بر اینکه مسیر حرفه ای او را مرور کردیم، به اقدامات اخیر این شرکت نیز پرداختیم.
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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

هادی اخلاقی
مدیرعامل بانک تجارت

بانک تجارت یکی از بانک های مهم و استراتژیک کشور است که در تمام 72 سال فعالیتش 
بر حوزه کســب وکارها متمرکز و درواقع یک بانک B2B بوده اســت، اما از ســال گذشته این 
بانک در حوزه B2C نیز ورود کرده است. حالا بسیاری بر این عقیده اند ترکیب حضور هادی 
اخلاقی، در سمت مدیرعاملی با مدیران ارشدی که او در این بانک گرد هم آورده، ترکیبی طلایی 
برای بانک تجارت بعد از سال هاست و احتمالاً باید شاهد پیشگام  شدن بانک تجارت در 
بسیاری از حوزه های نوآورانه باشیم. بنابراین بانک تجارت که سالیان متمادی بر مشتریان 
بزرگ و سازمانی تمرکز داشت، تصمیم گرفته هم زمان با ارائه خدمت به مشتریان سازمانی، 
نیازهای خرد آنها را نیز شناسایی کند و پوشش دهد و اخلاقی با ترکیب جدید مدیرانش در 
هیئت مدیره و شرکت های تابعه، سعی دارد با ارائه خدمات جدید و نوآورانه، گروه های متنوعی 

از مشتریان بانک را در کانون توجه قرار دهد. 

یوسف پناهی
مدیرعامل شرکت داده پردازی معتمد تیس

شــرکت داده پردازی معتمد تیس در ابتدای ســال 1401 به منظور اخذ مجوز فعالیت نوع 
اول معتمد مالیاتی تأســیس شــد و در تاریخ 30 آذرماه 1401 موفق به اخذ مجوز شــرکت 
معتمد مالیاتی از ســازمان امور مالیاتی شد؛ شــرکتی که به گفته مدیرعامل آن، طی یک 
سال گذشته، بالغ بر 200 میلیون صورت حساب الکترونیکی را ارسال کرده و بیش از 11٫000 
شخص حقیقی و حقوقی تیس را به عنوان معتمد خود در سامانه مؤدیان انتخاب کرده اند 
و اکنون یکی از فعال ترین شرکت های معتمد مالیاتی در کشور است. به دلیل نقش مهمی 
که شرکت های معتمد مالیاتی در سال های آینده در ساختار مالیاتی کشور خواهند داشت 
و البته عملکردی که تیس در یک سال فعالیت خود داشــت، بر آن شدیم تا در گفت وگو 
با یوسف پناهی، مدیرعامل تیس، از شــکل گیری این شرکت و برنامه هایی که برای آینده 

دارند، بپرسیم.

آرش بابایی
مدیرعامل شرکت توسن

آرش بابایی را می توان یکی از مدیران جوان صنعت بانکی کشور دانست که فعالیت حرفه ای 
خود را از لایه کارشناسی در شرکت توسن شروع کرده و از آبان ماه 1401 در سمت مدیرعاملی 
این شرکت در حال فعالیت است. توسن از شناخته شده های صنعت نرم افزار بانکی کشور 
است و همواره در طول سال های فعالیتش از آن به عنوان شرکتی پیشرو و نوآور یاد می شود. 
بابایی که مسیر ترقی خود را به  صورت پلکانی در توسن طی کرده، معتقد است این پله پله 
پیشرفت کردن یکی از ویژگی های بخش خصوصی است و از این طریق است که افراد پرتلاش 
امکان شکوفایی می یابند. او با حضورش در سمت مدیرعاملی توسن، ایده بانکداری پلتفرمی  
را مطرح کرده که معتقد است یکی از روندهای جدید در تحول دیجیتال صنعت بانکی است و 
می گوید توسن سعی دارد با استفاده از این روند، سرویس های بانکی لازم برای هلدینگ های 
بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.

از مشتریان بانک را در کانون توجه قرار دهد. از مشتریان بانک را در کانون توجه قرار دهد. 

آرش بابایی را می توان یکی از مدیران جوان صنعت بانکی کشور دانست که فعالیت حرفه ای آرش بابایی را می توان یکی از مدیران جوان صنعت بانکی کشور دانست که فعالیت حرفه ای آرش بابایی را می توان یکی از مدیران جوان صنعت بانکی کشور دانست که فعالیت حرفه ای آرش بابایی را می توان یکی از مدیران جوان صنعت بانکی کشور دانست که فعالیت حرفه ای 

است و همواره در طول سال های فعالیتش از آن به عنوان شرکتی پیشرو و نوآور یاد می شود. است و همواره در طول سال های فعالیتش از آن به عنوان شرکتی پیشرو و نوآور یاد می شود. است و همواره در طول سال های فعالیتش از آن به عنوان شرکتی پیشرو و نوآور یاد می شود. است و همواره در طول سال های فعالیتش از آن به عنوان شرکتی پیشرو و نوآور یاد می شود. 

پیشرفت کردن یکی از ویژگی های بخش خصوصی است و از این طریق است که افراد پرتلاش پیشرفت کردن یکی از ویژگی های بخش خصوصی است و از این طریق است که افراد پرتلاش پیشرفت کردن یکی از ویژگی های بخش خصوصی است و از این طریق است که افراد پرتلاش پیشرفت کردن یکی از ویژگی های بخش خصوصی است و از این طریق است که افراد پرتلاش پیشرفت کردن یکی از ویژگی های بخش خصوصی است و از این طریق است که افراد پرتلاش 

را مطرح کرده که معتقد است یکی از روندهای جدید در تحول دیجیتال صنعت بانکی است و را مطرح کرده که معتقد است یکی از روندهای جدید در تحول دیجیتال صنعت بانکی است و را مطرح کرده که معتقد است یکی از روندهای جدید در تحول دیجیتال صنعت بانکی است و را مطرح کرده که معتقد است یکی از روندهای جدید در تحول دیجیتال صنعت بانکی است و 
می گوید توسن سعی دارد با استفاده از این روند، سرویس های بانکی لازم برای هلدینگ های می گوید توسن سعی دارد با استفاده از این روند، سرویس های بانکی لازم برای هلدینگ های می گوید توسن سعی دارد با استفاده از این روند، سرویس های بانکی لازم برای هلدینگ های می گوید توسن سعی دارد با استفاده از این روند، سرویس های بانکی لازم برای هلدینگ های 
بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.

حمزه آقابابایی
مدیرعامل شرکت پرداخت الکترونیک سپهر

حمزه آقابابایی یکی از مدیران جوان صنعت بانکی و پرداخت کشور است که توانسته در 
یک سال و نیم فعالیت خود در شرکت پرداخت الکترونیک سپهر در مقام مدیرعامل، این 
شرکت را در رتبه  بندی  های شاپرک دو پله رشد دهد. شرکتی که در زمان ورود او در خردادماه 
1401، از حیث تعــداد تراکنش، رتبه یازدهم بازار و از لحــاظ مبلغ تراکنش  ها نیز رتبه نهم 
را داشت و اکنون وارد کانال شــش  درصدی از سهم مبلغ تراکنش  ها شــده و به عقیده او، 
حرف  هایی برای گفتن در صنعت دارد. شاید بتوان این  طور گفت که پرداخت الکترونیک 
سپهر در مدت مدیرعاملی آقابابایی، به معنای واقعی کلمه پوست  اندازی کرد که نمود آن 
را نیز می  توانیم در ریبرندینگ و تغییر لوگو این شرکت مشاهده کنیم. آقابابایی می گوید 
آنها انواع استراتژی  های نوآوری باز را در بیست ماه گذشته تجربه کرده اند؛ از عقد قرارداد 
مشارکت گرفته تا ادغام و تملک. 

دارند، بپرسیم.دارند، بپرسیم.دارند، بپرسیم.دارند، بپرسیم.

حمزه آقابابایی یکی از مدیران جوان صنعت بانکی و پرداخت کشور است که توانسته در حمزه آقابابایی یکی از مدیران جوان صنعت بانکی و پرداخت کشور است که توانسته در حمزه آقابابایی یکی از مدیران جوان صنعت بانکی و پرداخت کشور است که توانسته در حمزه آقابابایی یکی از مدیران جوان صنعت بانکی و پرداخت کشور است که توانسته در 

شرکت را در رتبه  بندی  های شاپرک دو پله رشد دهد. شرکتی که در زمان ورود او در خردادماه شرکت را در رتبه  بندی  های شاپرک دو پله رشد دهد. شرکتی که در زمان ورود او در خردادماه شرکت را در رتبه  بندی  های شاپرک دو پله رشد دهد. شرکتی که در زمان ورود او در خردادماه شرکت را در رتبه  بندی  های شاپرک دو پله رشد دهد. شرکتی که در زمان ورود او در خردادماه 

را داشت و اکنون وارد کانال شــش  درصدی از سهم مبلغ تراکنش  ها شــده و به عقیده او، را داشت و اکنون وارد کانال شــش  درصدی از سهم مبلغ تراکنش  ها شــده و به عقیده او، را داشت و اکنون وارد کانال شــش  درصدی از سهم مبلغ تراکنش  ها شــده و به عقیده او، را داشت و اکنون وارد کانال شــش  درصدی از سهم مبلغ تراکنش  ها شــده و به عقیده او، 

سپهر در مدت مدیرعاملی آقابابایی، به معنای واقعی کلمه پوست  اندازی کرد که نمود آن سپهر در مدت مدیرعاملی آقابابایی، به معنای واقعی کلمه پوست  اندازی کرد که نمود آن سپهر در مدت مدیرعاملی آقابابایی، به معنای واقعی کلمه پوست  اندازی کرد که نمود آن سپهر در مدت مدیرعاملی آقابابایی، به معنای واقعی کلمه پوست  اندازی کرد که نمود آن سپهر در مدت مدیرعاملی آقابابایی، به معنای واقعی کلمه پوست  اندازی کرد که نمود آن 

آنها انواع استراتژی  های نوآوری باز را در بیست ماه گذشته تجربه کرده اند؛ از عقد قرارداد آنها انواع استراتژی  های نوآوری باز را در بیست ماه گذشته تجربه کرده اند؛ از عقد قرارداد آنها انواع استراتژی  های نوآوری باز را در بیست ماه گذشته تجربه کرده اند؛ از عقد قرارداد آنها انواع استراتژی  های نوآوری باز را در بیست ماه گذشته تجربه کرده اند؛ از عقد قرارداد 

بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.بزرگ را به صورت سفارشی شده در اختیار آنها قرار دهد.
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 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

کسب وکار

مروری بر ۳۹ کسب وکاری که طی سال ۱۴۰۲ در ماهنامه عصر تراکنش با مدیرانشان گفت وگو کردیم

قدم گذاشتن در 
مسیر توسعه

در یک سال گذشته در بخش «باشگاه» ماهنامه عصر تراکنش به سراغ 39 کسب وکار صنعت فناوری های مالى 
رفتیم و در گفت وگو با مدیرانشان به دستاوردها و چالش هایشان پرداختیم. مدیران این کسب وکارها در سال 
1402 با چالش های گوناگونى مانند رگولاتوری، تورم، نبود امنیت در سرمایه گذاری و محدودیت های اینترنت 
دست وپنچه نرم کرده اند؛ با وجود این، جذب و نگهداشت نیروی انسانى متخصص یکى از چالش هایى بود که 
در سال 1402 کسب وکارها با آن درگیری بسیاری داشتند؛ موضوعى که به عقیده مدیران اگر فکری اساسى برای آن نشود، 
مى تواند در سال 1403 به یک ابربحران برای کسب وکارها تبدیل شود. با این حال، مدیران کسب وکارها با وجود تمام موانع و 
چالش هایى که ممکن است حتى روند توسعه ای شان را کند کرده باشد، دست از تلاش نکشیده اند و به آینده امیدوارند و 
مصمم اند با رفع چالش ها و ارائه راهکارهایى برای تربیت نیروی کار متخصص و نگهداشت آن در مسیر توسعه حرکت کنند. در 
شماره ویژه آخر سال ماهنامه عصر تراکنش بر آن شدیم مروری بر کسب وکارهایى داشته باشیم که در یک سال گذشته به 
سراغشان رفتیم؛ کسب وکارهایى که برخى از آنها در انتهای سال گذشته فقط و فقط به حفظ بقای خود فکر مى کردند، اما در 

پایان سال 1402 توانسته اند با درایت و برنامه ریزی از استراتژی بقا فراتر بروند و قدم در مسیر توسعه  بگذارند.

یوآیدیکوینینوفینوداد

مرکز نوآوری فینوداد در ســال 1397 به عنوان 
یک واحد کسب وکار استراتژیک در هلدینگ 
داده ورزی سداد تشکیل شد. در شهریورماه 
1401 با تغییر اســتراتژی و بزرگ  شدن اهداف 
این واحد و به هدف تکمیل سبد محصولات 
نوآورانه بانک ملی به شــرکتی مســتقل با نام 
تجاری فناوران نوآور سداد و با هویت فینوداد 
تبدیل شد. درواقع با تغییر اهداف این واحد، 
فینوداد اکنون به پلی کارآمد برای اتصال بانک 
ملی به اکوسیستم نوآوری کشور تبدیل شده 
است. امیرحسین شبیری که آذرماه سال 1401 
مدیرعامل فینوداد شــد متــاورس، رمیتنس، 
لندتک و هوش مصنوعی را حوزه هایی می داند 
که هنوز به اقیانــوس قرمز تبدیل نشــده اند و 
پتانســیل زیادی برای ســرمایه گذاری دارند و 
البتــه اصلی تریــن حوزه هــای ســرمایه گذاری 

فینوداد هستند.

کوینینو محصول صرافی آنلاین شرکت توسعه 
سرمایه بنیتا است و با وجود اینکه بنیان گذاران 
آن از چهــار ســال پیــش روی حــوزه رمزارزهــا 
تمرکز داشــتند، فعالیت خود را به عنوان یک 
صرافی رمزارزی در اردیبهشت ماه 1401 شروع 
کرد. جمشید عباســپور، مدیرعامل کوینینو، 
می گوید برنامه هــای متنوعــی برای رشــد این 
کسب و کار دارند و دو نوع رشد افقی و عمودی 
را برای آن در نظر گرفته اند. به گفته او، در رشد 
افقــی روی مباحــث پیشــنهادهای منطقــی 
ســرمایه گذاری خرد کاربــران تمرکــز کرده اند و 
برای کاربــران برنامه هایــی تــدارک دیده اند که 
از طریق آن می توانند میزان، مدت و ریســک 
ســرمایه گذاری خــود را مشــخص کننــد. این 
ســرمایه گذاری فقط مختص کریپتو نیســت 
و کوینینــو قصد دارد تــا جایی که منــع قانونی 
وجــود نداشــته باشــد، وارد بحــث ســبدهای 

سرمایه گذاری نیز بشود.

پیشــرو  نســل  هوشــمند  بینــش  شــرکت 
(یوآیــدی) یکی از شــرکت های فعــال در حوزه 
رگ تــک و یکــی از ارائه دهنــدگان ســرویس 
احــراز هویــت دیجیتــال در کشــور اســت کــه 
طی چهــار ســال فعالیــت خــود، توانســته به 
شــرکت ها و ســازمان های مختلفــی کمــک 
کند تا احــراز هویت کاربران خــود را به صورت 
غیرحضــوری و با امنیــت بالاتر انجــام دهند. 
طبق صحبت های نیما شمساپور، مدیرعامل 
یوآیدی، مأموریت و هدف اصلی این شــرکت 
تــلاش بــرای غیرحضــوری  کــردن حداکثــری 
فرایند احراز هویت در کشــور است و در حال 
حاضر با ایــن هــدف فاصله زیــادی دارنــد. او 
معتقــد اســت ایــن هــدف دیــر یــا زود محقق 
می شود، زیرا دنیا به سمت استفاده از هوش 
مصنوعــی رفتــه و اســتفاده از آن به مــرور در 

ایران نیز رایج و ضروری می شود. 
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ققنوس

ققنــوس، شــرکتی بــر مبنــای فنــاوری دفترکل 
توزیع شــده اســت که فعالیت خود را از ســال 
1397 شــروع کرد؛ شــرکتی کــه امکان انتشــار 
توکن هــای متنــوع دارایــی و گواهــی را توســط 
ناشران معتمد فراهم می کند و در تلاش است 
بانک ها و شرکت های فناوری اطلاعات کشور 
را بــرای ورود بــه انقلاب صنعتی چهــارم آماده 
کنــد. شــرکت ققنــوس اســفندماه 1401 دچار 
تغییر مدیریتی شــد و در حال حاضر ســعید 
احمدی پویا سکان مدیریت عاملی این شرکت 
را برعهده دارد. به گفته احمدی پویا، این شرکت 
در سال 1402 ســه مأموریت اصلی داشت که 
شامل توسعه ابزارهای فناوری نوین در اقتصاد 
دیجیتال، تسهیل ســرمایه گذاری و مدیریت 
ثروت  های خرد در بســتر بلاکچین و درنهایت 

مولدسازی دارایی های دیجیتال می شد.

همراه کارت

اپلیکیشــن همــراه کارت یکــی از بازیگــران 
اصلــی حــوزه پرداخت کشــور اســت که در 
ســال 1401 دچــار تغییــر مدیریتــی شــد و 
محمد رشــیدی مدیرعاملی و نایب رئیسی 
آن را برعهــده گرفــت. اصلی تریــن اولویــت 
رشیدی در مســیر جدید همراه کارت بهبود 
تجربه کاربری است. آن طور که او می گوید، 
همراه کارت با 21 میلیون نصب، قرار اســت 
هم زمــان بــا بهبــود زیرســاخت های خــود، 
بــه بازارهــای جدیــدی وارد شــود و از یــک 
اپ پرداختــی فراتــر رود و حتی بــه  فرابورس 
وارد شــود. او معتقــد اســت همــراه کارت با 
تجربــه کاربری بســیار خوبی که داشــته، به 
جایگاه کنونی خود رسیده و به همین دلیل 
توسعه این موضوع برای همراه کارت اولویت 

درستی است.

سککوک

«تأمیــن مالــی زنجیــره تأمیــن» مجموعــه ای 
از فرایندهــای تجــاری و فرایندهــای مبتنــی بر 
فناوری اســت که تأمیــن مالی خریــد و انتقال 
کالا و مــواد اولیه تــا آخرین محصــول نهایی را 
دربرمی گیــرد. تأمیــن مالــی زنجیــره تأمین به 
دلیل اتکا به داده های فیزیکــی حرکت کالا در 
زنجیره تأمین و به کارگیــری ابزارهایی برای زیر 
نظر گرفتن موجودی کالا در انبار تولیدکنندگان 
کالا، کاهــش ریســک نکــول را در پــی دارد. از 
ســوی دیگر روش های اعتباردهی در زنجیره و 
درنهایت تأمین مالی مصرف کننده شیوه های 
نوینــی از ارائــه کالا و منابع را بــه مصرف کننده 
میســر می ســازد. فــردوس باقــری، مدیرعامل 
شرکت سککوک، تأمین مالی زنجیره تأمین را 
یکی از راه حل های کلیدی کشور برای برون رفت 
از فضای رکود اقتصادی می داند و آینده روشنی 
را برای این راهکار در کشور پیش بینی می کند.

کیپا

اگر در گذشته اعتبار افراد صرفاً نزد کسانی بود 
که آنها را می شناختند، در ســال های اخیر و با 
پررنگ تــر شــدن فنــاوری دیجیتال ایــن مفهوم 
نیز با تغییراتی همــراه بوده و توانســته مرزهای 
محدود کننده گذشته را پشت سر بگذارد. امروز 
دیگر اعتبار افراد با سیستم های ثبت اطلاعات 
و یکپارچه  شــدن آنها در حال تبدیل  شــدن به 
سکه رایجی است که می توان آن را در بازارهای 
مختلف خرج کرد. در شــرایطی کــه مهاجرت و 
اخذ پذیــرش تحصیلــی در کشــورهای غربی از 
نظر بســیاری از افراد درست ترین انتخاب برای 
مســیر شــغلی آینده بود، «علیرضا شــفیعی» 
تصمیم بــه مانــدن و راه انــدازی شــرکتی گرفت 
کــه امــروز «کیپــا» نــام دارد و در زمینــه لندتک 
در حوزه سلامت، فروشــگاه های زنجیره ای و... 

فعال است.

پرداخت الکترونیک سپهر

شــرکت پرداخت الکترونیک ســپهر در خردادمــاه 1401 تغییــر مدیریتــی را تجربه کرد. بــا آمدن تیم 
مدیریتی جدید به این شــرکت، تغییراتی در رویکرد ســازمان ایجاد شــد که شــامل تلاش برای بهبود 
ســودآوری، افزایش درآمدها و رشــد تعداد و مبلغ تراکنش های شــرکت بود. با توجه به جایگاه فعلی 
ســپهر از منظر ســهم بازار مبلــغ تراکنش ها، مدیــران ایــن مجموعــه در تلاش اند ســهم مبلغی خود 
را از شــبکه پرداخت توســعه دهنــد و در آینــده ای نه چندان دور جــزء چند شــرکت برتر قــرار بگیرند. 
طبق صحبت هــای حمزه آقابابایــی، مدیرعامل این 
شــرکت، توســعه بــازار، بهبود مســتمر ســودآوری، 
خلــق محصــولات و خدمات جدیــد و نوآورانه، ســه 
هدف اصلــی پرداخــت الکترونیک ســپهر تــا پایان 

سال 1401 بود.

اوام پی فینکس

صرافی ارز دیجیتال اوام پی فینکس، اواخر سال 1399 فعالیت خود را شروع کرد و با اینکه دیرتر از سایر 
رقبای خود وارد این بازار شد، اما تاکنون مسیر رشد خوبی را طی کرده و همچنان به طور مصمم در این راستا 
قدم برمی دارد. صرافی ارز دیجیتال اوام پی فینکس بستری برای مبادلات انواع رمزارزهاست که خدماتی 

چون بازار آزمایشی (دمو) را برای کاربران خود فراهم کرده 
و دارای انــواع بازارها به صــورت ریالی و تتری اســت. به 
گفته سامان بیرقی، رئیس هیئت مدیره و مؤسس این 
صرافی، رقابت یکی از برنامه های جدی آنهاســت و در 

این زمینه نیز مصمم پیش می روند.

چون بازار آزمایشی (دمو) را برای کاربران خود فراهم کرده 
و دارای انــواع بازارها به صــورت ریالی و تتری اســت. به 

صرافی، رقابت یکی از برنامه های جدی آنهاســت و در 
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رهند هوشمندانیاکایران کیش

شــرکت کارت اعتبــاری ایران کیــش آذرمــاه 
سال 1401 در سطح مدیریتی تغییراتی ایجاد 
کــرد و علیرضا موســوی ســکان مدیریتی آن 
را برعهده گرفت. به گفته موســوی تغییرات 
شــکل گرفته در ایــن مــدت راهبــردی بــوده 
و تغییــری در نحــوه اداره شــرکت بــه وجــود 
نیامده اســت. او می گوید عمده تمرکزشــان 
در ایران کیــش تحــول شــبکه پرداختشــان، 
ارتقــای پشــتیبانی و تعمیــرات و اصــلاح 
ساختارهایشــان اســت. همچنیــن، ارائــه 
ســرویس مناســب به بانــک تجارت و ســایر 
سهامداران اصلی شان در اولویت کارهایشان 
قرار دارد. به گفته موسوی، آنها در تلاش اند 
بــا توجــه بــه شــناختی کــه از مســائل خــود 
پیــدا کرده انــد، علاوه بــر افزایــش کیفیــت 
خدمات، زیرســاخت های مجموعه را ارتقا و 

هزینه هایشان را کاهش دهند. 

بیش از 23 سال از شروع  به  کار انیاک می گذرد. 
این شرکت با هدف ارائه فناوری های مدرن و نوین 
در حــوزه فنــاوری اطلاعــات، ارتباطــات، تجــارت 
الکترونیک و سامانه های پرداخت الکترونیکی 
تأسیس شد و در سال 1399 نیز در راستای تثبیت 
جایگاه خود به عنوان یکی از شرکت های فعال در 
حوزه پرداخت کشور، به عضویت خانواده گلرنگ 
درآمد. انیاک در سال 1400 هم تغییر مدیریتی را 
شــاهد بود تا بتواند به فعالیت های خود مؤثرتر 
ادامه دهد. به گفته فرید ســتاره، معاون توسعه 
کســب وکار انیاک، تمرکــز اصلی این شــرکت در 
سال 1401، روی توسعه زیرساخت هایشان بوده تا 
خود را برای برنامه های بلندمدتشان در سال های 
پیش رو آماده کنند. همچنین آنها توانســته اند 
توان تولیــدی کارخانه انیــاک را که از ســال 1398 
به  منظور تولید و تعمیر دستگاه های کارت خوان 

تأسیس شده، سه برابر کنند.

رهنــد هوشــمند، شــرکتی اســت کــه فعالیــت 
خــود را از ســال 1397 با نــگاه به روش هــای نوین 
پیاده ســازی نرم افــزار و همچنیــن مدل هــای 
کسب وکاری مشــارکتی آغاز کرد؛ شــرکتی که با 
تمرکز بر دیجیتالی سازی کسب وکارها و فرایندها 
بر بستر پلتفرم «ایده هوشمند» امکان توسعه 
کسب وکارهای متنوع در حوزه بانکی و پرداخت 
و خدمات غیرحضوری و بازارگاه های دیجیتالی 
را فراهــم کــرده اســت. مجیــد عبدالله خانــی، 
مدیرعامل شــرکت رهنــد هوشــمند، مأموریت 
اصلی پلتفرم «ایده هوشمند» را برعهده گرفتن 
بار فنــی و عملیاتــی پروژه هــای تحــول دیجیتال 
می داند و می گوید هدف اصلی شان ساده سازی 
فرایند تولیــد نرم افزار برای شــرکت های گوناگون 
است. او تأکید می کند که هدفشان تولید صرف 
نرم افــزار نیســت و می خواهنــد خالــق تجــارب 

دیجیتال باشند.

کسب وکار

بینوست

یکــی از شــرکت های فعــال در زمینه مشــاوره 
مدیریــت ســرمایه در بــازار رمــزارز در کشــور، 
بینوســت اســت؛ شــرکتی که فعالیت خود را 
از ســال 1398 آغاز کرد تا بــا ارائه صندوق های 
ســرمایه گذاری متنــوع ایــن امــکان را بــه افراد 
بدهد که بهترین تصمیم را برای سرمایه گذاری 
در بــازار کریپتــو بگیرنــد.  در همیــن راســتا 
بینوست ماشــین کــه یکــی از محصــولات 
مهم این شــرکت اســت، یــک تحلیلگــر داده 
مالی مبتنــی بر هــوش مصنوعی اســت که با 
حذف خطاها و احساســات انسانی، ریسک 
بازار را کنتــرل و بــه مدیریت بهینــه و معقول 
صندوق هــا کمــک می کنــد.  همایــون قمری، 
رئیس هیئت مدیره بینوست، مأموریت اصلی 
این شرکت را نه پیش بینی کوتاه مدت قیمت 
رمزارزهــا، بلکه ارائــه راهکارهــای بــه روز و امن 
برای حضــور در بــازار رمزارزها بــا تحلیل هایی 

بلندمدت و عقلانی می داند.

تفاس

سینا از آن دست بانک هایی است که اخیراً تحول دیجیتال برایش به استراتژی مهمی تبدیل شده و در این 
راستا در سال 1401 هلدینگ فناوری اطلاعات خود را برای قدم  نهادن در این مسیر تحولی ایجاد کرده است؛ 
هلدینگی که به  دنبال یکپارچه سازی و هم راستایی فعالیت های بانک سینا در حوزه فناوری اطلاعات است. 
ابراهیم محمدی، مدیرعامل تفاس، می گوید که این هلدینگ در حال حاضر بر چهار مأموریت اصلی متمرکز 
است؛ سامان دهی شرکت های زیرمجموعه ، توسعه نرم افزارهای مدنظر بانک، پیشبرد طرح تحول بانک و 
حضور در حوزه های فین تک و تجارت الکترونیکی مانند 
BNPL. محمدی می گوید  که بانک سینا در حال ساخت 

نرم افزارهایی مانند سیبانک است که دسترسی به تمام 
خدمات بانکی و پرداختی را از طریق یک اپلیکیشن برای 

مشتریان فراهم می کند.

خدمات انفورماتیک راهبر

خدمات انفورماتیک راهبر یکی از قدیمی ترین هلدینگ های ICT کشور است که از اواخر سال 1400 
بر توسعه کسب وکار و افزایش درآمدهای اجرایی اش متمرکز بوده است. حمیدرضا نائینی، مدیرعامل 
این هلدینگ، در حال حاضر مشــتریان اصلی راهبر را بازیگران صنعت اپراتوری دولت الکترونیک 

می دانــد و بیــان می کنــد بــه حضــور در حوزه های 
غیربانکی نیــز علاقه دارند. این شــرکت هم اکنون 
چهار زیرمجموعه و دو کســب وکار مســتقل دارد 
که به معتمد مالیاتی و اپراتور اول گذرگاه عمومی 

خدمات دولت نیز تبدیل شده اند. 
که به معتمد مالیاتی و اپراتور اول گذرگاه عمومی 
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داپ اپ

داپ اپ شــرکتی دانش بنیان اســت که کار خود 
را از ســال 1398 با هدف ارائــه خدمات کش بک 
و تمرکز روی فروشگاه های خرده فروشی، برندها 
و فروشگاه های زنجیره ای آغاز کرد و رفته رفته به 
این نتیجه رســید که کســب وکار خود را توسعه 
دهــد و ســرویس های دیگــری نیــز خلــق کنــد. 
درنتیجه وارد حوزه لندتک و ولث تک نیز شد تا 
این دو را در کنار حــوزه پی تک قرار دهد و چرخه 
فین تکــی خــود را کامــل کنــد. میعــاد ایرانیــان، 
ترنج و وام خرید ســه سرویسی هستند که طی 
ســالیان گذشــته بــه داپ اپ اضافه شــده اند تا 
این چرخــه را تکمیل کننــد. با وجود ایــن، هنوز 
هم به رســالت اولیه شــان که توســعه فروش در 
فروشگاه های خرده فروشی بوده، وفادارند. علی 
جواهرچیــان، بنیان گذار و رئیــس هیئت مدیره 
این شرکت می گوید، می خواهند به بزرگ ترین 

هاب کش بک کشور تبدیل شوند.

تیس یک شــرکت معتمــد مالیاتی نــوع اول 
است که فعالیت خود را از سال 1401 با هدف 
دیجیتالی  کردن نظام امور مالیاتی کشور آغاز 
کرده است. بنا بر صحبت های یوسف پناهی، 
مدیرعامل داده پردازی معتمــد تیس، عمده 
فعالیت های این شــرکت بر مبنای حاکمیت 
داده انجام می شــود تا با ارائه بســتری امن به 
مؤدیان به چابکی امور مالــی و مالیاتی آنها و 
همچنین نظام مند و شفاف  شــدن روال های 
مالیاتی کشــور کمک کنــد. او معتقد اســت 
هوشمندســازی مالیــات اقدام مهمی اســت 
که به تحقــق عدالــت اقتصادی-اجتماعی و 
حاکمیــت قانــون منتهی می شــود، امــا هنوز 
برخی اصناف از پیوستن به این پروژه ممانعت 
می کنند و فرار مالیاتی دارند. در همین راستا، 
یکی از رسالت های تیس آموزش و برساخت 

فرهنگ پرداخت مالیات  است.

تکنوتجارت شرکتی وابسته به بانک تجارت 
اســت که از طریــق ســرمایه گذاری خطرپذیر 
ســازمانی و توســعه کارخانــه نــوآوری خــود 
می کوشــد زنجیره ارزش این بانــک را تکمیل 
کند. سیدمحمدحســین ســجادی نیری که 
از تیرمــاه ســال 1402 بــه ســمت مدیرعاملی 
ایــن شــرکت منصــوب شــده، می گویــد بــا 
ورود خــود بــه ایــن شــرکت در حــال پیگیــری 
اساسی در شرکت و مدیریت گستره  تغییرات 
فعالیت ها، ارتقای پرتفوی و ادامه  دادن مسیر 
سرمایه گذاری است. این شرکت در نظر دارد 
با ســرمایه گذاری در حوزه هــای فناوری محور 
و موردنیــاز بانــک تجــارت بــه تحــول تجربــه 
مشتریان بانک کمک کند و نقشه  راه آن نیز در 
حمایت از استارتاپ ها شامل شتاب دهنده، 
استارتاپ استودیو و سرمایه گذاری خطرپذیر 

شرکتی است. 

آتیه داده پرداز

فرامرز صابری خردادمــاه 1401 به مدیرعاملی 
شــرکت آتیــه داده پــرداز منصــوب شــد. آتیه 
داده پــرداز یکی از شــرکت های فعــال در حوزه 
فناوری اطلاعات کشور اســت و اطلاع رسانی 
یکی از خطــوط اصلــی درآمــدی آن اســت که 
بخش اعظــم این خــط به ســرویس ارســال و 
دریافت پیامک مربوط می شود. صابری ضمن 
اشــاره به مسیری که این شــرکت از گذشته تا 
امروز طی کرده، اصلی ترین سرمایه این شرکت 
را نیروی انسانی آن می داند و نسبت به شدت  
گرفتــن مهاجــرت نیروهــای متخصــص ابراز 
نگرانی می کند. او همچنین با نقد تصوری که 
درباره درآمد شــرکت های حوزه اطلاع رســانی 
وجــود دارد، می گویــد حجــم زیــادی از درآمد 
حاصل از این سرویس ســهم اپراتورهاست و 
شــرکت هایی نظیر آتیه داده پرداز در رقابت با 

یکدیگر حاشیه سود خود را تعیین می کنند.

رایان ارتباط شباهنگ

رایان ارتباط شــباهنگ شــرکتی اســت که فعالیت های خود را در عرصه فروش و ارائه سرویس و خدمات 
شارژهای تلفن همراه از دی ماه 1397 شروع کرد و سپس متناسب با اقتصاد پساکرونا، استراتژی های خود را 
تغییر داد و با رفتن به سمت بازارهای جدیدی مثل BNPL که پتانسیل های مالی زیادی دارد،  به توسعه خود 
و ارائه خدمات رفاهی به طبقه متوسط جامعه پرداخت. طبق صحبت های احسان کدخدایی،  مدیرعامل 

رایان ارتباط شباهنگ، بعد از کرونا تمام تلاششان بر 
این بود کــه بتوانند از کالامحور بــودن فاصله بگیرند و 
خدمات محور شوند؛ به همین دلیل نیز نزدیک به دو 
سال است وارد حوزه اعتبار شده اند و از سال 1401 نیز 

با رایان کارت به حوزه BNPL ورود کرده اند.

فرابوم

پلتفرم نوآوری باز فرابوم از سال 1398 با هدف فعالیت در حوزه بانکداری باز تأسیس شد و تاکنون 
به عنوان ارائه دهنــده راهکارهــای خلاقانه مبتنی بر کاهــش فرایندهای دســتی، افزایش صحت 
تراکنش ها و حفظ و نگهداری مشتریان بوده است. این شرکت در یک سال گذشته نه تنها تعداد 
خدمات موجود در پلتفرم خود را افزایش داده، بلکه رویکرد جدیدی نسبت به مشتریان اتخاذ 
کرده و در تلاش اســت با شــناخت نیازهای آنها به پلتفرمی کامــل در این حوزه تبدیل شــود. بنا 
بــر صحبت های همایــون محبوبــی،  مدیرعامل این 
شــرکت، فعالیت در حوزه بانکداری باز،  پرچالش و 
مناقشه برانگیز است و یکی از موانع پیش روی آنها 

برای توسعه، رقابت بانک ها با آنهاست. 

رایان ارتباط شباهنگ، بعد از کرونا تمام تلاششان بر 

تکنوتجارتتیس
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

بازارپی

شرکت بازارپی با دور هم جمع  شدن جوانانی 
کــه مســیر خــود را از دل کافه بــازار پیــدا کرده  
بودنــد، در اســفندماه 1400 تأســیس شــد تــا 
با فراتر رفتــن از ارائــه راهکارهــای پرداختی به 
کافه بــازار، بــه کســب وکارهای دیگــر در حــل 
دغدغه هــای پرداختی شــان کمــک کننــد و 
موجبات توسعه آنها و ارتقای کیفیت تجربه 
پرداختی کاربران را فراهم آورند. به همین منظور 
روی ارائه سرویس دایرکت دبیت متمرکز شدند 
تا به پیشبرد هدفشان بپردازند، اما این مسیر 
چندان کــه باید هموار نبــود و مدیــران بازارپی 
می گویند تحریم های خارجی و فیلترینگ های 
داخلی برنامه های توســعه ای آنها را به تعویق 
انداخته است. علاوه بر این، مقاومت بانک ها 
بــرای تغییــر راهکارهــای پرداختی خــود و این 
تصور غلط که دایرکت دبیت قرار اســت جای 
درگاه هــای پرداخــت PSP هــا را بگیــرد، مانــع 

توسعه حداکثری آنها شده است. 

کسب وکار

رادین

شــرکت «پیشــرو فناوری اطلاعات رادین» سال هاســت از مجموعه «حصین» اســپین آف شده و 
فعالیت خود را به شکل مســتقل ادامه می دهد، اما با وجود اینکه این شرکت عمر نسبتاً کوتاهی 
دارد، تحولات بسیاری در آن اتفاق افتاده است؛ از سر و سامان  دادن به خدماتی که به  واسطه آنها 
سر و شکل یک شــرکت مســتقل را به خود گرفت تا افزودن خدماتی در قالب دپارتمان های جدید 

و توجــه بــه فناوری هــای نوظهور و تکمیل ســبد 
خدماتی اش. حالا هم مدتی اســت با راه اندازی 
استارتاپ اســتودیویی در دل شــرکت، ســعی 
دارد تمرکز خود را از محصولات B2B به ســمت 

محصولات B2C ببرد. 

مهندسی سیستم یاس ارغوانی

شرکت مهندسی سیستم یاس ارغوانی در سال 137۶ تأسیس شد و در زمینه انفورماتیک، مدیریت 
و علوم سیستم فعالیت خود را آغاز کرد. این شــرکت پس از اینکه توسط بانک ملت خریداری شد، 
به شرکت های فناوری اطلاعات این بانک پیوست و در حال حاضر به ارائه خدماتی نظیر پشتیبانی 
پروژه های بانکی، نرم افزاری، شبکه های کامپیوتری، مشاوره انفورماتیک و... می پردازد. طبق توضیحات 
محمدمهدی تقی پور، مدیرعامل سابق شرکت مهندسی سیستم یاس ارغوانی، الزامات مربوط به 
اینماد، اجــرای طرح کالابــرگ و طرح هوشمندســازی 
یارانه نان، شرکت های هدایت تراکنشی و رقابت خارج 
از انتظار بازار از چالش های شرکت مهندسی سیستم 

یاس ارغوانی در سال 1401 بوده است. 

خدماتی اش. حالا هم مدتی اســت با راه اندازی 

پی پینگ

پی پینــگ یکــی از شــرکت های پرداخت یــار 
فعال کشــور اســت که از ســال 1394 تاکنون 
می کوشد خدمات انتقال وجه را به ساده ترین 
شــکل ممکن بــه کســب وکارها و ســازمان ها 
ارائه دهد. در همین راســتا، ســال گذشــته از 
سرویس جدید خود با عنوان «تسویه حساب 
پیشــرفته» رونمایی کــرد تا به کســب وکارها 
کمک کند که مراودات مالی خود را به آسانی 
مدیریت کنند. به گفته احمدرضا منصوری، 
مدیرعامــل پی پینــگ، خواســته اصلــی آنها 
از رگولاتــور ایــن اســت کــه در تنظیم گــری 
خــود، چابکــی و نــوآوری را اولویــت بخشــد. 
همچنین او بر این عقیده اســت که تفویض 
حــوزه پرداخــت اینترنتــی بــه پرداخت یارها 
ازجملــه اقداماتی اســت کــه به توســعه آنها 
کمک می کند. بــه گفته او،  تمرکــز اصلی این 
شــرکت در ســال 1401 روی ارائــه ســرویس 

تسویه  حساب پیشرفته بوده  است.

همراه الکترونیک آوای پارسی

شــرکت همراه الکترونیک آوای پارســی در مهرماه 1400 با گردهمایــی گروهی از اشــخاصی که در صنعت 
بانکداری و پرداخت الکترونیکی سابقه طولانی داشتند، تأسیس شد. دغدغه اصلی این گروه که نشانگر 
هدف اساسی شرکت نیز بود، مشارکت در روند پرشتاب توسعه و گسترش کسب وکارهای حوزه فناوری های 
مالی (فین تک) کشور بود. آوای پارسی تلاش کرده با ارائه سرویس های مدرن در حوزه بانکداری باز، توسعه 
راهکارهای پرداخــت و ارائه ســازکار پلتفرمی، در بســتر الزامات جدید ســازمان امور مالیاتــی جایگاه خود 
را در اکوسیســتم پرداخــت الکترونیکــی کشــور پیــدا 
کند. طبق توضیحات مدیران این شــرکت، محصولات 
آوای پارســی را می توان به ســه دســته کلی «راهکارهای 
پرداخــت»، «محصــولات بانکــداری بــاز» و «پلتفــرم 

مالیاتی» تقسیم بندی کرد.

هلدینگ فناوری و نوآوری صاد

هلدینگ فناوری و نــوآوری صاد از شــهریورماه 1399 به طور رســمی کار خــود را آغاز کــرد. راه  اندازی این 
هلدینگ با رویکرد ایجاد تحول دیجیتال در بدنه بانک صادرات و اجرای طرح  های استراتژیک در حوزه 
فناوری اطلاعات صورت گرفته بود و اکنون بعد از گذشت حدود سه سال از شروع کارش، بانک صادرات 

در مسیر تحول دیجیتال قرار گرفته است. هلدینگ 
صاد که در حال حاضر هشت زیرمجموعه دارد، طی 
یک سال و نیم گذشته پروژه های زیرساختی مهمی 
را عملیاتی کرده تا مسیر رسیدن بانک صادرات به 

تحول دیجیتال را فراهم کند.

صاد که در حال حاضر هشت زیرمجموعه دارد، طی 
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فن آوا کارت

شــرکت فن آوا کارت که عضوی از گــروه فن آوا 
اســت، آبان مــاه 1401 تغییراتــی در ســطح 
مدیریت داشت و هم اکنون احمد پیشگاه زاده 
در ســمت مدیرعاملــی ایــن شــرکت در حال 
فعالیــت اســت. فــن آوا کارت طبــق گــزارش 
اقتصادی شــاپرک، در آبان ماه ســال جاری با 
سهم حدود 3درصدی از بازار مبلغ تراکنش ها 
در جایگاه دهم صنعت قرار گرفت. به عقیده 
پیشــگاه زاده، این جایگاه برازنده این شــرکت 
نیســت، از همیــن رو از بــدو ورودش بــه ایــن 
مجموعه، برنامــه کوتاه مدت مدیریتــی برای 
برون رفت از وضعیت فعلی را به هیئت مدیره 
شــرکت ارائــه کــرده اســت. طبــق گفته هــای 
پیشــگاه زاده، حمایــت از اســتارتا پ های 
فعال در حوزه هــای BNPL و لندتــک از دو راه 
سرمایه گذاری و مشارکت ازجمله مهم ترین 

برنامه های این شرکت در سال 1403 است.

سایبان پی

ســایبان پی با هــدف ارائه راهکارهــای نوین 
مبتنــی بر فناوری اطلاعات و ارتباطات 
در عرصه ارائــه به روز خدمــات کارت و 
پرداخت الکترونیک پایه گــذاری شــده 
است؛ شرکتی که با طراحی و تولید سامانه 
جامع مدیریت کارت و کیف پول توانسته 
در حوزه ماژول های اعتبارات بانکی، فروش 
اقســاطی، بن کارت و کارت هدیــه خدمات 
متنوعی را به صورت منعطف و پارامتریک 
و بــا قابلیــت فعالیــت در شــبکه پرداخــت 
کشور (شاپرک) یا شــبکه های حلقه بسته 
داخلــی را بــه مشــتریان این صنعــت ارائه 
دهد. این شرکت که به لحاظ کسب وکاری 
بر ارائه خدمــات لندتــک و BNPL متمرکز 
اســت، با ایده و همــکاری مجید شــکوهی 
و علیرضــا حاجی حســین ارگــی راه اندازی 

شده است.

اسنپ پی

اســنپ پی، یکــی از اولیــن ارائه دهنــدگان 
سرویس BNPL در ایران است که فعالیت خود 
را از سال 1399 با هدف توسعه فراگیری مالی در 
کشور آغاز کرد و به جرئت می توان گفت کاری 
که در این حوزه انجــام داد، یکی از فراگیرترین 
تجربه هــای لندتکــی کشــور بــود. در حالــی 
که بیــش از ســه ســال از فعالیت این شــرکت 
می گــذرد، در گفت وگــو بــا مجیــد حســامی، 
مدیرعامــل اســنپ پی، روند شــکل گیری این 
کســب وکار را مرور کردیم و به چالش هایی که 
با آن دست وپنجه نرم کردند و برنامه هایی که 
برای آینده دارند، پرداختیم. به گفته حسامی، 
در ایران به   شدت به فراگیری مالی نیاز داریم و 
کسب وکارهای لندتکی نیز در خط مقدم این 
داســتان قــرار دارنــد، بنابرایــن ضروری اســت 
چالش های پیش رویشان رفع شود تا بتوانند 

فراگیری مالی را بهتر و بیشتر محقق کنند. 

فوروارد

«فوروارد» شــرکتی دانش بنیان اســت که 
از ســال 1400 بــا نــام تجــاری «اکوپیــک» 
بــا تمرکــز بــر توســعه زیرســاخت های 
نرم افــزاری در حــوزه حمل ونقــل فعالیــت 
خــود را آغاز کــرد و از ســال 1402 بــا تغییر 
نــام برنــد بــه «فــوروارد»، بــه ســراغ ارائــه 
ســرویس های پســتی رفــت. حــالا ایــن 
شرکت سرویس هایی همچون جمع آوری 
و تحویل مرسولات در تهران، جمع آوری و 
تحویل مرســولات به شــرکت ملی پست، 
و بســته بندی و پرداخــت در محــل را بــه 
مشــتریان خود ارائــه می دهــد. البته یکی 
از خدمــات فــوروارد، تحویــل کارت هــای 
بانکــی مشــتریان مجموعه هــای مختلف 
فعال در نظام بانکی کشور است و در حال 
حاضر، این شرکت کارت های بلوبانک را به 

کاربرانش تحویل می دهد.

توسعه سامانه های نرم افزاری نگین (توسن)

جهانی  شدن یکی از دغدغه های مهم شرکت توسن در یک دهه گذشته بوده است و به همین دلیل 
در ســال 1389 با تأســیس دفتری در مالزی، صادرات نرم افزارهای خود را آغاز کرد تا در کشــورهای 
دیگر نیز مشتری داشته باشد. توسن در سال 1393، توانست نرم افزار کربنکینگ خود را صادر کند 
و در سال 1399 نیز به عنوان شرکت صادرکننده برتر نرم افزار کشور انتخاب شد. این شرکت در سال 

گذشته نیز صادرات نرم افزار را به کشورهایی مثل 
فیلیپین و مالزی در دســتور کار قرار داد و توانست 
محصول AML خــود را صادر کند و اکنون شــرکت 
توســن در تلاش اســت پلتفرم نئوبانک خود را نیز 

صادر کند. 

تفکر پیشرو عصر داده

«اســتراتژی فعلی ما،  اســتراتژی بقاســت»؛ این جمله ای اســت که مسعود حســینی، مدیرعامل 
شرکت تفکر پیشــرو عصر داده در مصاحبه خود در مردادماه ســال 1402 به عصر تراکنش گفت. 
طبق گفته های او، با توجه بــه تورم و رکودی که در کشــور وجود داشــت، تصمیم گرفتــه بودند روی 
حفظ مشتریان و کیفیت سرویس هایشان تمرکز کنند و توسعه ای حداقلی به سرویس های خود 
بدهند، اما در نهایت در سال 1402، آنها توانسته اند سهم بازار سرویس ونیفای را افزایش دهند و در 
همکاری با کسب وکارها، محصولات نیمه فعالشان 
را فعال کنند؛ همه این موارد نشان از فراتر رفتن آنها 
از ایده حفظ بقا و قدم گذاشتن در مسیری است که 

درنهایت به توسعه ختم شده است.

فیلیپین و مالزی در دســتور کار قرار داد و توانست 

، آنها توانسته اند سهم بازار سرویس ونیفای را افزایش دهند و در  بدهند، اما در نهایت در سال 
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

مزدکس

مزدکس کــه فعالیــت خــود را از ســال 1400 و 
بــا هــدف هم افزایــی میــان بــازار ســرمایه و 
دارایی های دیجیتال آغاز کرده، مدتی اســت 
که با دریافــت مجوز ورود به ســندباکس بازار 
ســرمایه، وارد مســیر تــازه ای شــده اســت؛ 
مســیری پرپیچ وخم که گرچه باعث محدود 
شــدن تعداد صندوق های قابــل معامله آنها 
شــده، امــا درنهایــت بــه قانونمند شــدن این 
کســب وکار منتهی می شــود. در حال حاضر 
کارا، کهربا و اهرم 3 صنــدوق قابل معامله در 
مزدکس هســتند و آن طور که مدیرعامل این 
شرکت می گوید، تعداد این صندوق ها بعد از 
خروج از ســندباکس بازار سرمایه بیشتر نیز 
می شود تا با توسعه فراگیری ابزارهای مالی به 
افزایش دسترسی مردم به روش های مختلف 
سرمایه گذاری و صندوق هایی که پشتوانه های 

گوناگونی دارند، کمک کند. 

پیمان

دایرکت دبیــت راهــکاری اســت که کاربــران با 
استفاده از آن به کسب وکارها اجازه پرداخت 
مستقیم از حساب بانکی خود برای خریدهای 
پرتکــرار و پرداخــت اشــتراک های دوره ای را 
می دهنــد. شــرکت فرابوم ایــن محصــول را با 
نام تجاری «پیمان» برای مشــتریان بانک ها 
و صاحبــان کســب  وکارهای آنلایــن از ســال 
1398 ارائه کرده اســت؛ محصولی کــه بعد از 
گذشت چهار سال از فعالیتش به دلیل رشد 
بسیار خوبی که در بازار داشت، اکنون به یک 
شرکت مستقل تبدیل شده و قصد دارد سهم 
قابل توجهی از پرداخت  های آنلاین کشــور را 
به سمت دایرکت  دبیت بیاورد. به گفته سحر 
بختیاری، مدیرعامل پیمان، دایرکت دبیت به 
دلیل تجربه کاربــری و امنیت بالایــی که دارد 
می توانــد در بســیاری از پرداخت هــای خــرد 

جایگزین روش های فعلی شود.

فام

هلدینگ هــای فنــاوری اطلاعــات بانک هــا و 
مؤسســات مالــی بــا چرخــش پارادایمــی که 
در شــیوه بانکــداری بــه وجــود آمده، بــه یکی 
از مهم تریــن عوامل توســعه بانک هــا تبدیل 
شده اند و بانک ها و مؤسسات مالی گوناگون 
می کوشند با ایجاد و توسعه این هلدینگ ها، 
بــه ایــده بانکــداری دیجیتــال بپیوندنــد. فام 
نیــز یکــی از همیــن هلدینگ هــای فنــاوری 
اطلاعات است که در زمینه ارائه محصولات 
بانکــی و فناوری هــای مالــی فعالیــت کــرده 
و بــه کمــک دپارتمان هایــی کــه دارد بــه خلق 
محصــولات و خدماتــی نظیــر نرم افــزار فــام، 
ســامانه پرداخت یــاری، متابانــک، ســامانه 
مبــارزه بــا پول شــویی، ســامانه نوبت دهــی 
بهنما، همراه بانک و خدمات ســنتر پرداخته 
تا به عنوان بــازوی فناوری اطلاعات مؤسســه 
اعتباری ملل به دیجیتالی و هوشــمند شدن 

هرچه بیشتر آن کمک کند.

EBCOM

دشواری فرایند اخذ تسهیلات از بانک ها که 
عمدتاً به تضامین مکفی نیز نیازمند اســت 
باعث برآمدن لندتک ها و شرکت های اعتباری 
شــد که خیلی زود مورد اســتقبال مــردم قرار 
گرفتند. ایــن تحولات بــا هدف ارائــه خدمات 
مالی در قالب طرح های اعتباری و تسهیلاتی 
نوین بــه بخش هایــی از جامعــه که بــه دلایل 
متعــدد امــکان اخــذ تســهیلات را به آســانی 
و به ویــژه در کوتاه مــدت از نظام بانکی کشــور 
ندارند، به وقوع پیوسته است. علی چقازردی، 
 EBCOM کارشناس ارشــد فین تک شــرکت
(همراه کسب وکارهای هوشمند) می گوید که 
همراه اول از آبان ماه سال 1402 با تجهیز حوزه 
مالی خــود بــا فناوری های فین تــک به حیطه 
اعطای اعتبار خرد به دارندگان سیم کارت های 
دائمی همراه اول ورود کرد که در شبکه حلقه 

باز قابل مصرف خواهد بود.

کسب وکار
پرداخت الکترونیک سامان

شرکت پرداخت الکترونیک سامان کیش (سپ)، علاوه بر فعالیت در حوزه پرداخت و ارائه خدمات 
دســتگاه های کارت خوان، درگاه های اینترنتی و اپلیکیشــن 724، یکی از شــرکت های فعــال در زمینه 
ارائه انواع بن کارت ســازمانی در کشور محسوب می شــود که از ســال 1383 به نیابت از بانک سامان 
به این حوزه وارد شده و خدمات متنوع و جذابی را در اختیار کاربران و مشتریانش قرار می دهد. طبق 
صحبت های ملیحه السادات مهدوی، مدیر واحد دارندگان کارت سپ بانک سامان، ارائه انواع بن کارت 
و کارت هدیــه خــود را بــر عهــده ســپ گذاشــته، زیرا 
هدفمندسازی مصارف بن کارت ها ازجمله مهم ترین 
اهــداف این حــوزه شــناخته می شــود و نیــاز بــازار به 
شکلی است که سازمان ها خواهان تفکیک و تفاوت 

بین واریز حقوق و خدمات رفاهی پرسنل هستند.

بانک صادرات ایران 

دهمیــن همایش بانکــداری الکترونیــک و نظام های پرداخت،  ســی ام آبان مــاه با معرفــی برگزیدگان 
جشــنواره دکتر نوربخش بــه کار خــود پایــان داد و بانک صــادرات ایران بــا معرفی ســرویس «توثیق 
الکترونیک دارایی» با نام تجاری «ست» از میان بیش از 32 محصول نوین معرفی شده، براساس سه 

شــاخص نوآوری، کاربردی   بودن و ســودآوری رتبه 
نخست محصولات ارائه شده نظام بانکی را از آن 
خود کرد. این سرویس با هدف تنوع بخشیدن به 
وثیقه های قابل ارائه به بانک ها به منظور دریافت 

وام خرد طراحی شده است.

شــاخص نوآوری، کاربردی   بودن و ســودآوری رتبه 
نخست محصولات ارائه شده نظام بانکی را از آن 
خود کرد. این سرویس با هدف تنوع بخشیدن به 
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فناور ی های مالی ایران

  پشتیبانی، از خطوط کسب وکاری جدی آدونیس
طبق صحبت های مدیرعامل آدونیس، در سال 1402 عمده 
تمرکز این شرکت بر ارائه سرویس پشتیبانی از دستگاه های 
نصب شده به مشتریان بوده است. او می گوید پشتیبانی 
از دســتگاه ها و ارائه خدمات مطلوب به مشتری، یک خط 
تعریف شــده در ایــن شــرکت اســت کــه همیشــه پیگیری 
می شود: «بزرگ ترین مزیت یک شــرکت، فروش دستگاه 
یا انجام یک پروژه  نیســت، بلکه فرایند پشــتیبانی اســت 
که مهم ترین رکن فعالیــت آن را رقم می زنــد؛ به این ترتیب 
یکی از خطــوط جدی در شــرکت آدونیــس، ارائــه خدمات 
پشتیبانی در دوره پس از نصب و راه اندازی دستگاه ها است. 
ما درباره این بخش از کار حساسیت بالایی داریم و در این 
زمینه، تا حد زیــادی رضایت مشــتریان را جلــب کرده ایم. 

شرکت آدونیس بیش از یک دهه است که فعالیت خود را آغاز کرده و در تمام این سال ها محصولات و راهکارهای سخت افزاری 
و نرم افزاری متنوعی را در حوزه بانکی و صنعت پرداخت کشور ارائه کرده است. این شرکت که در سال ۱۴۰۲ عمده تمرکز خود 
را بر توسعه خدمات پشتیبانی و رضایت مشتریان گذاشته، در یک سال گذشته دستگاه های خودپرداز داخلی، انواع کیوسک ، 
چاپگرهای دفترچه حســاب، چاپگرهای کارت  و چک اســکنر را به ســبد محصولات خــود اضافه کرده اســت. در گفت وگو با 
محمدعلی گوگانی، مدیرعامل شرکت آدونیس، اقدامات این شرکت در سال ۱۴۰۲ و برنامه هایشان برای سال ۱۴۰۳ را مرور کردیم. به گفته او، 
اصلاح ساختار سازمانی شرکت، توسعه نرم افزار مانیتورینگ و به کارگیری روش هایی که به کاهش بهای تمام شده در ارائه سرویس ها و خدمات 

بینجامد، از اهداف آدونیس در سال ۱۴۰۳ است. در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می خوانید.

البته اتفاق هایی که گاه و بی گاه به دلیل تأمین ارز در وضعیت کلان شــرکت رخ می دهد، 
ممکن است پشتیبانی از دستگاه ها را گاهی دچار چالش کند؛ با این حال تمام تلاش تیم 
آدونیس، ارائه خدمات مطلوب به مشتریان در حداقل زمان و با کیفیت خوب است. بر 
همین اساس، در سال 1402 بر بهبود فرایندهای کاری مان متمرکز شدیم تا بتوانیم خدمات 
مطلوبی را به مشتریان ارائه دهیم و درنهایت رضایت آنها را جلب کنیم. امیدواریم با تداوم 
این موضوع در سال های بعد نیز بتوانیم خدمت پشتیبانی را با دقت بالا و در بازه زمانی 

مدنظر مشتریان، به آنها ارائه دهیم.»
به گفته گوگانی، این شرکت علاوه بر بحث پشتیبانی، تمرکزش بر رفع نیاز مشتریان نیز 
هست و اگر مشتریان به خدمات مشاوره، ارائه دستگاه های جدید و همین طور نرم افزارهای 
جدید نیاز داشته باشند، به صورت جدی درصدد رفع آن برمی آید. او درباره اقداماتشان 
در یک سال گذشته می گوید: «سال 1402 به تولید محصولاتی پرداختیم که نیاز بانک ها 
و مشــتریانمان بود و در این راســتا تولید دســتگاه های خودپرداز داخلی، کیوســک ها  در 
مدل های مختلف، چاپگرهای دفترچه حساب، چاپگرهای کارت  و چک اسکنر را به سبد 

محمدعلی گوگانی، مدیرعامل آدونیس از  لزوم همکاری میان کسب وکارها می گوید

بدون رفاقت
 به حال خوب نمی رسیم

فاطمه شایگان

عکس: نسیم اعتمادی
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کسب وکار

محصولاتمان اضافه کردیم تا نیاز مشتریان به توســعه یا تعمیر و بازسازی دستگاه های 
فرسوده را پاسخ دهیم.»

  تغییر و تحولات آدونیس
یکی از مواردی که در دنیا به یک روند پرطرف دار تبدیل شــده اســت، نرم  افزارهای بنیادی 
کیوسک ها است. در همین راستا، آدونیس نیز در یک سال گذشته محصول اندرویدی 
کیوسک خود را ایجاد و عرضه کرده است. یکی  دیگر از اقدامات این شرکت در سال 1402، 
ایجاد تغییر در محصول نرم افزار سامانه مرکزی مانیتورینگ پایانه های بانکی خود بوده 
تا از این طریق مشــتریانش را حفظ کند و به نیازهایشان پاســخ دهد. گوگانی در این باره 
توضیح می دهد: «با توسعه محصول نرم افزاری مانیتورینگ و مدیریت شبکه خودپردازها 
و پایانه های بانکی برای بانک سپه، عمده درخواست های این بانک را با مساعدت شرکت 
رایانه خدمات امید و شرکت داتین پاسخ دادیم و در این زمینه 95درصد رضایت مشتری 
را جلب کردیم. این نرم افزار یکــی از بزرگ ترین نرم افزارهای مدیریت شــبکه خودپردازها 
و پایانه های بانکی است که در کشــور طراحی و پیاده سازی شده اســت؛ به طوری  که تمام 
برندهای حاضــر در بانک ســپه را پشــتیبانی می کنــد.  نام ایــن 10 برنــد عبارت اســت از: 
 Hyosung، GRG، NCR، Banqit، Sigma، Edge kingteller، Wincor Nixdorf
Eastcom و LG. در سال 1402 با توسعه این نرم افزار برای بانک سپه در تلاش بودیم این 
بانک بتواند گزارش های لازم را از این ســامانه دریافت کند. درخواســت های جدیدی نیز 
برای این نرم افزار دریافت کرده ایم که در حال بررسی آنهاییم. این نرم افزار در سال 1403 به 
یک محصول توسعه یافته تر و استاندارد تبدیل خواهد شد.» علاوه بر اینها، آدونیس در 
یک سال گذشته تغییراتی را در فرایندهای داخلی اش ایجاد کرده است. گوگانی می گوید: 
«برای مثال، سیستم تعمیرات خود را توسعه داده ایم. این سیستم می تواند با مشخص 
کردن طول عمر قطعات، قبل از خراب شدن قطعه، آن را تشخیص دهد تا بتوان به صورت 
پیش فعال به دستگاه ها مراجعه کرد. همچنین نرم افزاری را درخصوص انبار داریم که آن 
را از شرکت همکاران سیستم خریداری کرده ایم. این نرم افزار به صورت وب بیس است و در 
سطح گسترده ای توزیع شده و کل شرکت  در حال استفاده از آن است. با همکاری شرکت 
مذکور در حال توسعه این نرم افزاریم تا بتوانیم سه سیستم انبار، عملیات و تعمیرات خود را 
یکپارچه کنیم. به این ترتیب ما قادر به ایجاد یک مرکز داده بزرگ از شبکه کل خودپردازهای 
تحت پشتیبانی شرکت آدونیس خواهیم بود و می توانیم داده هایی را استخراج کنیم که آنها 

را به صورت مطلوب با جواب های مناسب، به هریک از مشتریان ارائه دهیم.»

  چالش نیروی انسانی و تأمین قطعات یدکی
با توجه به توضیحات گوگانی، شرکت هایی مانند آدونیس، با دو مشکل عمده مواجه اند؛ 
یکی نیروی انســانی و دیگری تأمین قطعات یدکــی. او در ایــن باره می گویــد: «آدونیس و 
شرکت های مشابه با توجه به کار سنگینی که در زمینه پشتیبانی به عهده دارند، حفظ 
نیروی انسانی برایشان بســیار دشــوار اســت. علاوه بر این، همان طور که می دانید عمده 
قطعات دستگاه های ما از خارج از کشور وارد می شوند و تأمین ارز برای تهیه و تأمین این 
قطعات نیز از طریق بانک مرکزی صورت می پذیرد؛ اگر فاصله بین تأمین ارز و خرید قطعه 
زیاد شود، ما به ناچار باید به سمت تأمین ارز از بازار آزاد برویم که بین این دو تفاوت زیادی 
وجود دارد و به نوبه خــود، اثر نامطلوبی بر بهره وری و کارایی شــرکت می گــذارد. درنتیجه 
شرکت هایی مانند آدونیس به سختی هزینه های خود را با درآمدهایشان سربه سر می کنند 
و اگر شرکتی سودی نیز نشان می دهد، از محلی غیر از این موارد و غیرعملیاتی است. از 
سوی دیگر، عدم امکان تصحیح و به روزرســانی قرارداد با مشتریان در طول سال با توجه 
به نوسان های قیمت ارز و روش های تأمین آن، شرکت هایی نظیر آدونیس را دچار ضرر و 
زیان مالی می کند. در آخر، تورم و آثار آن نیز چالشــی است که همچون دو مسئله دیگر، 
به  نظر می رسد به این زودی ها قابل رفع نباشد و ممکن است در سال های آینده نیز با آن 

درگیر باشیم.»

  برنامه های ۱۴۰۳
اصلاح ساختار سازمانی متناسب با اوضاع روز، توسعه مانیتورینگ و به کارگیری روش هایی 
که به کاهش بهای تمام شده در ارائه سرویس ها و ارائه خدمات بینجامد، از اهداف آدونیس 
در سال 1403 اســت. مدیرعامل آدونیس می گوید برنامه های داخلی آنها در سال آینده 
تولید نرم افزارهایی است که به کمک آنها بتوانند با دقت و سرعت بالاتری به انجام دادن 

کارها و بهــر ه وری بپردازنــد. او در ایــن باره می گویــد: «ما در 
زمینه توســعه محصولاتمان برای ســال آینــده در دو حوزه 
نرم افزار و ســخت افزار برنامه هایی را در نظر گرفته  ایم. برای 
بخش ســخت افزار، بنا بر نیاز مشــتریان به توسعه نمونه 
جدید دســتگاه های خودپرداز خواهیم پرداخــت. علاوه بر 
آن احساس کردیم که باید کیوسک هایمان را در دو پلتفرم 
اندرویــدی و وینــدوزی نیــز ارائه دهیــم. همین طــور در نظر 
داریم برای دستگاه های مربوط به شعب بانک ها، با اولویت 
قرار دادن مشــتریانمان، برنامه ریزی داشــته باشیم؛ زیرا با 
وضعیت ارزی موجود و بالا بودن نرخ دلار، تهیه دستگاه های 
نو با هزینه های گزاف، برای مشتریان بسیار سخت است؛ 
بنابراین پروژه بهسازی و به روزرسانی دستگاه های موجود 
می تواند منطقی ترین راه برای کم کردن هزینه های مشتریان 

باشد.»
او سپس به برنامه هایی که در بخش نرم افزار در سال 1403 
در دستور کار دارند، می پردازد و می گوید: «در حوزه نرم افزاری 
ما دو برنامــه داریــم؛ یکی مربــوط به سیســتم های داخلی 
شرکت است و این سیستم ها را دربرمی گیرد: سیستم های 
در انبــار، عملیــات، تعمیــرات، سیســتم جامع پرســنلی و 
نرم افزارهایی که برای بالا بردن کیفیت ارائه سرویس وجود 
دارند. در ســال جدید، محصــول جدیــدی را ارائه خواهیم 
کرد که مربوط به OTP است. در حال حاضر تعهد تحویل 
ســی هزار عدد از این دســتگاه را به یکی از بانک ها داده ایم 
که امیدواریم بتوانیم تا پایان سال این تعهد را به سرانجام 
برسانیم و برای سال آینده این محصول در سبد محصولات 

قابل عرضه شرکت آدونیس قرار گیرد.»

  حال ناخوش صنعت پرداخت کشور
به عقیــده گوگانــی، مــا در وضعیتــی قــرار داریم کــه تمامی 
شــرکت ها به جای رقابت به رفاقت و همکاری نیــاز دارند تا 
بتواننــد از چالش هــا و موانع عبور کننــد. او می گویــد: «اگر 
یک شــرکت بر اثر اشــتباهات فردی یا تصمیمات ناشی از 
مفروضات ناقص و غیرتجــاری، دچار ضرر و زیان ســنگین 
شــود یا در اثر تصمیمــات کلان کشــوری و محدودیت های 
داخلی نتواند به فعالیت های عادی خود ادامه دهد، صنعت 
پرداخت دچار خسران می شود. این موضوع مانند دومینو 
به بقیــه نیز ســرایت خواهد کــرد. درمجمــوع، بــه نظرم کل 
صنعــت پرداخــت، اوضــاع خوشــی در کشــور نــدارد و اگر 
بین دســت اندرکاران این صنعت همکاری صــورت نگیرد و 
مانند یک سندیکا رفتار نکنند و خواسته ها به سمع و نظر 
تصمیم گیران بالادستی نرسد، به حال خوب نمی رسد. من 
نسبت به سال 1403 چندان خوش بین نیستم. همچنین با 
توجه به مصاحبه ها و اعلام نظرهای مسئولان ارزی کشور و 
بانک مرکزی، به نظر می رسد سال آینده هم خبرهای خوبی 
از تخصیص و تأمیــن ارز دریافت نکنیم کــه این موضوع بر 
بخش هــای مختلف تأثیــر منفی خواهــد گذاشــت؛ چه بر 
فرایند تأمین ناوگان شــبکه خودپــرداز که هم اکنــون حدود 
40درصد فرسوده است و به نوسازی و جایگزینی نیاز دارد، 
چه بر پایانه های کارت خــوان و تأمین قطعات دســتگاه ها و 
نیروی انسانی. توصیه من برای کل صنعت فناوری اطلاعات 
این است که از یکدیگر حمایت کنیم تا بتوانیم سرویس های 
خوب با هزینه ای مناسب به مشتریان ارائه دهیم و درنهایت 

بتوانیم به شیوه ای مؤثر فعالیت خود را پی بگیریم.» 
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فناور ی های مالی ایران

و
دی ماه ۱۴۰۲ بهسازان ملت ۲۹ ساله شد؛ شرکتی که در این سال ها به دلیل تلاشش برای توانمندسازی بانک ملت در حوزه  های 
مرتبط با فناوری اطلاعات شناخته شده و حالا می خواهد از ارائه خدمت به این بانک فراتر برود و به صورت پروژه محور با سایر 
بازیگران صنعت بانکی و پرداخت کشور، استارتاپ ها و فین تک های مختلف نیز کار کند تا با ارائه تصویری جدید از بهسازان 
ملت سی سالگی دل نشینی را برای آن رقم بزند. به همین منظور، مدیران این شرکت در سالی که گذشت تمام تمرکزشان را روی 
تغییر شیوه های شرکت داری، تفکیک بخش های مختلف سازمان، تغییر فرهنگ سازمان و ورود به پروژه های جدید و ملی گذاشته اند تا رفته رفته 
خودشان را برای تغییرات بزرگ تر آماده کنند. این شرکت در سال ۱۴۰۲ با سود ۲ هزار درصدی روبه رو بوده که نتیجه تغییر مسیر و گسترش دامنه 
فعالیت هایش بوده است؛ تغییر مسیری که به اتخاذ رویکرد مشارکت محور و تمرکز روی پروژه های سه ماهه گره خورده است. محمد صادقی، 
مدیرعامل بهسازان ملت معتقد است با کنار هم قرار دادن ریسک های سیستماتیک و غیرسیستماتیک هنوز هم کار کردن در ایران ممکن است. 
او می خواهد تمام تلاشش را بکند تا بخش منابع انسانی این شرکت را بیش از پیش توسعه دهد تا بتوانند با تکیه بر مغزافزارهایشان روی نقشه 
راهی که تعیین کرده اند، بمانند و از آن منحرف نشوند. به نظر او این منحرف شدن از مسیر می تواند بزرگ ترین چالش آنها در سال ۱۴۰۳ باشد. 

در ادامه گفت وگوی عصر تراکنش با محمد صادقی را می خوانید.

گفت وگو با محمد صادقی، مدیرعامل شرکت بهسازان ملت، به بهانه ۲۹ سالگی این شرکت

۱۴۰۲؛ سال شکوفایی مجدد 
برگشت به مسیر موفقیت

  تاب آوری؛ مهم ترین عامل توسعه شرکت ها
محمــد صادقــی ابتــدا دربــاره ورودش بــه بهســازان ملت 
صحبت می کند. او می گوید وقتی پانــزده ماه پیش به این 
شرکت آمد، آن را در وضعیت قابل قبولی دید، اما با هدف 
کمک به توســعه آن، تصمیم گرفت تغییراتی ایجاد کند؛ 
تغییراتی که به باور او باید تا قبل از سی سالگی این شرکت 
انجــام می شــده اســت. او دربــاره عملکــرد این شــرکت در 
سال های گذشته و وضعیت فعلی اش بیان می کند: «سال 

مالی ما در دی ماه به پایان رسید و بهسازان ملت شمع 
29ســالگی اش را فوت کرد تا وارد سی ســالگی شــود. به 
نظر من، این شــرکت قدمت زیــادی دارد و بــرای مردم و 
اکوسیستم بانکداری کشور، شناخته شــده است. این 
شــرکت تا به امــروز فقــط ارائه دهنده خدمــت به بانک 
ملت بوده و مشــخصه اصلی آن هم همین بوده است. 
بهســازان ملت کربنکینگ نیســت. این شــرکت تمام 
سرویس هایی را که بانک ملت نیاز دارد خودش به تنهایی 

عکس: نسیم اعتمادی

نیلوفر نادری
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طراحی و تولید می کند. بنابراین نشستن روی صندلی 
چنین شرکتی مســئولیت زیادی دارد. همه توقع دارند 
شرکت در مسیر توســعه قرار داشــته باشــد و روزبه روز 
بهتر از قبل شود، ولی چنین کاری چندان آسان نیست 
و با چالش هایی که در کشور وجود دارد، باید خیلی دقیق 
و با برنامه ریزی جلو رفت. بهســازان ملت نیز مانند هر 
شــرکت دیگری هم روزهــای خــوب را تجربه کــرده و هم 
روزهای بد را و این طور نبوده که همیشه در اوج یا همیشه 
روبه زوال باشــد، البتــه در حــال حاضر به ثبات نســبی 
رسیده اســت. در این میان نکته اساســی این است که 
شرکت های مبتنی بر فناوری اطلاعات هیچ گاه به ثبات 
کامل نمی رسند و به  عبارتی ثبات برای آنها بی معنا است 
و آنچه آنها را نگه می دارد و باعث توسعه شان می شود، 

تاب آوری است.»

  لزوم استفاده از فناوری و داشتن نگاه فرایندی
طبــق گفته هــای او، بهســازان ملــت در یکــی، دو ســال 
اخیر تغییرات زیادی را پشت سر گذاشته و وارد مرحله 
جدیدی از حیات خودش شــده اســت. صادقــی بر این 
باور است که استفاده از فناوری و داشتن نگاه فرایندی 
ازجمله عناصری اســت که باید در چنین شرکت هایی 
به آنها توجه شــود و گرچــه رقبای بهســازان ملت مدام 
روی اســتفاده از داده تأکید می کننــد، صنعت بانکی و 
پرداخت کشــور هنوز آن طــور که بایــد برای اســتفاده از 
داده های مشتریان آمادگی ندارد و این استفاده از داده 
تبدیل به روندی شــده که درعمــل در ایران بــه واقعیت 

نپیوسته است.
او درباره اهمیت توســعه فنــاوری اطلاعــات در بانک ها 
می گویــد: «همــه در ایران از نســل زد و خواســته هایش 
صحبت می کننــد، در حالــی که می دانیــم کل صنعت 
بانکی و پرداخت کشور تقلیدی از آن چیزی است که در 
سرزمین های دیگر در حال رخ دادن است و همین تقلید 
هم به  درستی انجام نشــده و مقولات مختلف وقتی به 
داخل مرزهای ایران آمده اند دچار تغییراتی شــده اند و 
به کلی از فلسفه وجودی شان فاصله گرفته اند. از طرفی 
نباید برای بانک صرفاً این مهم باشد که مشتریانش از 
کدام نسل هستند. بانک باید بتواند خودش را متناسب 
با تغییرات روز دنیا توســعه دهد و به ایــن فکر نکند که 
الان نسل زدی ها بیشــترند یا نسل های دیگر. واقعیت 
این است که ما باید بتوانیم نیازهای همه مردم جامعه را 
برطرف کنیم و گره زدن مفهوم توسعه بانکداری با نسل 
زد چندان که نشان می دهد هم درست نیست. من نوعی 
باید بتوانم فضایی را ایجاد کنم که همه مشتریانم راضی 
باشند و در برطرف کردن نیازهای بانکی و پرداخت خود 
کمترین انرژی، هزینه و وقت را صرف کنند. هدف ما در 
بهسازان ملت همین است و با چنین رویکردی وارد بازار 
شده ایم و هر اقدامی که تا به امروز انجام شده یا در آینده 
انجام می شود، در راستای تحقق همین ایده بوده است. 
نیاز های مشتریان ما نسبت به گذشته بیشتر و متکثرتر 

شده و این کار ما را سخت تر می کند.»

  فراتر رفتن از ارائه خدمات به بانک ملت
صادقی وضعیت بهسازان ملت را از ابعاد مختلفی نظیر 

شرکتداری، فناوری، منابع انســانی و فرایندهای سازمانی 
بررسی می کند و توضیح می دهد که وقتی وارد این شرکت 
شده، با یک سازمان پایدار، اما سنتی مواجه بوده که برخی 
از استانداردهای لازم را نداشته است. به لحاظ ساختار نیز 
این سازمان به تغییراتی نیاز داشته که طی یک سال و چند 
ماه گذشته انجام شــده اســت. او در این باره می گوید: «ما 
باید ساختار سازمان را طوری تغییر می دادیم که پاسخ گوی 
نیازهایمان باشــد. این تغییر ساختار بخش های مختلف 
شــرکت ما را تحت تأثیر قــرار داد و از بخش مالــی گرفته تا 
بخش هایی نظیــر منابع انســانی، امنیت، طــرح و برنامه، 
فروش و کســب وکار و شــیوه مدیریت پروژه را تغییر دادیم 
تا به روز و بهتر شوند. این تغییرات، از اواخر سال قبل آغاز 
شده و تا رسیدن به وضعیت ایدئال ادامه دارد. ما امنیت 
سیستم هایمان را در یک سال گذشته ارتقا دادیم و بخش 
مالی و منابع انســانی را که در گذشــته یکی بــود، تفکیک 
کردیم و کوشیدیم بخش مالی مان با الگوهای مدیریت مالیِ 
به روز اداره شــود و از آنجایی که برای نیروهای انســانی مان 
اهمیت زیادی قائلیم و معتقدیم نیروی انسانی متخصص، 
مهم ترین دارایی شرکتی مثل بهسازان است، سعی کردیم 
بیش از پیش به بخش منابع انسانی توجه کنیم. نیروهای 
انســانی ما، مغزافزارهایی اند که بقا و توســعه مــا را ممکن 

کرده اند. 
علاوه بر این، از وضعیت ارائه خدمت صرف به بانک ملت 
نیز فراتر رفتیم و قرار است از این به بعد، در قالب پروژه های 
مشارکتی یا ارائه سرویس، با سایر بازیگران اکوسیستم های 
فناوری محور نیز کار کنیم. ما برای قبول پروژه ها نیاز بازار و 
توانایی هایمان را بررسی می کنیم و هرگز پروژه ای را که نیاز 
بازار نباشد یا از پس آن برنیاییم، قبول نمی کنیم. در حال 
حاضر، نیاز بازار و مشتریان بانک و صنعت بانکی این است 
که از فروش لایســنس فراتر رویم و سرویس محور شویم و 
خدمات ترکیبی و مشارکت محور داشته باشیم و به سمت 

ارائه سرویس های بانکی در قالب API برویم.»
طبــق صحبت هــای او، ایــن شــرکت در ســال 1402 
سرویس هایی را به دفترهای پیشخان دولت عرضه کرده و 
تسهیلات تکلیفی فرزندآوری و ازدواج را هم پوشش داده  و 
پروژه هاب اعتباری اش را هم به سرانجام رسانده است. آنها 
یک هاب اعتباری در بانک ملت راه انداخته اند که به ارائه 
خدمات BNPL کمک می کند و تسهیلات در زمانی کمتر از 
پنج دقیقه به فرد داده می شود. در همین راستا با بازیگران 
لندتکی کشــور هم قراردادهای مشــارکتی امضــا کرده اند. 
درنتیجه بهسازان ملت در سال گذشته فراتر از ارائه خدمت 
به بانک ملت رفته و به صــورت پروژه ای با کســب وکارهای 
مختلف همکاری کرده است. البته این استراتژی در گذشته 
هم در بهســازان ملت وجود داشــته اســت و بر مبنــای آن 
پروژه های ملی زیــادی را انجام داده اســت که یکــی از آنها، 
پروژه تدارکات ایران بوده که با همکاری این شرکت و وزارت 
صمت از سال 1391 شروع شده و همچنان در حال توسعه 
است و تعداد مشتریان و محصولات آن بیشتر شده است و 
با همین استراتژی، یکی از اهداف شرکت این است که سال 

آینده نیز در اجرای پروژه های ملی دیگری سهیم باشند.

  تغییر فرهنگ سازمانی بهسازان ملت در سال ۱۴۰۲
مدیرعامل بهســازان ملــت تغییر فرهنــگ ســازمانی این 

در حال 
حاضر، نیاز بازار و 
مشتریان بانک و 
صنعت بانکی این 
است که از فروش 
لایسنس فراتر رویم 
و سرویس محور 
شویم و خدمات 
ترکیبی و 
مشارکت محور 
داشته باشیم و 
به سمت ارائه 
سرویس های 
 API بانکی در قالب
برویم

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

شــرکت را یکــی از بزرگ تریــن چالش هایی می دانــد که در 
پانــزده ماه گذشــته بــا آن روبــه رو بــوده اســت و در ایــن باره 
اظهار می کند: «متحول کردن فرهنگ سازمانی شرکتی که 
قدمتی طولانی دارد، کار ساده ای نبود، اما آن قدر هم سخت 
نیســت کــه نشــود انجامــش داد. خوشــبختانه نیروهای 
انسانی ما و بانک در برابر پذیرش تغییرات منعطف بودند 
و این انعطاف پذیــری آنها ما را در تحقــق تغییراتی که باید 
ایجاد می شــد، کمک کرد. هم زمانی تغییــرات بخش های 
مختلف سازمان هم چالش دیگری بود که مدیریت کردن 
آن دشــوار بود و با همدلی و همــکاری اعضای مجموعه به 
سرانجام رسید. سازمان ما در حال حاضر، برنامه پذیر است 
و می تواند به بازیگران بیشــتری ارائــه خدمت کند. تغییر 
جایگاه بهســازان ملت هم برای مــا و هم بــرای بانک ملت 
اتفاق جدیدی بود، چون قرار است در قامت شریک تجاری 
و به صورت تسهیم درآمدی یا ارائه خدمت کارمزدمحور با 
بانک ملت کار کنیم و قدم گذاشتن در این مسیر جدید هم 
آســان نبود، اما از پس آن تا به امروز برآمدیــم، چون بانک 
ملت این مســئله را پذیرفته اســت و با ما نهایت همکاری 

را می کند.»

  بــرای رفع بحــران منابع انســانی باید به فکــر راه حلی 
اساسی بود

جذب و نگهداشــت نیــروی انســانی یکــی از پرتکرارترین 
چالش هایی است که مدیران تمام کسب وکارهای صنایع 
مختلف به آن اشاره می کنند و بر این باورند وضعیت منابع 
انسانی در ایران روز به روز وخیم تر خواهد شد و این می تواند 
لطمه بزرگی به بدنه اقتصاد کشــور وارد کنــد. صادقی نیز 
نگران وضعیت نیروی انســانی در حوزه فنــاوری اطلاعات 
کشور است و فکر می کند باید برای کاهش نرخ مهاجرت ها 
و نگهداشت نیروی انســانی متخصص در داخل مرزهای 
کشــور به فکر راه حلی اساســی بود. او در این باره می گوید: 
«ما برای اینکه بتوانیــم از فناوری هــای روز دنیا بهره ببریم 
یــا خودمــان زیرســاخت ها و قالب هــای کاری جدیــدی را 
ایجاد کنیم، بــه نیروهای انســانی متخصصی نیــاز داریم 
که خیالشان از بابت هزینه های زندگی شــان راحت باشد 
و بتوانند تمام تمرکزشان را روی طراحی، تولید و به کارگیری 
فناوری های جدید در صنایع مختلف بگذارند. این در حالی 
اســت که شــرکت های داخلی که درآمد ریالی دارند و خود 
درگیر مسائل مالی اند، شــاید نتوانند آن طور که بایسته و 
شایسته افراد اســت به آنها حقوق و مزایا بدهند و همین 
مسئله ممکن است نیروی متخصص را از ادامه فعالیت 
در ایران دلسرد کند. حال، وقتی مسائل مالی در کنار مسائل 
اجتماعی قرار می گیرد، نیروهای متخصص را برای مهاجرت 
از ایران به کشــورهای پیشرفته و حتی کشــورهای حاشیه 
خلیج فارس مشــتاق تر می کند و به همین دلیل اســت که 
اکثر شرکت های داخل ایران با مشکل جذب و نگهداشت 
نیروی انســانی مواجه اند. به نظر مــن آن دســته از افرادی 
که در ایران مانده اند و کار می کنند، عشــق زیادی به ایران و 
خانواده هایشان دارند، وگرنه رفتن برایشان کاری ندارد و در 
یکی دو سال اخیر حتی آن نیروهایی که در سطح کارشناسی 
بوده انــد و ســابقه کار چندانــی نداشــته اند، توانســته اند 
به راحتی از کشــورهای دیگر ویزای کاری بگیرند و بروند. ما 
هم مثل همه اعضای اکوسیستم در جذب نیروی انسانی 

با دشواری هایی مواجهیم که خاص شرکت ما نیست.»

  به ۸۰درصد از برنامه هایمان رسیده ایم
وقتی در پایان سال 1401 به سراغ کسب وکارهای مختلف 
رفتیم، همه آنها معتقد بودند که 1401 سال سختی بوده 
و همین که توانسته بودند بقای خودشان را حفظ کنند، 
برایشــان کافی بود. آنها بیــش از هرچیز دیگــری نگران 
سال پیش رویشان بودند و نمی دانستند چه چیزی در 
انتظارشان اســت. با وجود این، این طور به نظر می رسد 
که اکثر آنها از پس ســال 1402 برآمده اند و توانسته اند 
کسب وکارشان را توسعه دهند. بهسازان ملت نیز یکی 
از همین کســب وکارهایی اســت که توانســته با گــذر از 
چالش های موجود، مسیر توسعه خودش را پیدا کند. 
صادقی در توصیف ســالی که گذشــت می گویــد: «اگر 
بخواهــم 1402 را در یک کلمه خلاصه کنــم، باید بگویم 
برای ما ســال امید بود. کشــور نســبت به ســال 1401 از 
ثبات بیشتری برخوردار بود و در این یکی دو سال اخیر 
نیروهای فعال در بهســازان ملت و بانک ملت تا جایی 
که می توانستند دست به دست هم دادند و کوشیدند و 
نمود خارجی آن این شــد که به 80درصد از برنامه هایی 
که ابتدای سال 1402 روی کاغذ نوشته بودیم، رسیدیم. 
ما پروژه های خوبی را پیش بردیم و شــاخص ســودآوری 
بالایی داشتیم و افزایش سود بیش از ده برابری را تجربه 
کردیم. این عــدد واقعی اســت و به این دلیل به دســت 
نیامده که ما وارد پروژه های بزرگی شده ایم، بلکه به این 
دلیل بــوده کــه مســیر توســعه کســب وکارمان را تغییر 
داده ایم. رویکرد و ادبیات کاری ما تغییر کرده و برنامه های 
کوتاه مدت سه ماهه ای را برای شرکت در نظر گرفته ایم که 

باید سر وقت انجام شوند.»

  جا انداختن تصویری جدید از بهسازان ملت

سی ســالگی از آن نقاط عطفی اســت که می تواند برای 
بسیاری از افراد و حتی کســب وکارها و ایده ها به سالی 
بحرانــی تعبیــر شــود. بهســازان ملــت در ســال 1403، 
سی ســاله خواهد شــد و همین مســئله باعث شــده تا 
همه تصمیم هــا به ایــن سمت وســو رونــد که تا قبــل از 
رســیدن به این ســن تغییراتی ایجــاد کننــد. صادقی با 
اشاره به این مهم بیان می کند: «اگر بتوانیم این تصویر از 
بهسازان ملت را که دیگر قرار نیست فقط به بانک ملت 
خدمت ارائه کند، در صنعت بانکی و پرداخت کشور جا 
بیندازیم، می توانیم سی سالگی بسیار دل نشین و خوبی 
را برای آن تصور کنیم. ما باید پروژه های بیشتری بگیریم 
و همکاری هایمان با بازیگران صنعت را افزایش دهیم. 
بانک ملت، بانک کسب وکارها است و تا به امروز چهل 
میلیون مشتری داشته است. اگر بتوانیم وارد گفت وگو 
با آنهــا شــویم و بــا بررســی نیازهایشــان خدماتــی را که 
می خواهند ایجاد کنیم، قطعاً بهسازان ملت سی سالگی 
خوبی خواهد داشت. این نمود خارجی بهسازان است. 
به لحاظ داخلی نیز باید بتوانیم فناوری های جدیدتری را 
وارد شرکت کنیم و زیرساخت هایمان را هم به روز کنیم 
و بانکداری متفاوتی را به تصویر بکشیم. امروز بازیگران 
حوزه فناوری اطلاعــات حرف های کلیشــه ای می زنند و 
عبارات و کلماتی را به کار می بندند که هنوز نمود خارجی 

اگر بتوانیم این 
تصویر از بهسازان 
ملت را که دیگر قرار 
نیست فقط به بانک 
ملت خدمت ارائه 
کند، در صنعت 
بانکی و پرداخت 
کشور جا بیندازیم، 
می توانیم 
سی سالگی بسیار 
دل نشین و خوبی را 
برای آن تصور کنیم. 
ما باید پروژه های 
بیشتری بگیریم و 
همکاری هایمان با 
بازیگران صنعت را 
افزایش دهیم
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

در صنایع پیدا نکرده و ما نمی خواهیــم وارد این جریان 
شــویم. ما هنــوز زیرســاخت های لازم بــرای اســتفاده از 
ابزارهای هوش مصنوعی و داده  را نداریم و همان بهتر که 
تا وقتی نمی توانیم در عمل کاری کنیم، وعده  و شعاری 
هم ندهیم. در تمام این سال ها راه حل ها بدون شناخت 
درست از مسئله ارائه شده اند و ما ترجیح می دهیم قبل 

از هرچیز مسائلمان را شناسایی کنیم.»

  تلاش برای کاهش ریسک های غیرسیستماتیک
او که کلیــد موفقیت بهســازان ملــت یا هر کســب وکار 
دیگری را در تــاب آوری اش در شــرایط بحرانــی می داند، 
معتقد است بزرگ ترین چالش پیش روی آنها در سال 
1403 نیز همین خواهد بود و در این باره توضیح می دهد: 
«چالش جذب و نگهداشت نیروی انسانی که مدت های 
مدید با ما خواهد بود و همان طور که گفتم باید برای رفع 
آن به دنبال راه حل های اساســی و کلانی بود کــه افراد را 
برای کار و زندگی در ایران مشتاق کند. چالش هایی نظیر 
تورم و مشکل در تأمین منابع مالی لازم برای پروژه ها هم 
که همیشه بوده و هســت. در این میان تنها کاری که از 
دست ما برمی آید این است که تاب آوری مان را افزایش 
دهیم و به فکر راه هایی باشــیم که بتوانیم به کمک آنها 
از پس مشــکلاتی که وجود دارد، بربیاییــم و خودمان را 
توسعه دهیم، حتی اگر آهسته پیش برویم. درواقع، ما 
در بهسازان ملت این مسئله را به خوبی درک کرده ایم که 
گرچه ممکن است امروز با ثباتی نسبی روبه رو باشیم، 
اما معلوم نیســت فردا چــه اتفاقی می افتــد و به همین 
دلیل از قبل خودمان را بــرای رویارویی با موارد احتمالی 
پیش رویمان آماده کرده ایم. ریسک بزرگ پیش روی ما 
به لحاظ درون سازمانی در حال حاضر این است که روی 
نقشه راهی که برای خودمان ترسیم کرده ایم، نایستیم 
و از آن منحرف شــویم. مــن نگرانی جدی دیگــری ندارم 
و همین تغییر مســیر اســت که می تواند ریسک بزرگ 

سازمان ما باشد.»
او در ادامه درباره ریسک های بیرونی صحبت می کند و 
توضیح می دهد که در این سال ها یاد گرفته است نباید 
خیلی روی ریســک های سیســتماتیک وقت بگــذارد، 
چون درعمل نمی تواند آنها را بهبود بخشد و اگر وقت و 
انرژی اش را روی رفع ریسک های درون سازمانی بگذارد، 
بهتــر خواهد بــود، چــون ریســک های سیســتماتیک 
خارج از اراده او هســتند و همین که ریسک های درونی 
ســازمانش را کاهش دهد، کار بزرگی کرده است: «برای 
مثال من نمی توانم جلوی بالا رفتن قیمت دلار را بگیرم 
و اگر تمــام فکــرم را روی چیزی بگــذارم که برای درســت 
کردنش کاری از دســتم برنمی آید، از کارهای دیگری که 
می توانم به واســطه مدیرعاملی ام در این شرکت انجام 
دهم، جــا می مانم. ریســک سیســتماتیک و ریســک 
غیرسیستماتیک حدی دارند و همه کسب وکارها باید با 
کنار هم گذاشتن میزان این دو ریسک به این سؤال پاسخ 
دهند که آیا امــکان ادامــه دادن دارنــد یا خیــر. درواقع، 
ببینند آیا ادامه دادن کسب وکارشان تصمیم منطقی و 
درستی است و به لحاظ مادی و معنوی آورده ای برایشان 
دارد یا خیــر. من اینجا در بهســازان ملت به این نتیجه 
رســیده ام که هنوز کار کردن می ارزد و با همه مشــکلات 

و ریسک هایی که وجود دارد، می توان خلق ارزش کرد. من 
هم اگر روزی به این نتیجه برسم که این کار صرفه اقتصادی 
ندارد، قطعاً ادامه اش نخواهم داد، اما تا به امروز به چنین 
نتیجــه ای نرســیده ام. با ایــن حال امیــدوارم ریســک های 
سیســتماتیک کاهش یابند تا ما هم با خیــال راحت تری 

کارمان را انجام دهیم.»

  ایجاد مزیت رقابتی در حوزه منابع انسانی
صادقی کــه فعالیت حرفــه ای خــود را از لایه کارشناســی 
و به صــورت نیــروی ســاعتی شــروع کــرده، مشــکلات 
نیروهای انسانی را به خوبی درک می کند و تقریباً در همه 
گفت وگوهایــش بــه چالــش جــذب و نگهداشــت نیروی 
انسانی اشاره کرده است و در سالی که گذشت با تفکیک 
بخش منابع انســانی بهســازان ملــت از بخــش مالی آن 
تمام تلاش خودش را کرده تا وضعیت منابع انسانی این 
شــرکت را بهبود بخشــد، هرچند بنا بر صحبت هــای او، 
رفع این چالش تا حدی به عملکرد شرکت ها بستگی دارد 
و عمــده دلایل خــروج نیروهای انســانی به مســائل کلان 

کشوری برمی گردد.
او دربــاره چگونگــی ایجــاد مزیــت رقابتــی در حــوزه منابع 
انســانی در بهســازان ملت توضیح می دهد: «جبر روزگار 
من را در ســمت مدیرعاملی نشاند. من نیروی فنی بسیار 
خوبی بودم و همین که خودم روزی کارشــناس بودم باعث 
می شــود از مشــکلات نیروهای کنونــی ام بی خبر نباشــم. 
به لحاظ مالی کار زیادی از دســتم برنمی آید که برای تیمم 
انجام دهم و وقتی درآمدهای شرکت ریالی است، به تبع آن 
حقوق بچه ها را هم باید به ریال بپردازم که شــاید برایشان 
کافی نباشد، اما فکر می کنم اگر فردی با قرار گرفتن در یک 
فضای کاری  احساس کند مثمرثمر است و دارد خلق ارزش 
می کند، بین او و شغلش دلبستگی  ایجاد می شود که باعث 
می شــود به این راحتی ها از محیط کارش دل نکنــد. ما در 
حال حاضر در بهسازان ملت از آخرین فناوری های روز دنیا 
استفاده نمی کنیم و همین ممکن است باعث دل زدگی تیم 
ما شود، اما برنامه  داریم فناوری هایمان را به روز کنیم تا نیروی 
متخصص از کار کردن با آنها لذت ببرد و احساس نکند که 
از دنیا عقب مانده اســت. فناوری صرفاً به برنامه نویســی 
محدود نمی شــود و فرایندها، روش ها و رویکردهای جدید 

را هم دربرمی گیرد.»
او اضافه می کند آنها برای رفع مشــکل مالی نیروهایشان 
طرح «پروژه محور کردن پروژه ها» را ایجاد کرده اند که در آن 
تیم های مختلف می توانند با پذیرفتن مسئولیت یک پروژه، 
حقوق و مزایای بیشــتری دریافت کنند و پــاداش بگیرند. 
مدیرعامل بهســازان ملت در این باره می گوید: «این طرح 
قرار است در ســال 1403 توسعه داده شــود تا افراد پاداش 
بیشتری از پروژه ها بگیرند. افراد باید بتوانند بسته به تلاشی 
که می کنند، نهایت پاداش را بگیرند و در سال آینده برخی 
کارهای انگیزشی هم برای آنها خواهیم کرد تا به لحاظ روانی 

حمایت شوند.»
صادقــی در آخــر تأکید می کنــد که تمــام ایــن تلاش ها 
نتیجه کار گروهی همه اعضــای هیئت مدیره و مدیران 
میانی و کارشناسان ارزشمند و ارزش آفرین در بهسازان 
بوده و هیچ اقدام و تصمیمی به تنهایی گرفته نشده و به 

انجام نرسیده است 

ریسک 
بزرگ پیش روی 
ما به لحاظ 
درون سازمانی 
در حال حاضر 
این است که روی 
نقشه راهی که برای 
خودمان ترسیم 
کرده ایم، نایستیم و 
از آن منحرف شویم. 
من نگرانی جدی 
دیگری ندارم و 
همین تغییر مسیر 
است که می تواند 
ریسک بزرگ 
سازمان ما باشد

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

۱۴۰۲ برای هلدینگ فناوری اطلاعات و نوآوری بانک تجارت (تفتا)، سال پرکاری بود. در این سال این مجموعه علاوه بر اینکه در 
حوزه های مختلف فین تک، محصولات و خدمات جدیدی ارائه داد، خدمات و محصولات پیشین خود را نیز به روزرسانی کرد. 
محمد فرجود، مدیرعامل هلدینگ تفتا، در گفت وگو با عصر تراکنش، تأکید می کند که این مجموعه هم راستا با سیاست های 
بانک تجارت با نگاهی پلتفرم محور، در مسیر بانکداری دیجیتال قدم برمی دارد. جایگزین کردن اعتبار در زنجیره های تأمین به 
 جای جریان نقدی یکی از اهدافی است که این هلدینگ در سال ۱۴۰۲ روی آن تمرکز داشته و در سال آینده نیز در راستای توسعه آن فعالیت خواهد 

کرد و از این طریق شرکت های غیردیجیتال نیز می توانند از خدمات این هلدینگ بهره مند شوند. در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می خوانید.

محمد فرجود،  مدیرعامل هلدینگ تفتا می گوید این مجموعه به دنبال توسعه حوزه اعتباری 
در زنجیره های تأمین است

نگاه پلتفرمی را جدی تر 
دنبال می کنیم

  توسعه سرویس های باجت
طبق صحبت های محمد فرجود، مدیرعامل هلدینگ تفتا، 
از آنجایی که این مجموعه فعالیت های خود را در کنار بانک 
تجارت تعریف کرده، اولویت های آن نیز تا حد زیادی مطابق 
با اولویت های این بانک در مسیر بانکداری دیجیتال است. 
او درباره فعالیت های این هلدینگ در سال 1402 می گوید: 
«اولویت ما در حوزه خدمات مشــتریان خــرد،  این بوده که 
سرویس های ارائه شــده، به شکل دیجیتال و غیرحضوری 
باشــند. اپلیکیشــن باجت در بانک تجارت بــا همین نگاه 
توســط یکی از شــرکت های زیرمجموعه ما یعنی ســیمرغ 
تجارت توسعه پیدا کرد. در سال 1402 روی این اپلیکیشن 
ســرویس هایی ماننــد وام ازدواج، مرابحــه ســازمانی، احراز 
هویت غیرحضوری، امضای دیجیتال و سفته الکترونیک 
نیز قرار گرفت. براساس سیاست مشترک ما با بانک تجارت، 
نگاه ما این بوده که در فرایندهایی که به نحوی بار اجرایی در 
شــعبه ها ایجاد می کرده، به تدریج کپی های دیجیتال آنها 
ایجاد شــود. در این زمینه  اتفاق های خوبی نیــز رقم خورده 
اســت. بــرای مثــال بیــش از ۶0درصــد از وام ازدواج هایــی 
که بانــک تجــارت در ســال 1402 در تهــران پرداخــت کرده، 
به صــورت الکترونیکی و بر بســتر کاملاً غیرحضــوری بوده 

است.»

  تمرکز روی حوزه اعتبار
یکی دیگر از حوزه هایی که تفتا در سال 1402 روی آن تمرکز 
داشته، اعتبار و وام دهی به شیوه های جدید بوده است. او 
در این زمینــه توضیح می دهد: «برای مشــتریان بانکداری 
شــخصی بــه کمــک شــرکت هایمان ابزارهــای مناســبی را 
فراهم کردیــم. در کنــار آن به کمــک فین تک هــا روی بحث 
لندینگ خیلی جدی کار کردیم و در تعامل میان فین تک ها 
و بانک، مجموعه شــرکت های ما کمک کردند که خدمات 
تسهیلات خرد را با مجموعه های دیگر به صورت مشترک 

انجام دهیم.»
او در ادامــه درباره مدل هــای جدیدی مانند طــرح «کالانو» 
صحبت می کند و می گوید: «کالانو یکی از طرح های بانک 

تجارت است که قدرت خرید مشتریان را در زمینه کالای بادوام افزایش می دهد و بستر آن 
کاملاً دیجیتال است؛ تمام فرایند اعتبارگیری و همچنین ضمانتی که فرد ارائه می دهد به 
شکل غیرحضوری است و در انتها نیز برای خرید کالای بادوام (لوازم خانگی، موتورسیکلت 
و...) با تولیدکنندگان به شــکل مشــترک همکاری می کنیم که این بســترها هم به کمک 

شرکت سیمرغ تجارت توسعه یافته است.»

  اعتبار در زنجیره تأمین و افزایش قدرت خرید بازیگران 
فرجود تمرکــز مجموعه تفتــا در حــوزه B2B را روی خدمات زنجیره  تأمیــن عنوان می کند 
و می گویــد از طریق این خدمــات تجربه خوبی کســب کردند و توانســتند در زنجیره های 
کسب وکاری اعتبار را جایگزین جریان نقد کنند. او در این باره می گوید: «این جایگزینی 
هم قدرت خرید را برای بازیگران زنجیره های تأمین، به ویژه در زمینه صنعت بالا می برد و هم 
اینکه تأمین کننده ها مطمئن می شوند که به پولشان می رسند. در این راستا حدود چهارصد 

شرکت به پلتفرم اکوتام اضافه شدند تا از خدمات تأمین مالی زنجیره ای استفاده کنند.»

  عبور از فاز سرمایه گذاری صرف
پرتفوی سرمایه گذاری تفتا در سال 1402 رشــد خوبی را تجربه کرده اســت. او با بیان این 
موضوع درباره سرمایه گذاری های این هلدینگ در یک سال گذشته می گوید: «سعی کردیم 
از فاز قرارداد و سرمایه گذاری عبور کنیم و با ایجاد هم افزایی، کمک کنیم تا کسب وکارهایی 
که در آنها سرمایه گذاری کردیم بزرگ شوند. برای مثال دیجی پی و آوای اطمینان که جزو 
سرمایه گذاری های سال گذشته ما بودند، امسال کسب وکارهایی را در کنار بانک تعریف 
کردند و بانک، مشتریان و خودشان از آنها منتفع شدند. سایر استارتاپ ها مانند پی بار 
و لامینگو هم که پیش از این روی آنها سرمایه گذاری کرده بودیم امسال در تعامل با بانک 

حوزه کاری شان توسعه پیدا کردند.»

  ایجاد تحولی جدی در زیرساخت
تمرکز تفتا در ســال 1402 در حوزه پرداخت نیز روی این بود که بتوانند سیستم عملیات 
PSP خود یعنی ایران کیش را هوشــمند تر کنند و یک شــبکه پایــش و مانیتورینگ برای 

آن بسازند و به سوی ابزارها و ســرویس های جدید بروند. او توضیح می دهد: «همچنین 
پروژه های متعددی مانند تی بی پلاس را داشتیم. علاوه بر این، یکی از ابزارهای جدید ما در 
حوزه پرداخت، ایجاد بستر پرداخت غیرتماسی به کمک NFC بود که اخیراً توسط ایران 

کیش رونمایی شد.»
طبق صحبت های فرجود، زیرســاخت نیز یک از حوزه های مهمی است که در یک سال 
گذشته روی آن تمرکز داشته اند: «در این زمینه، دیتاسنتر بحران ما عملیاتی شد و پروژه 
ایجاد دیتاســنتر جدید برای بانک را آغاز کردیم. در حوزه امنیت نیز پروژه های متعددی 

رضا امیرزاده
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مانند پایش امنیت (SOC) و پایش شــبکه (NOC) توسط شــرکت زفتا برای بانک انجام 
شد. بانک تجارت در سال گذشته در کنار شرکت هایش تحولی جدی در زمینه زیرساخت 
را تجربه کرد. در کنار همه این موارد مگاپروژه ای که بانک داشت، مهاجرت به کربنکینگ 
جدید بود که بیش از سه سال زمان برد. اوج این پروژه در سال 1402 بود که مرحله به مرحله 
مهاجرت های اصلی آن با مدیریت شرکت تاتا انجام شد.» به گفته فرجود، سال 1402 یک 
شرکت جدید نیز به نام داتا در هلدینگ تفتا ایجاد شد که به شکل تخصصی روی حوزه 

کلان داده، داده کاوی و هوش مصنوعی در حوزه بانکی و مالی کار می کند.

  پیوستن به جمع سهامداران معتمد مالیاتی ماهر 
مدیرعامل هلدینگ تفتا درباره پیوستن این مجموعه به جمع سهامداران معتمد مالیاتی 
ماهر نیز صحبت می کنــد و می گوید در ســبد خدماتی که در مجموعه شرکت هایشــان 
طراحی کرده اند به دنبال این هستند که به بانک تجارت و دیگر مجموعه ها سرویس ارائه 
دهند که یکی از آنهــا همین بحث معتمد مالیاتی اســت. او می گوید: «ما بحــث TSP را 
به صورت جدی در برنامه خود داشتیم و مذاکرات متعددی با مجموعه های مختلف انجام 
دادیم و درنهایت با مجموعه ماهر به توافق رسیدیم. سیاست ما در تفتا این است که وقتی 
وارد یک سرمایه گذاری  می شویم، آن فعالیت هم افزایی معناداری با سبد کسب وکارهای 
هلدینگ یا زنجیره ارزش خدمات بانک داشته باشد. ورود ما به حوزه معتمد مالیاتی نیز 

از همین جنس بوده است.»

  افزایش عدم قطعیت به دلیل تصمیم های رگولاتور
فرجود با اشاره به اینکه سال 1402 برای اکوسیستم فین تک کشور پرچالش بود، می گوید در 
این سال از سویی در کل کشور، سرمایه گذاری در حوزه های فین تک کاهش داشت یا حداقل 
رشدی جدی را شاهد نبود؛ از سوی دیگر، در نیمه دوم سال اکوسیستم با برخی اتفاق ها 
از سوی قانون گذار مواجه بود: «بخشنامه های ابلاغی مستقل از اینکه برای کسب وکارها 
محدودیت ایجاد می  کنند، باعث می شوند مجموعه های سهامدار، ازجمله تفتا نیز درگیر 

شوند؛ از این منظر که نسبت به آینده آن کسب وکارها تشکیک می کنیم.»
با این حال او معتقد است در یک سال گذشته در حوزه اعتبار و وام دهی در کشور اتفاق های 
مثبت و معناداری افتاده اســت. فرجود در این باره می گوید: «در این حوزه اعتبارسنجی 
مشتری، وام دهی خرد روی کالا و ورود اعتبار در حوزه زنجیره های تأمین، اتفاق های خوبی 

بودند که حکایت از آغاز یک جریان در این حوزه دارند.»

  چالش های تأمین زیرساخت، رگولاتوری و نیروی انسانی
فرجود با اشــاره به اینکــه در حــوزه فناوری اطلاعات کشــور بــه دلیل تحریــم و بحث های 
مرتبط با ارز با چالش تأمین زیرســاخت ها مواجه اند، عنوان می کند که احتمالاً در سال 
آینده نیز این چالش ها جدی تر شــوند. او می گوید: «به همین دلیل از حالا به این فکریم 

کــه خدمــات شــرکت هایمان و بانــک تجــارت را به ســمت 
زیرساخت های اشتراکی مانند زیرساخت های ابری ببریم. 
در حــوزه ســرمایه گذاری مهم ترین چالشــی که داشــتیم و 
همچنان با آن مواجهیم محدودیت هایی است که بانک ها 
به طور عام برای سرمایه گذاری و شرکتداری دارند. امیدواریم 
بتوانیم در تعامل با حاکمیت بخش هایی از حوزه فعالیت 
بانک ها را که در حال کمک مستقیم به اقتصاد دیجیتال و 
توسعه آن است، از آن اطلاق های عام محدودیت های بانکی 
استثنا کنیم، کما اینکه در قانون هم ظرفیت هایی برای این 

کار دیده شده است.»

  به  دنبال افزایش قدرت خرید مردم
فرجود با اشاره به اینکه در بحث های جدیدی مانند کالانو، 
بازیگرانی وارد شــده اند که ذاتاً دیجیتال نبوده اند، توضیح 
می دهــد: «مــا به یــک مجموعــه تولیدی کــه خــودش ابزار 
تســهیلات خــرد نــدارد، ابــزار می دهیــم و ســپس کمکش 
می کنیم در بسترهایی مانند طرح کالانو محصولش را عرضه 
کند و تمــام تجربه مشــتری در ایــن روند دیجیتال اســت. 
اکوسیستمی که ما به آن توجه داریم، صرفاً به اکوسیستم 
دیجیتال و فین تک محدود نمی شود. بانک تجارت اکنون 
با مجموعه های زیادی مانند گروه انتخاب، پاکشوما، کویر 
موتور، مادیران و... همکاری می کند که بسترهای آن توسط 
شرکت های هلدینگ فراهم شده است و برای مثال در چند 
ماه اخیر نزدیک به نود هزار نفر صرفاً به پلتفرم  کالانو برای 

استفاده از این ابزارها آمده اند.»
مدیرعامل تفتا با بیان این موضوع که خواهنــد کرد،درباره 
برنامه های این هلدینگ در سال جدید می گوید: «همچنین 
در حوزه شبکه های پذیرندگی سعی می کنیم در کنار بانک، 
اعتبــار را جایگزین جریــان نقدی کنیــم و روی خدمــات در 
شبکه های پذیرندگی به ویژه در زمینه اصناف تمرکز داریم. 
ضمن اینکه در حوزه بانکداری شــخصی، توسعه ابزارهای 
دیجیتال را جدی تر خواهیم داشت. همچنین به دنبال این 
هستیم که با نوعی از اعتبار که به سمت B2C می رود، قدرت 
خرید مردم را افزایش دهیم، به طوری که در عین حال خلق 

نقدینگی صورت نگیرد.» 

عکس: حامد کریم زاده

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

بنیان گذاران اقساط مارکت با توجه به شناختی که از نیازهای بازنشستگان داشتند، تصمیم گرفتند برخلاف سایر مجموعه ها، 
روندهای روز دنیا و فضای دیجیتال را در اولویت قرار ندهند، بلکه روی توسعه فروشگاه های زنجیره ای کلاسیک متمرکز شوند  
تا نیازهای روزمره جامعه هدف خود، یعنی بازنشستگان را برطرف کنند؛ جامعه هدفی که بنا بر صحبت های مدیرعامل این 
شرکت بسیار بکر بوده و آنها را در ابتدای دهه ۱۳۹۰ وارد اقیانوس آبی کرده است. درواقع، آنها این نکته را درک کرده بودند که 
جامعه هدفشان تمایل زیادی به خرید اینترنتی و غیرحضوری ندارد و هنوز از روندهای سنتی پیروی می کند. به همین منظور، کسب وکار خود 
را طوری طراحی کردند که پاسخ گوی نیازها و خواسته های آنها باشد. البته این شرکت در پایان سال ۱۴۰۲ از بازارگاه آنلاین خود نیز رونمایی کرده 
و قرار است در سال ۱۴۰۳ آن را توسعه دهد. در گفت وگویی که با امین خادمی واحد،  مدیرعامل شرکت اقساط مارکت داشتیم،  علاوه بر مرور 

مسیر توسعه شان و برنامه هایی که برای آینده دارند،  درباره وضعیت لندتک ها و مصوبه مربوطه بانک مرکزی نیز صحبت کردیم.

گفت وگو با امین خادمی واحد، مدیرعامل فروشگاه های زنجیره ای اقساط مارکت
 درباره برنامه هایشان در سال ۱۴۰۳

ورود به حوزه های بیمه 
گردشگری، پزشکی و طلا

  داستان شکل گیری اقساط مارکت
اقساط مارکت یک تعاونی رفاه بازنشستگان است که فعالیت خود را از اوایل دهه 1390 آغاز 
کرده و با در نظر گرفتن جامعه هدف خود، به جای آنکه روی فضای دیجیتال متمرکز شود، 
تصمیم می گیرد خدماتش را در قالب همان مدل های سنتی ارائه دهد. امین خادمی واحد، 
مدیرعامل اقساط مارکت، با اشاره به این مسئله می گوید: «از همان سال های ابتدایی دهه 
1390 بود که با بی ارزش  شدن ریال، قدرت خرید مردم کاهش یافت و یکی از گروه هایی که 
بیش از دیگران در تأمین مخارج زندگی روزمره شان با مشکل روبه رو شدند، بازنشستگان 
بودند؛ گروهی با جمعیت حدوداً چهار میلیون نفر. در آن زمان ما چند فروشنده در غرب 
ایران بودیم که فروش اقساطی داشتیم. ما با توجه به ارتباط مستقیممان با مردم تصمیم 
گرفتیم این تعاونی را ایجاد کنیم و چند پایگاه فیزیکی با متراژ پانصد متر به بالا ایجاد کردیم 
که با تنوع بالای کالا و خدمات، قرار بود به بازنشسته ها در خرید اقساطی کالا کمک کند. 
ما با تکیه بر شناخت جامعه هدف و الزام طی کردن مسیر رشد یک کسب وکار تصمیم 
گرفتیم وارد فضای دیجیتال نشویم؛ جامعه هدف ما بازنشسته هایی بودند که در آن زمان 
با فضاهای آنلاین و دیجیتال ارتباط برقرار نکرده بودند و به خرید حضوری تمایل داشتند. 
ما هم در برابر این خواست آنها مقاومت نکردیم و به جای تمرکز بر فضای آنلاین،  تعداد 
شــعبه های فیزیکی مان را گســترش دادیم. تا اینکه در ســال 1398 به طور رسمی تعاونی 
رفاه بازنشســتگان را به عنوان شــرکت مادر تأســیس کردیــم و در ادامه با تکیه بر شــعب 
فیزیکی، تنوع و حجم خدمات، موفق به کسب تعاونی برتر کشور و پیوستن به جمع بزرگان 
خرده فروشی کشور در اتحادیه فروشگاه های زنجیره ای تحت عنوان اقساط مارکت شدیم.»

  علت ناموفق بودن برخی از لندتک ها
طبق صحبت های خادمی واحد، یکی از دلایلی که امروز شاهد بلوغ صنعت لندتک در 
ایران نیستیم و این صنعت آسیب زیادی دیده است، این است که بازیگران این صنعت، 
نقش خود را به درستی ایفا نمی کنند و لندتک ها بدون در نظر گرفتن مشکلات تأمین مالی و 
بدون کسب تجربه در حوزه بسیار تخصصی فروش اقساطی، برای ورود به فضای دیجیتال 
عجله کرده اند و این عجله کردن باعث شده اطلاعات و داده های نادرستی از مفهوم لندتک 
به دست بانک مرکزی برسد و نتیجه اش همین مصوبه آخر بانک مرکزی در قبال لندتک ها 
اســت که فعالیت آنها را محدود کرده اســت، او در این باره توضیــح می دهد: «لندتک ها 
زیرمجموعه فین تک هستند و قبل از استفاده از عنوان لندتک باید روی نوآوری های مالی 
متمرکز شــوند، در حالی که چنین کاری انجام نمی دهند و همان خدمات مالی ســنتی را 

در قالب فضای آنلاین و دیجیتــال ارائه می دهند و اگر 
روزی بانکی که منابع مالی آنهــا را تأمین می کند، کنار 
بکشــد، بقای آنها به خطر می افتد و هم به خودشــان 
و هم این حــوزه لطمــه وارد می کنند. درواقــع، برخی از 
لندتک های فعلی نه مالــک کالا و خدمات هســتند و 
نه مالک سرمایه و این یعنی با ایفا کردن نقش اشتباه 
باعث افزایش قیمت هــا می شــوند؛ در چنین فضایی 
است که بانک مرکزی مداخله می کند و قوانین جدیدی 
براساس اطلاعات ناقص و نادرست برای فعالیت آنها 

می گذارد.»
خادمی می گوید اقساط مارکت یک فروشگاه زنجیره ای 
اســت کــه تــا همیــن اواخــر هــم تأمین کننــده کالاها و 
خدمات و هم تأمین کننــده منابع مالی بــوده و در کنار 
آن با هدف حمایت از کسب وکارهای خرد، با صاحبان 
کالا و خدمات مســتقل تســویه نقدی می کرده است. 
او در این باره توضیح می دهد: «در ســالی که گذشــت 
به دلیل بی ارزش شــدن ریال مجبور شــدیم ۶0درصد 
از منابع مالی مان را از طریق تأمین کنندگان مالی دیگر 
تهیه کنیم. در وضعیت کنونی قیمت کالاها و خدمات 
افزایش یافتــه و مقدار ســرمایه مــا هم بی ارزش شــده 
اســت و به همین دلیــل بــرای قبــول ســرمایه از بیرون 
بسیار مشتاقیم، اما همچنان 40درصد از منابع مالی 
را خودمان تأمیــن می کنیــم و مالک کالاهــا و خدمات 
در شــعب خود نیز هســتیم که این امر ما را در جایگاه 

درستی قرار می دهد.»

  رونمایی از بازارگاه اقساط مارکت
ایــن شــرکت در ســال 1402 از طــرح ویــژه ســازمانی 
خــود رونمایــی کــرد؛ طرحــی کــه بنــا بــر صحبت های 
مدیرعاملش ایــن توانایی را دارد که در کمتر از هشــت 

نیلوفر نادری
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دقیقه، تسهیلات لازم برای بازنشستگان و کارمندان 
ســازمان های طرف قــرارداد را ارائــه دهد. علاوه بــر این، 
آنها از بازارگاه اقســاط مارکت نیز رونمایــی کرده اند که 
فرایندهــای بوروکراتیــک دریافت تســهیلات و اعتبار 
را آســان می کند و به افــراد این امــکان را می دهــد که با 
مراجعــه بــه وب ســایت مربوطــه، در کوتاه تریــن زمــان 
ممکن تسهیلات کالای خود را دریافت کنند و محصول 
مدنظرشــان را بخرنــد. او دربــاره اهمیت ســاده  شــدن 
فرایندها بیان می کند:  «یکی از چالش های اکوسیستم 
لندتک ایران در سالی که گذشت، ورود بانک ها به حوزه 
تســهیلات خرید کالا بوده اســت. ارائه تســهیلات به 
مشتری از سمت بانک ها، فرایند پیچیده ای است و طی 
کردن چنین فرایندهای بوروکراتیکی برای بازنشسته ها 
و ســالمندان کار راحتــی نیســت. مــا در بــازارگاه خــود 
فرایندها را ساده کرده ایم تا جامعه هدفمان به مشکل 
برنخورد. یکی  دیگر از چالش هــای این صنعت به بالا 
بودن نرخ پول در ایران برمی گردد که از حیطه اختیارات 
ما خارج است و این بانک مرکزی است که باید برای آن 

راه حلی پیدا کند.»

  بهبود وضعیت تأمین مالی لندتک ها و شرکت های 
  BNPL

خادمی واحــد بــرای توصیف ســال های کاری شــان در 
شــرکت اقســاط مارکت، از اصطلاحــات کشــاورزی 
استفاده می کند و می گوید: «ما تا قبل از سال 1402 در 
حال کاشــتن بذری بودیم کــه در ســال 1402 به مرحله 
داشــت رســید و برنامــه داریــم تــا اواســط ســال 1403 
برداشتش کنیم. فکر می کنم وضعیت اکوسیستم هم 
در ســال آینده بهتر شــود. گرچه مصوبه جدید بانک 
مرکزی به مذاق بازیگــران این صنعت خــوش نیامده، 
امــا باعــث شــفاف تر شــدن عملکردهــا و قــرار گرفتــن 
لندتک ها در جایگاه درست تری می شود. علاوه بر این، 

علاقه سرمایه گذاران و بانک ها به تأمین مالی این حوزه نیز بیشتر شده که خود می تواند 
نویدبخش بهبود وضعیت تأمین مالی لندتک ها در سال 1403 باشد که حاصل آن نمایان 
شــدن نقش مثبت شــرکت های لندتکی و BNPL در تســهیل و کمک به مردم در تأمین 

نیازشان و به  دنبال آن، رونق کسب وکارهای خرد و تولیدکننده ها خواهد بود.»

  حفظ اعتبار سی ساله بازنشستگان

او بیان می کند که انتخاب بازنشستگان به عنوان جامعه هدف اول، سه دلیل عمده داشته 
است؛ اول اینکه یک جامعه هدف بکر بوده و آنها را وارد اقیانوس آبی کرده است. دومین 
دلیل آنها به ریسک پذیری بالا و سن بازنشسته ها در زمانی که هیچ بستر اعتبارسنجی 
منسجمی وجود نداشت برمی گردد و درنهایت هم اینکه مدیرعامل این شرکت یک دغدغه 
فردی را به مسئله ای اجتماعی تبدیل و برای آن راه حلی پیدا کرده است. او توضیح می دهد: 
«پدر من و پدران دیگر مؤسسان بعد از سی سال کار بازنشست شده بودند و حقوقشان 
کفاف هفته اول ماه را هم نمی داد. این موضوع آزاردهنده بود. رفته رفته متوجه شدیم که 
این مشکل تمام بازنشسته های تأمین اجتماعی است. درواقع آنها با دو مشکل اساسی 
روبه رو هســتند؛ یکی اینکه میزان حقوقی که دریافت می کنند کم است و دیگری اینکه 
مدیریت مالی خوبی ندارند. همین مسئله باعث شد به فکر ایجاد یک تعاونی رفاه برای 

بازنشستگان بیفتیم.»

  برای بقا باید منعطف بود
بنا بر صحبت های خادمی واحد،  این شرکت در فروشگاه های فیزیکی اش هیچ محدودیتی 
در ارائه کالاها و خدمات ندارد و طیف متنوعی از اجناس را پوشش می دهد، اما آنجایی که 
وارد همکاری با بانک ها می شود، مجبور است طبق قوانین آنها عمل کند و تمام تمرکزش 
را روی کالاهای ماندگاری مانند کالاهای دیجیتال، لوازم خانگی،  مبلمان و فرش بگذارد. با 
وجود این، در سال 1403 وارد حوزه های جدیدی مانند بیمه، گردشگری، پزشکی و طلا هم 
می شوند. او درباره سایر برنامه هایشان اظهار می کند: «در حال حاضر به بیش از شصت 
هزار بازنشسته خدمات اقساطی داده ایم. در گام اول می خواهیم پس از افزایش این تعداد 
در بستر آنلاین، به آنها آموزش دهیم که چگونه باید از ابزارهای دیجیتال استفاده کنند. 
در گام دوم می خواهیم فضاهای فیزیکی مان را توسعه دهیم و سازمان های دولتی را نیز به 
طرحمان اضافه کنیم. همچنین در نظر داریم برای گام ســوم به سراغ توسعه خدمت به 
عموم مردمی که شغل آزاد دارند برویم و به بخش بزرگ تری از جامعه برای خرید اقساطی 
کالا کمک کنیم. مختصات کسب وکاری ما اقتضا می کند که برای بقا و به تناسب آن برای 

توسعه پیدا کردن، از خودمان انعطاف نش ان دهیم.»

کسب وکار

عکس: محمد نبی خانی
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سال ۱۴۰۲ نقطه عطفی برای پیمان بود؛ سالی که این محصول که در دل شرکت فرابوم متولد شده بود، به یک شرکت مستقل 
تبدیل شــد و مأموریت خود را کم کردن درد پرداخت برای مشــتریان در نظر گرفت. به گفته مدیران این شــرکت، استفاده از 
سرویس دایرکت دبیت اگر در جای درست و با تجربه کاربری مناسب همراه باشد، مطابق شعار این شرکت، یعنی «پرداخت، 
این بــار لذت بخش» خواهد بــود و می تواند بــرای کاربــران لذت بخش و بســیار راحت باشــد. در گفت وگو با مهــدی معرفتی، 
نایب رئیس هیئت مدیره و میلاد مژدهی، مدیر توسعه کسب و کار پیمان، به اقداماتشان در سال ۱۴۰۲ و برنامه هایشان برای سال ۱۴۰۳ پرداختیم. 
طبق صحبت های آنها، اکنون بیش از ۸۵۰ هزار کد ملی یکتا، به عنوان مشتری پیمان، فعال اند و مشتریان سیزده بانک کشور می توانند از طریق 
پیمان پرداخت مســتقیم انجام دهند. به گفته آنها، در ســال ۱۴۰۳ در تلاش خواهند بود تعداد مرچنت هایشــان را بیشــتر کنند و در تعداد 

تراکنش هایشان افزایش سه یا چهار برابری داشته باشند. در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می خوانید.

مدیران شرکت پیمان از فعالیت هایشان در توسعه سرویس دایرکت دبیت در کشور می گویند

به لذت بخش  کردن 
پرداخت فکر می کنیم

  سال پرچالش ۱۴۰۲
طبق صحبت های مهدی معرفتی، نایب رئیس هيئت مدیره پیمان، 1402 برای این شرکت 
سال پرچالشی بود. از یک سو موضوعات مربوط به مستقل شدن پیمان از فرابوم به عنوان یک 
شرکت جدید و چالش های مربوط به جذب سرمایه گذار، ثبت شرکت، شخصیت حقوقی 
مجزا و... و از طرف دیگر نیاز به بهبود زیرساخت فنی و افزایش ظرفیت تراکنش ها را داشتند. 
او در ادامه این صحبت ها می گوید: «همچنین برنامه های توسعه بازار و افزایش مشتریان و 

بانک های طرف قرارداد موضوع دیگری بود که پیمان روی آن تمرکز داشت.»
میلاد مژدهی، مدیر توسعه کسب و کار پیمان، نیز می گوید در ســال 1402 علاوه بر مسائل 
اشاره شــده، در راســتای بهبــود تجربــه کاربــری و توســعه محصــولات هم گام هــای مهمی 
برداشته اند. او توضیح می دهد: «با مشتریان جدیدی قرارداد بستیم و به حوزه های جدیدی 

ورود کردیم که خروجی آن سال آینده در محصول پیمان نمایان خواهد بود.»

  آمار و ارقامی از پیمان
با توجه به گفته های معرفتی، در حال حاضر بیش از یک میلیون پیمــان (قرارداد پرداخت 
مستقیم) فعال دارند و روزانه بیش از 70٫000 تراکنش موفق. او در این باره توضیح می دهد: 
«همچنین بیــش از 850 هزار کد ملی یکتا، به عنوان مشــتری پیمان، فعال اند. مشــتریان 
سیزده بانک کشور می توانند از طریق پیمان پرداخت مستقیم انجام دهند. بیش از صد 
کسب و کار معتبر به طور مستقیم و هزاران اپلیکیشن و سرویس آنلاین به طور غیرمستقیم 
از طریق شرکای تجاری مثل وندار، بازارپی و... راهکار پرداخت مستقیم پیمان را به کاربران 

خود ارائه می دهند.»
در پیمان مجموعه ای آمار و ارقام کسب و کاری هم وجود دارد که می تواند جالب باشد. مژدهی 
درباره این آمار و ارقام می گوید: «برای مثال میزان اســتفاده از ســرویس پرداخت مستقیم 
در تمام روزهای هفته یا ســاعات شبانه روز یکسان نیست. ما بیشــترین حجم تراکنش را 

در روزهای دوشنبه داریم و ساعت 8 صبح هم معمولاً پرتراکنش ترین ساعت روز است.»

  پرداخت، این بار لذت بخش
یکی از مهم  ترین مأموریت  های پیمان در راستای مستقل  شدنش، آگاهی  بخشی به جامعه 
درباره استفاده از خدمات دایرکت  دبیت است. معرفتی می گوید در این راستا، از تابستان 
1402 واحد مارکتینگ و برندینگ پیمان را تشکیل داده اند. او توضیح می دهد: «در ابتدا یک 
کار مطالعاتی گسترده برای سنجش نیاز، دغدغه ها و نقاط درد مشتریان نهایی پرداخت 

مستقیم انجام دادیم. سپس شــروع کردیم به طراحی 
هویت برند پیمان به عنوان یک مجموعه مستقل. لوگوی 
پیمان را مبتنی بر هویت برند طراحی کردیم و از آنجایی 
که مأموریت پیمان را کم کردن درد پرداخت برای مشتری 
می دانســتیم، شــعار «پرداخت، این بار لذت بخش» را 
به عنوان تگ لاین اصلی برند انتخاب کردیم. در مرحله 
بعدی نقاط تماس اصلی مشــتریان شامل وب سایت، 
شبکه های اجتماعی و... بازطراحی شد و درنهایت هم 
در دی مــاه، با هدف توســعه روابط با مشــتریان کلیدی، 
بانک ها و اکوسیستم فین تک و استارتاپی کشور، رویداد 
رونمایی از برند پیمان را با عنوان «پیمان؛ شروعی تازه» 

برگزار کردیم.»
مژدهی نیز توضیح می دهد که علاوه بر اینها، فعالیت های 
تبلیغاتی مشــترکی با برخــی از شــرکای تجــاری اصلی 
پیمان داشتند و این رویکرد را در ســال آینده نیز دنبال 

خواهند کرد.

  اصلاح نقشه سفر مشتری
توسعه محصول پیمان تاکنون مبتنی بر بهبود تجربه 
کاربران بوده اســت. نایب رئیس هیئت مدیــره پیمان با 
بیان این موضوع می گوید: «در همین راستا نقشه سفر 
مشتریان هنگام فعال ســازی پیمان در اپلیکیشن های 
گوناگــون، اصلاح شــده و بهبــود زیادی داشــته اســت. 
به علاوه در صفحه احراز هویت کاربر، هنگام فعال سازی 
پرداخــت مســتقیم هــم بهبودهــای خوبــی از ســمت 
بانک هــای گوناگــون داشــته ایم. از طرفــی بــا ارتقــای 
زیرســاخت فنی، میانگین زمان تراکنش و پاســخ گویی 

بانک های مختلف را هم کمتر کردیم.»
مژدهــی نیــز در این بــاره می گویــد: «مــا در تیم توســعه 
کســب وکار تلاش کردیم بــا توجه به تجارب چند ســال 
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اخیر در استفاده از پرداخت مستقیم، در کنار مشتریان 
پیمــان باشــیم و بــه بهبــود تجربــه کاربــری آنهــا از این 

سرویس در کسب و کارهای مختلف کمک کنیم.»

  چالش های ۱۴۰۲
یکــی از چالش هــای پیمــان در ســال 1402 مربــوط بــه 
مســتقل  شــدن ایــن شــرکت و هویــت جدیــد آن بــود. 
معرفتی درباره این چالش می گوید: «پیمان تا قبل از این 
یک محصول در داخل مجموعه فرابوم بــود و در همان 
حد هم به آن پرداخته شده بود. تأسیس شرکت، جذب 
نیروی متخصص، انتقال منابع فیزیکی و غیرفیزیکی، 
ورود سرمایه گذار جدید و... همه چالش هایی هستند که 
شرکت ها در بدو تأسیس با آن مواجه اند. چالش بعدی 
ما جذب نیروی متخصص بود. با وجود وضعیت ناپایدار 
اقتصــادی و کمبود نیــروی متخصص، ســعی کردیم با 
طراحی سیستم های منابع انسانی به روز، پکیج جذابی 
را بــرای کارجویــان فراهــم کنیم و تــا حد امکان به ســراغ 

نیروهای جوان و متخصص رفتیم.»
چالــش دیگــری کــه پیمــان در ســال 1402 داشــت، در 
ارتباط بــا اضافــه شــدن بانک هــای جدید به ســرویس 
پیمان است. مدیر توسعه کسب و کار پیمان در این باره 
می گوید: «نحوه ارائه سرویس دایرکت دبیت در هر بانک 
متفاوت است و ما برای یکپارچه سازی سرویس پرداخت 
مستقیم، باید سرویس بانک جدید را به ساختار فعلی 
ســایر بانک ها نزدیک کنیم تا کاربر نهایی را راضی نگه 
داریم. این موضوع و تفاوت ارائه ســرویس در بانک ها، 
ازجمله مسائلی است که مشتریان ما را نیز تحت تأثیر 

قرار می دهد.»

  مستقل شدن پیمان و اسپین آف
نایب رئیس هیئت مدیره پیمان بر این عقیده است که 

1402 قطعاً سال بسیار مهمی برای این شرکت بود و مهم ترین موضوع مستقل  شدن پیمان 
و اســپین آف آن بود که به خوبی محقق شــد. او در این باره می گوید: «در ســالی که گذشت 
زیرساخت های فنی پیمان را بهبود دادیم، محصول پیمان در مسیر توسعه قرار گرفت، با 
کسب وکارها و بانک های مختلف، مذاکرات خوبی را پیش بردیم تا برای اهداف بزرگی که تا 

پایان سال 1404 تدوین کرده ایم، آماده شویم.»
به نظر مژدهی نیز ســال 1402، نقطه عطفی برای پیمان بود. او می گوید: «مســتقل شــدن 
شرکت، تمرکز بر نیاز مشتریان و اهدافی که برای پیمان ترسیم شد، قطعاً باعث رشد آن در 

ادامه مسیر خواهد بود.»

  افزایش تعداد مرچنت ها و تراکنش ها
به گفته معرفتی، در سال 1403، توسعه همکاری با مشتریان و تلاش همه جانبه برای ایجاد 
فرهنگ استفاده از پرداخت مســتقیم را در برنامه های خود دارند. او توضیح می دهد: «به 
نظر ما استفاده از این سرویس اگر در جای درست و با تجربه کاربری مناسب همراه باشد، 
طبق شعاری که برای کســب و کارمان انتخاب کرده ایم، قطعاً برای کاربر لذت بخش خواهد 
بود. توسعه و بهبود محصولات فعلی و تداوم افزایش آگاهی از برند پیمان و راهکار پرداخت 
مستقیم هم که جزو برنامه های همیشگی پیمان است و به طور مستمر در دستور کار قرار 
دارد.» مدیر توسعه کسب و کار پیمان نیز می گوید که برنامه بعدی در سال 1403، اضافه کردن 
بانک های جدید به پیمان است تا مشتریان بانک های بیشتری بتوانند از پرداخت مستقیم 
استفاده کنند. او در این باره می گوید: «در حال حاضر سیزده بانک را تحت پوشش داریم، اما 
تلاش می کنیم در سال 1403، سایر بانک ها، ازجمله دو بانک بزرگ را که در حال پیاده سازی 
نهایی اند، به این جمع اضافه کنیم. به این ترتیب کارت های تحت پوشش پیمان را به بالای 
80درصد کارت های صادرشده در شبکه بانکی می رسانیم تا این خدمت در دسترس کاربران 

بیشتری برای استفاده قرار گیرد.»
معرفتی با بیان این موضوع که در ســال جدید باید بذرهایی را که در ســال 1402 کاشته اند 
پرورش دهند، می گوید 1403 قطعاً از پیمان خبرهای زیادی خواهیم شنید: «سعی می کنیم 
سیاست های توسعه بازار را گســترش دهیم و تعداد مرچنت ها را بیشتر کنیم. از طرفی با 
افزایش آگاهی و کمپین های مشترک با شرکای تجاری، اقبال عمومی به پرداخت مستقیم 
بیش از پیش خواهد شد. باید در تعداد تراکنش ها افزایش سه یا چهار برابری داشته باشیم 
و بانک های جدیدی هم اضافه کنیم. به علاوه قصد داریم در رویدادهای تخصصی صنعت 
فین تک هم حضور پررنگی داشته باشیم. درمجموع 1403 برای پیمان سال رشد و شکوفایی 

بیشتر خواهد بود .» 
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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

«تارا» یک سرویس دریافت و پرداخت اعتباری است که کار خود را با مشتریان سازمانی آغاز کرد و در سال ۱۴۰۲ و یک سال و 
نیم بعد از راه اندازی سرویس «الان بخر، بعداً پرداخت کن» که با کد معرف فعال می شد، خیلی پرسروصدا و با برگزاری یک 
کمپین محیطی در مترو و سطح شهر تهران از عمومی شدن این خدمت رونمایی کرد. کمپین «قرض نگیر، از تارا دستی بگیر» 
در آذرماه و دی ماه باعث شد نگاه ها در این صنعت به بازیگری معطوف شود که پشت آن گروه صنعتی گلرنگ و مدیرعاملی 
است که از «همراه کارت» و «ارتباط  فردا» و دیگر نوآوری های بانکی آمده است. پلتفرم هایی نظیر تارا در سال های اخیر رواج زیادی پیدا کرده اند. 
پایین آمدن قدرت خرید مردم از یک سو و امکاناتی که این پلتفرم ها در اختیار افراد قرار می دهند از سوی دیگر، ازجمله دلایل رواج آنهاست. 
امکاناتی که تارا به کاربرانش ارائه می دهد شامل سرویس بازگشت وجه یا خرید اعتباری با جیب خالی، از بیش از هفت هزار فروشگاه و برند 
موجود در کشور است. با وجود این، توسعه چنین سرویس هایی به ایجاد فرهنگ استفاده از آنها و تبدیل شدن سبک زندگی اعتباری به چیزی 
بیشتر از خرید قسطی بستگی دارد. در گفت وگو با حامد قنادپور، مدیرعامل تارا، درباره دستاوردها و چالش هایشان در یک سال گذشته و 

برنامه هایی که برای آینده این پلتفرم دارند، صحبت کردیم و از تلاش هایشان در راستای توسعه سبک زندگی اعتباری پرسیدیم.

سیدحامد قنادپور، مدیرعامل شرکت تارا از کمپین «دستی بگیر» تا آینده  صنعت اعتبار در ایران می گوید

وارد جریان روزمره 
زندگی مردم شده ایم

  فلسفه شکل گیری تارا
سیدحامد قنادپور که در سوابق کاری او مؤسس و مدیرعامل 
شــرکت ارتبــاط فــردا و مؤســس و رئیــس هیئت مدیــره 
شرکت های همراه کارت، فینووا، فینوتک و... دیده می شود، 
در انتهــای ســال 1399 تــارا را راه انــدازی می کنــد. او دربــاره 
حضور در این شرکت و فلسفه وجودی اش می گوید: «سال 

1399 به دنبال فلسفه بنیادین زندگی ام بودم و تصمیم داشتم کسب وکاری برای افزایش 
 BNPL رفاه مالی مردم راه بینــدازم. در آن زمان، مدل های پرداخت اعتبــاری به ویژه مدل
در دنیا در حال ترند شــدن بودند و این با باورها و آرمان های ذهنی من برای ارائه خدمات 
بانکی به عموم مردم و رفاه مالی قشر متوسط منطبق بود. به همین دلیل در مجموعه گروه 
صنعتی گلرنگ، تارا را شروع کردیم. گلرنگ با در اختیار داشتن بخش های کاملی از زنجیره 
تأمین و شبکه بسیار متنوع فروشگاهی و کالایی، بستر مناسبی برای توسعه و پایه گذاری 

عکس: نسیم اعتمادی
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 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

این ایده بود. متأســفانه در دو، سه ســال اخیر با کاهش قدرت خرید مردم، نیازها تغییر 
چشمگیری کرده، اما آرمان و هدف ما در تارا، وارد کردن مفهوم «اعتبار» به جریان زندگی 
مردم بود. حتماً در جریانید که اعتبار سال ها است در همه جای دنیا در حال استفاده شدن 

است، اما در ایران هنوز مفهوم تازه ای است.»

  دستیابی به هفت هزار شعبه فروشگاهی
بنا بر صحبت های قنادپور، تارا فعالیت خود را با تمرکز روی سازمان ها آغاز کرده  و بعدها 
به سمت ارائه اعتبار به عموم مردم رفته است، اما این تمام ماجرا نیست. آنها در سالی 
که گذشــت،  اقدامات دیگری را هم پیش برده انــد. او در ایــن باره بیان می کنــد: «کاربران 
ســازمانی ما، یعنی کارمندان ســازمان های طرف قراردادمان، به اعتبار سازمانشــان و به 
پشــتوانه آنها، فقط با نصب اپ تــارا، اعتبارشــان را رؤیت می کننــد و می توانند از هفت 
هزار فروشگاه در سراسر کشور به صورت اعتباری خرید کنند. توسعه فروشگاه ها یکی از 

رویکردهای جدی ما در ســال جاری بود. اساســاً در دنیا 
هــم ســرویس های اعتباری با چرخه بســته، برحســب 
کیفیت و تنوع فروشندگانشان اهمیت پیدا می کنند. 
ما در ســال 1402 موفق شــدیم به حضــور در هفت هزار 
نقطه فیزیکی و پذیرنده در سراســر کشــور دســت پیدا 
کنیم و با معتبرترین و نامدارترین برندهای ایرانی قرارداد 
پذیرندگی ببندیم؛ برندهایی نظیر دیجی کالا، بانی مد، 
روژا شاپ، خانومی، هایپرمی، فروشــگاه های شهروند، 
دیلی مارکت و... که نیاز مشتری را بی پاسخ نمی گذارند. 
از سوی دیگر، سرویس اعتبار خرد تارا را برای عموم مردم 
راه اندازی کردیم. دریافت این اعتبارِ پنج تا پنجاه میلیون 
ریالی، کمتر از بیست دقیقه طول می کشد. احراز هویت 
و اعتبارســنجی، مهم ترین مرحله اســت. این افراد هم 
تا پنج میلیون تومان می تواننــد از تارا اعتبــار بگیرند، از 
فروشــگاه های ما خرید کنند و در دو قســط بازپرداخت 

کنند. استقبال از این سرویس تارا بی نظیر بود.»

  متمرکز بر زندگی روزمره مردم 
تــورم و کاهــش قــدرت خرید مــردم باعــث شــده تمایل 
آنها بــه اســتفاده از ســرویس های BNPL در ســال های 
اخیر بیشتر شــود. از همین رو ســرویس BNPL تارا نیز 
مورد استقبال مردم قرار گرفته است. قنادپور درباره این 
اســتقبال توضیــح می دهد: «ســبک زندگــی و اقتصاد 
اعتباری ســال ها اســت که در دنیا در جریان اســت و به 
مردم کمک می کند چرخ زندگی روزمره شان را بچرخانند و 
قدرت خرید خود را افزایش دهند. از این سرویس در ایران 
هم استقبال شده است. البته لازم به ذکر است که تنوع 
فروشگاه های ما، به ویژه در حوزه ملزومات زندگی عادی و 

روزمره مردم مثل خریدهای سوپرمارکتی هم بی تأثیر نبوده است.»
او معتقد است سرویس های اعتباری در کشور این پتانسیل را دارند که مثل مسترکارت 
و ویزاکارت که همه در اروپا و آمریکا از آنها استفاده می کنند، به سرویسی فراگیر تبدیل 
شــوند. این امکان برای ســرویس اعتباری تارا که بدون ســود و کارمزد اســت، بیشتر هم 
می شود. به باور قنادپور، استفاده از سرویس های اعتباری یک فرهنگ است و برای اینکه 
رونق بگیرد، باید فرهنگ آن در جامعه جا بیفتد. او می گوید: «درواقع، تصور عموم مردم 
از سبک زندگی اعتباری، زندگی قسطی اســت. فرهنگ ایرانی بدهکار بودن را مضموم 
می داند، اما این ســبک زندگی به افزایش قدرت خرید مردم کمک می کند و یک جریان 

سالم پول را شکل می دهد.»

  خرید کردن با جیب خالی
به گفته مدیرعامــل تــارا، 1402 برای این شــرکت ســال خوبی بــوده و دســتاوردهای قابل 
قبولی داشته اند؛ دستاوردهایی نظیر گسترش تعداد فروشگاه ها، افزایش تعداد کاربران 

ســازمانی تا هفت میلیون نفر و مدل کســب وکاری اعتبار 
 BNPL خرد. او در این باره می گوید: «برای استفاده از اعتبار
تارا نیازی به پرداخت هزینه  نیســت. شــما با جیب خالی 
می توانیــد از تارا اعتبــار بگیرید، از فروشــگاه های ما خرید 
کنید و از یک ماه بعد آن را برگردانید. می توانید تصور کنید 
این چــه مزیــت رقابتــی می تواند باشــد و چقــدر می تواند 
گره از مشــکلات زندگی مردم باز کند! آنها امکان خرید از 
بهترین  و معتبرترین فروشگاه های ایران مانند افق کوروش، 
هایپرمی، دیجی کالا، طلافروشی های ساعتچی و کیا گالری، 
ارائه دهنــدگان خدمــات مســافرتی، اســتادکار و بهتریــن 

برندهای پوشاک را دارند.»

  چالش های حوزه فناوری و نوآوری
درست است که تارا در مسیر توسعه قرار دارد و سال 1402 
را با دســتاوردهای قابل قبولی پشت سر گذاشــته، اما این 
شــرکت هم مثل دیگران با چالش هایی روبه رو بوده است. 
قنادپور درباره چالش های راه اندازی چنین کسب وکاری در 
ایران می گوید: «فعالیت در بخش خصوصی چالش های 
خــاص خــودش را دارد؛ از مشــکلات برگرفتــه از محیــط 
کلان گرفته تا نیروی انسانی. در حوزه فناوری و نوآوری این 
چالش ها دوچندان هم می شــوند. ما با چالش هایی نظیر 
رگولاتوری، عدم ثبات شرایط اجتماعی، تغییرات فناوری و 

فرهنگ درگیر بوده و هستیم.»

  استقبال خوب مردم از تارا
بنــا بــر صحبت هــای مدیرعامــل تــارا، ســرویس  های این 
شــرکت مورد اســتقبال بخش بزرگی از مردم قــرار گرفته 
و رشــد و فراگیری آن با ســرعت زیــادی در حــال رخ دادن 
است و آنها از میزان معرفی تارا به دیگران توسط کاربران 
فعلــی اش تعجب کرده انــد. قنادپــور با بیان ایــن موضوع 
می گوید: «استقبال مردم از تارا تاکنون خیلی خوب بوده، 
اما ما نیز باید روی کیفیت خدمات، بهبود زیرساخت ها 
و تنوع سرویس ها کار کنیم. تارا دارای یک سرویس کیف 
پول با ویژگی «بازگشــت وجه» اســت که ظرفیت بســیار 
بالایی برای رشــد و توســعه دارد. کارها و ایده هــای زیادی 
داریم که امیدواریم همه شــرایط، به ویژه شــرایط عمومی 
جامعه و اقتصاد، روند بهبــودی را طی کند تا همه با حال 
بهتری مسیر را ادامه بدهیم. دوست داریم مردم با درک 
عمیقی از مفهوم «خرید اعتباری» تارا را انتخاب کنند. ما 
به دنبال افزایش قدرت خرید مردم و در ادامه آن افزایش 
رفاه جامعه ایم. آینده تارا روشــن اســت، امــا اگر بخواهم 
دقیق تر صحبت کنم، باید بگویم که من سال 1403 را از دو 
جنبه می بینم؛ یکی افزایش فروش برای همکاران تجاری 
و پذیرندگان ما که با توجه به بازاری که الان داریم بعضاً تا 
70 الی 80درصد افزایش فروش هم داشته و می تواند برای 
فروشگاه های تارا به ویژه با وضعیت اقتصادی سال آینده 
مهم باشــد. دومــی افزایش رفاه مالــی افــراد به ویژه طبقه 
متوســط و برســاخت فرهنگ اســتفاده از ســرویس های 
اعتباری است که باید اتفاق بیفتد تا ما هم با خیال راحت 
از توســعه محصولاتمان صحبت کنیم. به هر حــال، تارا 
یک پلتفرم اســت و همواره باید بکوشــد دو کفه عرضه و 
تقاضا را متعادل کند و اگر بتواند این تعادل را ایجاد کند، 

1403 سال خیلی بهتری خواهد بود.» 

فعالیت در 
بخش خصوصی 
چالش های خاص 
خودش را دارد؛ از 
مشکلات برگرفته از 
محیط کلان گرفته 
تا نیروی انسانی. 
در حوزه فناوری 
و نوآوری این 
چالش ها دوچندان 
هم می شوند. ما 
با چالش هایی 
نظیر رگولاتوری، 
عدم ثبات شرایط 
اجتماعی، تغییرات 
فناوری و فرهنگ 
درگیر بوده و 
هستیم

کسب وکار
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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

  توسعه زیرساخت در همه ابعاد
طبــق صحبت های مهــدی شــیرین  آبادی، مدیر ارشــد فنی شــرکت تــارا، در ســالی که 
گذشت تمام تمرکز تارا روی سرویس BNPLشان بود و فیچرهایی را به آن اضافه کردند 
و تعداد پذیرندگانشان را نیز افزایش دادند. او می گوید: «در حال حاضر بیش از هفت 
هزار شعبه را پشتیبانی می کنیم. نکته مهم در این زمینه، حضور فروشگاه های فیزیکی 
و آنلایــن در کنار هم اســت. راه اندازی شــعب حضوری، کار بســیار دشــواری بــود که با 
اضافه شــدن هایپرمی، وال مارکت و دیلی  مارکت در سراســر کشــور بســیار گسترده تر 
هم شــد. به صورت کلی افزایــش تعــداد پذیرندگانمــان و فراهم کردن زیرســاخت های 
فنی برای این توســعه یکی از دســتاوردهای بــزرگ ما در ســال 1402 بود؛ ما دسترســی 
مردم به فروشــگاه های مختلف را برای رفع نیازهای روزمره شان ساده تر کردیم. اتصال 
ما به شخص سوم ها نیز مسئله مهمی بود که در سالی که گذشت، محقق شد.»رشد 
چندبرابری کاربــران و پذیرندگان در ســال 1402 گرچه یکی از دســتاوردهای تــارا بوده، 
اما آنها را با چالش هایی نیز مواجه کرده که شــیرین آبادی درباره شان می گوید: «رشد 
چندبرابری کاربــران و پذیرنــدگان بارگذاری های زیــادی را به همراه داشــت و مجبور به 
بهینه ســازی سیســتم هایمان شــدیم تا یک سیســتم به روز و کارآمد داشــته باشــیم. 
مردم وقتی در فروشگاه پای صندوق می روند، می خواهند کارشان سریع راه بیفتد و ما 
هم نمی خواستیم با هیچ خطای سیســتمی از سمت ما روبه رو شــوند. برای همین در 
توصیف سالی که گذشت باید بگویم که 1402 برای ما سال رشد و توسعه بود و تیم تارا 
در این سال بالغ شــد.»او درباره برنامه هایشان برای ســال جدید بیان می کند: «ما در 
حال کار کردن روی طراحی نرم افزارمان هســتیم تا به لحاظ UX و UI بهتر شود و کاربر 
احســاس راحتی بیشــتری کند. همچنیــن، فیچرهای جدیــدی به آن اضافــه خواهیم 
کرد؛ فیچرهایی نظیر خدمات BNPL و جســت وجوی محصول. به ســرانجام رساندن 
چنین اقداماتی به حضور نیروهای انسانی متخصص وابسته است و من فکر می کنم 
که بزرگ ترین چالش ما و شرکت های فناورانه دیگر در سال جدید، جذب و نگهداشت 
نیروی انسانی باشد. در کنار این می توان به تورم و مسائل رگولاتوری نیز اشاره کرد. رشد 
ما مقطعی نبوده و نمودار رشد شرکت صعودی بوده است. به همین دلیل فکر می کنم 

که سال جدید هم برایمان سال خوبی باشد.»

  رشد ۲۰درصدی تعداد کارکنان واحد رشد
آرین افشار، مدیر ارشد رشد شرکت تارا، می گوید که او و تیمش در سال 1402 روی رشد 

تارا و محصولاتــش تمرکــز کرده اند: «در ســال 1402 
بازار BNPL در ایــران داغ بود و فضــای رقابتی خوبی 
شــکل گرفت و ما نیز بــرای اینکه طبــق روندهای روز 
ایران و جهان جلــو برویم، بخش بزرگــی از تمرکزمان 
را روی این حوزه گذاشتیم. تارا یکی از سرویس هایی 
اســت که هم امکان خرید حضوری از طریق نرم افزار 
موبایلــی را فراهم کــرده و هــم در وب ســایت ها وجود 
دارد و یکپارچــه کــردن ایــن دو کار ســاده ای نبــود، 
اما در ســال 1402 محقق شــد. تیم رشــد شــرکت در 
ســال 1402 با رشــدی 20درصــدی روبه رو بــوده و این 
به توســعه خدمات ما کمــک می کند، بــرای مثال در 
سالی که گذشت توانستیم سرویس وام سازمانی را 
به اپلیکیشن تارا اضافه کنیم و می خواهیم دو فیچر 
دیگر هم به آن در ســال جدیــد بیفزاییــم. همچنین 
در سال 1402 سه سرویس جدید به تارا اضافه شده 
است.»افشــار بزرگ تریــن چالــش را در ســال 1402 
موضوع تبلیغــات می دانــد و معتقد اســت کــه اکثر 
تبلیغــات حوزه B2C چندســالی اســت که در بســتر 
شــبکه های اجتماعــی انجــام می شــود و فیلترینــگ 
و محدودیت هایــی کــه بــرای اینترنــت و شــبکه های 
اجتماعی گذاشته شــده، کار تبلیغات را دشوار کرده 
است.طبق صحبت های او، برنامه اصلی آنها در سال 
1403 بزرگ تر کردن بازار BNPL خود، بالا بردن سقف 
اعتبارهــا، ارائــه راهکارهــای B2C، ارائــه محصــولات 
جدیــد و ملموس تــر کــردن اســتفاده از تــارا اســت و 
می خواهند کاربر بتواند داده محــور خرید کند. او در 
آخر درباره چالش هایشان می گوید: «سال جدید با 
چالش منابع انسانی روبه رو خواهیم بود؛ مسئله ای 
که امروز هم با آن دست وپنجه نرم می کنیم. علاوه بر 
این با چالش توسعه زیرســاخت  ها و رقابت سالم در 

در گفت وگو با مدیران تارا، درباره عملکرد این شرکت در یک سال گذشته مطرح شد

از مقیاس پذیری با 
موفقیت عبور کردیم

تارا یکی از شرکت های لندتکی و فعال در حوزه اعتبار در بازار ایران است که رسالت خود را در افزایش رفاه مالی مردم و دادن 
اعتبار به آنها برای رفع نیازهای روزمره شان تعریف کرده است؛ رسالتی که در وضعیت رکود تورمی حاکم بر کشور، می تواند 
خدمت بزرگی به مردم و بخش تولیدی جامعه باشد؛ زیرا هم زمان با افزایش قدرت خرید مردم، اعتبار ارائه شده را هم به سمت 
خرید کالا سوق می دهد تا از تورم بیشتر جلوگیری کند. این شرکت در سالی که گذشت با برگزاری کمپین «قرض نگیر، از تارا 
دستی بگیر» به شناساندن مفهوم اعتبار به مردم کمک کرده و توانسته با افزایش تعداد پذیرندگانش و اتصال به مجموعه های بزرگ سهم بازار 
بیشتری به دست آورد و دسته بندی خدمات و کالاهای تحت پوشش خود را بیشتر کند. بنا بر صحبت های مدیران این شرکت، عمده تمرکزشان 
در سال جدید روی توسعه نظام اعتباری شان خواهد بود. در ادامه گفت وگوی عصر تراکنش را با مهدی شیرین  آبادی، مدیر ارشد فنی؛ آرین 

افشار، مدیر ارشد رشد؛ رضا معینیان، مدیر فروش سازمانی و امین حسینی، مدیر توسعه کسب وکار شرکت تارا می خوانید.

نیلوفر نادری
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 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

بازار نیز مواجه خواهیم شد، اما با وجود همه این چالش های احتمالی، من 1403 را 
برای تارا سال رشد می دانم.»

  رشد چندبرابری تعداد پذیرندگان و حجم معاملات
رضا معینیان، مدیر فروش ســازمانی شــرکت تارا، توضیح می دهد کــه عمده تمرکز 
آنها در یک سال گذشته روی ارائه و توسعه سرویس های پیش پرداخت شده  بوده تا 
بتوانند حجم معاملاتشان را خودشان مدیریت کنند و در کنار آن به کمک سرویس 
اعتباری شــان تعداد مشــتریان و پذیرندگانشــان را نیز افزایش دهند: «هدف ما در 
سال گذشته این بود که علاوه بر افزایش تعداد پذیرندگان، تنوع دسته بندی ها را هم 
داشــته باشــیم و میزان تعامل و اســتفاده مان را بالا ببریم. همچنین روی مدیریت 
تولید کار کردیم تا سهم بازار بیشتری را برای خود فراهم کنیم. سرویس جدید ما در 
سال 1402، سرویس تسهیلاتمان بوده که سال آینده تمرکز بیشتری روی آن خواهیم 
داشت. یکی از مزیت های سرویس اعتباری ما در مقایسه با رقبایش این است که 
سقف اعتبار و تعداد پذیرندگان تارا بیشتر است و اعتباری که به افراد داده می شود، 
باید در کانال های مشــخصی خرج شود تا اقتصاد کشــور را دچار مشکل نکند.»او 
معتقد است تمرکز روی سازمان های دولتی می تواند به افزایش حجم معاملات تارا 
کمک کند و توضیح می دهد که در ســال 1402 با تمرکز خاصی که روی این موضوع 
داشــته اند، توانســته اند از پس چالش های تعامــل و ارائه خدمت بــه بخش دولتی 
برآیند. علاوه بر این، با توسعه زیرساخت هایشان برای خودشان یک مزیت رقابتی 
ایجاد کرده اند و در جلساتی که با مشتریان و پذیرندگان داشته اند، هیچ یک از آنها 
اعلام نارضایتی نکرده و سرویس همیشه در دسترس بوده است.به نظر او، آنها در 
1402 که سال مهم و حساســی هم برای تارا بوده، مسیر توســعه را هموار کرده اند و 
باعث مقیاس پذیری  تارا شــده اند و 1403 برای آنها سال تثبیت و شکوفایی خواهد 
بود. او در باره برنامه هایشــان برای آینــده اظهار می کند: «ما در حــال حاضر یکی از 
بازیگران بزرگ عرصه اعتبار در کشوریم و رسالت خودمان را با ارائه خدمات رفاهی به 
مردم تعریف کرده ایم و در سال آینده روی ارائه سرویس های رفاهی که قدرت خرید 

مردم را افزایش دهد،  متمرکز خواهیم شد.»

  ارائه اعتبار به بیش از نهصد سازمان دولتی و خصوصی
امین حسینی، مدیر توسعه کسب وکار شرکت تارا، نیز توضیح می دهد که این شرکت 
برخلاف سرویس های مشابه دیگر که خرید کالا های بادوام را هدف قرار داده اند، روی ارائه 

کالاهای مصرفی روزانه مردم متمرکز شده و کوشیده اند با 
شناســایی درســت نیازهای افراد نظام اعتبــاری کارآمدی 
را صورت بنــدی کند تــا ایــن اعتبارها به مقروض تر شــدن 
دهک هــای اقتصادی کم برخــوردار منتهی نشــود.به باور 
او، 1402 بــرای تارا ســال بلوغ بوده و این شــرکت توانســته 
دستاوردهای زیادی کسب کند؛ ازجمله: تغییر مثبت در 
بخش عملیات و کاهش زمان پاسخ گویی برای احرازهویت 
افراد با توجه به افزایش تقاضا پس از تبلیغات گســترده، 
ارائه نسخه جدید اپلیکیشن تارا که با توجه به بازخوردها و 
نیازسنجی از افراد و سازمان ها بوده، ارائه خدمات اعتباری 
و بن کیف به بیش از نهصد ســازمان دولتی و خصوصی، 
ارائه خدمت «الان بخر، خردخرد پرداخت کن» به بیش 
از هفت هزار نفــر و ارائه خدمــات مالی در بیــش از هفت 
هزار شعبه آنلاین و حضوری.حسینی درباره چالش هایی 
که داشــته اند نیز صحبت می کند: «ما همــواره در فرایند 
BNPL بــا دو چالش اصلــی روبه روییم؛ کمیســیون پایین 

پذیرندگان و ریســک بالای اعتباردهی. علاوه بــر اینها، با 
برخی ریســک ها مانند نــرخ نکــول، اســتفاده از ربات ها، 
ارســال لینک جعلی، شبیه ســازی ســیم کارت، اســتفاده 
از اســناد دیگــران و بازپرداخــت اقســاط بــا کارت بانکــی 
دزدیده شده هم مواجهیم.»شــکل گیری تارا در مجموعه 
گلرنگ و اســتفاده از زنجیره های تأمین این کسب وکار به 
آنها این امکان را داده تا قیمت تمام شده کالاها را کاهش 
دهنــد و بتواننــد علاوه بــر کالاهــای بــادوام روی کالاهــای 
مصرفی مردم نیز تمرکز کنند و اعتبار دوماهه صفردرصد 
بــدون کارمــزد ارائــه دهنــد تــا مشــتری در کوتاه مــدت بــه 
نتیجــه مطلوبــش برســد. او در ادامــه دربــاره برنامه هــای 
آینده شان بیان می کند: «در سال 1403 روی افزایش ارائه 
خدمــات اعتبــاری و بن کیــف ســازمانی، افزایــش شــعب 
فروشــگاهی، افزایــش فرهنــگ اعتبــار و اعتمــاد و تعامل 

بیشتر با پلتفرم های دیگر وقت خواهیم گذاشت.»  

عکس: نسیم اعتمادی
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  قابل فهم کردن مفهوم اعتبار
بنا بر صحبت هــای ایمان مشــعلچیان، مدیــر مارکتینگ 
و برند شــرکت تــارا، 1402 بــرای آنها ســال مهمی بــوده و با 
اینکه سال های گذشــته در حوزه B2B بســیار موفق عمل 
کرده اند، اما مقیاس پذیر کردن کسب وکارشــان قرار نبوده 
از این مســیر بگــذرد و بــا اعمال تغییراتــی حــوزه B2C این 
کسب وکار را گسترش داده  اند. او در این باره اظهار می کند: 
«ما زیرســاخت فنــی و مالی لازم بــرای مقیاس پذیــر کردن 
کسب وکارمان را داشتیم و دقیقاً همه عوامل برای افزایش 
آگاهی از ســرویس BNPL تارا فراهم بــود. مرحله به مرحله 
مسیرB2C  را در تارا پیش بردیم و آن را آزمودیم تا اینکه در 
آذرماه کمپین محیطــی «قرض نگیر، از تارا دســتی بگیر» 

را شــروع کردیــم. ایــن ســرویس، تــا قبــل از مــرداد 1402 
یک ســرویس ریفرال بود و برای عموم باز نبود. هم زمان 
با بازگشــایی درهای این ســرویس بــرای عموم مــردم، در 
کانال هــای مختلف و محدودتر شــروع به اطلاع رســانی 
کردیــم و مرحله به مرحلــه ســرویس را آزمودیــم و بهبود 

دادیم. در مردادماه نیز طراحی کمپین را آغاز کردیم.»
چالش اصلی BNPLها در ایران انتقال مفهوم اعتبار به 
عموم مردم است. نتایج تحقیقات بازار تارا نشان می داد 
که مردم با این مفهوم آشنا نیستند و باید به آنها توضیح 
داده شود که «الان بخر، بعداً پرداخت کن» دقیقاً به چه 
معناست. مشعلچیان با بیان این موضوع می گوید: «با 
وجود اینکــه مفاهیم وام، تســهیلات، قرض الحســنه و 

در گفت وگو با ایمان مشعلچیان، مدیر مارکتینگ و برند تارا درباره فعالیت های سال جدید این شرکت مطرح شد

از تارا بیشتر خواهید شنید
BNPL یکی از سرویس های پرطرف دار و روندی است که در سال های اخیر در دنیا فراگیر شده و به افراد و سازمان ها این امکان 

را می دهد که به صورت اعتباری، نیازهای روزمره خود را برطرف کنند. با این حال، این سرویس آن طور که باید در ایران شناخته 
نشده و هنوز افراد زیادی در جامعه با آن آشنایی ندارند. به همین دلیل تارا در سالی که گذشت تمام هم وغم خود را روی توسعه 
این سرویس و شناساندن آن به عموم مردم گذاشت و با ورود بدون محدودیتش به حوزه B2C مسیر توسعه خود را تغییر داد. 
در این راستا نیز در پاییز ۱۴۰۲ کمپینی را تحت عنوان «قرض نگیر، از تارا دستی بگیر» شروع کرد که تلاشش، ارائه تعریفی از اعتبار به زبانی 
ساده و صمیمی به مردم بود. در گفت وگویی با ایمان مشعلچیان، مدیر مارکتینگ و برند شرکت تارا، به این کمپین، اهدافی که داشت و نتایجی 
که به دست آورد، پرداختیم. به گفته او ،  تارا در این کمپین تلاش کرد یک مفهوم پیچیده و گنگ را که سؤالات زیادی را در ذهن مخاطب ایجاد 
می کرد به یک مفهوم ایرانی، قابل درک و البته صمیمی تبدیل کند و درنهایت از نتایجی که به دست آورده اند نیز راضی هستند. در ادامه گزارشی 

از این گفت وگو را می خوانید.

عکس: نسیم اعتمادی
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این قبیل واژه های بانکی برای مردم به واســطه تبلیغات 
بانکی گســترده در کشــور شناخته شــده بود، با مفهوم 
اعتبار بســیار کمتر آشــنا بودنــد. از طرف دیگــر، باید به 
آنها «الان بخر، بعــداً پرداخت کن» را توضیح می دادیم 
که اصل کسب وکار ما بود. با اینکه این سرویس از چند 
ســال قبل وارد ایران شــده، آگاهــی از آن و از همه مهم تر 
نحوه عملکرد آن در سطح جامعه کمتر از یک درصد بود. 
کمپین تارا تلاش کرد با پاسخ به این سؤال های اساسی، 
مسیر را هموار کند. ما تلاش کردیم یک مفهوم پیچیده 
و گنگ را که پرسش های زیادی را در ذهن مخاطب ایجاد 
می کرد به یک مفهوم ایرانی، قابل درک و البته صمیمی 
تبدیل کنیم. این موضوع نیازمند تغییراتی در رویکرد و 
پیام های برند هم بود. همه اینها را به شکل یکپارچه در 

تاچ پوینت های برند هم اعمال کردیم.»

  تغییرات در ارتباطات برند
از نــگاه مشــعلچیان، تغییــرات در ارتباطــات برند تــارا و 
تمرکــز روی مزیت هــای رقابتــی ســرویس BNPL مانند 
بــدون پیش پرداخت، بــدون ســود و بدون ضامــن بودن 
می توانست با رقبا نیز فاصله گذاری درستی را فراهم کند 
که نیاز برند در ادامه مسیرش بود. به همین دلیل پیش از 
برگزاری کمپین، نیاز بود تمام تاچ پوینت های برند بازنگری 
شــود. وب ســایت، اپلیکیشــن، پیامک هــا، تماس هــای 
تلفنی در پشتیبانی، شبکه های اجتماعی و... بر همین 
اســاس تغییر لحن داد تا با پیام برند که «دوســتی» بود 
سازگار شود. در همین راستا، شعار برند هم از «الان بخر، 
خردخرد پرداخت کــن» به «تارا یک دوســتی بااعتبار» 
تغییــر کــرد. مدیــر مارکتینــگ و برنــد تــارا دربــاره تغییر 
شعار برند این شرکت می گوید: «وقتی کسب وکار شما 
چندوجهی است، بخشی از مشــتریانتان از سازمان ها 
با طیف های گوناگون و مردم عادی اند و از ســوی دیگر با 
فروشگاه های بســیار متنوعی ســروکار دارید، ایستادن 
در نقطه ای که دربرگیرنده همه این وجوه باشــد و بتواند 
به درســتی با همه این ذی نفعــان ارتباط برقــرار کند، کار 
بسیار دشواری است. از روز اول ورود به تارا، این دغدغه 
را داشــتم. پیام قبلــی، فقط یک بخــش از کســب وکار را 
پوشش می داد. برای همین، این تغییر را لازم داشتیم تا 

تارا را درست جایگاه گذاری کنیم.»
او دربــاره دلیــل انتخــاب شــعار جدیــد یعنی «تــارا یک 
دوســتی بااعتبــار» نیز صحبــت می کنــد: «دوســتی با 
تارا، یک دوستی معتبر است. ما به مردم عادی اعتماد 
می کنیم و باب رفاقت را می گشاییم و مبلغی را بدون نیاز 
به هیچ پیش پرداخت، ضامن یا ســودی در اختیارشان 
می گذاریم تا خرید کنند و بعداً هزینــه آن را بپردازند. با 
سازمان های طرف قرارداد و کارمندان آنها نیز همین طور؛ 
این یک دوســتی است. از ســوی دیگر، با پذیرندگان تارا 
نیز دقیقاً باید مثل دو دوست، همکار و دو نفر که منافع 
مشترک بسیاری دارند، ارتباط داشــته باشیم. در سود 
و ضرر هم، کاملاً شریکیم. معنای دوطرفه اعتبار دقیقاً 
چیزی بود که احتیاج داشــتیم و تلاش می کنیم روی آن 
اصرار ورزیم؛ اعتبار هم به مفهوم بانکی و حقوقی آن و هم 
به معنای ادبی آن، دقیقاً با مأموریت ها، اهداف و عملکرد 

تارا، منطبق است.»

  معرفی تارا به مخاطب
مخاطب کمپین  «قرض نگیر، از تارا دستی بگیر» خانواده ها 
و سرپرســتان خانــوار بودند. خدمــات، هــدف و آرمــان تارا، 
کمک به طبقه ای از مخاطب است که این شرکت در کمپین 
خود نیز آن را هدف قرار داده است. مشعلچیان با بیان این 
موضوع توضیح می دهد: «در بیشــتر نقاط دنیا، سرویس 
BNPL با استقبال گسترده جوانان همراه بوده، اما در ایران 

این موضوع متفاوت اســت. مدل های دیگر ســرویس های 
اعتباری وجود ندارند یا بسیار کم و ناآشنا هستند، سیستم 
رتبه بنــدی اعتبــاری به شــدت ناقــص اســت و بســیاری از 
مخاطبان نســل زد ســابقه زیادی در نظام بانکی ندارند. از 
طرف دیگر شبکه پذیرندگان تارا و رفتار مشتریان قبلی ما، 
همگی نشان می داد هدف گرفتن سرپرســت خانوار، مرد و 
زن، انتخاب دقیق و درســتی اســت. به همه این اطلاعات، 
شرایط جامعه را هم اضافه کنید. برای ما در تارا و فکر می کنم 
در کل مجموعه گلرنگ، ساده ســازی و هموار کردن زندگی 

برای خانواده های طبقه متوسط ایرانی یک آرمان است.»
او سپس درباره نتایج کمپین «قرض نگیر، از تارا دستی بگیر» 
صحبت می کند و می گوید که به اهدافی که در این کمپین 
داشتند، رســیده اند و از نتایج راضی اند: «صرفاً برای اینکه 
شــما هم به درکی از نتایج برسید، پیشنهاد می کنم همین 
 الان که در حال خواندن این گفت وگویید (اگر ساکن تهران 
هستید)، از بغل دستی تان بپرسید: «تارا را می شناسی؟» 
یا بپرسید: «اگر نخواهی قرض بگیری، اما دستی بگیری،  از 
چه کسی می گیری؟» با اینکه سه ماه از کمپین تارا گذشته، 
مطمئــن باشــید پاســخ های جالبــی خواهیــد شــنید. ایــن 
پرسش ها را با اســتناد به نتایج کمپین در بررسی شاخص 
آگاهی از برنــد و Top of Mind بین ســرویس های اعتباری 

می گویم.»

  رسیدن به فهمی جدید از کار تیمی
او بزرگ ترین چالشی را که در سال 1402 با آن روبه رو بوده اند 
رســیدن به درکــی درســت از مفهــوم «بازاریابــی چابک» و 
پیاده سازی آن معرفی می کند و در این باره توضیح می دهد: 
«من از مدیریت یک تیم شانزده نفره در دیوار، به تارا آمدم. 
شاید جالب باشد بدانید که یک تیم پنج نفره این کمپین را 
ایده پردازی، طراحی و اجرا کرد. در حالی که در کنارش، ما در 
حال انجام کوهی از کارهای مختلف، برگزاری نمایشگاه ها 
و اجرای کمپین های B2B نیز بودیم. به شــدت کار سخت و 
سنگین، اما بســیار جذابی برای تیم مارکتینگ بود. حس 
می کنم از پس چالش «چابکی» برآمدیم. شخصاً به درک 
جدیدی از تیــم و کار تیمی رســیدم. همه تیم های ســازمان 
در طول برگزاری این کمپین به انسجامی فوق العاده دست 
یافتنــد. دقیقــاً وارد دوره بلــوغ شــدیم و ایــن حــس بســیار 

خوشایندی است.»
مشــعلچیان در پایــان، 1403 را ســال جذابــی بــرای تــارا 
می دانــد: «بــا این حــال، ایــن تــازه اول ماجراســت. بعد از 
کمپیــن مــا، دو کســب وکار رقیب نیــز کمپیــن محیطی را 
شروع کردند. برای مارکترها، این  اتفاقات پیام و نشانه های 
واضحی دارد. سال آینده برای تارا حتماً سال جذاب، پر از 
چالش و البته نفس گیری خواهد بود و تکلیف بسیاری از 
چیزها روشن خواهد شد. سال آینده از تارا بسیار بیشتر 

خواهید شنید.» 

ما تلاش 
کردیم یک مفهوم 
پیچیده و گنگ را که 
پرسش های زیادی 
را در ذهن مخاطب 
ایجاد می کرد به 
یک مفهوم ایرانی، 
قابل درک و البته 
صمیمی تبدیل 
کنیم. این موضوع 
نیازمند تغییراتی 
در رویکرد و 
پیام های برند هم 
بود. همه اینها را 
به شکل یکپارچه 
در تاچ پوینت های 
برند هم اعمال 
کردیم

کسب وکار
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عباس تمیزی یکی از مدیرانی است که از سال ۱۳۸۹ تا کنون در شرکت توسن در حال فعالیت است و قبل از اینکه معاون توسعه 
بازار و ارتباط با مشتریان این شرکت شود، در سمت های دیگری مانند معاون طرح و برنامه و مدیر فروش و امور مشتریان توسن 
فعالیت داشته است. بنا بر صحبت های او، بخش فروش و ارتباط با مشتریان این شرکت در سالی که گذشت به بخش بزرگی 
از اهداف برنامه های مدنظر دست یافته است و از پس چالش هایی نظیر تطبیق دادن استراتژی ها با الزامات ابلاغی بانک مرکزی 
و تغییرات درون سازمانی متأثر از ورودشان به فرابورس برآمده است و برای توسعه همکاری های تجاری، ارائه راهکارهای مبتنی بر هوش مصنوعی، 
همکاری با بانک ها در بستر بانکداری دیجیتال، ارائه راهکارهای هوش تجاری در زمینه انرژی، ارائه Core بانکی نئوبانک و... آماده شده است. 
البته اجرای این برنامه ها در گرو همکاری رگولاتور و رفع چالش هایی نظیر توسعه منابع انسانی و کاهش تورم است. در گفت وگویی که با عباس 
تمیزی، معاون توسعه بازار و ارتباط با مشتریان توسن، داشتیم، به آنچه در سال ۱۴۰۲ بر آنها گذشــته و برنامه هایی که برای توسعه بازار این 

شرکت دارند، نگاهی انداختیم که در ادامه آن را می خوانید.

عباس تمیزی، معاون توسعه بازار و ارتباط با مشتریان توسن درباره عملکرد یک ساله بخش فروش این 
شرکت می گوید

۱۴۰۲، سالی توام 
با موفقیت بود

 تلاش برای جلب رضایت سهامداران و مشتریان
برخلاف سال  1401، یک سال گذشته برای کسب وکارها، 
نسبتاً خوب بوده و توانسته اند به بخش بزرگی از اهداف 
و برنامه هایشان دست پیدا کنند. عباس تمیزی، معاون 
توســعه بــازار و ارتباط با مشــتریان توســن، با اشــاره به 
این موضوع می گوید: «1402 برای ما ســال ســخت، اما 
موفقیت آمیزی بود و گرچه در تأمین نیازهای مشتریان 
خود با چالش های زیادی مواجه بودیم، اما فکر می کنم 
درمجموع عملکرد قابل قبولی داشــتیم و خوشــحالیم 
که توانســتیم بــه برنامه هــا و تعهــدات خود نســبت به 
مشــتریان و ســهامداران شــرکت در ســطح مناســبی 
پایبند بمانیم و آنهــا را محقق کنیم. امســال در بخش 
فــروش شــرکت عملکرد خوبــی داشــتیم که اثــر مثبت 
آن در گزارش هــا و صورت هــای مالــی شــرکت مشــهود 
است و امیدوارم به عنوان یک شــرکت بورسی رضایت 

سهامدارانمان را تأمین کرده باشیم.»

 مسئله چگونگی تداوم است، نه کربنکینگ
یکــی از حوزه های کســب وکاری کــه به نظر می رســد در 
ایران اشباع شده، فروش کربنکینگ است؛ حوزه ای که 
توســن نیز به صورت تخصصی در آن فعالیت می کند. 
تمیزی درباره رویکردشان به این مسئله و استراتژی که 
می خواهند برای تداوم ارائه این محصول داشته باشند، 
بیان می کند: «تنظیم هر نوع استراتژی برای فروش باید 
تابع درک و تحلیل نیازمندی های مشتریان و بازار باشد. 
درواقع، به جای اینکه تمرکزمــان را روی ارائه خدمات و 
محصولات خود بگذاریم، باید به فکر ارائه راهکار برای 
رفع نیازهای مشتریان و فراتر از آن، رفع نیازهای جامعه 

باشیم. در همین راستا باید بگویم که مسئله و نیاز امروز بانک های ایران کربنکینگ 
نیست و این چگونگی تداوم و رشد کسب وکار بانکداری در محیط پرتلاطم اقتصادی 
اســت که اهمیــت دارد. اولویــت جامعه هــم این اســت که خدمــات مالــی و بانکی 
منعطف، اختصاصی شــده و دارای ارزش افــزوده واقعی دریافت کنــد. درنتیجه اگر 
بخواهیم نگاهی تخصصی و فنی به راهکارها داشته باشیم، باید به سمت چابکی، 
انعطاف پذیری و هوشــمندی بیشــتر حرکت کنیم و شــکل کســب وکارمان را هم به 
سمت وسویی بکشانیم که در مشــارکت در هزینه ها، ریســک ها و درآمدها تکامل 
پیدا کند. توجه به این نکات مصالح کافی را برای تدوین اســتراتژی  جدید توسن در 
اختیار ما قرار می دهد. همچنین باید توجه داشت که ارائه خدمت مالی هوشمند 

و نوآورانه لزوماً به مرزهای صنعت بانکی محدود نمی شود.»

 وابستگی ارائه Core بانکی نئوبانک به تغییر رویکرد رگولاتور
همان طور که گفته شــد، توســن یکی از بازیگران فعال در حوزه کربنکینگ کشــور و 
ارائه دهنده راهکارهای نوین بانکی است و بدیهی است که با شکل گیری نئوبانک ها 
و تغییر ساختار بانک ها، بخواهد Core بانکی نئوبانک نیز ارائه دهد. تمیزی درباره 
فعالیتشان در این حوزه می گوید: «توسن به عنوان یکی از بازیگران اصلی در تأمین 
راهکارهــای نویــن بانکــی، علاقه مند بــه فعالیت در ایــن زمینــه اســت و راهکارهای 
جامعی را طراحی و ارائه کرده است و برنامه های مفصلی برای آینده دارد، اما به باور 
من فعالیت در این بخش خاص چه از منظر رگولاتور، چه از منظر نحوه شکل دهی 
به کســب وکار، پیچیدگی هــای خاصــی دارد کــه پرداختن بــه آنها مجال بیشــتری 
می خواهد. به نظر من، ما در این حوزه ظرفیت بسیار بالایی داریم و نیازهای موجود 
نیز گسترده است و در آینده شاهد تحولات بسیار زیادی در این بخش خواهیم بود. 
به همین دلیل نقش و رویکرد رگولاتور نیز در مواجهه بــا این حوزه باید بازتعریف و 

اصلاح شود.»

 چالش رشد سریع

چالش های کسب وکارهای فعال در کشور، معمولاً یکسان است و به مسائلی نظیر 
رگولاتوری، نبود زیرساخت های کافی، تأمین منابع مالی و جذب و نگهداشت نیروی 
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انسانی خلاصه می شود. شرکت توسن نیز در سال 1402 با چنین چالش هایی روبه رو 
بوده اســت. معاون توســعه بــازار و ارتباط با مشــتریان توســن در این بــاره می گوید: 
«ســال 1402 برای ما در بخش فــروش و ارتبــاط با مشــتریان، پرچالش بــود. یکی از 
مهم ترین چالش های ما، پاسخ گویی مناسب به الزامات ابلاغی بانک مرکزی و سایر 
مراجع نظارتی در حوزه سامانه های حاکمیتی بود که مانند سال های گذشته فشار 
زیادی را به اکوسیستم وارد و پروژه های ســنگینی را به بانک ها و توسن تحمیل کرد 
که البته درنهایت به افزایش بلوغ و توانمندسازی نظام بانکی منتهی شد، اما بخش 
قابل توجهــی از زمان،  منابع و مشــتریان ما را به خودش اختصــاص داد. یکی  دیگر 
از چالش های ما در ســالی که گذشــت، مســئله همگامی با بانک ها و پاسخ گویی به 
نیازهای آنها بود که به نظر من می توان آن را چالش رشد سریع نامید. بانک ها در یک 
سال گذشته، رشدی سریع، گسترده و انفجاری را تجربه کردند و توسن باید متناسب 
با نیاز آنها حرکت می کرد. این موضوع پیچیدگی های زیادی داشت و نیازمند طیف 
گسترده ای از اقدامات بود؛ اقداماتی نظیر تمهیدات فنی و زیرساختی، ارائه مشاوره 
به مشتری در اصلاح و بازنگری سیاست ها و رویه های اجرایی توسعه کسب وکار خود 
و حتی مشارکت در ارتقای سطح کیفی محصولات و خدمات تأمین کنندگان ثالث.»

به عقیده تمیزی، توســن علاوه بر چالش های مذکور با مشکلات دیگری که احتمالاً 
همه مدیــران فعال در ایــران نیز با آنهــا درگیرند، مواجه بوده اســت کــه ازجمله آنها 
می توان به نرخ بالای تورم و اثر کنترل نشده آن بر ناترازی بانک ها و تأثیرش بر روابط 
تجاری آنها با توسن و همچنین مهاجرت نیروی انسانی متخصص اشاره کرد. طبق 
صحبت های او، این چالش ها در سال های آینده نیز تداوم خواهند داشت، اما آنها 

دست از تلاش نمی کشند و به فعالیت خود ادامه می دهند.

 ورود به فرابورس و ایجاد تغییرات درون سازمانی
بنا بر صحبت های تمیزی، ورود توسن به فرابورس باعث شد این شرکت در بخش 
فروش و فرایندهای مربوط به آن درگیر برخی مقررات بیرونی شود که انعطاف پذیری 
کمتری داشــتند و این موضــوع برای آنهــا چالش برانگیز بوده اســت. بــا وجود این،  
آنها از این مواجهه اســتقبال کرده اند. او در این باره توضیح می دهد: «رویارویی با 
مقررات بیرونی، برای ما تغییرات داخلی را به ارمغــان آورد که درنهایت به انضباط 
و هماهنگی بیشتر ما منتهی شــد. از بعد بیرونی نیز شفافیت ایجادشده، اعتماد 

مشتریان را نسبت به رفتار تجاری توسن بیشتر کرد.»

 برنامه های سال ۱۴۰۳
توسنی ها برای توسعه بازارهایشــان تابع دو مؤلفه اند؛ 
اول نیازهای جامعه به خدمات فناورانه و هوشــمند در 
حوزه مالی و ترکیب آن با سایر حوزه ها نظیر انرژی و دوم 
محدودیت ها و تنگناهایی که آنها را به داشتن خلاقیت 
بیشتر و نوآوری برای عبور از موانع وادار می کند. تمیزی 
با اشاره به این مؤلفه ها درباره برنامه هایی که برای سال 
1403 دارند، می گوید: «همکاری گســترده تر با بانک ها 
در ارائه خدمات جذاب تر بر بستر بانکداری دیجیتال و 
خدمات غیرحضوری، توسعه همکاری های تجاری برای 
ارائه خدمــات نوآورانــه مالی و بانکــی، ارائــه راهکارهای 
مبتنی بر هوش تجاری در حوزه مدیریت انرژی، توسعه 
فعالیت در حوزه دولــت الکترونیک و تحــول دیجیتال 
ســازمان های بزرگ و توســعه فعالیــت در حــوزه فروش 
بین الملــل و صــادرات خدمــات و راهکارهــا ازجملــه 

برنامه هایی اند که در سال 1403 دنبال خواهیم کرد.»
1403 قطعــاً ســال آســانی بــرای کســب وکارها، به ویــژه 
شــرکت های بزرگی ماننــد توســن نخواهد بــود. تمیزی 
بــا بیــان ایــن موضــوع می گویــد: «روندهــا نویــد ســال 
کم چالشــی را نمی دهند. نــرخ تورم، چالش هــای منابع 
انســانی، فشــارهای مالیاتــی، مشــکلات بانک هــا و... 
همگی برای ما در حوزه فروش و توســعه بازار مشــکل زا 
خواهنــد بــود، امــا بــه همــان انــدازه کــه مشــکلات و 
چالش های ما بیشتر شود، امید، انگیزه و تلاش های ما 
نیز بالاتر خواهد رفت. بر این مبنا، در سال جدید خود 
را به اهداف بزرگ تری متعهد کرده ایم و برای تحقق آنها 

تمام توانمان را  به کار خواهیم بست.» 

کسب وکار
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شرکت پرداخت الکترونیک سپهر در ماه های اخیر در کنار ریبرندیگ خود، از اپلیکیشن جدیدی با نام «پاسینو» نیز رونمایی کرد؛ 
اپلیکیشنی که تولیدکنندگانش روی پذیرندگان سپهر که عمدتاً از نسل هزاره و ایکس هستند سرمایه گذاری کرده اند و به فکر ایجاد 
یک سوپراپلیکیشن نیز نیستند، اما اتخاذ چنین تصمیماتی به این معنا نیست که آنها از روندهای روز دنیا پیروی نمی کنند. اتفاقاً 
قرار است در سال جدید روی توسعه تعدادی از خدمات غیرمالی و همچنین بهره مندی از فناوری NFC یا همان سیستم کهربا روی 
پاسینو کار کنند. در گفت وگو با علی پیکانی، رئیس اداره توسعه محصول و نوآوری شرکت پرداخت الکترونیک سپهر، از شکل گیری و ویژگی های 
پاسینو و برنامه هایی که برای سال ۱۴۰۳ دارند، پرسیدیم. به گفته او، آنها در سال جدید می خواهند پرداخت  بدون حضور کارت و استفاده از رمزریال 

یا همان ریال دیجیتال را به پاسینو اضافه کنند و از مزایای احراز هویت دیجیتال و افتتاح حساب آنلاین در نئوبانک صادرات نیز بهره ببرند.

گفت وگو با رئیس اداره توسعه محصول و نوآوری پرداخت الکترونیک سپهر درباره اپلیکیشن «پاسینو» 
و برنامه هایی که برای توسعه آن دارند

بر پرداخت های 
بدون حضور کارت متمرکزیم

 پاسینو؛ ارائه دهنده خدمت به تمام نسل ها
29 آبان مــاه 1402 شــرکت پرداخــت الکترونیک ســپهر در 
دهمین همایش بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت 
از اپلیکیشن پاسینو، باشگاه مشتریان پاسِ تو و همچنین 
هویت بصری و لوگو جدید خود رونمایی کرد. پاسینو نامش 
را از ترکیب دو واژه پــاس و نوآوری (پاس به تعبیری اختصار 
از پرداخــت الکترونیــک ســپهر و بــه تعبیری دیگــر معرف 
راهکارهای پرداخت امن ساده است) گرفته و با اپلیکیشن  
قبلی این شرکت تفاوت هایی دارد. علی پیکانی،  رئیس اداره 
توســعه محصول و نــوآوری شــرکت پرداخــت الکترونیک 
سپهر، در این باره توضیح می دهد: «پاسینو با هدف تسهیل 
زندگی روزمره افراد و کاهش دغدغه های مالی آنها طراحی 
شــده اســت؛ اپلیکیشــنی که با قرار گرفتن در کنار پاس تو، 
باشگاه مشتریان و پذیرندگان دستگاه های کارت خوان این 
شرکت، خدمات جدید و نوآورانه ای را به افراد ارائه می  دهد. 
پاســینو بــه  عبارتــی نتیجــه برندســازی مجــدد و نوســازی 
اپلیکیشن قبلی این شرکت با نام پاس است و با تغییراتی 
که در آن انجام شده، آماده ارائه خدمت به مشتریان است. 
مشتریانی که در دسته نخست پذیرندگان سپهر و بیشتر 
آنها از نســل هــزاره و ایکس انــد و در دســته دوم کاربرانی از 
نسل زد هستند. پذیرندگانی که از دستگاه های کارت خوان 
ما استفاده می کنند، می توانند برحسب میزان استفاده  از 
دستگاه کارت خوان و عملکردشان امتیاز بگیرند، همچنین 
کاربران اپلیکیشن پاسینو نیز براساس استفاده از خدمات 
مختلف اپلیکیشن امتیاز دریافت می کنند؛ این امتیازها 
در باشگاه مشتریان و کسب وکار پاس تو قابل رؤیت است 
و امکانی فراهم شده تا این امتیازها به ریال تبدیل شوند و 
کاربران بتوانند مجدداً از طریق کیف پول دیجیتال پاسینو 
نسبت به خرید و استفاده از خدمات اپلیکیشن اقدام کنند 
یا از طریــق QR روی دســتگاه های کارت خــوان خرید انجام 
دهند. ما می خواهیم از پتانسیل شرکت های زیرمجموعه 
هلدینگ صاد نیز استفاده کنیم و در کنار پروژه های فعالی 
مثل خدمــات اعتبــاری BNPL  و مطالعــه و تحقیــق درباره 
دستیار مدیریت مالی شخصی هوشمند، از مزایای احراز 

هویت دیجیتال و افتتاح حساب آنلاین نئوبانک صادرات در پاسینو نیز بهره ببریم و سهم 
پررنگ تری در ارائه خدمات به مشتریان بانک صادرات داشته باشیم.»

 مسیر توسعه پاسینو
خلق یا برندسازی مجدد یک محصول کار ساده ای نیست و کسب وکارها برای اینکه بتوانند 
در مسیر توسعه درستی قرار بگیرند، باید وقت و انرژی زیادی را برای شناخت نیازهای بازار 
و طراحی محصول متناسب با آن صرف کنند. پیکانی با اشاره به این موضوع درباره مسیر 
توسعه پاسینو در یک سال گذشته بیان می کند: «در گام اول چندین پژوهش  انجام شد 
تا ببینیم سایر شرکت های همتا و رقیب ما و همچنین فین تک ها از چه روندهایی پیروی 
می کنند و به  عبارتی نیاز امروز بازار چیست و چگونه می توانیم خدماتی ارائه دهیم که ما را 
از آنها متمایز کند. از طرف دیگر، سرویس های بین المللی صنعت پرداخت را هم بررسی 
کردیم تا ببینیم در دنیا چه می گذرد و درنهایت با در نظر گرفتن زیرساختی که داشتیم و 
امکان هایی که برای توسعه به ما می داد، پاسینو را خلق کردیم. تیم دیگری به صورت هم زمان 
روی مسائل مربوط به تجربه کاربری متمرکز بود. همکاران ما در بخش توسعه نرم افزار روی 
کاربست روش های به روز دنیا متمرکز شدند، تیم روابط عمومی نیز روی تبلیغ محصول و 
شناساندن آن به دیگران کار کرد و واحد امنیتمان نیز کوشید امنیت این محصول را تأمین 
کند و درنهایت توانستیم از پاسینو در دهمین همایش بانکداری الکترونیک و نظام های 

پرداخت رونمایی کنیم.»

 ورود به فضای گیمیفیکیشن
اپلیکیشــن جدید شــرکت پرداخت الکترونیک ســپهر علاوه بر خدمات پایه ای بانکی و 
پرداخت، سرویس های متعدد دیگری مانند خدمات بیمه دیجیتال، سلامت دیجیتال، 
فرهنگ و هنر و خدمات در محل را هم در دستور کار خود قرار داده که در آینده توسعه داده 
می شود. پیکانی در این باره می گوید: «برخی از این خدمات همین حالا هم ارائه می شوند، 
اما هدف ما این اســت کــه با پارتنرهای بیشــتری وارد همکاری شــویم و بــا افزایش تعداد 
قراردادهایمان، سبد محصولاتمان را هم ارتقا دهیم تا کاربران حق انتخاب بیشتری برای 
استفاده از خدمات داشته باشند. علاوه بر این، یک بازی نیز به پاسینو اضافه می شود که از 
بین بازی های نوستالژیک انتخاب خواهد شد و ما را وارد فضای گیمیفیکیشن خواهد کرد. 
فضای بازی مدنظر ما این امکان را برای افراد فراهم می کند که با بازی  کردن امتیاز بگیرند و 
از آنها در باشگاه مشتریان استفاده کنند. این همان وجه تمایز ما با سایر اپلیکیشن های 

مشابه است که ما را نسبت به آنها نوآورتر می کند.»

 استفاده سیصد هزار پذیرنده از پاسینو
پاسینو که کار خود را از دهمین همایش بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت شروع 
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کرده، هنوز آن طور که باید وارد بازار نشده تا بتوان از آمارهایی نظیر سهم بازار آن صحبت 
کرد. با وجود این، بنا بر صحبت های پیکانی این اپلیکیشن به پشتوانه سیصد هزار پذیرنده 
شرکت پرداخت الکترونیک سپهر جلو رفته و در حال حاضر این تعداد مشتری را داراست 
و در مقایسه با رقبای فعلی اش بسیار جوان است. او معتقد است این اپلیکیشن چابک، 
خلاق، نوآور، قابل اعتماد، جســور و منعطف اســت و آینده روشــنی خواهد داشت. این 
اپلیکیشــن در دو نســخه اندروید و تحت وب (PWA) مخصوص کاربران سیستم عامل 

iOS انتشار یافته است.

 پاسینو، سوپراپلیکیشن نیست
در سال های اخیر سوپراپلیکیشن ها به یکی از روندهای صنعت پرداخت تبدیل شده اند 
و بیشتر شرکت ها به دنبال این هستند که سوپراپلیکیشن های خود را ایجاد کنند و از این 
طریق سهم بازار خودشان را افزایش دهند، اما پیکانی اظهار می کند که پاسینو قرار نیست 
یک سوپراپلیکیشن باشــد. او در این باره می گوید: «تمرکز ما بیشــتر روی ارائه خدماتی 
بوده که یک زنجیره ارزش خوب برای مشتریان بالقوه ایجاد کند و در وهله دوم مشتریان 
دیگر را هم دربربگیرد. هر پذیرنده  می تواند از طریق منوی پذیرندگان خود در اپلیکیشن 
پاسینو پایانه های خود را مدیریت کند، سوابق تراکنشی اش را ببیند و گزارش آن را دریافت 
کند. همچنین در صورت بروز مشکل یا داشتن درخواست برای دستگاه  کارت خوان خود 
می تواند بدون معطلی از طریق پاسینو اقدام به ثبت تیکت کند. تمامی پذیرندگان سپهر از 
طریق باشگاه مشتریان پاس تو می توانند از سرویس های ارزش افزوده بهره مند شوند؛ برای 
مثال پذیرندگان دستگاه های کارت خوان اندرویدی می توانند با مصرف امتیازات باشگاه 
خود، نرم افزار صندوق فروشگاهی دریافت کنند. این روزها خرید آنلاین حرف اول را می زند 
و به همین منظور با کمک و همکاری ســایر همکاران معاونت توسعه کسب وکار سپهر، 
فروشگاه ساز آنلاین سپهراستور که محصول مشترک ما و یکی از شرکای تجاری مان است 
ایجاد شد که به پذیرندگان فروشگاه های فیزیکی اجازه می دهد از طریق پاس تو، فروشگاه 

مجازی نیز داشته باشند.»

 تأمین امنیت پاسینو
توســعه نرم افزار پیچیدگی ها و چالش های خاص خود را دارد. پیکانی درباره چالش های 
تولید پاسینو می گوید: «هزینه ابزارهای ایمن سازی که امنیت سایبری یک نرم افزار را تأمین 
می کنند، بسیار زیاد است و چیزی هم نیســت که بتوان از آن چشم پوشید و باید حتماً 
برایش هزینه کرد تا جلوی اتفاق های ناگوار آینده را گرفت. بنابراین تأمین هزینه های لازم 
برای تأمین امنیت پاسینو یکی از بزرگ ترین چالش های ما در خلق و توسعه این اپلیکیشن 
بود. علاوه بر این، خود توسعه اپلیکیشن هم کار ساده ای نبود و زیرساخت هایی لازم داشت 

که باید ایجاد می شدند. تمام همکاران فنی ما برای توسعه 
زیرساخت  ها بسیج شده بودند و با بیشترین بهره وری کار 

می کردند تا در وقت و هزینه صرفه جویی کنیم.»

 جذب کاربر

بنا بر صحبت های رئیس اداره توســعه محصول و نوآوری 
شــرکت پرداخت الکترونیک ســپهر، آنها برنامه هایی هم 
برای جذب کاربر بیشتر دارند و در همین راستا می خواهند 
کمپینــی راه بیندازنــد کــه با حمایــت دفاتــر ،  نماینــدگان و 
پشتیبان های این شرکت در سراسر کشور انجام می شود. او 
درباره مختصات این کمپین توضیح می دهد: «این کمپین، 
«معرفی به دوســتان» نام دارد و هم بــه معرفی کننده و هم 
به معرفی شــونده مبلغی را هدیه می دهد کــه در کیف پول 
دیجیتال آنها در پاسینو قرار می گیرد. علاوه  بر این کمپین، 
اقدامــات دیجیتال مارکتینــگ 3۶0 درجــه را هــم در برنامه 
بازایابی خود داریم که در سال آتی روی آن متمرکز می شویم و 
قرار نیست خیلی در فضای تبلیغات محیطی به دنبال کاربر 

بگردیم و تمرکزمان روی فضاهای دیجیتال است.»

 اضافه کردن سامانه کهربا به پاسینو
طبق گفته هــای او، پاســینو قرار اســت در ســال 1403 روی 
پرداخت هــای بــدون کارت متمرکــز شــود و ســامانه کهربا 
بــا فنــاوری NFC را هــم بــه پاســینو اضافــه کننــد. بــه بــاور 
پیکانــی، فضــای نظام هــای بانکــی و پرداخــت در دنیــا بــه 
سمت سافت پوز می رود و ما هم در ایران باید از این روندها 
اســتفاده کنیم تا هزینه های عملیاتی و سرمایه ای کاهش 
پیدا کند و در عین حال محصول ایمن تر و با تجربه کاربری 
بهتری را هم به مشتریان تحویل داده شود. او درباره دیگر 
برنامه هایشان در سال 1403 نیز صحبت می کند: «بین ما 
و شرکت ققنوس در دهمین همایش بانکداری الکترونیک 
و نظام هــای پرداخت یک تفاهم نامه  امضا شــد کــه درباره 
استفاده از رمزریال بود و قرار است در سال پیش رو بیشتر 

روی این ح وزه تمرکز کنیم.» 

کسب وکار

عکس: نسیم اعتمادی
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فناور ی های مالی ایران

ایده ساخت پلتفرم «مینی کالا» توسط شرکت مبتکر از اواخر سال ۱۳۹۹ شکل گرفت؛ پلتفرمی که بخشی از یک اکوسیستم 
بزرگ تر به نام «مینی شهر» است که شامل مجموعه ای از اپلیکیشن ها و پلتفرم ها برای شکل گیری یک شهر هوشمند با رویکرد 
یکپارچه است. مینی کالا با تمرکز بر شــبکه فروش غیرمتمرکز، اولین بخش از این اکوسیستم است که با ایجاد یک بستر، 
هزینه های ایجاد زیرساخت های لازم برای راه اندازی و توسعه فروش آنلاین را به صفر می رساند. درواقع فروشنده در مینی کالا 
به راحتی به یک بستر آنلاین آماده برای ارائه محصولاتش دسترسی دارد. اخیراً نیز نسخه ششم این پلتفرم منتشر شده است که تغییرات 
زیادی داشــته اســت. یکی از تغییرات اساســی آن نیز برای فروشــنده ها، رایگان شــدن ایجاد فروشــگاه و صفر شــدن کارمزد فروش است. در 
گفت وگویی که با مهدی مقیمیان، مدیرعامل مینی کالا داشتیم، به فعالیت هایشان در سال ۱۴۰۲، تغییر و تحولات نسخه جدید و برنامه هایی 
که برای سال ۱۴۰۳ در دستور کار دارند، پرداختیم. به گفته او، مینی کالا در سال جدید می خواهد با بهره مندی از سرویس مینی پی و توسعه 
سرویس خرید اعتباری و فروش اقساطی این امکان را برای فروشنده ها فراهم کند که بازار گسترده و مخاطب بیشتری را به سمت خود جذب 

کنند و درنتیجه فروش خود را افزایش دهند. در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می خوانید.

مهدی مقیمیان، مدیرعامل مینی کالا از اقدامات این شرکت در یک سال گذشته می گوید

مینی پی، مهم ترین 
دستاورد ۱۴۰۲ ما بود

  راه اندازی چند سرویس
مینی کالا در ســال 1402 تمرکز خــود را بر راه انــدازی چند 
سرویس اصلی گذاشت که اکثر آنها روندهای بازار تجارت 
الکترونیکی 2023 بودند. مهدی مقیمیــان، بنیان گذار و 
مدیرعامل مینی کالا با بیان این موضوع می گوید: «اولین 
محور، راه انــدازی بخش ویدئو مارکتینگ یا اینفلوئنســر 
مارکتینگ بود کــه در پــی آن مجبور بــه ســرمایه گذاری و 
راه اندازی اســتودیو مینی کالا شدیم. این استودیو مجهز 
و مناســب تولیــد محتــوای ویدئویــی و صوتی اســت و ما 
ســعی کردیم افراد مجــرب در این حــوزه را کنــار هم جمع 
کنیم تا محتوایی در شأن خریداران تولید کنند. محور دوم 
تمرکز ما در سال 1402، ایجاد مدل های درآمدی جانبی به 
هدف رایگان کردن ســرویس های اصلی، مانند راه اندازی 
و کمیســیون از فروش بود. محور ســوم تمرکزمــان در این 
سال ایجاد بستر ارائه تبلیغات هدفمند برای فروشنده ها 
و محــور چهــارم ارائــه خدمــات خریــد اعتبــاری و فروش 

اقساطی بود.»

  تغییرات نسخه ششم
اخیراً نسخه ششم مینی کالا منتشر شده است؛ نسخه ای 
که تغییرات زیادی داشته و به گفته مقیمیان اولین تغییر 
اساســی آن، رایگان شــدن ایجاد فروشــگاه و صفر شــدن 
کارمزد فروش برای فروشنده ها است. مدیرعامل مینی کالا 
درباره این تغییر می گوید: «قطعاً این تغییر باعث ایجاد 
انگیزه بیشتر برای فروشنده ها خواهد شد. علاوه بر این، 
در نســخه ششــم مینی کالا ســرویس ویدئــو مارکتینگ 
برای معرفی و فروش کالا اضافه شــده اســت که می تواند 
مینی کالا را به یک مرجع تخصصی معرفی و فروش کالا 

تبدیل کند.»
طبق صحبت های مدیرعامل مینی کالا، تسویه حســاب 

فروشــنده ها نیز در این نســخه تغییر کرده و سرویس تســویه آنی به پلتفرم مینی کالا 
اضافه شده است. مقیمیان درباره این سرویس توضیح می دهد: «سرویس تسویه آنی 
باعث شده فروشنده ها در ســریع ترین زمان ممکن بعد از اتمام فرایند خرید هزینه را 
دریافت کنند. درواقع در این نسخه فروشنده ها با دریافت مینی کارت می توانند مبلغی 
را که درخواست تسویه و دریافت آن را دارند، به صورت آنی دریافت کنند یا به عبارت 
دیگر بعد از دریافت رضایت خریدار از کالای ارسال شده توسط فروشنده، به صورت آنی 
امکان انتقال وجه و تسویه برای فروشنده ها فراهم شده است، تا به نقدینگی و سرمایه 

در گردش فروشنده ها لطمه ای وارد نشود.»
به گفته مقیمیان امکان ویژه  دیگری که به نسخه ششم مینی کالا اضافه شده است، 

ارسال رایگان تمام کالاها به خریداران است. 

  ارائه سرویس خرید اعتباری و پرداخت اقساطی
مدیرعامل مینی کالا بر این عقیده اســت که مهم ترین دســتاورد این شــرکت در سال 
1402، ارائه سرویس خرید اعتباری و پرداخت اقســاطی مینی پی بوده است. او درباره 
این ســرویس می گوید: «ویژگی اصلی ســرویس خرید اعتبــاری و پرداخت اقســاطی 
اضافه شده به مینی کالا این است که فروشنده ها به راحتی شرایط فروش اقساطی خود 
را تنظیم می کنند و مینی کالا نیــز پرداخت و وصول اقســاط را تضمین می کند؛ به این 
ترتیب هر فروشنده ای به دور از هر نوع پیچیدگی  می تواند وارد بازار BNPL شود و کالای 
خود را به صورت اقساطی بفروشد.» هدف مینی کالا افزایش قدرت فروشنده ها است. 
مقیمیان با بیان این موضوع می گوید: «هرکســی که کالایــی را تولید یا تأمین می کند، 
هدفش از راه اندازی فروشگاه یا ایجاد وب سایت یا حضور در شبکه های اجتماعی صرفاً 
این اســت که فروش خود را افزایش دهد و به تعداد فاکتورهایش اضافه کند. ما نیز در 
مینی کالا ســعی کردیم هزینه های فروشــنده برای ورود به حوزه تجــارت الکترونیک و 
اقتصاد دیجیتال را به صفر برسانیم و کمک کنیم با ابزارهای بازاریابی، ازجمله سرویس 
تبلیغاتی ویدئــو مارکتینگ یا ســرویس هوش مصنوعــی مینــی کالا، ذائقه کاربــران را 
شناسایی و براساس سلیقه آنها صفحه  کاوش را چیدمان کنند. این ویژگی باعث بیشتر 

دیده  شدن محصولاتشان برای افرادی می شود که احتمال خرید آنها بیشتر است.»

  ویژگی هایی در حمایت از خریداران
در نسخه ششم مینی کالا ویژگی هایی در حمایت از خریداران نیز اضافه شده است.
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به گفته مقیمیان، در این نسخه ویژگی اولی که در اختیار خریداران قرار گرفته، خرید تمام 
کالاها بدون نیاز به پرداخت هزینه  ارسال است. او در ادامه می گوید: «ویژگی دوم نیز این 
است که امکان خرید اعتباری و پرداخت اقساطی برای خریداران فراهم شده تا بتوانند 

بدون نیاز به پیش پرداخت یا کارمزد یا بهره، خریدشان را اقساطی کنند.»

BNPL چالش های توسعه محصول  

مقیمیان با بیان اینکه بازار BNPL در ایران عملاً به یکی از روندهای صنعت فناوری های 
مالی کشور تبدیل شده و در حال حاضر برخی از بانک ها و لیزینگ ها حضور جدی و 
فعالی در این صنعت دارند، می گوید: «اما مشکلی که در این بین وجود دارد، دریافت 
بهره و کارمزدهای سنگین است. از طرف دیگر نیز سرویس BNPL به معنای واقعی وجود 
ندارد و عملیات خرید دین در حال انجام شدن است، اما در سرویس خرید اعتباری و 
فروش اقساطی ما که با برند مینی پی شناخته می شود کارمزد و بهره صفر است و عملاً 
خرید دین هم انجام نمی شــود. ارائه این مدل ســرویس یکی از چالش های ما در سال 
1402 بود و هنوز هم به دلیل وجود نقدینگی و پول پاشی این بازیگران اصلی چالش هایی 

در توسعه محصول داریم.»

  کارت های عضو شتاب مینی کالا
مینی کالا در تعامل با یکی از بانک های کشور طی 10 ماه گذشته موفق شده کارت های 
عضو شبکه شتاب بانکی را عرضه کند. مدیرعامل مینی کالا درباره این خدمت توضیح 
می دهد: «همان طور که می دانیــد پرداخت و درگاه پرداخت اینترنتــی، به ویژه در چند 
سال اخیر، یکی از چالشی ترین بخش ها در صنعت پرداخت کشور بوده و از طرفی هم 
یکی از ابتدایی ترین ابزار یا سرویس هایی است که هر فروشنده ای برای راه اندازی بستر 

فروش اینترنتی خود نیاز دارد. 
مینی کالا این کار را بسیار سهل و آسان کرده اســت. ما با تعامل با یکی از بانک های 
تحت نظارت بانک مرکزی طی 10 ماه گذشته موفق شدیم کارت هایی را عرضه کنیم 
که عضو شبکه شتاب بانکی اند و تمام مخاطبان مینی کالا می توانند آن را به راحتی به 
دست آورند و مثل یک کارت بانکی معمولی از آن استفاده کنند. این کارت ها فارغ از 
ظاهر زیبایی که دارند، با کارت های بانکی معمول و رایج در شبکه بانکی تفاوت خاصی 
ندارند. همچنین امکان تسویه حساب آنی از کیف پول مینی کالا به این کارت ها برقرار 

شده است.»

  چالش سرمایه های انسانی

ســال 1402 نه فقــط بــرای مینــی کالا، بلکــه بــرای اکثــر 
کســب وکارهای فناوری محور و دانش بنیان پرچالش بود. 
مقیمیان با بیــان این موضــوع می گوید: «مشــکل اصلی 
که اکثر اعضای اکوسیســتم فناوری کشور در ســال 1402 
تجربه کردند، مسئله سرمایه های انسانی بود. متأسفانه 
به دلیــل افزایــش تقاضای کار نیــروی متخصــص در بازار 
و نبود نیروی متخصــص واقعی، ما با جمعیتــی از نیروی 
انسانی روبه روییم که نه تجربه لازم را دارد و نه دانش لازم 
را، ولی حقوق و مزایای یک فرد واقعاً متخصص و مجرب را 
می خواهد و این موضوع کار را برای کسب وکارها سخت و 
توسعه آنها را با مشکلات جدی روبه رو می کند.»  به عقیده 
مدیرعامــل مینــی کالا قطعاً چالــش جذب و نگهداشــت 
نیروی انسانی متخصص در سال آتی نیز برای کسب وکارها 
وجود خواهد داشــت و حتی بحرانی تر هم خواهد شد. او 
می گویــد: «ما نیــز تمهیداتی اندیشــیده ایم تا ایــن خلأ را 
پر کنیم. احتمــالاً قوانین مالیاتی جدید بــرای پلتفرم های 
خرده فروشــی، محدودیت هایــی را بــه وجــود مــی آورد که 
نیازمند تعامل بین دولت و پلتفرم ها است تا فروشنده ها 

بتوانند بدون نگرانی و با رعایت قانون، فعالیت کنند.»

  تلاش برای افزایش فروش
مقیمیان امیدوار است با توسعه سرویس خرید اعتباری و 
فروش اقســاطی مینی پی این امکان را برای فروشــندگان در 
مینی کالا فراهم کنند که بازار گسترده و مخاطب بیشتری را 
به سمت خود جذب کنند و درنتیجه فروش خود را افزایش 
دهند. او در این باره می گوید: «از طرفی در سال 1403 با توسعه 
بیشتر ســرویس ویدئو مارکتینگ امکان بررســی سریع تر و 
دقیق تر محصولات را در اختیار خریداران می گذاریم تا بتوانند 

سریع تر و درست تر برای خرید کالا تصمیم بگیرند.» 

کسب وکار



196196
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

اسفندماه ۱۴۰۲، توسن تکنو وارد ســال چهاردهم فعالیت خود شــد. به گفته محمد مظاهری، از نظر هیئت مدیره سالی که 
گذشت، نقطه عطف فعالیت های توسن تکنو بود. در تابستان ۱۴۰۲، مدت ها برنامه ریزی و ایجاد آمادگی در شرکت برای ورود 
به بازار سرمایه به ثمر نشست و برگزاری جلسات معارفه و درنهایت عرضه عمومی سهام «فن افزار» در بازار فرابورس منجر به 
رقم  خوردن اتفاق خاطره انگیز سهامی عام  شدن شرکت و ورود سهامداران جدید به چرخه مالی این شرکت شد. در گفت وگویی 
که با محمد مظاهری، مدیرعامل توسن تکنو، داشتیم از دستاوردهای این شرکت در یک سال گذشته و برنامه هایشان برای سال ۱۴۰۳ پرسیدیم. 
مظاهری که اخذ گواهی دانش بنیان برای راهکارهای پرداخت الکترونیک را دستاورد بزرگ این شرکت در سال ۱۴۰۲ می داند، می گوید به عنوان 
یک کسب وکار فناور، در کنار ارتقای فناوری و متناسب با نیاز بازار، به لاین های جدید کسب وکاری فکر می کنند و امیدوارند در سال ۱۴۰۳ نیز 

بتوانند به توسعه راهکارهایشان ادامه دهند. در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می خوانید.

در گفت وگو با محمدمظاهری، مدیرعامل شرکت توسن تکنو درباره تمرکز این شرکت در سال آینده مطرح شد

توجه ویژه به قابلیت های
پلتفرم اندرویدی

عکس: نسیم اعتمادی

 گام بلند توسن تکنو در بومی سازی محصولات سخت افزاری
توسن تکنو طی سال های گذشته در راهکارهای بانکی و کسب وکار هوش مصنوعی «آرتین»، 
موفق به دریافت گواهی دانش بنیان شده بود. محمد مظاهری، مدیرعامل توسن تکنو، درباره 
اقداماتشان در سال 1402 می گوید: «در یک سال گذشته  تلاش کردیم در ادامه سیاست های 
همراهی خود با مشــتریان و راحت  کردن خیال آنها از بابت تولید به موقــع و مقرون به صرفه 
محصول و تأمین قطعــات لازم، با تجهیز تیم تحقیق و توســعه ســایت تولیــد، روی دریافت 
گواهی دانش بنیان در حوزه راهکارهای پرداخت الکترونیک تمرکز کنیم. به این ترتیب با کار 
ارزشمند همکاران و پیگیری مستمر، شرکت در ماه های پایانی ســال 1402 موفق به دریافت 
گواهی دانش بنیــان برای تولیــد پایانه های ســخت افزاری و ســامانه های نرم افــزاری پرداخت 
الکترونیک شــد. با این دســتاورد، تولید کارت خوان دانش بنیان با نــام TECHNO M500 و 
تکمیل آن با پلتفرم TECHSTORE منجر به پیشتازی توسن تکنو در بازار و خلق ارزش پایدار 
برای شرکت خواهد شد. به این  ترتیب گام بلندی در حوزه تنوع کمی و کیفی، انتقال فناوری 
و افزایش بومی سازی محصولات سخت افزاری برداشــته شد.» او همچنین اضافه می کند: 
«ما روی توسعه مفهوم کارت خوان های هوشمند کلاسیک و توسعه کارت خوان های هوشمند 

اندرویدی تمام لمسی تمرکز داشتیم و از ایده تا طراحی و 
اجرا همگی از برنامه های توسن تکنو طی دو سال اخیر برای 
ایجاد تنوع کمی و کیفی در محصولات و پاسخ مناسب 
به نیاز بازار بود. در کارت خوان های اندرویدی روی موضوع 
شفاف ســازی مزایــای آنها بــرای PSPها، کســب وکارها و 
کاربران نهایی تمرکز داشتیم. به این ترتیب در سال 1402 
قرارداد بــزرگ واگــذاری پایانه های پرداخــت الکترونیک 
مبتنی بر اندروید کشــور را عملیاتی کردیم. توســن تکنو 
در حــال حاضــر تنهــا و بزرگ تریــن شــرکت دانش بنیان 
ارائه دهنده راهکارهای سخت افزاری و نرم افزاری پرداخت 
الکترونیک ایران است. در این مسیر پنج ساله که تولید 
را عملیاتی کردیم، شرکت های PSP بسیار با ما همراهی 
کردند و از این بابت قدردان آنهاییم. شیرینی این موفقیت 

را با این عزیزان جشن می گیریم.»
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 توسعه مارکت اندروید
توسن تکنو همواره به ایجاد تنوع کمی و کیفی در محصولات و راهکارهای خود متناسب 
با نیاز بازار فکر کرده است. مدیرعامل این شــرکت در این باره توضیح می دهد: «تغییر در 
محیط کسب وکار، شرایط اقتصادی و بازار،  ما را به سمت تنظیم گری می برد. یک شرکت 
پیشرو باید بتواند خودش را متناسب با نیاز بازار همسو کند. با همین رویکرد به فکر توسعه 
مارکت اندروید افتادیم. پس در رویداد ســیملس 2023 از نســل جدیــد محصولات خود 
 TECHNO S915 و TECHNO D230 رونمایی کردیم. در حوزه کارت خوان محصولاتی نظیر
 TECHNO P3، TECHNO را به عنوان کلاسیک های هوشمند عرضه کردیم و از سوی دیگر
P8 و TECHNO P10 را با رویکرد مهاجرت به اندروید و قابلیت های پلتفرمی آن ارائه دادیم. 

توسن تکنو همواره با بانک ها و PSPهای مختلف همکاری داشته و امسال نیز بزرگ ترین 
قرارداد کارت خوان اندرویدی کشور را با شرکت پرداخت الکترونیک سپهر منعقد کرد.»

 اخذ گواهی دانش بنیان در راهکارهای پرداخت الکترونیک
مظاهری توضیح می دهد که پس از ســیزده ســال فعالیت و کســب تجربه توسن تکنو در 
زمینه ابزارهای پرداخت الکترونیک و حدود هفت سال پیش از آن در توسن، اخذ گواهی 
دانش بنیان برای راهکارهای پرداخت الکترونیک، دستاورد بزرگ این شرکت در سال 1402 
بــود. او در این باره می گوید: «با شــرایط فعلی، تولید بدون تحقیق و توســعه، دانش فنی و 
افزایش عمق تولید داخلی محصولات بی فایده است. دانش بنیان  شدن در حوزه تولید و 

توسعه راهکارهای پرداخت برای آینده توسن تکنو بسیار باارزش است.»

 دو راهکار جدید توسن تکنو
توسن تکنو شرکت تولیدکننده ماشین های بانکی با عمق تولید بالای 58درصد است. از 
طرفی در زمینه توسعه راهکارهای نرم افزاری ماشین های بانکی هم موفق به عرضه محصول 
TECHNO ITM  شد که تجربه متفاوتی را در تعامل با ماشین بانکی برای بانکدار، راهبر 

دستگاه و مهم تر از آن، برای مشتری نهایی بانک یا نهاد مالی رقم می زند. مظاهری با بیان 
این موضوعات درباره دو راهکار جدید این شــرکت صحبت می کند: «توسعه راهکارهای 
TECHNO GOLD ATM و TECHNO GOLD POS با مشارکت و همراهی شرکت های 
زربد، شاپ و تکسا به عنوان دیگر شرکت های گروه توسن صورت گرفته است. فروشندگان 
صنف طــلا و جواهــر بــا بهره منــدی از ایــن راهکارهــا، می تواننــد بــرای بهبــود فرایندهای 
خریدوفروش، انجام امور مالیاتی و بهینه ســازی تجربه مشــتری در نقطه فروشــگاه خود 
 TECHNO GOLD ATM اقدام کنند.» طبق صحبت های مدیرعام ل توسن تکنو، راهکار
این امکان را برای مشــتریان فراهم می آورد تا با اطمینان بالاتر و ســهولت بیشتر اقدام به 
خریدوفروش سکه و شمش طلا کنند. او می گوید: «این دستگاه همچنین می تواند احراز 
هویت خریدار یا فروشنده طلا را از طریق حســگر اثر انگشت، دوربین تشخیص چهره و 
اسکنر کارت هوشمند ملی انجام دهد.» در راهکار TECHNO GOLD POS توسن تکنو نیز 
استعلام اصالت سکه و شمش طلا با استفاده از فناوری NFC  و به کارگیری پایانه پرداخت 
الکترونیک TECHNO P10 میسر شده است. مظاهری در این باره می گوید: «بدین  ترتیب 
فروشندگان با بهره گیری از راهکار مدیریت فروشگاه شاپین، قادر به چاپ و صدور فاکتور و 
اصالت سنجی سکه ها و شمش های زربد خواهند بود. ثبت موجودی طلا در سامانه جامع 
تجارت از دیگر ویژگی های شاپین برای طلافروشان است. همچنین راهکار تکسا، به صورت 
یکپارچه با راهکار شــاپین، امکان اتصال به ســامانه مؤدیان مالیاتی و جلوگیری از جرایم 
مالیاتی را برای طلافروشان فراهم کرده است. شمش های زربد دارای ویژگی های امنیتی و 
فنی بسیاری ازجمله تصویر مخفی، پروتکل NFC، مرکب امنیتی با رنگ متغیر، سریال یکتا 

میکروچیپ رمزنگار و میکرولاین رنگین کمانی هستند.»

 رشد ۵۶درصدی درآمد
توسن تکنو در فهرست پانصد شرکت برتر ایران از نظر میزان فروش/درآمد سال مالی 1401، 
با 24 پله ارتقا نسبت به سال گذشته، به رتبه 239 رسید. مظاهری در این باره می گوید: «ما 
در سال 1401، اهداف فروش سال را طی 9 ماه اول سال محقق کردیم. تدابیر اندیشیده شده 
برای حفظ پیشتازی توســن تکنو در حوزه راهکارهای پرداخت الکترونیک و توجه ویژه به 
مارکــت Android POS به عنوان یــک رویکرد اســتراتژیک، برای حفظ جایــگاه و افزایش 
سهم بازار بود. عملیاتی  شــدن پروژه بزرگ و ملی پرداخت الکترونیک اندرویدی کشور به 
 همراه راه اندازی ســامانه مدیریت پایانه های پرداخــت الکترونیــک TECHSTORE از راه 

دور، توانمندی شرکت را نشان داد و منجر به ارتقای جایگاه 
24پله ای توســن تکنو شــد.» مدیرعامل توسن تکنو سپس 
درباره عملکرد این شــرکت در ســال 1402 صحبت می کند 
و می گوید: «عرضه سهام فن افزار در بازار سرمایه، دریافت 
گواهی دانش بنیــان در راهکارهــای پرداخــت الکترونیک و 
تولید اولین کارت خوان دانش بنیان کشور، صادرات محصول 
به خاورمیانه، دریافت مجوز و آغاز به  کار هفتمین شــرکت 
معتمد مالیاتی کشور با نشان تجاری تکسا و به سهامداری 
توسن تکنو، شاپ و توســن به عنوان یک کسب وکار جدید، 
محقق  کردن درآمــد دو هــزار و 120 میلیارد تومانی در ســال 
مالــی 1402 که نشــان از رشــد 5۶درصدی نســبت به ســال 
گذشته دارد، همگی نشان از عملکرد مطلوب توسن تکنو و 

همکاران من دارد.»

 چالش تأمین ارز

مسئله تأمین ارز برای تولیدکنندگان همچنان یک چالش 
است. مظاهری درباره چالش هایشان در یک سال گذشته 
می گوید: «به نظر می رسد توجه به شرکت های دانش بنیان 
که سرمایه گذاری هدفمند و هوشمندانه ای در زمینه تحقیق 
و توسعه انجام داده اند  می بایست یک اولویت جدی باشد. 
با این حال فکر می کنم با تدابیــری که در لاین های مختلف 
توسن تکنو اندیشیده ایم، بتوانیم کسب وکارها را به خوبی و 
با آمادگی بیشتری پیش ببریم. امیدواریم شرایط خوبی را 

برای شرکای تجاری و سهامداران در سال 1403 رقم بزنیم.»

 ایجاد تنوع در سرویس ها و نوآوری در راهکارها
گــروه شــرکت ها و کســب وکارهای توســن تکنو به عنــوان 
کسب وکارهای فناور و نوآور، با اتخاذ رویکردهای استراتژیک 
در لاین های بانکی، پرداخت الکترونیک، هوش مصنوعی، 
فروشگاهی، سرویس و خدمات پس از فروش و ارائه خدمات 
به مؤدیان مالیاتی آماده و تجهیز شده اند. مظاهری با بیان این 
موضوع درباره برنامه هایشان در سال جدید می گوید: «تلاش 
می کنیم در ادامه رویکرد خود در لاین های کسب وکاری، برای 
شرکای تجاری خود ارزش پایدار خلق کنیم و خیال آنها را از 
بابت دریافت راهکارها و خدمات مقرون به صرفه و باکیفیت، 
 ،TECHSTORE راحت کنیم. توجه به پلتفرم هایی ماننــد
ایجاد تنوع در سرویس ها، نوآوری و کمک به بهبود بهره وری 
شرکای تجاری از مهم ترین برنامه های ماست. روی فناوری 
اندروید متمرکز خواهیم بــود و تلاش می کنیم مزایــای آن را 
در تعریــف ســرویس های جدید، بهبــود تجربه مشــتری و 
 TECHSTORE .کاهش هزینه های عملیاتی به کار بگیریم
راهــکاری اســتراتژیک، مکمل و بســیار کارآمــد خواهد بود 
و می توانــد تکمیل کننده زنجیــره ارزش شــرکای تجــاری ما 
باشد. همچنین ارائه خدمات پس از فروش برای محصولات 
تولیدی دانش بنیان ما توســط «پوینت» در سراسر کشور، 
یک برنامه کلیدی دیگر است.» او با بیان این موضوع که ما 
نهال هایی کاشته ایم، آنها را با درایت و دوراندیشی محافظت 
کرده ایم و امیدواریم در ســال 1403 به بار بنشــینند، درباره 
ســال 1403 برای توســن تکنو می گوید: «به حفظ و استمرار 
موفقیت ها امید داریم. به عنوان یک کسب وکار فناور همراه 
با ارتقای فناوری و متناســب با نیاز بازار، به لاین های جدید 
کسب وکاری فکر می کنیم و امیدواریم بتوانیم در سال 1403 

و پس از آن، به توسعه راهکارها ادامه دهیم.» 

کسب وکار
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بازدیــد خبرنــگاران از خطوط تولیــد، رونمایــی از محصولات 
جدید دانش بنیان و نشست خبری شرکت «توسعه فن افزار 
توســن» بــا نشــان تجــاری «توســن تکنو»، روز سه شــنبه ۱۷ 
بهمن ماه ۱۴۰۲ با حضور محمد مظاهری، مدیرعامل و مدیران 
ارشد این شرکت در سایت تولید شهرک صنعتی کاسپین قزوین برگزار شد. 
ایــن رویداد بــا موضــوع دانش بنیــان  شــدن توســن تکنو در تولیــد راهکارهای 

سخت افزاری و نرم افزاری صنعت پرداخت الکترونیک برنامه ریزی شده بود.
در ابتدای برنامه خبرنــگاران حوزه اقتصادی، بازار ســرمایه، فین تک و فناوری 
اطلاعات از خطوط تولید محصولات پرداخت الکترونیک و بانکی توسن تکنو 
بازدید کردند و از نزدیک با فرایند تولید انواع پایانه های پرداخت الکترونیک و 

ماشین های بانکی آشنا شدند.
پس از بازدید، نوبت به رونمایی از اولین کارت خوان دانش بنیان تولیدی کشور 
بــا نــام TECHNO M500 رســید و در ادامــه ســامانه دانش بنیــان مدیریــت 
پایانه های پرداخت الکترونیک TECHSTORE به عنوان راهکار مکمل برای 
کاهش هزینه های عملیاتی PSPها در مدیریت از راه دور شبکه کارت خوان ها 
معرفی شــد. برخی از مزایای ســامانه TECHSTORE عبارت انــد از: قابلیت 
مشــاهده آنــی (مانیتورینــگ) وضعیــت کارکــرد ســخت افزاری پایانه هــای 
پرداخت الکترونیک، امکان مشاهده وضعیت کلی ناوگان پایانه های پرداخت 
الکترونیک، قابلیت مدیریــت و کنترل پایانه های پرداخــت الکترونیک از راه 
دور، امکان به روزرسانی نرم افزار و سیستم عامل کارت خوان از راه دور (عدم نیاز 
به مراجعه حضوری)، قابلیت ارائه نرم افزارهای مختلف در مارکت نرم افزارهای 
اندرویدی شــرکت مدنظــر، امکان ارائــه خدمات محــدود ســرویس از راه دور، 
قابلیت به روزرســانی PUK پایانه های پرداخت الکترونیــک از راه دور و امکان 
دسترســی به آخرین موقعیت مکانی ثبت شــده توســط هــر کارت خــوان (در 
صورت داشتن GPS) . به این ترتیب توسن تکنو که پیش از این برای راهکارهای 
بانکی و هوش مصنوعی تولیدی خود، گواهی دانش بنیان دریافت کرده بود، 
دریافت ایــن گواهی در تولیــد راهکارهای ســخت افزاری و نرم افــزاری صنعت 
پرداخت الکترونیک را اعلام و رونمایی کرد. محمد مظاهری در نشست خبری 
این رویداد، به موانع پیش روی شــرکت های دانش بنیان در بخش خصوصی 
اشــاره کرد و گفت: «با توجه به اهمیــت ویژه خودکفایی ملــی که ضمن خلق 
محصول توسط شرکت های دانش بنیان برای کشــور به ارمغان می آید، امید 

داریم تخصیص ارز به این شرکت ها با سهولت بیشتری صورت گیرد.»
او همچنیــن بــه مزایــای اســتفاده از ســامانه مدیریــت پایانه هــای پرداخــت 
الکترونیک توسط شرکت هایPSP  اشاره کرد و افزود: «مرور صورت های مالی 
PSPها مبین این مطلب اســت که بخش زیادی از هزینه های این شــرکت ها 

مربــوط بــه هزینه هــای عملیاتــی اســت و اســتفاده از ســامانه های مدیریــت 
کارت خوان می تواند این هزینــه را تا ۳۰درصد کاهــش دهد.» طبق گفته های 
مظاهری، توسن تکنو با سیزده سال سابقه در ارائه و تولید راهکارهای مالی و 
همچنین عرضه بیش از یک میلیون و پانصد هزار پایانه پرداخت الکترونیک 
و ۳۵۰ هزار کارت خوان اندرویدی، در حال حاضر تنها و بزرگ ترین تولیدکننده 
دانش بنیــان پایانه های پرداخت الکترونیک در کشــور اســت. این شــرکت با 
دریافت گواهی دانش بنیان برای تولید کارت خوان های پرداخت الکترونیک، 

هم اکنون در تمام راهکارهای خود دارای نشان دانش بنیان شده است 

گزارش تصویری عصر تراکنش از نشست خبری 
توسن تکنو که در سایت تولید این شرکت برگزار شد

رونمایی از محصولات 
جدید دانش بنیان
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رهند هوشمند که با تفکر پلتفرمی اش شناخته می شود، یکی از شرکت های فعال در صنعت طراحی و اجرای سامانه های مدرن 
نرم افزارهای صنعت مالی و بانکی کشور اســت؛ صنعتی نوظهور و البته پرطرف دار در اقتصاد ایران که نقش مهمی در تأمین 
زیرساخت های لازم برای تحقق ایده تحول دیجیتال دارد. طبق صحبت های مدیران این شرکت، اتخاذ تفکر پلتفرمی به عمیق تر 
شدن دانش آنها و میزان چابکی شان کمک کرده و به مزیت رقابتی آنها تبدیل شده است؛ مزیت رقابتی که آنها را برای قرار گرفتن 
در فهرست پانصد شرکت برتر کشور طی دو، سه سال آینده امیدوار کرده است. مدیران این شرکت معتقدند «ایده هوشمند»   آنها، یعنی خط 
تولید کامل سرویس ها و فرایندهای دیجیتالی که طراحی،  پیاده سازی و اتصال سرویس ها و فرایندهای کسب وکاری مختلف را ممکن می کند، 
می تواند بستر خوبی برای ایجاد یک نئوبانک واقعی باشد و می خواهند در ســال ۱۴۰۳ قابلیت های جدیدی را به آن اضافه کنند. البته مزایای 
استفاده از تفکر پلتفرمی در همین ها خلاصه  نمی شــود و مزایای دیگری نیز دارد که اگر کنجکاوید، می توانید این گفت وگوی عصر تراکنش با 
شاهرخ آقاشیخ محمد، مدیر محصول و مدیر عملیات سی بانک و کیوبانک و سمیرا مجدی، هم بنیان گذار رهند هوشمند را بخوانید. آنها علاوه بر 
پرداختن به مزایای استفاده از تفکر پلتفرمی فرایند محور درباره عملکرد شرکت رهند در سال ۱۴۰۲ و برنامه های آينده شان نیز صحبت می کنند.

مدیران رهند هوشمند از لزوم به کارگیری تفکر پلتفرمی فرایندمحور و چشم اندازهای این شرکت می گویند

می خواهیم جزو پانصد 
شرکت برتر ایران باشیم

  چابکی و دانش عمیق؛ مزایای رقابتی رهند هوشمند
ســمیرا مجــدی، هم بنیان گــذار رهند هوشــمند اســت و پس از بیســت ســال فعالیت 
در حوزه فنــاوری اطلاعات، به دلیــل علاقه ای که به کارآفرینی داشــته اســت، به همراه 
همسرش این شرکت را تأسیس می کنند. با وجود این، او از سال 139۶ تاکنون که رهند 
هوشــمند را ایجاد کرده اند، فقط در ســمت هم بنیان گذار این شــرکت مشــغول به کار 
نبوده و نقش مدیر پروژه و مدیر فنی برخی از تولیداتشان مانند سیپات را هم برعهده 

داشته اســت. تحلیل فرایندی کســب وکارها، تولید 
ســامانه های فرایندی در حوزه هایی نظیــر پرداخت، 
ارزش افــزوده، لیزینگ، بــورس و این اواخــر نیز تولید 
سامانه ســیپات ازجمله تجاربی بوده که نگرش او به 
فناوری اطلاعات را در این سال ها متحول کرده است. 
مجدی درباره نحوه شرکتداری شان در رهند هوشمند 
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می گوید: «شــرکت رهند هوشــمند از همــان ابتدا با رویکــرد جذب افراد مســتعد و 
تمرکز روی مدل های تجــاری پلتفرمی و کاهش فاصله زمانی میــان خلق یک ایده تا 
ارائه محصول شروع به کار کرد. دامنه محصولات ما گسترده است و این تنوع باعث 
چابک تر شــدن و عمیق تر شــدن دانش ما شده اســت. این چابکی و دانش به خلق 
مدل پلتفرمی ما منجر شــده و ما را از رقبایمان متمایز کرده اســت. البته این تنوع، 
پیچیدگی هایی هم دارد که کار تولید و پشتیبانی را دشوار می کند، اما ما تا به  امروز 

از پس همه این موارد برآمده ایم.»

  افزایش بهره وری و کارایی
تولیــد محصــول فناورانــه در جایی ماننــد ایران کار آســانی نیســت؛ کشــوری که در 
آن کســب وکارها مجبورنــد بــا مشــکلاتی نظیــر تــورم، مهاجــرت نیروهای انســانی 
متخصص، مشکل در تأمین منابع مالی پروژه  ها و مسائل رگولاتوری دست وپنجه 

نــرم کننــد. مجــدی بــا اشــاره بــه ایــن مهــم دربــاره 
چالش هایی که در سال 1402 داشته اند، بیان می کند: 
«جذب و نگهداشت نیروی انسانی، هزینه های بالای 
تولید نرم افزار، دوره های طولانی مناقصات و بازگشت 
منابع حاصــل از کار و جریان نقدینگــی از مهم ترین 
مشکلاتی است که در سال 1402 با آنها درگیر بودیم 
و ســعی کردیــم بــا جمع وجور نگه داشــتن شــرکت و 
افزایش بهــره وری و کارایی تا حد ممکــن، خودمان را 
در منطقه امن نگه داریم. در همین راســتا، ســاختار 
قراردادهایمــان را هم تغییر دادیم و بــا صرفه جویی و 
چابکی بیشــتر در ارائــه خدمــات و محصولاتمان از 

پس این چالش ها برآمدیم.»

  سیپات؛ تحقق ایده بانکداری اجتماعی
بنــا بــر صحبت هــای ســمیرا مجــدی، ســیپات یــک 
محصــول دیجیتــال در حــوزه بانکــداری اجتماعــی 
است که با مشارکت بانک سینا و بنیاد علوی تولید 
شده اســت و ارائه تســهیلات به اقشــار کم برخوردار 
جامعــه به صــورت غیرحضــوری را محــور قــرار داده 
است. او در این باره می گوید: «بنیاد علوی به منظور 
توانمندســازی اقشــار کم برخوردار و محــروم جامعه 
در مناطق مختلف کشــور، واجدین شــرایط دریافت 
تسهیلات را از طریق نمایندگانش به سامانه سیپات 
معرفــی می کنــد. پــس از آن، ســامانه مراحــل احــراز 
هویت و اعتبارســنجی اولیه و تأیید مــدارک را پیش 

می برد. ســپس اعتبارســنجی نهایی در سیستم بانکداری کشــور پیگیری می شود 
تا بــا توجه بــه توانایــی متقاضــی بــه دو صــورت حضوری یــا غیرحضــوری از بســتر 
یک ســامانه کاملاً دیجیتال روال تســهیلات طــی شــود و در مدت کوتاهــی از زمان 
معرفی، تســهیلات به آنها داده شــود. هدف ســیپات از همان ابتدا ایــن بود که بین 
اکوسیستم های مختلف پل بزند و ارتباط و تعامل بین آنها را ممکن سازد. به همین 
منظور، با شناسایی نقطه تماس ها، جزئیات و توجه به نیازمندی های هر اکوسیستم 
و مؤلفه   هایی که کاربر نهایی آنها را در سیستم منتشر می کند،  آن هم در یک مسیر 
پرتعامل و ایستگاه های کاری متفاوت کار خودش را آغاز کرد. همچنین، نبود سیستم 
مشــابه منجر به این شد که نیازهای ســامانه به صورت تدریجی شــکل بگیرد و این 

بزرگ ترین چالش ما در این پروژه بود.»

  ۱۴۰۳؛ اضافه کردن قابلیت های جدید به «ایده هوشمند»

رهند هوشــمندی ها می خواهند در ســال 1403 «ایده هوشــمند» را توســعه دهند. 
هم بنیان گذار این شرکت درباره چگونگی توسعه آن و برنامه هایی که برایش دارند، 
توضیح می دهد: «تمرکز ما در ســال آینده روی توســعه پلتفرم «ایده هوشــمند» با 
تقویت قابلیت های مبتنی بر هوش مصنوعی، پیام رسان های نسل پنجم سازمانی 

و زیرســاخت های مالی اســت. همچنیــن، می خواهیم 
کانال هــای ســخت افزاری آن را هــم توســعه دهیــم و از 
اینترنت اشــیا اســتفاده کنیم. با توجه به منحنی رشد 
سازمان ها، رهند هوشــمند در حال گذر از مرحله رشد 
ســریع و ورود بــه مرحلــه بلــوغ اســت و بــا پایبنــدی به 
برنامه ها و استراتژی هایش در مســیر ارائه محصولات 

جدید منطبق با فناوری های به روز قدم برمی دارد.»

  سیپات و کیوبانک؛ دو محصول رهند
شــرکت رهند هوشــمند در ســال 1402 برنــده دو جایزه 
شــده اســت.  شــاهرخ آقاشــیخ محمد،  مدیــر محصول 
و مدیــر عملیات ســی بانک و کیوبانک، یکــی از مدیران 
باســابقه صنایــع مالــی و بانکــی کشــور اســت و پس از 
حضور در شــرکت هایی نظیر توسن، ثامن ارتباط عصر 
و رایان  هم افزا از ســال 1399 در شــرکت رهند هوشمند 
مشــغول بــه کار شــده اســت. او دربــاره دریافــت ایــن 
جوایــز می گویــد: «کیوبانــک درواقــع دیجیتال بانــک 
قرض الحســنه مهــر ایــران اســت کــه به تازگــی بــه 
بهره بــرداری کاربــران رســیده اســت و در نمایشــگاه 
تراکنش امسال برنده شده است. این محصول علاوه بر 
ســرویس های پایــه ای نظیــر احــراز هویــت دیجیتــال، 
افتتاح حســاب غیرحضوری، درخواســت صدور کارت 
و ارائه خدمات بانکی و پرداخت، ســرویس های دیگری 
مانند امضا و ســفته دیجیتال را هم که باعث تســهیل 
دسترســی افــراد بــه ســبد تســهیلات بانــک می شــود 
دربرمی گیــرد. هــدف اصلــی ایــن پلتفــرم این اســت که 
ســبک زندگی قرض الحســنه را در زندگی روزمره مردم 
جا بیندازد و ارائه تســهیلات متنوع کامــلاً دیجیتال با 
نرخ پایین یکــی از ویژگی های مهــم و منحصربه فرد آن 
است. در حال حاضر نیز حداقل هشت طرح تسهیلات 
فردی و دو طرح تســهیلات تکلیفی فرزندآوری و ازدواج 
را دارد کــه قابل ارائــه به متقاضیان اســت. ایــن پلتفرم 
چندیــن تســهیلات هدفمنــد و شــرکتی نیــز دارد کــه 
باعث کنترل جریــان نقدینگی می شــود. ایــن خدمت 
می تواند با اتصــال به بازارگاهــی به  نام کیولنــد، جریان 
نقدینگی را از نقطه درخواســت و اعطای تســهیلات با 
نرخ قرض الحسنه تا نقطه مصرف در بازار کنترل کند و 

وارد بازارهای مالی و واسطه گری نشود.»
ســیپات نیــز یکــی  دیگــر از محصــولات شــرکت رهنــد 
هوشــمند اســت که در این نمایشــگاه موفق بــه دریافت 
جایــزه شــده اســت؛ محصولــی کــه بنــا بــر صحبت های 
آقاشــیخ محمد، محصولی فرایندی برای ارائه تسهیلات 
تکلیفــی بــه متقاضیــان اســت و یکــی از ســه محصــول 
شخصی سازی شده برای بانک سینا است. او در این باره 
می گوید: «سیپات، ســیمارت و ســی بانک سه محصول 
شرکت رهند هوشمند هستند که در حد فاصل سال های 
1401 و 1402 بــرای بانک ســینا طراحی و شخصی ســازی 
شده اند. این ســه محصول بر پایه یک پلتفرم یکپارچه و 
فرایندمحور طراحی شده اند. سامانه سیپات، این امکان 
را به ســازمان های بــزرگ می دهد که تســهیلات تکلیفی 
خــود را بــا ســرعت بیشــتر، یکپارچگــی بهتــر و مطابق با 
بخشنامه ها و دستورالعمل های بانک  مرکزی ارائه دهند 

و بر کل این جریان نظارت داشته باشند.» 

مجدی: تمرکز ما 
در سال آینده روی 
توسعه پلتفرم «ایده 
هوشمند» با تقویت 
قابلیت های مبتنی 
بر هوش مصنوعی، 
پیام رسان های نسل 
پنجم سازمانی و 
زیرساخت های مالی 
است. همچنین، 
می خواهیم 
کانال های 
سخت افزاری آن را 
هم توسعه دهیم 
و از اینترنت اشیا 
استفاده کنیم
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فناور ی های مالی ایران

  ارائه تصویری ۳۶۰ درجه از رفتار مشتری
شــرکت رهند ســه محصول مهم دارد که همگی براســاس یک پلتفرم کامــلاً فرایندی 
ایجاد شده اند. آقاشیخ محمد در این باره توضیح می دهد: «اولین سامانه، یک سیستم 
مانیتورینگ بسیار قدرتمند است که کل جریان عملکردی سیستم را پایش می کند و 
برای گروه عملیات و پشتیبانی مناسب است و می تواند بر گزارش های ریزعملکردی، 
کارکردی، سیستمی و کاربری نظارت کند و در صورت بروز خطا اصلاحات لازم را انجام 
دهد. دومین سامانه به اطلاعات پایه مربوط می شــود و می تواند برای کاربران ادمینی 
مناسب باشد تا بتوانند جریان های کسب وکاری را تغییر دهند یا سبد محصولاتشان 
را بر بســتر این پلتفرم توســعه دهند. ســامانه هــوش تجاری نیز ســومین ســامانه این 
پلتفرم اســت که به صــورت کلان، مدل ســازی جریان کســب وکاری را انجــام می دهد و 
داشــبوردهای متنوعی دارد. بیشــتر داشــبورهای ساخته شــده در این حــوزه منوط به 
کسب وکارها اســت تا بتوانند تصویری دقیق و جامع از شناسایی ارزش عمر مشتری 

و تصویــری3۶0 درجــه از رفتــار مشــتری ارائــه دهنــد. 
همان طور که می دانید مزیت یــک پلتفرم فرایندمحور 
این است که مراحل درخواست یک مشتری برای یک 
محصول را در سیســتم ذخیــره کند تا در آینــده الگوی 
رفتــاری او و روندهای حاکم بــر آن را شناســایی و بعضاً 
پیش بینی کند. ایــن موضوع بــرای بازاریاب ها و افرادی 
که می خواهند به محصولات خود تنوع ببخشند، امری 

ضروری و حیاتی است.»

  نقش پلتفرم های فرایندمحور در امر نظارت
طبــق صحبت هــای آقاشــیخ محمد، یــک سیســتم 
فرایندمحور به صــورت پیش فرض در خــودش CDC را 
دارد و دیگــر نیــازی نیســت که بــرای پیاده ســازی آن در 
زمینه هــای هوش تجــاری و ســاختن انبــار داده حجیم 
هزینه زیــادی صــرف شــود. وظیفــه کارشناســی که در 
زمینه هــوش تجــاری فعالیــت می کنــد انتقــال داده به 
انبــار داده، مدل ســازی انبــار داده، بعدســازی و ایجــاد 
فکت هایی است که به ســاخت مدل و ایجاد داشبورد 
منتهی می شــود. او با بیان این مــوارد می گوید: «فرض 
کنیــد محصولی بــه   نــام درخواســت تســهیلات خرید 
کالا داریم. از نظــر تمــام نرم افزارهای رایج بــازار، افرادی 
کــه ایــن تســهیلات را دریافــت کرده انــد، فقــط همــان 
کسانی هستند که برای دریافت تسهیلات درخواست 
داده اند، امــا ســامانه های فرایندمحور رهند هوشــمند 
عملکــرد متفاوتــی دارند و شــما به عنــوان صاحب یک 
کســب وکار می توانید تمام فرایند را ببینید و بدانید که 
چه تعداد کاربر این سبد را انتخاب کرده اند و هریک تا 
چه مرحله ای پیش رفته اند و چند نفر از آنها تسهیلات 
مدنظرشــان را دریافت کرده یــا از دریافــت آن منصرف 
شــده اند. علاوه بر این، می توانید چرایی و چگونگی این 
تصمیم ها را هم زیر نظر بگیرید. این نظارت دقیق بهتان 
کمک می کند سبد محصول دقیق تری ارائه دهید و برای 

ساخت انبار داده های آرشیوشده و حجیم هزینه زیادی نپردازید و داشبورد مدنظرتان 
را با صرف کمترین هزینه و زمان در اختیار مدیران سازمان قرار دهید.»

  کاهش ۱۰برابری هزینه های ساخت یک اکوسیستم دیجیتال
«ایده هوشــمند» پلتفرمی برای ایجاد مؤلفه های دیجیتالی است و به بانک ها کمک 
می کند خدمات خــود را به صورت غیرحضوری به مشــتریان ارائه کننــد و از این طریق 
هزینه های خود را کاهش دهند. او با اشاره به این پلتفرم، درباره کاربست هوش تجاری 
در آن توضیح می دهد: «این پلتفرم به معنای واقعی کلمه می تواند هزینه های ساخت 
یک اکوسیستم دیجیتال را تا 10 برابر کمتر کند. این عدد اغراق شده نیست و از تجربه 

پروژه هایی که اجرا شــده اند، به دســت آمده اســت. 
این پلتفــرم می توانــد ســرعت طراحی و پیاده ســازی 
یک سیســتم دیجیتال کلان را تــا پنج برابــر افزایش 
دهــد؛ یعنی اگــر بخواهید چنیــن سیســتمی را برای 
یک ســازمان یا واحد تولیــدی طراحی و پیاده ســازی 
کنید و زمان لازم برای این کار دو تا ســه ســال باشــد، 
با اســتفاده از «ایده هوشــمند» چیزی حدود شــش 
تا هشــت ماه جلــو می افتیــد و این مســئله می تواند 
یک مزیت رقابتی مهم به حســاب بیاید. همچنین، 
اجــزای ســاختاریافته و به  هم مرتبــط ایــن پلتفــرم ما 
را از ســاخت سیســتم های واســط بی نیــاز می کنــد. 
این پلتفــرم لایــه دیتابیــس، تجربــه کاربــری و یوآی، 
عملیــات و پشــتیبانی، مانیتورینــگ فنــی و کاربری، 
گزارش های کلان، داشبوردهای هوش تجاری و اتصال 
به ســرویس های بیرونی را طبق یک معماری درست 
در خود جای داده و چون در بســتر داکــر و کوبرنیتیز 
پیکربندی شده است، می تواند به راحتی مقیاس پذیر 
شــود. همچنیــن، تــاب آوری خوبــی در ســطح تعداد 
تراکنش دارد. اغراق نیســت اگر بگویم این سیســتم 
می تواند بستری برای نوشته  شدن اولین کربنکینگ 
کاملاً فرایندی باشــد که بعد از آن بانک بتواند اولین 
نئوبانک واقعی را در اختیار شــرکای تجــاری اش قرار 

دهد.»
 

  رونمایی از اولین بات فرایندی در سال جدید
سال 1402 به پایان رسیده و کسب وکارهای مختلف 
خودشــان را برای ســال کاری جدیــد آمــاده می کنند 
و در همیــن راســتا برنامه هایــی را در نظــر گرفته انــد. 
بنا بــر صحبت های مدیــر محصول و مدیــر عملیات 
ســی بانک و کیوبانک شــرکت رهنــد هوشــمند، این 
شــرکت نیــز بــرای ســال 1403 برنامه  هایــی دارد کــه 
چشــم انداز پیش روی آن را روشــن می کند. او درباره 
اقداماتی که می خواهند در سال جدید انجام دهند، 
می گویــد: «شــرکت رهند هوشــمند توجه زیــادی به 
خلق ایده های جدیــد و نوآورانــه دارد؛ اقدامــی که به 
داشتن ذهن مدیریتی باز، شکستن چهارچوب ها و 
باورهای نادرست گذشــته، اعتماد به نیروی انسانی 
و توســعه آن، به کارگیری تجــارب و ســاخت اولین ها 
در صنایــع مالــی و بانکــی نیــاز دارد. شــرکت رهنــد 
هوشمند می خواهد در سال 1403 حداقل یک یا دو 
مشــتری بانکی جدید داشته باشد. همچنین، سبد 
محصولات نرم افزاری اش را متنوع تر کند و سطح ارائه 
سرویس به مشــتریان فعلی اش، یعنی بانک سینا و 
قرض الحســنه مهر ایران را ارتقا دهــد. امیدواریم در 
ســال پیش رو، از اولیــن بات کامــلاً فرایندی مــان نیز 
رونمایــی کنیم. علاوه بر ایــن موارد، قرار اســت تمرکز 
بیشــتری روی هــوش تجــاری و کلان داده نیز داشــته 
باشــیم و در مســیر ایجاد یــک نئوبانــک واقعی قدم 
برداریم و تا دو، سه  سال دیگر جزو پانصد شرکت برتر 
ایران شویم. بدیهی اســت که تمام این موارد فقط با 
توسعه نیروی انسانی میسر می شود و تیم مدیریتی 
شــرکت ما به این موضوع بــاور دارد و بــرای عملیاتی 

شدن آن تمام تلاشش را می کند.»  

آقاشیخ محمد: 
شرکت رهند 
هوشمند می خواهد 
در سال ۱۴۰۳ 
حداقل یک یا دو 
مشتری بانکی 
جدید داشته 
باشد. همچنین، 
سبد محصولات 
نرم افزاری اش را 
متنوع تر کند و 
سطح ارائه سرویس 
به مشتریان 
فعلی اش، یعنی 
بانک سینا و 
قرض الحسنه 
مهر ایران را ارتقا 
دهد. امیدواریم 
در سال پیش رو، 
 ً از اولین بات کاملا
فرایندی مان نیز 
رونمایی کنیم



203203
 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

حدود پنج سال از فعالیت قسطا، شرکت فعال در حوزه لندتک در کشور می گذرد؛ شرکتی که قرار است در سال ۱۴۰۳ به 
سه روش اقساط بلندمدت، چهارقســطه و اقساط ماهانه به مشــتریانش اعتبار ارائه دهد. قســطا در یک سال گذشته 
تغییر و تحولات زیادی را پشت سر گذاشته است؛ برای مثال تیم مارکتینگ این شرکت در سال ۱۴۰۲، رشد ۸ تا ۱۰برابری 
را در تعــداد کاربران و تسهیلاتشــان تجربه کردنــد. در گفت وگویی که با امیر مهرابی، مدیر توســعه کســب وکار؛ مجتبی 
فهیمیان، مدیر فنی؛ علیرضا اختری، مدیر عملیات و فروش؛ مهدی حاجی، مدیر مارکتینگ و محسن عموسلطانی، مدیر محصول قسطا 
داشتیم، به عملکرد و چالش های آنها در سالی که گذشت، پرداختیم. طبق صحبت های مدیران این شرکت، در قسطا، دینامیک تغییرات 
بالاست و یکی از مهم ترین چالش هایی که با آن درگیرند، جا نماندن از این تغییرات و کالیبره کردن خود با شرایط جدید است و به همین 
دلیل نیز در سالی که گذشــت زیرساخت های پشــتیبانی خود را دو بار به طور کلی تغییر داده اند. در ســال ۱۴۰۳ نیز این شرکت به  دنبال 
افزایش سهم بازار، افزایش آگاهی از برند و جایگاه یابی برند در حوزه لندتک و وام دهی است. در ادامه گزارشی از گفت وگوی عصر تراکنش 

را با این افراد می خوانید.

مدیران شرکت قسطا از عملکرد و دستاوردهایشان در سال ۱۴۰۲ می گویند

در قسطا، دینامیک 
تغییرات بالاست

کسب وکار

فاطمه شایگان

  هوش مصنوعی؛ ابزاری برای بهبود ریسک نکول
بنــا بــر صحبت هــای امیــر مهرابــی، مدیــر توســعه  
کسب وکار قسطا، در ســال 1402 یکی از برنامه های 
اصلــی این شــرکت تنوع بخشــی بــه تأمین کنندگان 
خــود بــوده و بــا توجــه بــه محدودیت هــای نهــادی 
غیربانکــی، سیاســتی کــه بــه  کار گرفتنــد، مذاکره با 
بانک هــای جدید بــوده تــا از طریــق سیســتم بانکی 

تأمین مالی داشته باشند.
او در ایــن بــاره توضیــح می دهــد: «در ایــن راســتا بــا 
دو چالــش جــدی مواجه شــدیم. چالــش اول مبهم 
بــودن ایــن نــوع از همــکاری بــا بعضــی از بانک ها به 
دلیل رگوله نشــدن ایــن صنعت بــود. چالش بعدی 
دربــاره مذاکــرات با بانک هــا بــود، زیرا بانــک  مرکزی 
یک سیاســت انقباضی جــدی را در پیــش گرفته که 
این موضوع باعث شــده منابع بانک ها برای اعطای 
تســهیلات محدود شــوند؛ به ایــن ترتیب در ســالی 
کــه گذشــت یکــی از مهم تریــن چالش هــا را تعامــل 
لندتک ها و بانک ها رقــم زدند که امیدواریم شــاهد 
رفع آن در ســال جدید باشــیم. این دو چالش باعث 
شــده به دنبال راه های نوآورانه باشیم تا تأمین مالی 
را محدود به شــبکه بانکی نکنیم. در این میان نکته 
این اســت که با توجه بــه رگوله نبــودن حــوزه مالی و 
حساســیت بالای آن پیاده کــردن ایده هــای نوآورانه 

کار راحتی نیست.»

مهرابــی بــا بیــان ایــن موضــوع کــه از روزهــای ابتدایــی 
فعالیت قسطا، عمده تمرکز آنها روی این بود که بتوانند 
از هوش مصنوعی برای بهبود مدیریت نکول استفاده 
کنند، می گوید: «ما در قســطا تمرکزمان بر این نیست 
  ACCو AUC که شــاخص هایی از جنــس آماری ماننــد
را در ایــن مدل ســازی بهینــه کنیــم، بلکه هــدف ما این 
اســت که ســود کســب وکار را افزایش دهیم کــه در این 
مســیر ممکن اســت این بیشینه سازی ســود شرکت، 
بــا بهینه ســازی و بیشــینه کــردن شــاخص های آماری 

همراه نباشد. 
به این ترتیب توانسته ایم نسبت به سال های گذشته 
رشــد 8 تا 10 برابــری در تعــداد کاربــران و تســهیلات را 
داشــته باشــیم. دقــت این مــدل با توجــه بــه داده های 
بیشتری که بر آن لرِن می شود، به صورت قابل توجهی 
افزایش پیدا کرده و توانسته ایم به AUC بالای 80درصد 

برسیم که عدد بزرگی است.»
یکی دیگــر از اقدامات قســطا در ســال 1402 اســتفاده 
از فنــاوری هــوش مصنوعــی بــرای بهبــود وضعیــت و 
بهینه ســازی واحــد فروش این شــرکت اســت. مهرابی 
در این بــاره می گوید: «بــا توجه به حجم زیــاد کاربرانی 
که داریــم داده هایی را از ســمت مشــتریان جمع آوری 
می کنیم و با اســتفاده از این داده ها می توانیم ریسک 
نکول مشــتریان و احتمال نهایی  شــدن خریــد آنها از 
قسطا را تخمین بزنیم. براســاس این دو پارامتر، سعی 
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فناور ی های مالی ایران

کردیم مشــتریانمان را دســته بندی کنیم؛ بــه این معنا 
که مشــتریانی را کــه احتمــال خریدشــان بالا اســت و 
ریسک نکولشان پایین است با استفاده از این فناوری 
دسته بندی کردیم تا فرایند فروشمان را بهبود بخشیم 
و تمرکــز بیشــتری بــر بخش هایــی کــه ارزش بیشــتری 
دارند، گذاشــته ایم. این موضوع فروش قسطا را بهبود 
بخشــیده و همچنیــن ریســک پرتفــوی تســهیلات و 

ریسک نکول را تا حد زیادی کاهش داده است.»

 بهینه سازی هزینه ها در واحد بازاریابی
 طبق گفته مهدی حاجی، مدیر مارکتینگ قسطا، 1402 
ســال مقیاس پذیر شــدن قســطا بــود. تیــم مارکتینگ 
قســطا نه تنها توانســت به تمام اهدافش برســد، بلکه 
از آنها نیز عبور کرد و زمینه ســاز رشــد چشــمگیری در 
قسطا شد. او در این باره توضیح می دهد: «درمجموع 

می توانم بگویم که 1402 برای قسطا سال خوبی بود. 
در ایــن ســال تقریبــاً رشــد 8 تــا 10 برابــری را در 
بخش هــای مختلفــی ماننــد جــذب کاربــر، ثبت نــام، 
ثبــت ســفارش ها و فــروش تجربــه کردیــم. همچنیــن 
در واحــد اجــرای مارکتینــگ قســطا بــا هدفمنــد کردن 
تبلیغات و به کارگیری مارکتینگ اتومیشن با استفاده 
از بخش بنــدی مشــتریان به کمــک هــوش مصنوعی، 
زمینه ساز صرفه جویی 35درصدی در هزینه جذب هر 

مشتری جدید (CAC) شدیم.»
بــه گفته حاجــی یکــی دیگــر از اهــداف این شــرکت در 
واحد مارکتینگ تمرکز بر بحث برندینگ و به دنبال آن 
جایگاه یابی برند در میان بازیگران صنعت لندتک بود. 
ضمن اینکه در بحث جایگاه یابی برند و آگاهی از برند 
یکی از دغدغه های اصلی آنها محافظت از تصویر برند 
قسطا بود. حاجی با بیان این موضوع می گوید: «یکی 
از چالش هایــی که همیشــه در ســازمان ها وجــود دارد 
جانمایی واحد روابط عمومی است که به دلیل اهمیت 
ارتباطات بازاریابــی، واحد روابط عمومــی را در دل تیم 

مارکتینگ قرار دادیم. 
به این ترتیب یکی از دستاوردهای مارکتینگ همکاری 
بــا روابــط عمومــی بــود کــه باعــث شــد بــه جایگاه یابی 
برنــدی مدنظرمان برســیم. همچنین طبــق تحقیقاتی 
که در حــوزه آگاهــی از برند لندتک هــا انجــام داده ایم، 
برند قســطا در نظر عموم مردم یکی از ســه برند اصلی 
حوزه وام دهی خرد آنلاین کشور اســت. برنامه ما برای 
ســال 1403 افزایش ســهم بازار، افزایش آگاهی از برند 
و رســیدن به جایــگاه برتــر در حــوزه لندتــک و وام دهی 

است.»

 وضعیت نرخ نکول در قسطا
به عقیده علیرضا اختری، مدیر فروش این شرکت، در 
ســالی که گذشــت، حجم تســهیلات اعطایی قسطا با 
وجود مشکلاتی که با آنها دســت و پنجه نرم می کردند 
به هدف گذاری ها نزدیک بــوده و در دوره هایی حتی به 
بیش از اهــداف نیز رســیده اســت. او در این بــاره بیان 
می کنــد: «حجــم مطالبات قســطا از مشــتریان به طور 
قابــل توجهــی افزایش پیــدا کــرد که بــه تبــع آن حجم 
مطالبات معوق و پرداخت نشده نیز افزایش یافت، اما 

افزایش حجم به تنهایی نشان دهنده عملکرد خوب 
یــا بــد قســطا در بحث نکــول نیســت و این نســبت 
مطالبات معوق به مطالبات اســت که اهمیت دارد. 
این نسبت در قسطا یکی از مهم ترین شاخص های 
عملکردی است که به صورت هفتگی رصد می شود. 
با وجود زیاد شدن حجم پیگیری ها، به لطف تلاش 
همــکاران در واحــد وصــول مطالبــات و همچنیــن 
استفاده از ابزار اتوماســیون توانستیم این شاخص 
را در محدوده هدف گذاری شــده کنتــرل کنیم. بازده 
پیگیری هــای تلفنــی و پیامکــی در ایــن واحــد نیــز 

مطلوب است. 
تعامل با مشتریان در این واحد، بر مبنای ارج نهی بر 
شخصیت افراد است و دوستان همواره در تلاش اند 
با کمتریــن درگیری و از طریق مصالحه با مشــتریان 

کار را پیش ببرند.»
در قســطا، دینامیــک تغییرات بالاســت. اختری در 
ایــن بــاره این طــور می گویــد: «البتــه این مســئله در 
ذات شرکت های اســتارتاپی وجود دارد و الزاماً چیز 
بــدی نیســت. یکــی از مهم تریــن چالش هایــی کــه 
تیم عملیات و پشــتیبانی قســطا بــا آن درگیرند، جا 
نماندن از این تغییرات و کالیبره کردن خود با شرایط 
جدید اســت. در ســالی که گذشــت زیرساخت های 
پشــتیبانی مــا دو بار به طــور کلــی تغییر کــرد. هدف 
اصلی این تغییرات، رساندن مدت زمان انجام کارها 
به کوتاه تریــن مقدار ممکــن و کاهش حجــم تعامل 
لازم برای انجام کارها بود تا در پی آن بتوانیم با تعداد 
افراد ثابت، پاســخ گوی حجم بیشــتری از مشتریان 
باشــیم. این تغییرات باعث شــد حجم پاســخ گویی 
به مشــتریان هرکدام از نیروهای پشتیبانی، دوبرابر 
شود.» به گفته اختری، بیش از 80درصد مشتریان، 
از قســطا راضی یا خیلــی راضــی هســتند: «یکی از 
مسائلی که در قســطا همواره بر آن نظارت می شود، 
ارزیابی مشــتریان از خدمات ماســت. همچنین در 
بحث راحتی اســتفاده از خدمات نیز بیش از نیمی 
از مشتریان، استفاده از خدمات قســطا را راحت یا 

خیلی راحت عنوان کرده اند. 
البته این درصدها برای ما راضی کننده نیســت و به 
دنبال افزایش رضایت حداکثری در میان مشتریان 
قسطا هستیم. در بحث راحتی و سهولت استفاده 
از خدمــات قســطا، صــدور ســفته، عمــده  ســختی 
مشــتریان ما در دریافت وام اســت. البتــه همکاران 
من در واحــد توســعه کســب وکار و واحــد محصول 
به دنبال بهبــود این مســائل هســتند و در آینده ای 
نه چنــدان دور خبرهــای خوشــی بــرای مشــتریان 
خواهیم داشت. فکر می کنم مهم ترین شاخص در 
بررسی رضایت مشــتریان NPS اســت که می توانم 
بگویــم اوضــاع قســطا در آن هم خــوب اســت و این 
شاخص در حال حاضر 8٫3 است. عددی که خیال 
مــا را از بابــت رشــد ارگانیــک تــا حــد زیــادی راحت 

می کند.»

 مقیاس پذیری؛ لازمه هر کسب وکار 
هــر کســب وکاری در مراحــل رشــد خــود نیازمنــد 

حاجی: 
درمجموع می توانم 
بگویم که ۱۴۰۲ 
برای قسطا سال 
خوبی بود. در این 
سال تقریباً رشد 
۸ تا ۱۰ برابری را 
در بخش های 
مختلفی مانند 
جذب کاربر، 
ثبت نام، ثبت 
سفارش ها و فروش 
تجربه کردیم. 
همچنین در واحد 
اجرای مارکتینگ 
قسطا با هدفمند 
کردن تبلیغات 
و به کارگیری 
مارکتینگ اتومیشن 
با استفاده از 
بخش بندی 
مشتریان به کمک 
هوش مصنوعی، 
زمینه ساز 
صرفه جویی 
۳۵درصدی در 
هزینه جذب هر 
مشتری جدید 
(CAC) شدیم
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فناوری هایــی اســت تــا بــه واســطه آن جــذب کاربــر 
بیشــتری داشــته باشــد. قســطا نیز در فرایند رشــد 
خــود نیــاز داشــت زیرســاخت های به روزتــری را بــه 

خدمت بگیرد. 
مجتبــی فهیمیــان، مدیــر فنــی قســطا، بــا اشــاره 
بــه ایــن موضــوع می گویــد: «بــا توجــه بــه نرخ رشــد 
کاربــران قســطا در یــک ســال گذشــته، زیرســاخت 
قبلــی پاســخ گوی اهــداف قســطا نبــود، لــذا مــا در 
تیــم فنــی زیرســاخت جدیــدی را بــرای پذیــرش 10 
میلیــون کاربــر طراحــی کردیم کــه مهم تریــن بخش 
آن طراحــی مهاجــرت همه ســرویس ها بــه کوبرنتیز 
بــود. درکوبرنتیز بــه دلیــل توزیع شــدگی فرایندهای 

مقیاس پذیری قابل پیاده سازی است. 
در فراینــد مهاجــرت بــه دلیــل اینکــه هم زمــان در 
حــال ســرویس دادن بــه کاربــران قســطا بودیــم بــه 
برنامه ریــزی دقیقــی نیــاز داشــتیم. پــس از انجــام 
برنامه ریــزی، فراینــد مهاجــرت به کوبر شــروع شــد 
که ایــن فراینــد حدود یــک ماه طــول کشــید. پس از 
مهاجــرت، بــرای اندازه گیــری تــوان مقیاس پذیــری 
زیرســاخت جدید تســت های بــار را اجــرا کردیم که 
این عمــل موفقیت آمیز بود و توانســتیم بــه اهداف 

خود برسیم.»
در ســالی کــه گذشــت بــرای کســب وکارهای بزرگــی 
مانند اسنپ فود و تپسی مشکلات امنیتی عمده ای 
رخ داد که زنگ هشدار توجه به امنیت سامانه ها را 
برای همه مدیران دوبــاره به صدا درآورد. فهیمیان با 
بیان این موضوع می گوید: «هر پلتفرمی در راستای 
کارکردهــای کســب وکاری خــود اطلاعــات کاربــران 
را جمــع آوری می کنــد کــه قســطا هــم از ایــن قاعــده 
مســتثنا نیســت. البته جمع آوری اطلاعات کاربران 
مسئولیت دارد و شرکت ها باید برای آن هزینه کنند. 

ما در قسطا فهرســتی امنیتی آماده کرده ایم که فرایند 
ممیزی این فهرســت به صورت دوره ای انجام می شود. 
در هر مرحله از ممیزی عدم تطابق ها شناسایی و نتیجه 
ممیزی به مدیران نیز گزارش می  شــود تــا از مخاطرات 

مطلع باشند و در رفع آن بکوشند. 
از طرفی به دلیــل اینکه پلتفرم هــا و حمله های امنیتی 
مــدام در حــال تغییرنــد لازم اســت مــا هــم روش هــا و 
فهرست های امنیتی مقابله با مخاطرات را به روزرسانی 

کنیم.»

 مدل اعتبار ماهانه؛ دستورکار قسطا در ۱۴۰۳
قســطا که ارائه دهنده ســرویس BNPL اســت، به ســه 
روش اقساط بلندمدت، چهارقســطه و اقساط ماهانه 
وام هایی را به مشــتریانش ارائه می دهــد. در این میان 
اقســاط بلندمدت، مدلی است که قســطا آن را از سال 
1397 شــروع کرده و تاکنون نیز ادامه دارد و به واســطه 
آن توانسته بخش زیادی از مشــتریانش را حفظ کند. 
محســن عموســلطانی، مدیر محصــول قســطا، درباره 
مدل های ارائه وام این شرکت می گوید: «اعتبار ماهانه، 
مدلــی اســت کــه در ســال 1403 بــرای آن برنامه ریــزی 

کرده ایم. 
در ایــن مــدل تمــام مشــتریانی کــه از قســطاکارت 
بهره مندنــد با توجــه به میــزان خو ش حســابی و میزان 
اعتبارشــان بــه روشــی راحــت می تواننــد از آن اعتبــار 
دریافت کنند. همچنین مدل چهارقسطه یا سه قسطه 
یکــی دیگــر از برنامه هایــی اســت برای ســال آینــده در 
نظــر داریــم. درآمــد اصلــی ایــن مدل هــا از کارمزدهای 
دریافت شــده از فروشــگاه ها به دســت می آید. در این 
مدل، ضمانت مشــمول مشــتریان با اعتبار نمی شود 
و فقط برای مشــتریانی اســت که رتبه پایین دارند، اما 

خواهان مبالغ بالا هستند.» 

عموسلطانی: 
اعتبار ماهانه، 
مدلی است که در 
سال ۱۴۰۳ برای 
آن برنامه ریزی 
کرده ایم. در 
این مدل تمام 
مشتریانی که 
از قسطاکارت 
بهره مندند با 
توجه به میزان 
خو ش حسابی و 
میزان اعتبارشان 
به روشی راحت 
می توانند از آن 
اعتبار دریافت کنند

کسب وکار به ترتیب از راست به چپ:
مهدی حاجی

محسن عموسلطانی
علیرضا اختری

مجتبی فهیمیان
205امیر مهرابی

140214021402

205205



206206
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

در
چهاردهم دی ماه ۱۴۰۲ بانک مرکزی با ابلاغ دستورالعمل  جدید خود در قبال لندتک ها، فعالان این صنعت را غافلگیر کرد. 
انتشــار این ابلاغیه در حالی بود که افزایش تورم و مشــکلات اقتصادی در ســال های اخیر باعث کاهش قدرت خرید مردم و 
افزایش نیازشان به وام های خرد شده بود و لندتک ها نیز در سال های اخیر توانسته  بودند در توسعه فراگیری مالی در زمینه 
اعطای وام و تسهیلات نقش پررنگی را ایفا کنند. محمدرضا آشتیانی می گوید که از بین رفتن لندتک ها به معنای از دست رفتن 
ایده عدالت اجتماعی و تلف شدن تلاش هایی است که برای تمرکززدایی از پایتخت انجام شده و اگر آیین نامه فعلی بانک مرکزی با دخالت دادن 
نظر فعالان لندتکی کشور اصلاح نشود، در آینده ای نه چندان دور شاهد از بین رفتن این صنعت در ایران خواهیم بود. با توجه به اهمیت این 
بخشنامه، در گفت وگو با محمدرضا آشتیانی، مدیرعامل قسطا، به نقدهایی که در ابلاغ این بخشنامه و پیشنهادهایی که برای بهبود آن دارد، 
پرداختیم. طبق صحبت های آشتیانی، اگر نهادهای رگولاتور با کمک کسب وکارهای لندتک این آیین نامه را اصلاح کنند، می توان گفت که ۱۴۰۳ 
سال اوج گیری لندتک ها خواهد بود؛ اما اگر چنین اتفاقی نیفتد، ۱۴۰۳، سال کم فروغی برای این حوزه در کشور خواهد شد و بسیاری از بازیگران 

لندتک کشور از بین خواهند رفت.

گفت وگو با محمدرضا آشتیانی، مدیرعامل قسطا درباره ضوابط جدید فعالیت تسهیلات یارها در کشور

رشد و بقای لندتک ها 
گرو اصلاح آیین نامه

  نقش بازاریابی لندتک ها از نگاه بانک مرکزی
ضوابط همــکاری مؤسســات اعتبــاری شــرکت های تســهیلات یار یا همــان لندتک ها 
دی ماه 1402 توسط بانک مرکزی منتشر و ابلاغ شد؛ ضوابطی که به اعتقاد فعالان این 
حوزه چالش ها و دردســرهای زیادی را برای ادامه فعالیت لندتک ها به همراه می آورد. 

محمدرضــا آشــتیانی، مدیرعامــل قســطا، با اشــاره 
به ایــن ضوابــط می گویــد: «بنا بــر اذعان بســیاری از 
فعــالان صنعت بانکی کشــور، این آیین نامــه نه تنها 
چالش هــای بســیاری را بــرای همــکاری بانک هــا و 

عکس: نسیم اعتمادی

نیلوفر نادری
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لندتک ها ایجــاد می کند، بلکــه زمینه را بــرای از بین 
رفتــن لندتک ها نیــز فراهــم مــی آورد. درواقــع، ما در 
مســیر پیش رویمان نه با چند چالــش، بلکه با خطر 
نابودی مواجهیــم و مهم ترین موضوع این اســت که 
این ابلاغیه هیچ  درآمدی را بــرای لندتک ها مفروض 
نگرفته که این نکته به عدم درک درســت رگولاتور به 
نقش و کارکردهای لندتک ها برمی گردد. لندتک ها، 
بازاریاب نیســتند و در کشــور ما به دلیل مشــکلات 
اقتصادی که وجود دارد، بــرای ارائه وام به مردم اصلاً 
حتــی نیــازی بــه بازاریابی نیســت. نقــش لندتک ها 
این است که با ابزارهای هوش مصنوعی و روش های 
جدیــد اعتبارســنجی بــه توســعه فراگیــری مالــی در 
زمینه اعطای وام و تسهیلات کمک کنند تا آن دسته 
از افرادی که توان گرفتن وام از بانک را ندارند، بتوانند 
از ایــن خدمت اســتفاده کننــد. اکنون هم بــه همین 
صورت است و طبق گزارش های صنفی منتشرشده، 
70درصد از مراجعه کنندگان به لندتک ها هیچ رتبه 
اعتباری ندارند و بنابراین امکان دریافت وام از شبکه 
بانکی را نخواهند داشت، اما بانک مرکزی لندتک ها 
را به بازاریابی برای بانک ها ترجمه کرده و آیین نامه را 
به صورتی نوشته  است که لندتک ها حق بازاریابی را 
از بانک ها دریافت کنند و هیچ درآمد و کارمزدی هم 
حق ندارند از مشتری بگیرند. این روند اشتباه است 
و شــریان حیاتی کســب وکار مــا را که داشــتن درآمد 

است، از بین می برد.»

  بانک مرکزی، صنف را غافلگیر کرد
آشتیانی معتقد است این آیین نامه ایراداتی دارد که 
باید برطرف شــود و توضیح می دهد کســب وکارهای 
لندتــک کشــور از مدت هــا قبــل از بانــک مرکــزی 
خواســته بودنــد که اگــر قــرار شــد آیین نامــه ای برای 
آنهــا بنویســند،  نظــر لندتک هــا را هــم بپرســند تــا 
ضوابــط و چهارچوب ها براســاس شــناخت درســت 
از صنعت و به صورت واقعی تعیین شود. او با اشاره 
به این موضوع می گوید: «هربار که چنین مطالبه ای 
داشــتیم بــه مــا گفتــه شــد آیین نامــه را در تعامــل با 
بازیگران لندتک کشور خواهند نوشت و دست آخر 
چهاردهم دی ماه 1402 ما را غافلگیر کردند و آیین نامه 
بدون پرسیدن نظر کارشناســی اعضای اکوسیستم 
بیرون آمد. تعیین این آیین نامــه اگر با دخالت دادن 
صنــف صــورت می گرفــت، می توانســت بســیاری از 
مشکلاتشــان را حل کند و در عین حال دغدغه های 
رگولاتور را هم پوشــش دهد. اما در عمــل آنچه ابلاغ 

شده، مشکلات ما را دوچندان می کند.»

  ۱۴۰۲؛ افزایش ضریب نفوذ اعتبار لندتک ها
بنــا بــر صحبت هــای مدیرعامــل قســطا، وضعیــت 
لندتک هــا در 9 مــاه اول ســال 1402 خــوب بــوده و 
به عبارتی می تــوان این بــازه زمانی را زمان شــکوفایی 
صنعت نامیــد. او دربــاره عملکردشــان در این مدت 
بیــان می کنــد: «ضریــب نفــوذ اعتبــار لندتک  ها در 
سال 1402 با افزایش چشمگیری روبه رو بوده است. 
برای مثال تســهیلات لندتک ها به شهرهای محروم 

50درصد بیشتر از بانک ها بوده و در شــهرهای کم برخوردار این عدد به 100درصد هم 
رســیده اســت که نشــان دهنده موفقیت ما در محقق کردن رســالت اصلی مان، یعنی 
توســعه فراگیری مالی، بوده اســت، امــا به یک بــاره و ناگهان بــا ابلاغ آیین نامــه  مذکور 
همه چیز تغییر کرد. اساساً رگوله  شدن باید کسب وکارها را در مسیر توسعه قرار دهد و 

باعث رشد صنعت شود، اما آیین نامه  فعلی چنین کارکردی ندارد.»

  نقش لندتک ها در توسعه عدالت اجتماعی
به باور او، توســعه لندتک ها در ایران می تواند به چرخش کالا در بازار، بهبود وضعیت 
صنایع و افزایش قــدرت خرید مردم کمک قابــل توجهی کند. او در این راســتا توضیح 
می دهــد: «در شــرایط رکــود تورمــی، فروشــگاه  ها با کاهــش فــروش روبه رو می شــوند و 
در معــرض ورشکســتگی قــرار می گیرند. مجموعه هــای بزرگــی مثل مال ها، شــهرها و 
ســراها به دلیل توانایی و نفوذی کــه دارند می توانند قــدرت خرید مــردم را در تعامل با 
بانک های بزرگ کشــور به ســمت خود جهت دهی کنند و این امکان بــرای پذیرندگان 
خــرد و پذیرنــدگان دور از پایتخــت و مناطــق محروم وجــود نــدارد و این جریــان باعث 
آسیب دیدن بیشتر آنها می شود. لندتک ها این امکان را فراهم می کنند که اعتبار به 
سمت پذیرندگان خرد و پذیرندگان مناطق دور از پایتخت سوق داده شود و به  عبارتی 
ایده عدالــت اجتماعی تحقق پیدا کنــد. این تمرکززدایــی از تهران، هم فروشــندگان را 
دربرمی گیرد و هم مشتریان را. در حال حاضر ۶0درصد از مشتریان قسطا و 70درصد 
از فروشندگانش از شهرستان ها هستند و این نشان می دهد که لندتک ها تا چه اندازه 
می توانند در توســعه عدالت اجتماعی نقش آفرین باشند و به توســعه متوازن کشور 

کمک کنند.»

  توسعه لندتک ها؛ در گرو همکاری بانک ها
آشــتیانی نفوذ لندتک ها در بــازار و افزایش میــزان اعتباردهی شــان را در گرو همکاری 
بانک ها با آنها می داند و اظهار می کند که مهم ترین پارامتر توســعه لندتک ها، تأمین 
مالی اســت و اگر بانک ها به عنــوان تأمین کننــده مالــی وارد بازی شــوند، ضریب نفوذ 
لندتک ها نیز در کشور بیشتر می شود و این به  معنای توسعه متوازن شهرهای کشور 
و افزایش قدرت خرید مردم است. او در ادامه به ساختار بازار اشاره می کند و می گوید: 
«بازار دو سمت دارد؛ سمت مشتری و سمت فروشنده. در وضعیت رکود تورمی هر دو 
کفه بازار با مشکل روبه رو می شوند؛ فروشنده با مشکل گردش کالا و مشتری با چالش 
کاهش قدرت خرید. راه حل این مسئله تأمین و تزریق نقدینگی است. تزریق نقدینگی 
به فروشندگان باعث می شود بتوانند کالاها را به صورت اعتباری به مردم بدهند و کالای 

جدید جایگزین کنند. 
از طرفی تزریق نقدینگی به مشتریان نیز باعث می شــود بتوانند به صورت اعتباری از 
این فروشــگاه ها خرید کنند و چون تســهیلاتی که به دست مشــتری سپرده می شود، 
باید در مجرای خاصی خرج شود، سرمایه به سمت وســوی خاصی که باید سوق داده 
می شود و با بازگشت سرمایه با آن بخشی از بازار که مطلوبمان است روبه رو هستیم. 
علاوه بر این، فروشــندگان و مشــتریان شهرســتان ها هم از طریق لندتک  ها می توانند 
وارد بازار شوند و سهم بازار خود را داشته باشند. ما در یک سال گذشته، بیش از آنکه 
به پایتخت اعتبار داده باشــیم، روی فراگیری مالی شهرستان ها وقت گذاشته ایم تا از 

تهران تمرکززدایی شود.»

  سناریوهای محتمل برای آینده لندتک ها

همان طور که گفته شــد، آیین نامه ابلاغ شــده بانــک مرکزی در قبــال لندتک ها نه تنها 
مشکلات آنها را برطرف نکرده، بلکه موجبات از بین رفتن آنها را هم فراهم کرده است و 
اگر قرار باشد لندتک ها بتوانند به بقای خود ادامه دهند، باید تغییراتی در این مصوبه ها 
ایجاد شود. مدیرعامل قسطا با بیان این موضوع، از دو ســناریوی محتمل برای آینده 
لندتک ها در کشــور صحبــت می کنــد: «اگر بانــک مرکزی بــا کســب وکارهای لندتک 
همکاری کند تا این آیین نامه براســاس تعریف درســت مفهوم لندتک و واقعیت های 
حاکم بر جامعه اصلاح شود، می توان گفت که 1403 سال اوج گیری لندتک ها خواهد 
بود، اما اگــر چنین اتفاقی نیفتد و بانــک مرکزی همچنان علاقه ای بــه تعامل با صنف 
نداشته باشد، 1403 ســال کم فروغی خواهد شد و بســیاری از بازیگران خوب لندتکی 

کشورمان از بین خواهند رفت.» 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

به 
دوازده سال از آغاز به کار داتین می گذرد؛ شرکتی که از دل واحد راهکارهای بانکی فناپ با فلسفه وجودی فراگیری مالی متولد شد 
و در این سال ها توانست با رویکرد توسعه محور و مقیاس پذیر خود، ۴۲ محصول و خدمت را به  منظور حل مسائل فناورانه صنعت 
بانکی و بیمه کشور ارائه دهد. داتین در حالی وارد سیزدهمین سال فعالیت خود می شود که می خواهد در مسیر ارائه محصولات 
فناورانه به مصرف کننده قدم بگذارد و در این دوازده سال دستاوردهایی نظیر پیاده سازی راهکار جامع بانکی داتین در هفت بانک 
کشور، گذر از پردازش ۳۳ میلیارد تراکنش بانکی، گذر از مرز اعطای ۹ هزار میلیارد تومان تسهیلات بانکی، خلق زیرساخت برای ویپاد و ترابانک، 
پشتیبانی از بیش از هشت میلیون کاربر اینترنت بانک در سامانه های بانکی خود و داشتن ۱۷۰۰ نفر سرمایه انسانی را در کارنامه اش به ثبت رسانده 
است. معاون توسعه محصول داتین می گوید برنامه آنها برای سال سیزدهم این شرکت این است که فعالیت هایشان در حوزه B2C را توسعه دهند 
و علاوه بر آن، روی استفاده حداکثری از هوش مصنوعی در محصولاتشان متمرکز شوند. در ادامه گفت وگوی عصر تراکنش با حمیدرضا آموزگار، 

معاون توسعه محصول داتین، به بهانه دوازده سالگی این شرکت و مهاجرت بانک کارآفرین به راهکار داتین را می خوانید.

گفت وگو با حمیدرضا آموزگار، معاون توسعه محصول داتین به مناسبت دوازده سالگی این شرکت

حرکت از معماری نرم افزار 
معماری سازمانی

 مهاجرت بانک کارآفرین به راهکار داتین
مهاجــرت بانــک کارآفرین بــه راهــکار جامع بانکــی داتین 
هفتمین مهاجرت کربنکینگی است که داتین به سرانجام 
رســانده اســت. این مهاجرت که یک باره و بــا انجام انتقال 
هم زمان داده هــای حوزه های منابع، مصــارف و ارزی در 21 و 
22 دی ماه عملی شد، در کمتر از یک  سال پایان یافت و یکی 
از ســریع ترین مهاجرت های کربنکینگی در ایران به شمار 
می رود. آموزگار درباره شیوه مهاجرت بانک کارآفرین توضیح 
می دهد: «بانک کارآفرین می خواســت تغییراتی اساسی 
ایجاد کند. این بانک رویکردی توسعه محور داشت و لیستی 
از محصــولات را از داتین می خواســت. در چنین اقداماتی 
دو مسئله حائز اهمیت است؛ یکی اینکه اطلاعات چگونه 
داده می شود و دومی اینکه یک سازمان چگونه خودش را با 
ساختار جدید منطبق می کند. در حوزه اطلاعات، هلدینگ 
نگاه به ما کمک کرد و بانک کارآفرین نیــز برای اینکه کاملاً 
با فرایندها و ساختار جدید منطبق شود تلاش زیادی کرد؛ 
برای مثــال در گذشــته پروژه مهاجــرت بانک هــای ادغامی 
در بانک ســپه را داشــتیم که به نوبه  خود پــروژه بزرگی بود. 
در مهاجــرت بانــک کارآفریــن نیز منابــع، مصــارف و حوزه 
ارزی را به صورت هم زمــان مهاجرت دادیم. مــا در داتین به 
نقطه ای رســیده ایم که آمادگــی خوبی برای پاســخ گویی به 
انواع نیاز بانک ها داریم و توانسته ایم در این سال ها از پس 

چالش های مهاجرت بانک ها برآییم.»

 کمک به کاهش هزینه های استقرار نرم افزار در شرکت ها
داتین در همه این ســال ها بــه بانک ها و شــرکت های بیمه 
کمک کرده تا زیرساخت مناسبی برای ارائه خدمات مالی 
و بیمه ای بــه دســت آورنــد و بتوانند پاســخ گوی نیــاز انواع 
مشتریان حقوقی و حقیقی خود باشد. بنا بر صحبت های 
آموزگار، بانک ها و شــرکت های بیمــه ای که تلاش می کنند 
به صورت مستقل نیازهای مربوط به حوزه فناوری  اطلاعات 

خــود را برطرف کننــد، از مســیر اصلی منحــرف و درگیر 
کارهای فناوری اطلاعات می شوند که شاید در تخصص 
آنها هم نباشــد. او می گویــد: «فضای فنــاوری اطلاعات 
متغیر های بی شماری دارد و یادگیری آنها در ابتدا برای 
هر ســازمانی هزینه ســاز اســت؛ وقتی می خواهید وارد 
فضای طراحی در فناوری اطلاعات شوید، ممکن است 
خطاهای متعددی همچون تقدم خواسته سازندگان بر 
نیاز، عدم نگاه به توســعه پذیری و بی توجهــی به امکان 
گســترش پذیری گریبان گیــر ســازمان شــود و درنهایت 
ســازمان در طراحی نرم افزارهای لازم به ســمت مسیری 
بــرود کــه توســعه در آن دیده نشــده اســت و برداشــتن 
گام های پیشرفت را ناممکن یا بســیار پرهزینه بکند.» 
او دربــاره نقــش داتیــن در کاهــش هزینه های اســتقرار 
نرم افزارهای صنعت بانکی و بیمه کشور بیان می کند: «ما 
زیرساخت های فناوری اطلاعات لازم برای این صنایع را 
به شکلی فراهم کردیم که آنها برای رویارویی با روندهای 
پیش  رویشان آماده باشند. ما سعی کردیم نرم افزارها و 
خدماتمان را با بررســی روند های جهانی درباره توســعه 
نرم افزار و با نگاهــی توســعه  پذیر و مقیاس پذیر طراحی 
کنیم؛ به ایــن ترتیب با پیش آمدن نیاز هــا و چالش های 
جدید می توانیم علاوه بر انعطاف پذیری بالا، چابکی در 
پاســخ داشــته باشــیم. یکی از عناصر اساسی پیوستن 
شــرکت ها به ایــده تحــول دیجیتــال، چابکی اســت که 

نمی توان آن را نادیده گرفت.» 

 فراتر رفتن از تولید نرم افزار
بنا بر صحبت های آموزگار، مدتی است که داتین سعی 
کــرده در مدیریــت امــور خــود برنامه ریزی سال به ســال 
داشته باشد و در سال های اخیر با تغییر رویکرد در زمینه 
معماری محصــولات و خدماتش، تغییراتی ســاختاری 
را در ایــن شــرکت ایجاد کــرده کــه در یک کلام بــه تمرکز 
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روی معماری سازمانی ختم شده اســت. در حالی  که در 
گذشته روی تولید نرم افزار متمرکز بوده اند. او در این زمینه 
می گوید: «معماری طراحی و اجرای محصولات ما در این 
سال ها به این صورت بوده که ابتدا روی معماری نرم افزار  و 
تولید متمرکز بودیم و هرچه جلوتر آمدیم، تمرکز خودمان 
را روی معماری ســازمانی گذاشــتیم. درواقــع، از رویکرد 
کارکردگرا به سمت رویکرد غیر کارکردگرا حرکت کرده ایم 
و مفاهیمی مثل مقیاس پذیری و توزیع شــدگی برایمان 
مهم شده است. در حال حاضر تمرکز ما روی مهارت های 
نرم است و می خواهیم مجموعه 1700 نفره مان به صورت 
تخصصی در قالــب تیم هــای گوناگــون روی بخش های 
مختلف متمرکز شود. کار گروهی، یکپارچگی و توجه به 
سرمایه انسانی در ســال های اخیر برای ما مهم تر شده 
است و ظرفیت های بهبود این موارد را افزایش داده ایم.»

  ۱۴۰۳؛ تنــوع و ارتقــای محصــولات متمرکــز بر هوش 
مصنوعی

آموزگار با تأکید بر اینکه در رفع نیازهای بانک ها و بیمه ها 
سعی کرده اند نگاهی راهکارساز و جامع نگر داشته باشند، 
می گوید: «داتین در این سال ها تمام تلاش خود را کرده تا 
سرویس ها و محصولاتش را متنوع کند. سبد محصولات 
ما طی این سال ها تکمیل شده و اکنون همگام با روندهای 
روز دنیا و بازار تأکید ویــژ ه ای بر هوش مصنوعی داریم. ما 
می خواهیم با کمک هوش مصنوعی رنگ و بوی جدیدی 
به محصولات خود بدهیم و محصولات جدیــدی را برای 
تکمیــل زنجیره خلــق ارزش خــود طراحــی و پیاده ســازی 
کنیــم. تاکنون چندیــن محصــول در ایــن حــوزه، ازجمله 
راهکار کشــف تقلــب و تخلــف، ارائــه داده ایم.» آمــوزگار 
دربــاره اهمیــت اســتفاده از هــوش مصنوعــی در صنایع 
مختلف صحبت می کند و می گوید برنامه آنها برای سال 
پیش رو حرکت به سمت اســتفاده حداکثری از ابزارهای 
هوش مصنوعی اســت: «ما در حال حاضر، محصولاتی 
داریم که از هوش مصنوعی در آنها استفاده شده است. 
برای مثال خدمت کشف تقلب ما از این فناوری استفاده 

می کند، اما هدف ما در سال جدید این است که استفاده از 
هوش مصنوعی در محصولات و خدماتمان را افزایش دهیم 

و با هوش مصنوعی یکپارچه شویم.»

 ورود به حوزه B2C به هدف فراگیری مالی 
 داتین در سال های اخیر، تصمیم گرفته از حوزه B2B فراتر 
رود و وارد حوزه B2C شود. حمیدرضا آموزگار، معاون توسعه 
محصول داتین، با اشــاره به تاریخچه شکل گیری داتین و 
مسیری که تا به امروز طی کرده است، می گوید: «نیازهای 
جامعه نسبت به گذشته متفاوت تر و متکثرتر شده و همین 
مسئله باعث تغییر رویکرد ما نیز شده است. ما در گذشته 
بیشــتر روی توســعه ابزارهــای زیرســاختی فراگیــری مالی 
متمرکز بودیــم و این تمرکز، مــا را وارد همکاری هایی کرد که 

درنهایت منجر به ورودمان به حوزه B2C شد.»
 

  مدرسه داتین؛ پاسخ به چالش سرمایه انسانی صنعت 
معاون توســعه محصول داتیــن معتقد اســت بزرگ ترین 
چالش کســب وکارهای فعــال در حــوزه فنــاوری اطلاعات، 
جذب و نگهداشت افراد ماهر اســت و روز به روز از کمیت و 
کیفیت سرمایه انسانی این کسب وکارها کاسته می شود. 
او درباره کوچک شدن کیک اقتصاد کشور و رگولاتوری نیز 
صحبت می کنــد و آن را یکی  دیگــر از چالش های توســعه 
کسب وکارها در کشور می داند: «وقتی کیک اقتصاد کشوری 
کوچک می شود، کسب وکارهای مختلف نمی توانند از تمام 
پتانسیل های خود استفاده کنند و چه در ورودی هایشان و 
چه در خروجی هایشان به مشکل برمی خورند.» او توضیح 
می دهد کــه داتین به  منظور گذار از چالش تأمین ســرمایه 
انسانی خود، اقدام به تأسیس مدرسه ای کرده که افراد فنی 
را آموزش می  دهــد و آنها را براســاس نیازمندی در شــرکت  
اســتخدام می کند. آموزگار با تأکید بر اینکه مدرسه داتین 
برای کل صنعــت تــلاش خواهد کــرد، می گوید: «مدرســه 
داتین در تلاش اســت افرادی را آموزش دهد که نه به لحاظ 
نظری، بلکه به لحاظ عملی کاربلد باشند و بتوانند به صنعت 

ارزش افزوده وارد کنند.» 

نیازهای 
جامعه نسبت به 
گذشته متفاوت تر 
و متکثرتر شده 
و همین مسئله 
باعث تغییر رویکرد 
ما نیز شده است. 
ما در گذشته 
بیشتر روی توسعه 
ابزارهای زیرساختی 
فراگیری مالی 
متمرکز بودیم و این 
تمرکز، ما را وارد 
همکاری هایی کرد 
که درنهایت منجر 
به ورودمان به 
حوزه B2C شد

کسب وکار
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ماهنامه اختصاصی مدیران

۱۴۰۲ در مقایسه با ۱۴۰۱ برای کسب وکارها سال بهتری بود. در این سال آنها از ثباتی نسبی برخوردار بودند،  اما این ثبات فناور ی های مالی ایران
به احتمال زیاد با ورود به ســال ۱۴۰۳ دســتخوش تغییر می شــود و باید منتظر ماند و دید که تغییرات سیاسی داخلی و 
خارجی چه تأثیری روی وضعیت اقتصادی و اجتماعی کشور می گذارد و کسب وکارهای مختلف تا چه اندازه می توانند 
برنامه های توسعه ای خود را محقق کنند. سککوک نیز یکی از کسب وکارهای فعال در کشور است که به گفته مدیرعامل 
این شرکت توانسته در سال ۱۴۰۲ ابزارهایی را که در سال ۱۴۰۱ پایه گذاری کرده بود، توسعه دهد و در این سال تمرکز اصلی اش را روی عمق 
بخشیدن به زنجیره های تأمینی مثل زنجیره تأمین فلزات، لوازم خانگی و مواد غذایی گذاشته بود. با این حال،  مدیرعامل سککوک بر این 
عقیده است که سال ۱۴۰۳ با پیچیدگی های بیشتری همراه است؛ زیرا در ســال جدید هم انتخابات آمریکا برگزار می شود و هم مجلس 
شورای اسلامی کنونی تغییر می کند. در گفت وگویی که با فردوس باقری، مدیرعامل شرکت سککوک، داشتیم به اقداماتشان در یک سال 
گذشته و برنامه هایشان برای سال جدید پرداختیم. به گفته او، بزرگ ترین چالش تمام بنگاه های اقتصادی و تولیدی کشور در سال ۱۴۰۳ 
می تواند مسئله میزان سرمایه در گردش آنها باشد و چندنرخه بودن ارز، رشد تورم و امثالهم نیز ممکن است مشکل آفرین شود؛ با این 
حال سککوک در تلاش است از هر تهدیدی فرصت بسازد و فکر می کند که از پس چالش های سال ۱۴۰۳ هم برمی آیند. در ادامه گزارشی 

از این گفت وگو را می خوانید.

فردوس باقری، مدیرعامل سککوک از عملکرد این شرکت در سال ۱۴۰۲ می گوید

سال کسب وکاری موفقی 
را پشت سر گذاشتیم

  ۱۴۰۲؛ سال مقیاس پذیری سککوک
فــردوس باقــری، مدیرعامــل ســککوک، ابتــدا دربــاره 
عملکرد و اقدامات این شــرکت در ســال 1402 صحبت 
می کند و می گوید برخلاف نگرانی هایی که پیش از آغاز 
ســال وجود داشــت، 1402 ســال خوبــی بوده اســت. به 
گفتــه او، ســککوک روی ابزارهــای تأمیــن مالــی زنجیره 

تأمیــن متمرکــز اســت و در ســال 1402 ابزارهایــی را 
کــه در ســال های قبــل پایه گذاری کــرده بود، توســعه 
داد. باقری در این بــاره می گوید: «ازجمله این ابزارها 
می توان به حوزه تأمین مالی خرد که با مصرف کننده 
و مشــتری ســروکار دارد، اشــاره کــرد. مــا قبــلاً روی 
بخــش مصرف کننــده کار کــرده بودیم و یــک تجربه 

نیلوفر نادری

عکس: نسیم اعتمادی
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 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

قبلی نســبت بــه آن داشــتیم، امــا ورودمان بــه حوزه 
مشــتریان، جدید بــود. در حــوزه مصرف کننده ســه 
بانک جدید به سبد مصرف کنندگان ما اضافه شد و 
در حوزه مشتریان نیز دو تولیدکننده بزرگ کشور که 
زنجیره تولید بزرگی دارند، به این جمع اضافه شدند 
و همکاری خوبی بین ما و آنها شکل گرفته است. در 
سال 1403 به عمق این دو همکاری می افزاییم. ما در 
ســال 1402 بیش از هرچیزی روی عمق بخشیدن به 
زنجیره های تأمینی مثل فلزات، لــوازم خانگی و مواد 

غذایی متمرکز بودیم.»
در هر زنجیــره تأمین یک دوره مطالعاتــی و یک دوره 
مقیاس پذیری وجود دارد. بنا بر صحبت های باقری، 
ســککوک در ســالی که گذشــت در برخــی زنجیره ها 
دارای مقیــاس شــده و در برخی کــه جدیدترنــد وارد 
مرحله مطالعاتی و پیکربندی شده اســت. او در این 
بــاره بیــان می کنــد: «مثــلاً در محصــول فکتورینــگ 
تــلاش کردیــم زیرســاخت هایمان را تکمیــل کنیــم 
و در زنجیره هــای اعتبــار در لــوازم خانگــی و فلــزات 
مقیاس پذیر شده ایم. درواقع، محصولات و خدماتی 
که در سال 1401 آغاز شده بودند، در سال 1402 دارای 
مقیاس شدند. از لحاظ تنوع گروه های هدف شرکتی 
نیز مســلم اســت که وقتی صنعت هــا و زنجیره های 
تأمین جدیــد می آینــد، گروه های جدیــدی هم پدید 
می آیــد. مــا در ســال 1402 بــه لحــاظ شــاخص های 
تسهیلگری چیزی حدود 15درصد رشد کرده ایم و در 
زنجیره های جدیدی که قبلاً وجود نداشته نیز با رشد 
بسیار قابل توجهی روبه رو بوده ایم و به بخش زیادی 
از اهدافمان رســیده ایم. همچنین تعــداد بانک های 

عاملمان نیز بیشتر شده است.»

  در انتظار تصمیم های سیاسی سال ۱۴۰۳
او معتقد اســت که 1402 هــم مانند ســال های قبل، 
ســخت بوده اســت، اما با این حال آن طــور نبوده که 
بگوییــم ســال تــلاش بــرای بقــا بــوده، بلکــه درعوض 
همواره امکان هایی برای توسعه وجود داشته است. 
باقــری می گویــد: «دســتاورد شــرکت های مختلــف 
نشان می دهد که 1402 ســال چندان بدی هم نبوده 
و اتفاق هــای روبه جلــو و مثبتــی را شــاهد بوده ایم. ما 
در ســککوک وظیفه داریم ابزارهای مالــی در اختیار 
کســب وکارها و مردم قرار دهیم، بنابراین وابســتگی 
زیادی بــه تغییــرات شــاخص های اقتصــادی داریم. 
1402 به لحاظ نحــوه تخصیص منابع نظــام بانکی و 
نگاه صنعت بانکی به بنگاه ها و سرمایه در گردششان 
سال پیچیده ای بود،  اما سککوک از پس این مسائل 
برآمده اســت و ســال کســب وکاری موفقی را پشــت 
ســر گذاشــته اســت. با این حال، به نظر می رسد که 
ســال 1403 با پیچیدگی های بیشــتری همراه باشد. 
ثبات شــاخص های سیاســی، اجتماعی و اقتصادی 
می تواند تا حد زیادی روی توســعه یا عدم توسعه ما 
اثرگذار باشد و ســال پیش رو هم انتخابات آمریکا را 
داریم و هــم ترکیب مجلس شــورای اســلامی کنونی 
تغییر می کنــد. درنتیجه بایــد منتظر مانــد و دید که 
این تحولات سیاسی بیرونی و درونی چه تأثیری روی 

اقتصاد و جامعه ما می گذارد. ما در ســککوک همیشه 
تمــام تلاشــمان را کرده ایــم کــه از هــر تهدیــدی فرصت 
بســازیم و فکر می کنیم از پس چالش های ســال 1403 

هم برمی آییم.»
براســاس صحبت های باقری، سککوک در حال حاضر 
با ســه بانک بزرگ کشــور قرارداد قطعی بســته است و 
پلتفرم هایشــان در این بانک ها مستقر شــده است. او 
در این باره می گوید: «با بانک بزرگ دیگری هم در حال 
گفت وگوییم و اگر قراردادمان قطعی شــود،  وارد مرحله 
استقرار پلتفرم می شویم. هرکدام از این بانک ها ظرفیت 
خاصــی دارنــد و هرچقدر ایــن بانک هــا با ما همســوتر 
باشــند،  میــزان منابــع به جریان افتــاده در اکوسیســتم 
تأمین مالی نیز بیشتر می شــود. درنتیجه فرصت های 

پیش روی ما در سال 1403 زیاد است.»

  بــا تعمیــق روابــط از پــس چالــش منابــع انســانی 
برآمده ایم

طبــق گفته هــای مدیرعامــل ســککوک، چالش هایــی 
نظیر جــذب و نگهداشــت نیــروی انســانی، رگولاتوری، 
تــورم و تحریــم همیشــه در فضــای کســب وکاری ایــران 
وجــود داشــته و بــه ایــن زودی هــا هــم از بیــن نمــی رود، 
پس کســب وکارهایی که تصمیم گرفته اند در این فضا 
فعالیــت کننــد، بایــد بتواننــد بــا شــناخت فرصت ها و 
محدودیت هایــی کــه در ایــن فضــا وجــود دارد، بــه فکر 
توسعه کسب وکارشــان باشند و خودشــان را واکسینه 
کنند. او درباره راه حلشــان برای ایجاد مزیت رقابتی در 
زمینه جذب و نگهداشــت نیــروی انســانی متخصص 
اظهار می کند: «ما در این سال ها کوشیدیم با نیروهای 
کارمــان شــفاف باشــیم و مدیــران رده بــالای مجموعه را 
دردسترس نگه داریم تا هرکس که مشکلی دارد، بتواند 
مســتقیم با مدیرعامل یا مدیر مربوطه صحبت کند و 
رابطه دوستانه  ای بین اعضا شکل بگیرد. درنتیجه، در 
حال حاضر نیروهایی داریم که به خاطر روابط انســانی 
که در این مجموعه شکل داده اند، به ماندن در سککوک 
تمایل دارنــد و از کار کردن کنار همدیگــر لذت می برند. 
این در حالی اســت کــه هرکــدام از آنهــا کــه اراده کنند، 
می توانند از ایران بروند و درآمدهای به مراتب بیشتری 
داشته باشند. گفت وگو مســئله مهمی است که ما آن 
را جدی گرفتیم و سعی کردیم با گفت وگو و عمیق کردن 
روابط، آنها را حفظ کنیم. مشکل یکی از افراد مجموعه، 
مشکل همه است و این نگاه همان چیزی است که ما را 

در کنار هم نگه داشته است.»

  بحرانی شدن میزان سرمایه در گردش بنگاه ها
در فضــای تراکنش هــای مالــی و ســرمایه در گــردش، 
روندهــای ســنتی حاکم انــد و ایــن تهدیــد بزرگــی بــرای 
اقتصاد کشور به حساب می آید. مدیرعامل سککوک با 
اشاره به این موضوع و اهمیتی که دارد، توضیح می دهد: 
«کاهش تزریق منابــع و اعتبار یکــی از آفت های بزرگی 
اســت که می توانــد اقتصــاد کشــور را تهدید کنــد. این 
مســئله به دلیل تصمیم گیری های دســتوری نهادهای 
بالادســتی و رگولاتــور اتفاق می افتــد. من فکــر می کنم 
چالش جــدی ما در ســال 1403 همیــن باشــد. ترازنامه 

ما در سال 
۱۴۰۲ به لحاظ 
شاخص های 
تسهیلگری چیزی 
حدود ۱۵درصد 
رشد کرده ایم و 
در زنجیره های 
 ً جدیدی که قبلا
وجود نداشته نیز 
با رشد بسیار قابل 
توجهی روبه رو 
بوده ایم و به بخش 
زیادی از اهدافمان 
رسیده ایم. 
همچنین تعداد 
بانک های عاملمان 
نیز بیشتر شده 
است

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

بنگاه ها چه در حــوزه فنــاوری اطلاعات فعالیــت کنند، 
چــه در حوزه هــای دیگــر تحت تأثیــر ایــن موضــوع قرار 
می گیرد. فناوری اطلاعات آمده تــا ارائه دهنده خدمت 
به سایر صنایع باشد و این صنایع به صورت زنجیره وار 
بــه یکدیگــر وابســته اند و این طــور نیســت کــه اگر یک 
صنعت دچار بحران شود، بقیه آسیب نبینند. درنتیجه 
بزرگ ترین چالش تمام بنگاه های اقتصادی و تولیدی ما 
در سال 1403 می تواند مسئله میزان سرمایه در گردش 
آنها باشد. چندنرخه بودن ارز و رشد تورم و امثالهم نیز 

ممکن است مشکل آفرین شود.»

  رفتارهای جزیره ای راه به جایی نمی برد
طبق صحبت های باقری، اگــر فاکتورهای غیراقتصادی 
در کشــور تغییر چندانی نکند و کشــور دچــار بی ثباتی 
سیاسی و اجتماعی نشود، ســال پیش رو نه فقط برای 
سککوک، بلکه برای اکثر کسب وکارها سخت نخواهد 
بود و با کاربست تجاربی که در سال های قبل به دست 
آورده انــد، می تواننــد به فکر توســعه خود باشــند. او در 
این بــاره توضیــح می دهــد: «بی ثباتــی در هــر زمینه ای 
تهدید بــه حســاب می آیــد و این طور نیســت کــه ما در 
یک جزیره فعالیــت کنیم و حتــی اگر یــک بی ثباتی در 
ظاهــر به نفــع مــا باشــد، در میان مــدت و بلندمــدت ما 
را هم متضــرر می کنــد. چون همان طــور کــه گفتم همه 
صنایــع و بنگاه های کشــور بــه یکدیگر وابســته اند و در 
کنار یکدیگر است که می توانند به توسعه کشور کمک 
کنند و تک روی و رفتارهای جزیره ای راه به جایی نمی برد. 
اگر سیاســت های کلان کشــوری چه در داخــل و چه در 
خارج از کشور درســت صورت بندی شــوند، بسیاری از 

مشکلات کسب وکارها نیز برطرف می شود.»

  رگولاتور همه چیز را به دیده شک می نگرد
باقــری می گویــد کــه نقــش رگولاتــور و نهادهــای مالــی 
در حــوزه فعالیــت کســب وکارهایی نظیــر ســککوک 
کاملاً مشهود اســت و تصمیم های آنها می تواند آینده 
اکوسیستم را تغییر دهد. او در این باره می گوید: «ما به 
برخی از نهادهای مالی برای توسعه شبکه اقتصاد کشور 
نیاز داریم و ایــن نهادها در ایران وجــود ندارند. علاوه بر 
این، نهادهایی هم که وجود دارند یا محدود شــده اند یا 
ذیل نهادهای دیگر تعریف شده اند و از طرفی ابزارهای 
کارآمدی هم وجود ندارد. رگولاتور بازار سرمایه همه چیز 
را به دیده شک و تردید نگاه می کند و بین نقش اجرایی 
و تنظیم گــری  خــود تفکیک قائــل نمی شــود و همه این 
مسائل وقتی روی هم انباشته می شوند، مشکل ایجاد 
می کنند. اگــر قــرار باشــد فراینــد نهادســازی را طولانی 
کنیم، بسیاری از امکان ها از دست می روند و این مسئله 
مهمی اســت کــه باید بــه آن توجه کــرد. ســندباکس ها 
باید بــه ایده های نو فرصت عملی شــدن بدهنــد تا بعد 
از بررســی ریسک هایشــان وارد بــازار شــوند. مســئله 
بعدی این است که حاکمیت باید متوجه شود که تأثیر 
تصمیماتش روی کسب وکارها بیشتر از آن چیزی است 
که فکر می کنــد و بدون مشــورت با اهالــی یک صنعت 
نباید به وضــع قانون بپــردازد. برای مثــال الزامات اخیر 
بانک مرکزی برای نئوبانک ها و لندتک ها را ببینید. این 

الزامات در عمل آنهــا را نابود می کند. لازم اســت که 
گفت وگویی جدی بین رگولاتور و اعضای اکوسیستم 
شــکل بگیرد. رگولاتور نباید از گفت وگو بترسد یا در 
پذیرش نقدهایی که به عملکرد او می شود،  مقاومت 
نشــان دهــد. درواقــع، تصمیم هــا نســنجیده گرفته 
می شوند و برای اصلاح آنها باید انرژی و وقت زیادی 

صرف کرد و این به نفع اقتصاد کشور نیست.»

  لزوم فاصله گرفتن از طراحی های بومی
یکی از مســائلی که باقری را نگران می کند و معتقد 
اســت در ســال های آینده مشــکل آفرین می شــود، 
دور بودن استاندارد ابزارها و زیرساخت های داخلی 
از اســتانداردهای بین المللی اســت. به گفته او، اگر 
روزی تحریم هــا علیه ایــران برداشــته شــود، باز هم 
اتفاق خاصی نمی افتــد و ما توان حضــور در عرصه 
جهانــی را نداریم و این ناتوانی ما بــه این برمی گردد 
کــه در تمام ســال هایی کــه گرفتــار تحریــم بوده ایم،  
تمام زیرساخت ها، ابزارها، محصولات و خدماتمان 
را کامــلاً بومی ایــران طراحی کردیــم، بنابراین امکان 
پیاده سازی در خارج از کشــور را ندارند. او می گوید: 
«همه ما فکر می کنیم که برداشــته شدن تحریم ها 
می توانــد بــه توســعه اقتصــاد مــا کمــک کنــد، امــا 
واقعیت این طــور نیســت؛ ما بــه هیچ عنــوان آماده 
رویارویی با اقتصــاد جهان نیســتیم و مکانیزم های 
ً  استاندارد نیستند و ما  بومی که ایجاد کرده ایم اصلا
را به سمت دیده نشدن یا رفتارهای عجیب و غریب 
می بــرد. ما در ســال 2024 قــرار داریــم و همین حالا 
اســتانداردهای ســال 201۶ را هم رعایــت نمی کنیم 
و این اتفاق ناخوشــایندی اســت که مــا را از ادبیات 
جهانی توسعه دور می کند و جبران آن هزینه زیادی 

دارد.»
به نظر او، بخشــی از این عدم تطابق با اســتانداردهای 
بین المللــی به خــود تحریم ها و عــدم انتقــال دانش به 
کشورهای در حال توسعه برمی گردد، اما نمی توان همه 
تقصیرها را به گــردن آن بیندازیم، زیــرا درواقع، امکان 
طراحــی مکانیزم هایــی بــا پتانســیل های بین المللــی و 
استاندارد وجود داشته اســت. او می گوید: «ما تحریم 
هســتیم، اما آیــا نمی توانیــم در طراحی سیســتم های 
داخلی مــان طــوری رفتــار کنیــم کــه بعــد از تحریم هــا 
بتوانیم به سیستم جهانی وصل شویم؟ آیا نمی توانیم 
تغییراتمــان را بــا اســتانداردهای بین المللــی انطبــاق 
بدهیم؟ ما داریم برای ایجاد این سیستم ها و مکانیزم ها 
هزینه   پرداخــت می کنیم و بایــد ایــن را در نظر بگیریم 
که اگر طراحی هایمان برای حضــور در نظام بین المللی 
مناســب نباشــد، بایــد از نــو هزینــه کنیــم و طرحــی نو 
بیفکنیــم و ایــن کار اصــلاً منطقــی نیســت. همیــن 
امروز اگــر قرار باشــد وارد بازارهای کشــورهای حاشــیه 
خلیج فارس شویم، از پس آن برنمی آییم. چون ادبیات 
مالی ما با آنها کامــلاً متفاوت اســت. درواقع،  بگذارید 
بگویم اســتاندارد نیســت. ما باید به جای بومی سازی 
محصولات به سمت ارائه آنها به شیوه ای جهان شمول 
قدم برداریم تــا اگر روزی تحریم ها برداشــته شــد، لازم 

نباشد همه چیز را از نو طراحی کنیم.»

همه ما فکر 
می کنیم که 
برداشته شدن 
تحریم ها می تواند 
به توسعه اقتصاد 
ما کمک کند، اما 
واقعیت این طور 
نیست؛ ما به 
هیچ عنوان آماده 
رویارویی با اقتصاد 
جهان نیستیم و 
مکانیزم های بومی 
که ایجاد کرده ایم 
ً    استاندارد  اصلا
نیستند و ما را 
به سمت دیده 
نشدن یا رفتارهای 
عجیب و غریب 
می برد
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

مدیرعامل ســککوک اظهــار می کنــد کســانی که در 
رأس تصمیم گیری ها قرار گرفته اند، درک درســتی از 
کار اجرایــی و مختصــات صنایع ندارنــد و نمی دانند 
کــه تصمیم هــای نادرســت آنهــا کشــور را بــه چــه 
سمت وســویی می بــرد. نتیجه ایــن بی تجربگــی  این 
می شــود کــه مــا محصــولات، خدمــات و ابزارهــای 
مختلــف را از جهــان می گیریــم و وقتــی آنهــا را وارد 
مرزهــای ایــران می کنیم،  بــا تغییــرات بی حاصلی که 
روی آنهــا انجــام می دهیــم و به اصطــلاح بومی شــان 
می کنیم، ماهیت وجودی و فلسفه شکل گیری آنها 
را تغییر می دهیم. او می گوید: «مثل اتفاقی که برای 
نئوبانک هــا در ایــران افتاده اســت و درعمــل مفهوم 
نئوبانــک در ایران بــه همراه بانــک تقلیل داده شــده 
است. رگولاتور و نهادهای بالادســتی به دلیل اینکه 
شناخت درستی از ابزارها و حوزه  های جدید ندارند، 
آنها را به دیــده تهدید نــگاه می کننــد و نمی خواهند 
ریســک فعالیت آنهــا را قبــول کننــد و ایــن یعنی به 

تعویق افتادن توسعه.»
ضرورت اســتفاده از ابزارهــای نوین مالــی نکته مهم 
دیگری اســت کــه مدیرعامل ســککوک به آن اشــاره 
می کند و می گویــد: «صنعت بانکــی و پرداخت باید 
همســو بــا پیشــرفت های فناورانــه و ابزارهــای نویــن 
بین المللی ابزارســازی انجام دهد. ازجملــه ابزارهای 
جدید که ظرفیت مناسبی برای حل برخی مشکلات 
تأمیــن مالــی بنگاه هــای تولیــدی دارنــد می تــوان از 
فکتورینگ (عاملیت) و فکتورینگ معکوس (عاملیت 
معکوس) نام برد. عدم اســتفاده از ابزارهای نوین در 
تعاملات بین المللی نیز موجب کاهــش توان رقابت 
بنگاه های اقتصادی کشور در عرصه جهانی خواهد 

شد.»

  فکتورینگ؛ شیوه تأمین مالی مبتنی بر قرارداد
فکتورینگ یک شــیوه تأمین مالی مبتنی بر قرارداد 
اســت کــه طــی آن، بنــگاه اقتصــادی حســاب های 
دریافتنــی یــا پرداختنی خــود را طــی یک قــرارداد به 
یک نهــاد مالــی واگــذار می کنــد و نهــاد مالــی نیز در 
مقابل، خدماتی را بــه بنگاه ارائه می دهــد. خدماتی 
ازجملــه: پرداخت درصــدی از مطالبات واگذارشــده 
(تنزیل مطالبات)، مدیریت حساب های دریافتنی/

پرداختنی، وصول حســاب های واگذارشده، پذیرش 
ریســک پرداخــت حســاب های دریافتنــی توســط 
کارفرمــا و... . باقــری در ایــن بــاره توضیــح می دهــد: 
«مســئله تأمین مالــی در بنگاه های اقتصــادی، یکی 
از مهم تریــن موانع ارتقای تــوان تولید داخل و رشــد 
اقتصادی است. فکتورینگ یکی از شیوه های تأمین 
مالی، به ویژه در شرایطی است که بنگاه اقتصادی با 
مشــکل عدم کفایت وثایق بــرای جــذب منابع مالی 
از طریق نهادهــای مالی مواجــه اســت. درواقع یکی 
از روش هــای متــداول در ســایر کشــورها و یکــی از 
ســریع ترین خدمــات مالــی در حــال رشــد در جهان 
اســت که امکان تأمیــن مالی مبتنــی بــر قراردادهای 

بنگاه را فراهم می کند.»
بررســی ها نشــان می دهــد بــا اســتفاده از ظرفیــت 

قراردادهــا، امــکان افزایــش تعامل بنــگاه و نهــاد مالی 
وجــود دارد و در صورتــی که شــرایط بــرای تأمیــن مالی 
مبتنــی بــر قــرارداد فراهــم شــود، بنگاه هــا می توانند تا 
ســقف  قراردادهایــی که در دســت دارنــد تأمیــن مالی 
و جذب ســرمایه و نقدینگــی کننــد. باقری با بیــان این 
موضــوع می گویــد: «در نظــام تأمیــن مالــی مبتنــی بــر 
قــرارداد، بنگاه اقتصــادی حق دارد مطالبــات قراردادی 
خود را به یک نهــاد مالی واگــذار کنــد و خدماتی نظیر 
تأمیــن مالــی و مدیریت مطالبــات را دریافــت کند و در 
طــرف دیگــر، کارفرمــا بــا اطــلاع از واگــذاری مطالبــات، 
ملزم می شــود تعهدات قراردادی خــود را به جای بنگاه 

اقتصادی، در وجه نهاد مالی پرداخت کند.»
فــردوس باقــری دربــاره هزینــه فکتورینــگ کــه توســط 
نهاد مالی از پرداختی کارفرما کســر می شــود، توضیح 
می دهد: «این هزینه به ریســک قــرارداد پروژه و موعد 
پرداخت آن بستگی دارد که در قرارداد واگذاری روی آن 
توافق می شود. هزینه های اصلی تأمین مالی معمولاً به 
دو بخش تقسیم می شود. بخش اول مربوط به ریسک 
خرید مطالبات، حضور در پروژه و درصد پیش پرداخت 

است. 
بخش دوم مربوط به فاصله زمانی تأمین و بازپرداخت 
آن توسط کارفرما است که هزینه آن می تواند به صورت 
ماهانه یا روزانه محاسبه شود. علاوه بر این، هزینه های 
دیگری مانند ارزیابی قرارداد و خدمات وصول مطالبات 
نیز می تواند مطرح باشد. بدیهی است که تعیین دقیق 
معیارها و تنظیم مقادیر هزینه های فکتورینگ به طور 
طبیعی در بازار شکل می گیرد. درکل بستر فکتورینگ 
کــه وزارت اقتصاد آن را اجــرا می کند از ظرفیت بســیار 
زیادی برای تأمین مالی بنگاه هــای اقتصادی برخوردار 
اســت و لازم اســت هم در بخش دولت، هــم در بخش 
قانون گــذاری و هم در بخــش صنعت بــه آن توجه ویژه 

شود.»

  بخش ساختمان و هدف گذاری دولت
در بخش تأمین مســکن با توجه به هدف گذاری دولت 
بــرای تأمین ســالانه یک میلیون مســکن، تأمیــن مالی 
چنین هدف بزرگی مهم ترین چالش پیش روی این طرح 
است. باقری با بیان این موضوع می گوید: «بدیهی است 
که اجرای چنین طرحی بــا تکیه صرف بــر تزریق منابع 
نقدی یــا منابع اعتبــاری کوتاه مــدت و غیرقابــل انتقال 
امکان پذیر نیســت و بدون اســتفاده از زیرساخت های 
اعتباری زنجیره ای و بدون بهره گیــری از ظرفیت تأمین 
مالی زنجیره تأمین و ســاماندهی حلقه های متعدد در 
زنجیره تأمیــن مســکن (انــواع بنگاه هــای تأمین کننده 
مصالح لازم بــرای ســاختمان) تحقــق این هــدف دور از 

دسترس به نظر می رسد. 
در کنار تمام موارد مذکور اتصال به سیستم های بانکی 
و پرداخــت بین المللــی بایــد به صــورت جــدی پیگیری 
شــود. نداشــتن ســازکار مناســب برای تعامل با شبکه 
پرداخت جهانی موجب ایجاد مشکلات بسیاری برای 
صنعتگران هــم در بخش تأمین و هــم در بخش فروش 
شده است، ضمن اینکه اثر مستقیم آن عدم بهره گیری 

از ظرفیت های بالقوه صادراتی کشور است.» 

فکتورینگ یکی 
از شیوه های تأمین 
مالی، به ویژه در 
شرایطی است که 
بنگاه اقتصادی 
با مشکل عدم 
کفایت وثایق برای 
جذب منابع مالی 
از طریق نهادهای 
مالی مواجه است. 
درواقع یکی از 
روش های متداول 
در سایر کشورها و 
یکی از سریع ترین 
خدمات مالی در 
حال رشد در جهان 
است که امکان 
تأمین مالی مبتنی 
بر قراردادهای 
بنگاه را فراهم 
می کند

کسب وکار
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سیمرغ تجارت یکی از شرکت های هلدینگ تفتا است که در سال ۱۳۹۱ تأسیس شد، اما با توجه به فرازونشیب هایی که داشت 
و با تبیین نقش و جایگاهی نوین و تولد دوباره آن در سال ۱۴۰۱، حالا نقش بازوی ایجاد خدمات نوین مالی برای بانک تجارت را 
دارد و به ارائه خدمات اختصاصی و نوآورانه در صنعت بانکی کشور می پردازد. ازجمله خدمات جدید این شرکت می توان به 
اپلیکیشــن باجت، محصــولات کالانــو و کارنو و پلتفــرم بانکداری باز آرک ســیمرغ اشــاره کــرد. در گفت وگو بــا محمدمهدی 
اسماعیلی، مدیرعامل سیمرغ تجارت، اقداماتشان در سال ۱۴۰۲ و برنامه هایشان برای سال آینده را مرور کردیم. به گفته او،  تمرکز اصلی سیمرغ 
تجارت بر ارائه خدمات اعتباری و تسهیلات ترکیبی است و در این راستا با بازیگران بزرگ صنایع دیگر شروع به همکاری کرده اند. اسماعیلی 
می گوید که در سال ۱۴۰۳ برنامه ای جدی برای ارائه خدمات مدیریت ثروت دارند، اما بیشتر از هرچیزی به دنبال ترکیب قابلیت ها با یکدیگرند 

تا بتوانند خدماتی ارائه دهند که بیشترین تأثیر مثبت را بر جامعه داشته باشد.

محمدمهدی اسماعیلی، مدیرعامل سیمرغ تجارت از تمرکز این شرکت 
در سال ۱۴۰۳ بر ارائه خدمات جدید می گوید

به دنبال ایجاد سرویس های 
ترکیبی نوآورانه ایم

  ارائه سرویس های ترکیبی نوآورانه
سیمرغ تجارت در سال 1401 وام ازدواج و خدمات BNPL را ارائه کرد و در سال 1402 نیز 
عمده تمرکز خود را بر ارائه محصولات اعتباری و تسهیلاتی جدید و ترکیبی گذاشت و 
در این سال از کانال دیجیتال خود به نام باجت رونمایی کرد. باجت پلتفرمی است که 
در آن خدماتی مانند افتتاح حســاب آنلاین، امضای دیجیتال و خدمات کارت عرضه 
می شود و عمده فعالیت هایش بر بسترهای اعتباری و تسهیلاتی است. محمدمهدی 
اسماعیلی، مدیرعامل ســیمرغ تجارت، در این باره می گوید: «به دلیل اینکه سیمرغ 
تجارت هم لایه سرویس های بانکداری باز بانک تجارت را در اختیار دارد و هم مأموریت 
ارائه سرویس های مدرن بانکی را دنبال می کند، با ترکیب اعتبار و تسهیلات به دنبال 
فضایی هســتیم که بتوانیم خدماتــی در قالــب BAAS و Embedded Banking ارائه 
دهیم. یکی از محصولاتی که بر پایه BAAS در سیمرغ تجارت در سال گذشته ارائه شد، 
همکاری با شــرکت دیجی پی بود. به کمک این محصول مشــتری در پلتفرم دیچی پی 
می توانست تسهیلات بانک تجارت را دریافت کند. همچنین مشابه همین فعالیت 
را با شرکت اسنوا نیز داشــتیم که تقریباً حدود ســه و نیم همت تســهیلات در این دو 
همکاری ارائه و نزدیک به 130 هزار پرونده تســهیلاتی ایجاد شــد. این نوع خدمات از 
جنس بانکداری در قالب سرویس بود؛ یعنی خدمت بانک وارد پلتفرم های دیگر شد. 
ما از این طریق به کسب وکارها کمک کردیم در فضای خود خدمات بانکی ارائه دهند. 
 Embedded نوع دیگر خدماتی که ســیمرغ تجارت در ســال 1402 ارائه کرد، در قالب

Banking بود.»
بنا بر صحبت های اسماعیلی، سیمرغ تجارت به کمک زیرساخت های انعطاف پذیرش 
توانســته محصولات ترکیبی را که در شبکه بانکی کشــور کمرنگ بودند، ایجاد کنند. 
او در این باره می گوید: «در شبکه بانکی عمده خدمات در حوزه اعتبار و تسهیلات بر 
وام ها متمرکز بوده است؛ ما در سیمرغ فضای اعتبار را اضافه کردیم و با ترکیب اعتبار 
و تسهیلات، محصولات ترکیبی ایجاد کردیم. یکی از شــاخص ترین این محصولات، 
کالانو است. در این محصول علاوه بر تلفیق مفاهیم تسهیلات و اعتبار در یک بسته 
واحد، با ایجاد ارتباط و اتصال با بازیگران بزرگ صنایع دیگر، درواقع محصولی ترکیبی 
بین بانک تجارت و تولیدکنندگان و توزیع کنندگان بزرگ ملی ایجاد شد. عملکرد این 
محصول ترکیبی به این صورت است که اعتبار به مشتری در بستر باجت داده می شود 
که این اعتبار قابلیــت مصرف در شــبکه تولیدکنندگان بزرگ کشــور را دارد. مشــتری 
می تواند محصول مدنظر خود را از یکی از تولیدکنندگان خریداری کند، سپس بانک 
تسویه با آن فروشنده را در دوره زمانی کوتاه تر (برای مثال شش یا دوازده ماهه) به عهده 
می گیــرد و درعوض مشــتری آن را در بــازه زمانی طولانی تــری (مثلاً دوازده یــا 24ماهه) 

تســویه می کند. این نوع خدمت، محصول جدیدی 
است به نام کالانو که دی ماه سال جاری رونمایی شد 
و در این مدت کوتاه، حدود شش هزار نفر تسهیلات 

دریافت کرده اند.»
مدیرعامــل ســیمرغ تجــارت توضیــح می دهــد 
زیرســاخت اعتبــار و تســهیلاتی کــه ایجــاد کرده اند 
به طــور مســتمر در حــال بهبــود و تغییــر اســت تــا 
درنهایت بتوانند ســرویس های جدید را بر بستر آن 
ارائه دهند: «در سال 1402 درگیر این تغییرات بودیم 
و بر همین اساس سرویس های متنوعی ارائه شد. در 
سال 1402حدود 10 هزار وام ازدواج، 170 هزار اعتبار 
BNPL، 130 هزار تســهیلات در پلتفرم شرکا و شش 

هزار تســهیلات کالانو در بســترهای سیمرغ تجارت 
ارائه شد. 1402 سال شروع شکوفایی سیمرغ تجارت 
در مسیر جدید بوده است و در سال های آینده شاهد 

رشد چشمگیر دستاوردهای آن خواهیم بود.»

  ۱۴۰۲ و چالش های آن 
مدیرعامــل ســیمرغ تجــارت چالش هــای اصلی این 
شرکت در سال 1402 را ایجاد توازن بین فرصت های 
توسعه و ظرفیت نیروهای انســانی می داند و در این 
راســتا عنوان می کند: «مهم ترین چالــش ما در یک 
سال گذشــته موضوع جذب و نگهداشــت نیروهای 
انسانی بود که توانســتیم نســبتاً از پس این چالش 
برآییم و تا حدود زیادی به اهدافی که مدنظرمان بود 
برســیم. هرچند این نوع چالش ها، برای شرکت های 
فعال در حوزه فناوری اطلاعات معضلی عمومی است 
و فقط مختص سیمرغ تجارت نیســت. با این حال، 
ما در سیمرغ تجارت برای جذب نیروهای متخصص 
رویکردمان این است که از لحاظ دستمزد، در سطح 
میانگین قابل قبول پرداختی ها با شرکت های هم تراز 
خودمان قــرار بگیریم. در این راســتا رویکرد بالاترین 
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ســطح پرداخت  را دنبــال نمی کنیــم، ولی بــا توجه به 
ریســک های جدی رفتن نیروهــای کارآمــد، به دنبال 
کاهش پرداختی هــا و حداقل کردن آن نیســتیم و در 
تلاشیم به متوسط پرداختی های صنعت برسیم. به 
نظر من مهم تر از موضوع میزان دستمزد، اینکه چه 
ســرویس هایی و با چه ســطح تأثیری در جامعه ارائه 
می دهیــم باعــث تقویــت برنــد کارفرمایی ســیمرغ و 
علاقه مندی نیروهای توانمند برای همراهی با این تیم 
می شود. به عقیده من افراد توانمندتر، بیشتر جذب 
فضاهــای نوآورانــه ای می شــوند که ســرویس هایی با 
آثار مثبت بزرگ در جامعه ارائه می کنند و این همان 
چیــزی اســت کــه در ســیمرغ تجــارت و محصــولات 

ارائه شده آن دیده می شود.»

  باجت و تغییرات آن
اپلیکیشــن باجــت، کانــال ارائــه خدمــات ســیمرغ 
تجــارت بــه مشــتریان حقیقی اســت که بــرای آن در 
ســال 1403 برنامه های جدیدی در نظــر گرفته اند. به 
گفته اســماعیلی برای پیاده ســازی این برنامه ها نیاز 
اســت که زیرســاخت هایی مهیا کننــد. او در این باره 
می گویــد: «تفــاوت باجت بــا دیگــر اپلیکیشــن های 
بانکــی معمــول ایــن اســت کــه خدمــات جدیــد و 
نامعمول تــری را ارائــه می کنــد. ســرویس هایی که در 
باجت ارائه می شــود تاکنــون کمتر عرضه شــده اند و 
ممکن است فرایندهای پیچیده و طولانی تری داشته 
باشــند. همچنین نقطه افتــراق دیگر باجــت، ارتباط 
آن با پلتفرم ها و شبکه های ســایر بازیگران است؛ به 
این معنــا که خدماتی که در باجت شــروع می شــود، 
می توانــد در پلتفرم های ســایر بازیگران ادامــه یابد و 
بخشی از سفر مشتری در باجت و بخش دیگر آن در 
پلتفرم سایر بازیگران اتفاق افتد. این جنس خدمت، 

کمتر در شبکه بانکی ارائه شده است. علاوه بر اینها در ســال 1403 برنامه ریزی جدی 
برای ارائه خدمات مدیریت ثروت در باجت را در دستور کار داریم.»

  آرک و برنامه های ۱۴۰۳
اسماعیلی آرک را یکی از بهترین پلتفرم های بانکداری باز کشور از بعد فنی، زیرساختی 
و تعداد سرویس هایی که ارائه می دهد، می داند. او در این باره عنوان می کند: «در سال 
گذشــته به دلیل مهاجرت Core بانک تجــارت در یک مقطع زمانی دچار مشــکلاتی 
در ســرویس های آن شــدیم که در حال حاضر به وضعیت ثبات رســیده ایم و در ســال 
آینده به رشد چندین برابری در تعداد تراکنش و مبالغ آن در بانکداری باز بانک تجارت 
خواهیم رسید. علاوه بر آن، ما بیشتر به دنبال ترکیب سرویس ها با یکدیگریم تا بتوانیم 
بــا پلتفرم هایی که با ما مشــارکت دارنــد، ســرویس های ترکیبی جدیدی را به اشــتراک 
بگذاریم. این همان تفاوتی اســت که بانکداری باز بانک تجارت در سال آینده با سایر 

خدمات بانکداری باز کشور خواهد داشت.»

  برنامه های سال آتی
او بر این باور اســت که اگر روندها در ســال 1403 بر منوال گذشــته باشد، فرصت های 
تجاری موجود در بانک تجارت که به تبع آن برای سیمرغ تجارت نیز مهیا شده، بسیار 
بالا خواهد بــود. در این راســتا چالش هایی را نیــز می توان متصور شــد؛ بحث جذب و 
نگهداشــت نیروهای متخصــص به عنــوان چالش همیشــگی و چالش هــای غیرقابل 
پیش بینی مانند تغییرات احتمالی مدیریتی در لایه های بالاتر از ســیمرغ یا تغییرات 
شرایط اقتصادی کشور. اسماعیلی می گوید: «ما برنامه  های جدی و زیادی برای انجام 
این فعالیت ها داریم، پــس مجبوریم از میــان آنها گلچین کنیم و خدماتــی را انتخاب 
کنیم که بیشترین تأثیر مثبت را بر جامعه و درنتیجه درآمد ما داشته باشد. تصور من 
این است که با توجه به فرصت های زیادی که در اختیار داریم، سال آینده برای سیمرغ 

بسیار خوب خواهد بود.»
ســیمرغ تجارت در ســه محور، برنامه ریزی هایــی را برای ســال 1403 دارد؛ یکــی از این 
محورها حجــم دادن بــه محصولاتی اســت که تاکنــون ایجــاد کرده اند تا بیشــتر مورد 
استفاده مردم قرار بگیرند. اســماعیلی ادامه می دهد: «محور دومی که در نظر داریم، 
ایجاد سرویس های مکمل و متنوع کردن خدمات اعتباری و تسهیلاتی است و سومین 
محوز نیز اضافــه کردن خدمــات جدیدی مانند مدیــرت ثروت به ســبد محصولاتمان 

است.» 

کسب وکار



216216
ماهنامه اختصاصی مدیران

نیپوتو یکی از صرافی های رمزارز کشور است که فعالیت خود را در سال ۱۴۰۱ شروع کرده و در بین سایر رقبای این بازار، در تلاش فناور ی های مالی ایران
است با قابلیت ها و فیچرهای متفاوت، خدمات بهتری را به کاربرانش ارائه دهد. بنا بر صحبت های سروش حسین زاده، این 
شرکت یک پلتفرم معاملاتی فرامارکتی است؛ به این معنی که کاربران می توانند علاوه بر مانیتورینگ سایر پلتفرم های داخلی 
و خارجی، براساس قیمت مارکت های نیپوتو و مارکت های دیگر سفارش گذاری کنند. در گفت وگو با مدیرعامل نیپوتو از خدمات 
 ،MCO و فیچرهایی که این صرافی به کاربرانش ارائه می دهد، پرسیدیم. به گفته حسین زاده، طراحی سرویس های اختصاصی نظیر سفارش
بازار معاملات عمده تتری، سرویس ETS، سرویس رمز اضطراری و سرویس «پس از من» ازجمله خدماتی اند که نیپوتو پیاده سازی کرده است. 

در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می خوانید.

گفت وگو با سروش حسین زاده، مدیرعامل نیپوتو درباره بازار معاملات عمده تتر این شرکت

امکانی خاص برای 
صرافی های رمزارزی

  مقایسه قیمت صرافی های ایرانی و خارجی
هســته اولیه شــکل گیری نیپوتو یک تیم برنامه نویسی 
10نفره بوده که به مرور زمان به تعداد آنها افزوده شــده 
اســت. ســروش حســین زاده، مدیرعامل نیپوتو، درباره 
شکل گیری این شــرکت می گوید: «از زمان شروع پروژه 
نیپوتو تــا زمانی کــه محصول بــه اولین نقطــه عملیاتی 
رسید، تقریباً 39 ماه طول کشــید، در حالی که معمولاً 
در اکوسیســتم اســتارتاپی ایران اولین نسخه MVP در 
زمانی بین ســه تا 9 ماه بالا می آید، ولــی نیپوتو با تأکید 
بر امنیت دارایی و موتــور معاملاتی بهینه پس از انجام 
توسعه مطمئن و گذراندن تست های عملیاتی، محصول 

خود را ارائه کرد. بنابراین امکاناتی در نیپوتو وجود دارد که در صرافی های دیگر شاهد 
آن نیستیم.»

طبق صحبت های حسین زاده، در نیپوتو سعی کرده اند امکاناتی را پیاده سازی کنند 
تا به کمک آنها کاربرها به ویژگی هایی فراتر از صرافی های معمولی دســت یابند. او 
در این باره می گوید: «برای مثال، در پلتفرم نیپوتو امکان مقایسه قیمت صرافی های 
ایرانی و خارجی وجود دارد و کاربر در لحظه می تواند به قیمت ها دسترســی داشته 

باشد.»

  امنیت؛ در اولویت کارها
طبــق صحبت های حســین زاده، امنیت بــرای آنها موضوعی اســت که همیشــه در 
اولویت قــرار دارد. او درباره ایــن موضوع می گوید: «ســعی کردیــم پلتفرمی طراحی 

مهسا نجاتی

عکس: نسیم اعتمادی
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کنیم که به صورت کلاســتر از چند دیتاســنتر قابل دسترســی باشــد و دیتــا در چند 
دیتاسنتر وجود داشته باشد تا در صورت رخ دادن اتفاق هایی نظیر از بین رفتن دیتا 
در یک دیتاسنتر، استیت در لحظه کاربران در سایر دیتاسنترها وجود داشته باشد. 
همچنین با توجه به هک هایی که در سیستم های چت پشتیبانی رخ می داد تصمیم 
گرفتیم سیستم اختصاصی چت خودمان را طراحی کنیم و از ارسال دیتای کاربران 
به سرویس های چت ثالث بپرهیزیم. اکنون کاربران ما از چت اختصاصی که بخش 

فنی نیپوتو آن را توسعه داده، استفاده می کنند.»

  سفارش گذاری MCO براساس سایر قیمت صرافی ها

حسین زاده درباره سفارش گذاری براســاس قیمت رمزارزها در صرافی های رمزارزی 
می گویــد کــه  MCOیــا همــان Multi Conditional Order، یک ابــزار جدید ثبت 
سفارش است که نیپوتو در کشور ارائه کرده است. او درباره این ابزار این طور توضیح 
می دهد: «با اســتفاده از این ابزار، کاربر می تواند براســاس تغییرات قیمت چند ارز 
در صرافی هــای دیگر، یک ســفارش معاملــه به صورت لیمیــت یا مارکــت در نیپوتو 
ثبت کند. این نوع ســفارش گذاری مناســب دو دســته از کاربران اســت؛ دســته اول 
آنهایی که قصد دارند در بازار تتر/تومان نسبت به آربیتراژگیری فعالیت کنند. این 
کاربران می توانند براساس قیمت ســایر بازارهای ایرانی ثبت سفارش شرطی کنند. 
برای مثال کاربران می تواننــد اگر قیمت تتر/تومــان در نوبیتکس یــا تترلند به عدد 
مشخصی رسید در نیپوتو به صورت لیمیت یا مارکت سفارش ثبت کنند. دسته دوم 
نیز کاربرانی اند که تحلیلگر ارزهای دیجیتال هســتند. آنها می توانند با شناســایی 
نقاط مقاومت و حمایت بلندمــدت رمزارزهایی مثل بیت کوین و اتریــوم، روند بازار 
را شناســایی کنند و در صــورت تغییر مثبــت روند، نیپوتــو برای آنهــا آلت کوین های 
مدنظرشان را می خرد یا در صورت تغییر روند به صورت نزولی آلت کوین های آنها را 
می فروشد.MCO  به نوعی سفارش ارتقایافته حالت OCO است که شروط کاربر را 

محدود به یک بازار نمی کند.»
مدیرعامل نیپوتو می گوید این شــرکت فیچر MCO را ابداع کرده و کارایی آن به این 
صورت اســت که کاربر می تواند براســاس قیمتی مانند تتر/تومــان در نوبیتکس یا 
بیت کوین تتر در بایننس، ســفارش خرید وفــروش در نیپوتو را ثبــت کند. او توضیح 
می دهد: «معمولاً تحلیلگران از این فیچر اســتفاده می کنند. برای مثال، با توجه به 
 اینکه بیت کوین و اتریوم، مارکت کپ بالایی دارند، با رشد آنها، آلت کوین  ها نیز رشد 
می کنند که در پی آن چندین خطوط حمایتی و مقاومتی به وجود می آید. برای مثال 
اگر بیت کوین و اتریوم خطوط مقاومت بلندمدت آنها را بشکنند، آن وقت می توانیم 
بگوییم که آلت سیزن شروع شــده اســت. در حال حاضر، اینکه بتوانید با استفاده 
از قیمت بیت کوین و اتریوم، ســفارش خرید آلت کوین بدهیــد، در بازارهای ایرانی و 

خارجی وجود ندارد.»

  کیف پول همتابه همتا؛ پردازش تراکنش ها 
حسین زاده درباره سیســتم کیف پول نیپوتو نیز صحبت می کند. به گفته او، نسل 
جدید کیف پول های همتابه همتا این طور طراحی شده اند که برای هر اکانت، پس از 
واریز، مقدار مشخصی رمزارز را به صورت خودکار به چندین کیف پول با آدرس های 
متفاوت انتقال می دهند و تا حد امــکان از تجمیع دارایی هــا جلوگیری می کنند. او 
می گوید: «این روش باعث می شــود در هربار عملیات واریــز، کاربر یک کیف جدید 
ایجاد کنــد و در عین حال مالکیت آدرس والت قبلی اش حفظ شــود و در برداشــت 
نیز هربار از یک آدرس متفاوت ارز دیجیتال دریافت کند؛ با این روش امکان ردیابی 
و امــکان فریز کــردن دارایی کاربر بــرای صرافی ها یا شــرکت های خارجــی غیرممکن 
اســت. نیپوتو همچنین خدمات API را به هدف تولید آدرس، واریز و برداشت برای 

صرافی های ارز دیجیتال به صورت رایگان ارائه کرده است.»

  از لوکالر تا نیپوتو
طبق صحبت های مدیرعامل نیپوتو، بازار معاملاتی عمــده نیز از دیگر قابلیت های 
این پلتفرم اســت. او در توضیح این بازار می گوید: «بــازار معاملات عمده تتر نیپوتو 
برای اولین بار اســت که در ایران ایجاد شــده و مخاطب آن، صرافی های رمزارزی اند. 
در این بازار رقابتی، تمایز ما با ســایر رقبا در این اســت که در حال حرکت به ســمت 

ویژگی های ســازمانی ماننــد ارائه خدمات کیــف  پول به 
صرافی هاییم.»

حسین زاده تجربه هفت ســاله مدیریت بازار معاملاتی 
عمده لوکالــر، یکــی از قدیمی تریــن بازارهــای معاملات 
عمده بین صرافی های رمزارزی در ایران را داراست. او در 
این باره می گوید: «مشــکلاتی که در ارتباط با معاملات 
عمده بین صرافی های رمزارزی رخ می داد من را مصمم 
کرد تا بازار برخــط معاملات عمده تتــر را راه اندازی کنم. 
بازار معاملات عمده تتر نیپوتو، امکانی خاص است که 
این صرافی ارائــه می کند. در این بازار یکی از مشــکلات 
اصلی که خرید اعتباری بوده، به شیوه ای امن حل شده 
اســت.» حســین زاده توضیح می دهد که ســابق بر این، 
معاملات عمــده اعتبــاری براســاس اعتمادی نانوشــته 
بین خریدار و فروشــنده بر بستر شــبکه های اجتماعی 
برقرار می شد و در صورتی که مشکلی برای خریدار پیش 
می آمد و نمی توانست دیون خود را تسویه کند، فروشنده 
دچار ضرر و زیان حتی چندمیلیاردی می شد. او در این 
بــاره می گویــد: «در معامــلات عمــده نیپوتو، فروشــنده 
می تواند تتر را به صورت مشروط و قبل از نشستن ریال 
برای خریدار واریز کند. واریز مشــروط به این معناست 
که تتر به حســاب خریدار انتقال می یابد، ولی حســاب 
خریدار بــه میــزان واریز مشــروط، مســدود و برداشــت 
می شود. حال اگر خریدار بخواهد تتر را از نیپوتو خارج 
کنــد، می توانــد بیت کویــن یــا ســایر آلت کوین هایــش را 
در نیپوتــو دپوزیت کند تا ســقف برداشــت او باز شــود. 
آن آلت کویــن واریــزی به نوعــی بــرای فروشــنده بــه وجه 
تضمین بدل می شــود تا در صورتی که ریال به حســاب 
فروشــنده ننشســت بتواند از طریق آلت کویــن خریدار 
به وجه معامله دست پیدا کند. همچنین «حسابداری 
برای جلوگیری از دبل اسپندینگ»، «کارمزد صفر برای 
میکر»، «کارمزد جزئی فارغ از مبلغ معامله برای تیکر» و 
«سیستم مدیریت فایل ها و رسیدها» ازجمله امکانات 
معاملات عمده نیپوتو هســتند که محیطی امن را برای 
معامله مدیران فــروش صرافی هــای ارز دیجیتال فراهم 

می کنند.»

  توسعه های سال ۱۴۰۳
مدیرعامل نیپوتو ســپس بــه برنامه هایی که برای ســال 
1403 در دســتور کار دارنــد، اشــاره می کنــد. بــه گفتــه 
او، آنهــا در تلاش انــد بخــش خبــری نیپوتــو را توســعه 
دهنــد. او می گویــد: «بخــش خبــری مــا از ســال 1399 
به صــورت ممتــد مشــغول تولیــد مقاله هــای علمــی و 
تهیــه خبرهــا و آموزش هــای ویدئویــی در شــبکه های 
اجتماعــی بــوده و می خواهیم کــه اتــاق خبــر نیپوتو در 
آینده به یکــی از قطب های اخبــار ارز دیجیتال در ایران 
تبدیل شــود. در بخش محصول نیز معتقدیم نباید از 
پویایی و تنوع محصولات نیپوتو کاســته شود. در سال 
آینــده تمرکــز اصلــی نیپوتــو روی توســعه محصــولات 
بــرای کســب وکارهای رمــزارزی خواهد بــود تــا برخی از 
نیازهای وب سایت ها و سکوهای تبادل رفع شود. برای 
کاربران عادی نیز، توســعه ما متوقف نخواهد ماند و در 
تلاشــیم به روال گذشــته، بازارهای تعهــدی و امکانات 

منحصربه فرد و خلاقانه ای  را پیاده سازی کنیم.» 

کسب وکار
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مسعود وکیلی نیا، مدیرعامل ارتباط فردا درباره برنامه های این هلدینگ در سال ۱۴۰۳ می گوید

تکمیل فرایند بورسی شدنمان 
را پیگیری خواهیم کرد

هلدینگ ارتباط فردا در سالی که گذشت، به سمت شناسایی هرچه بیشتر نیازهای بازار و مشتری محوری همگام با تغییرات 
تکنولوژی قدم برداشته و تغییرات استراتژیک درون سازمانی نیز داشته است؛ تغییراتی که به گفته مدیرعامل این هلدینگ، 
کم دردسر هم نبوده و نیاز به هماهنگی و همکاری تیم های مختلف داشته است. ارتباط فردا قرار است در سال جدید روی تبدیل  
کردن همراه کارت به یک سوپراپلیکیشن و ورود کاملش به بازار سرمایه کار کند و در کنار این موارد به حوزه هایی نظیر ولث تک 
و اینشورتک نیز وارد شود. در گفت وگویی که با مسعود وکیلی نیا، مدیرعامل هلدینگ ارتباط فردا داشتیم،  درباره عملکرد و اقداماتشان در سالی 

که گذشت و برنامه هایی که برای آینده این هلدینگ دارند، صحبت کردیم.

  توسعه آبانک، نوآوری باز و ایران کارت
هلدینگ ارتباط فردا از سال 1401 با شروع فعالیت مسعود 
وکیلی نیا به عنوان مدیرعامل، تغییرات زیادی را پشت سر 
گذاشــته اســت. بنا بر صحبت های او، تمرکــز اصلی آنها 
در ســال 1402 روی چنــد حوزه خاص بــوده اســت: «ما در 
ســالی که گذشــت روی حوزه هایی نظیر نئوبانک، نوآوری 
باز و لندتک متمرکز شــدیم. نئوبانک را با طراحی و تمرکز 
بیشتر بر اپلیکیشن آبانک جلو بردیم و با ارائه سرویس ها و 
خدمات جذاب موفق شدیم نظر مخاطبان را جلب کنیم و 
با استقبال متخصصان و عموم مردم روبه رو شویم. آبانک 
هم اکنون یکــی از محصــولات مهم ارتبــاط فردا اســت که 
بر بانکــداری نوین تمرکــز دارد و ما با طراحی و توســعه این 

محصول، تلاش کردیم بانکداری دیجیتال را ترویج کنیم. 
با استفاده از آبانک، مشتریان می توانند بدون مراجعه 
حضوری به بانک هــا، از تمام خدمــات بانکی بهره مند 
شوند. یکی دیگر از نقاط تمرکز ما در سال 1402، پلتفرم 
نوآوری باز فینوتک و حرکت در مسیر تکمیل خدمات 
قابل ارائه از طریق این پلتفرم بود.»وکیلی نیا می گوید که 
Open Finance یکی از روندهای روز فناوری در دنیای 
امروز اســت و عملاً با حرکت در این مســیر وارد فضای 
جدیدی برای ارائه خدمت به اســتارتاپ ها و شــرکت ها 
شدند: «ایران کارت نیز یکی  دیگر از نقاط تمرکز ما بوده 
که می توانیــم امــروز از آن به عنــوان موفق ترین باشــگاه 
مشــتریان ایران نام ببریم که در ســال گذشــته با رشــد 

عکس: نسیم اعتمادی
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بیش از 100درصدی تعداد کاربرانش روبه رو بوده است.»

  تغییر رویکرد به سمت مشتری محوری
این هلدینگ علاوه بر تمرکزی کــه روی ارائه محصولات 
و خدمات جدید داشته، با یک تغییر رویکرد نیز روبه رو 
بوده اســت؛ تغییری که وکیلی نیــا دربــاره اش می گوید: 
«در سالی که گذشــت به این نتیجه رسیدیم که باید به 
سمت مشتری محوری تغییر رویکرد دهیم و همین کار 
را هم کردیم. درواقع، تمرکزمان را روی شــناخت بیشتر 
نیازها و خواسته های مشتریانمان گذاشتیم تا کیفیت 
و کارایی خدماتمان را به صــورت حداکثری ارتقا دهیم و 
نتیجه این تغییــر رویکــرد را می توان در نحــوه طراحی و 
ارائه آبانک و تغییراتی که در ایران کارت، همراه کارت و... 
داده ایم، ببینید. تمرکز بر مشــتری محوری به ما کمک 
کرد محصــولات و خدماتمــان را بــا نیازهــای روز کاربران 
همســو کنیم و مدام در حال ارزیابی این نیازها و بهبود 
خدمــات باشــیم. همچنین تــلاش کردیــم محصولات 
خودمان را به شــکلی طراحی کنیم که به سرعت به نیاز 
کاربران پاسخ دهد و پیچیدگی های فرایندهای بانکی را 

کنار گذاشتیم.»

  دو چالش اصلی در سالی که گذشت
همان طور که قبــلاً هم گفته شــد، ارتباط فردا در ســالی 
که گذشــت، چالش هایی را پشــت ســر گذاشــته است 
که یکــی از آنهــا، تغییراتــی در اســتراتژی های درون این 
هلدینگ بوده اســت. او در این باره بیان می کند: «برای 
تغییــر اســتراتژی های درون شــرکت نیاز داشــتیم تمام 
نیروها و تیم های مختلف مشغول  به کار در هلدینگ به 
آن بپیوندند و لزوم همراه  شدن با آن را درک کنند که این 
مرحله به خوبی انجام شــد و توانستیم تمام بخش ها را 
با تغییرات جدید، تطبیق دهیم. علاوه بر این، ما با یک 
چالش دیگر هم روبه رو بودیم که به نظرم چالشی عمومی 
است. ما در ســال های اخیر شاهد رشــد نرخ مهاجرت 
نیروهای متخصصی هســتیم که ترجیــح می دهند در 
جایی غیر از ایران کار و زندگی کنند. این مسئله در حال 
حاضر بــه یکــی از بزرگ تریــن چالش های شــرکت های 
فناوری محور تبدیل شده و همه در جذب و نگهداشت 
نیروی انسانی متخصص با مشکل روبه رو  هستند و ما 

هم از این بحران در امان نبوده ایم.»

  ارتباط فردا؛ در مسیر بورسی شدن
ارتباط فردا مدتی اســت که از ورودش بــه بورس خبر 
داده و در تــلاش اســت ایــن اقــدام را به صــورت کامل، 
عملــی کنــد. وکیلی نیا با اشــاره بــه این تصمیمشــان 
اظهار می کند: «برای فرایند ورودمان به بورس، جلسه 
پذیرشــی داشــتیم که موفقیت آمیــز بــود و ادامه این 
فرایند به ارائه گزارش حسابرسی شــده شش  ماه اول 
سال منوط شد که آن را هم به فرابورس تحویل داده ایم 
و امیدواریــم در اوایل ســال 1403 شــاهد ورود ارتباط 
فردا به بازار سرمایه باشیم. همچنین شرکت های تابع 
هلدینگ هم اقدامات اولیــه ای را که باید برای ورود به 
بورس انجــام دهند، شــروع کرده اند و در ســال جدید 
کارهای پذیرش ایران کارت، همراه کارت و فینوتک را هم 

برای ورود به بازارسرمایه انجام خواهیم داد.»

  توسعه پورتفوی شرکت در سال ۱۴۰۲
مدیرعامل ارتباط فردا با بیان این موضوع که اگر قرار باشد 
از مشتریان فعلی این شــرکت نام ببریم، باید به فهرستی 
طولانی اشاره کنیم که نام شرکت ها و سازمان های بزرگ و 
مهمی در آن به چشــم می خورد، می گوید: «درواقع،  بهتر 
اســت بگوییــم ایــن هلدینگ در ســالی کــه گذشــت، روی 
افزایش تعداد مشتریانش و پورتفویی که دارد، خیلی کار 
کرده است. تمرکز ما در ســال 1402 روی بهینه سازی سبد 
محصولات و خدمات سرمایه گذاری شده در طول سال های 
گذشــته و افزایش تعداد مشــتریانمان بود. ســعی کردیم 
بین تمام شــرکت های هلدینگ هم افزایــی و ارزش آفرینی 
ایجاد کنیــم. ما عملاً در اکثر اســتارتاپ هایی کــه روی آنها 
ســرمایه گذاری کرده بودیم، با افزایش تعــداد کاربر، درآمد 
و ســود روبه رو بودیــم و فکــر می کنم که ایــن روند در ســال 
1403 می توانــد باعث ایجــاد اســتارتاپ های موفق تری در 
اکوسیســتم ارتباط فــردا شــود. همچنیــن نیم نگاهی هم 
به اســتارتاپ های فعال در حــوزه بلاکچین و گردشــگری و 
بیمه داشــتیم و فعالیت های خوبی در این حوزه ها صورت 

گرفت.»

  رویارویی احتمالی با چالش تأمین مالی
بنا بر صحبت های وکیلی نیا، آنها می خواهند در سال 1403 
روی ادامه فرایند بورسی شدن ارتباط فردا و شرکت های تابع 
آن تمرکز کننــد و خدمات و ســرویس های جدیــدی نیز به 
آبانک اضافه کنند تا از استقبال عمومی بیشتری برخوردار 
شود. همچنین، روی توسعه خدمات ولث تک و محصول 
فانوس نیز کار خواهند کرد. او درباره سایر تصمیماتشان و 
چالش هایی که ممکن است در سال جدید داشته باشند، 
 Open Finance می گوید: «علاوه بــر اینهــا، می خواهیــم
را در فینوتک پیگیــری کنیم، تعداد ســرویس ها را درحوزه 
بازار سرمایه و بیمه افزایش دهیم و با اضافه  کردن خدمات 
جدید به همراه کارت، از آن یک سوپراپلیکیشن بسازیم. در 
این مسیر ممکن است با چالش تأمین منابع مالی روبه رو 
شویم، اما امیدواریم که حمایت های سهامدارانمان، ما را در 
این مسیر کمک کند. 1402 برای ارتباط فردا سال خوبی بود 
و تا جایی که توانستیم، زیرساخت هایمان را توسعه دادیم و 
همین مسئله باعث می شود که من به سال پیش  رو و آینده 

هلدینگ ارتباط فردا امیدوار باشم.»

  ارزیابی سال ۱۴۰۳
مدیرعامــل هلدینــگ ارتبــاط فــردا دربــاره ســال پیــش رو 
می گویــد: «1403 بــرای مــا ســال بســیار مهمــی اســت و 
امیدواریم ثمــره اقدامات زیرســاختی  خــود را که در ســال 
1402 انجام دادیم، ببینیم. سرمایه گذاری روی سرویس های 
جدید و دریافــت بازخوردهای مثبــت از روند توســعه این 
ســرویس ها، ما را به ســال جدید امیدوار می کند. علاوه بر 
آن، تلاشــمان ایــن اســت کــه بــا تمرکــز بــر توســعه و ارائــه 
خدمات نوین به مشتریان از طریق محصولات و خدمات 
هلدینگ ارتباط فردا، همچنان در مسیر مشتری محوری 
و پاسخ گویی درست و در زمان کوتاه به نیاز مشتریان موفق 

عمل کنیم.»  

می خواهیم 
 Open Finance
را در فینوتک 
پیگیری کنیم، 
تعداد سرویس ها 
را درحوزه بازار 
سرمایه و بیمه 
افزایش دهیم و 
با اضافه  کردن 
خدمات جدید به 
همراه کارت، از آن 
یک سوپراپلیکیشن 
بسازیم. در این 
مسیر ممکن 
است با چالش 
تأمین منابع مالی 
روبه رو شویم، 
اما امیدواریم 
که حمایت های 
سهامدارانمان، ما 
را در این مسیر کمک 
کند

کسب وکار
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گفت وگو با پویان عطاآبادی، مدیر اجرایی آبانک

درباره تغییرات محصول جدید ارتباط فردا در یک سال گذشته و برنامه های پیش رو 

در مسیر توسعه 
اسکیل آپ هستیم

بانکداری نوین با عبور از شیوه های سنتی بانکداری، تلاش می کند نیازها و خواســته های کاربران امروزی را بشناسد و با آنها 
همسو شود. به همین منظور نئوبانک ها شکل گرفته اند که به عنوان بانک های عصر جدید شناخته می شوند و در بستر آنلاین، 
به کاربران خود خدمت رسانی می کنند. آبانک یکی از محصولات جدید ارتباط فردا و اپلیکیشنی نئوبانکی است که بر ارائه 
خدمات بانکی بر بستر دیجیتال تمرکز دارد. در طول سال ۱۴۰۲ آبانک تغییرات زیادی را از سر گذراند و تلاش کرد در بستری 
امن و یکپارچه، خدمات بانکی را به صورت آنلاین ارائه کند. با پویان عطاآبادی، مدیر اجرایی آبانک گفت وگویی درباره مسیر تغییر آبانک از روز 
شکل گیری تا امروز داشتیم. طبق صحبت های او، بهینه سازی زیرساخت ها و افزایش ظرفیت های  فنی و امنیتی  ازجمله مهم ترین بهبودهای 
این شرکت در یک سال گذشته بوده است. علاوه بر این، ارائه نسخه تحت وب، ایجاد صندوق های سرمایه گذاری، تعریف چک صیادی و تعریف 

مشتریان بالقوه و بالفعل جدید دیگر اقدامات آبانک در سال ۱۴۰۲ بود. در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می توانید بخوانید.

عکس: نسیم اعتمادی
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  ورود به مرحله اسکیل آپ
آبانک، یکی از محصولات جدید ارتباط فردا است که در طی سال گذشته به رشد قابل 
توجهی از منظر تعداد نصــب و کاربر فعال و تعداد تراکنش رســیده اســت. عطاآبادی، 
مدیر اجرایی آبانک با بیان این موضوع می گوید: «اگر بخواهم به یکی دیگر از مهم ترین 
بهسازی یا بهبودهای سال جاری آبانک اشــاره کنم، باید از بهینه سازی زیرساخت ها و 
افزایش ظرفیت های  فنی و امنیتی بگویم. بهینه ســازی های مسائل شبکه ای و تعریف 
استانداردهای امنیتی در بانکداری الکترونیک اهمیت ویژه ای دارد و فراهم  کردن امنیت 
لازم، هــم در فرایندهای ســخت افزاری و نرم افزاری، و هم در فرایندهــای مرتبط با امنیت 
اطلاعات در ســازمان، معنا پیدا می کند. این تغییرات زیرســاختی، آبانک را وارد مرحله 
اسکیل  آپ کرده است.» فراهم کردن یک تجربه بی نقص برای کاربران نیز از دیگر اقدامات 
آبانک در ســال 1402 بوده اســت. عطاآبادی در این باره می گوید: «تــلاش کردیم کاربران 
بتوانند علاوه بر تمام خدمات معمول شعبه، از خدمات متنوع و جدید دیگر نیز بهره مند 
بشوند. عملاً سعی کردیم بیش از پیش کاربر را از شعبه بی نیاز کنیم و بتوانیم به سطح 
سرویس های آبانک جامعیت بیشتری بدهیم. در این حین هم تغییرات و بهبود هایی 
را در رابط کاربری ایجاد کردیم. اکنون طبق نظرسنجی هایی که از کاربران آبانک داشتیم، 
سرعت و رضایت از آبانک به مراتب بهتر از قبل شده که همین موضوع موجب افزایش 
تعداد کاربران و تعداد تراکنش ها شــده اســت.» از دیگــر تغییرات آبانک در ســال 1402 
می توان به ارائه نسخه تحت وب، ایجاد صندوق های سرمایه گذاری، تعریف چک صیادی 
و تعریف مشتریان بالقوه و بالفعل جدید اشاره کرد. علاوه بر این، به گفته او، یکی دیگر از 
مهم ترین اقدامات آبانک در این سال، صدور کارت بود. او می گوید: «صدور کارت شفاف 
یکی از خدمات آبانک اســت که به نظرمان جای یک کارت شفاف در صنعت خالی بود 

و امیدواریم بتوانیم سرویس های متمایزی روی کارت و اپلیکیشن آبانک ایجاد کنیم.»

  ریال دیجیتال در آبانک
یکی از مهم ترین فیچرهای جدید آبانک، خدمت ریال دیجیتال است که در دی ماه 1402 
رونمایی شد. به گفته عطاآبادی، ارتباط فردا یکی از اولین شرکت هایی است که موفق شده 
ریال دیجیتال را روی اپلیکیشــن نئوبانک خود عملیاتی کند: «علاوه بر این، از خدمات 
دیگری مثل کیف پول شــخصی و تجاری، خرید با ریال دیجیتال از طریق دستگاه های 
کارت خوان، درگاه های خرید اینترنتی و بازگشــت وجه به کیف پول نیز رونمایی کردیم و 
عملاً وارد مرحله عملیاتی شدیم. ما برای ایجاد دسترسی گسترده کاربران به همه امکانات 
بانکی، امکاناتی مثل دریافت کارت اعتباری، دریافت تسهیلات و امکان افتتاح حساب 

ایران کارت را نیز در اپلیکیشن آبانک پیاده سازی کردیم.»

  عملکرد آبانک در سال ۱۴۰۲
مدیر اجرایی آبانک با بیان این جمله که همچنان ابتدای راه قرار دارند، ولی به صورت کلی 
برآیند ســال 1402 را برای آبانک مثبت می بینــد، می گوید: «ما برای رشــد آبانک از تمام 
زیرســاخت های موجود اســتفاده کردیم و از محصول نهایی رضایــت داریم. تمام اینها 
نتیجه تلاش های تیم های مختلف آبانک اســت. ما تمام توان خودمــان را برای رضایت 

مشتری گذاشتیم.»

  چالش منابع انسانی، مارکتینگ و لجستیک
آبانک نیز مانند تمامی کسب وکارها در یک سال گذشته با چالش های زیادی در مسیر 
رشد خود روبه رو شــده که به گفته عطا آبادی، مشــکلاتی در زمینه جذب نیروی انسانی 
کارآمد، مارکتینگ و لجستیک ازجمله آنها هســتند: «تلاش ما در مواجهه با چالش ها 
این بوده که با بهبود زیرساخت های لازم و جذب سرمایه انسانی حرفه ای، همواره نسخه 
بهتری از محصول آبانک ارائه دهیم که پاسخ گوی نیازهای کاربران امروزی باشد.» به عقیده 
عطاآبادی، چالش های سال جدید ممکن است متأثر از چالش های سال 1402 باشد که 
ازجمله آنها می توان به مشکلاتی نظیر جذب و نگهداشت نیروی انسانی اشاره کرد: «سعی 
می کنیم در این موضوع، با سرمایه گذاری و صرف زمان برای پرورش و توسعه نیروهای تازه کار 
و همچنین ایجاد بستری برای کسب تجربه نیروها، از این مشکل عبور کنیم. یکی دیگر از 
مشکلات، هزینه بالای ارائه خدمات، مخصوصاً خدمات لجستیکی خواهد بود که برای 
حل این مشکل، نیاز داریم زیرساخت های لجستیکی را به صورت ریشه ای بشناسیم و با 

ایده پردازی و خلاقیت، راه های بهتری برای ارائه خدمات پیدا کنیم.»

  جامع  بودن؛ مزیت رقابتی آبانک
او سپس درباره مزیت های رقابتی آبانک صحبت می کند 
و می گوید که شــاید جامع بودن را بتــوان یکی از مهم ترین 
مزیت های رقابتی آبانک دانست: «این ویژگی، به کاربران 
کمک می کند تمام نیازهای بانکی خود را در یک اپلیکیشن 
بــرآورده کننــد و در صــورت تمایــل، دیگر به شــیوه ســنتی 
به بانــک مراجعــه نکننــد. علاوه بــر آن، کاربران متناســب 
بــا نیازهــای خودشــان می تواننــد اپلیکیشــن آبانــک را 
شخصی سازی کنند و در بخش ویرایش چیدمان، انتخاب 
کنند که کدام گزینه فعال و کدام غیرفعال باشد. البته همه 
می دانیم که اولین نیازمندی یک بانک دیجیتال، داشتن 
زیرساخت های امنیتی قوی است که در آبانک نیز به این 
موضوع به صورت ویژه توجه شده و زیرساخت ها به شکلی 
طراحی شده است که تمام اطلاعات کاربران محفوظ بماند. 
رابط کاربری نیز دیگر مزیت رقابتی آبانک است که محیطی 
دوســتانه برای کاربــر فراهم کرده اســت. درنهایــت یکی از 
امکانات خاصی کــه در آبانــک داریم این اســت کــه کاربر 
می تواند به راحتی انواع سپرده های بلندمدت را در کسری 

از ثانیه در آبانک افتتاح کند.»

  برنامه های ۱۴۰۳
اضافه کــردن خدمــات چــکاد و کهربا بــه آبانــک، ازجمله 
برنامه های 1403 این شــرکت اســت. مدیــر اجرایی آبانک 
می گوید کــه در صورت عملی  شــدن پــروژه کهربــا، کاربران 
می توانند به جای استفاده از کارت های فیزیکی، از خدمات 
بدون کارت و بدون تمــاس فیزیکی و با بهره گیــری از تلفن 
همراه مطابق با آخرین فناوری روز استفاده کنند. «چکاد 
یکی دیگر از خدماتی است که در حال پیگیری آن هستیم 
که در صــورت تأیید، تحولــی در زمینه نحوه درخواســت و 
صدور چک ایجاد می شــود و افــراد می توانند در بســتری 
امن، مراحل ثبت، صدور، تأیید و دریافت چک را به صورت 
کاملاً دیجیتال پیش ببرند. از دیگر برنامه هایی که برای سال 
آینــده داریم، تکامل خدمات شــرکتی و حرکت به ســمت 
حساب های شرکت حقوقی است. تلاش ما این است که 

جزو اولین بانک ها در زمینه بانکداری شرکتی باشیم.»
عملی سازی خدمت ریال دیجیتال نیز از دیگر برنامه های 
آبانک است که در سال 1403 با جدیت آن را دنبال خواهند 
کرد. به گفتــه او، در حال حاضــر در مرحلــه تأییدیه بانک 
مرکــزی قــرار دارنــد: «علاوه بــر آن، برنامــه ما این اســت که 
اپلیکیشــن آبانک را با خدمات جدید به روزرسانی کنیم و 
نســخه دوم آن را به صورت گســترده در برنامه های نصب 
و به روزرسانی اپلیکیشن مثل بازار و مایکت، در دسترس 
کاربــران قرار دهیــم. درواقع تمــام تمرکز ما در ســال جدید 
روی این است که آبانک را به صورت یک اپلیکیشن جامع 
با خدمات خلاق و بسیار متنوع بانکی معرفی کنیم. برای 
این منظور، تلاش می کنیم در زمینه انتخاب خدمات برای 
نئوبانک آبانــک، خلاقیت به خــرج دهیــم و در فیچرهای 
موجود، تغییراتی برای بهبود ایجاد کنیم. ایجاد بســتری 
مطمئــن و خــلاق بــرای همــکاری با ســایر شــرکت ها، یکی 
دیگــر از اهدافی اســت کــه بــرای آبانــک دنبــال می کنیم. 
در آخر بــا اســتراتژی های جدیدی کــه برای آبانــک در نظر 
داریم، امیدواریم در ســال آینده این محصول را به مرحله 

اسکیل آپ برسانیم.» 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

  توسعه زیرساخت های فنی
مهدی ملکی کــه از مهرماه 1402 در ســمت مدیرعاملی 
شرکت فینوتک فعالیت می کند، ابتدا درباره وضعیتی 
که این شرکت را تحویل گرفت، توضیح می دهد. به گفته 
او، فینوتک گذشته بسیار خوبی دارد و زیرساخت های 
مناسبی در آن فراهم شده است: «از زمانی که من به این 

شرکت پیوستم، تلاش کردم ساختار سازمانی فینوتک را چابک تر کنیم و همچنین 
زیرساخت های فنی آن را بهبود بخشیم تا به واسطه آن بتوانیم سرویس های بهتری به 
مشتریانمان عرضه کنیم. همچنین در این مدت در تلاش بودیم بازارمان را نیز توسعه 
دهیم. پیش از این، در فینوتک به اندازه کافی به توسعه بازار و بازاریابی پرداخته نشده 
بود که در تلاشــیم در دوره جدید مدیریتی، ســرویس های این شــرکت بهتــر به بازار 

مخاطبانش معرفی شود و سهم بازار شرکت افزایش یابد.»

گفت وگو با مهدی ملکی، مدیرعامل فینوتک درباره برنامه های این شرکت در سال جدید

پیاده سازی مفهوم 
داده باز در کشور

فینوتک فعالیت خود را با هدف گسترش نوآوری در حوزه خدمات بانکداری باز از دی ماه ۱۳۹۵ آغاز کرد و اکنون در مسیر رشد 
و توسعه خدمات مالی باز قرار گرفته و به سمت ایجاد بستری برای پیاده سازی مفهوم داده باز در حرکت است. امروز فینوتک 
بیش از سیصد وب سرویس ارائه می کند که فقط محدود به خدمات بانکی نیستند و خدمات دیگری مانند بازار سرمایه، بورس، 
بیمه، ســرویس های هوش مصنوعی، احراز هویت و... را هم دربرمی گیرند. در گفت وگو با مهدی ملکی، مدیرعامل شــرکت 
فینوتک، از اقداماتشان در سال ۱۴۰۲ و برنامه هایشان برای سال جدید پرسیدیم. به گفته ملکی، فینوتک در یک سال گذشته از محصول جدید 
خود به نام «راشا» رونمایی کرده است. این محصول به کاربران صنایع مختلف این امکان را می دهد که بدون صرف هزینه های پیاده سازی و 
فقط با چند کلیک و شارژ حساب خود به خدمات مدنظرشان دسترسی پیدا کنند. عمده تمرکز این شرکت در سال ۱۴۰۲ بر توسعه و بهبود 
زیرساخت های فنی  و توسعه بازار بوده و به گفته ملکی، ۱۴۰۳ می تواند برای فینوتک سال درخشش و جهش بزرگ باشد. در ادامه گزارشی از 

این گفت وگو را می خوانید.

عکس: نسیم اعتمادی

فاطمه شایگان
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توسعه زیرساخت های فنی و عرضه محصولات در صنایع مختلف دو هدف اصلی 
بودند که فینوتک در سال 1402 آنها را دنبال کرده است. طبق صحبت های ملکی، این 
شرکت پیش از این در صنعت بانکی فعالیت داشت، اما در یک سال گذشته کوشیده 
که در صنایع بازار سرمایه، بیمه و تلکام نیز ســرویس های خود را گسترده کند. او در 
این باره می گوید: «در ســال 1402 در تلاش بودیم هم از صنایع بیمــه، بورس و تلکام 
سرویس بگیریم و در اختیار ســایر صنایع قرار دهیم و هم ســرویس های بانکی را در 
این صنایع جا بیندازیم و معرفی کنیم. از همین رو، در سال 1402 در راستای حرکت 
به سمت ارائه سرویس های مالی باز، تفاهم نامه ای با کارگزاری آگاه، بیمه دی و بیمه 

تجارت نو امضا کردیم و فعالیت های قبلی شرکت در این حوزه ها را توسعه دادیم.»

  راه اندازی راشا
فینوتــک در دی مــاه 1402 از محصــول جدیــد خــود با 
عنــوان «راشــا» رونمایــی کــرد؛ محصولی کــه قابلیت 
اســتعلام داده هــای بانکــی و غیربانکــی و گزارشــگری 
مدیریتی و حسابداری را برای کسب وکارهای حقیقی 
و حقوقی فراهــم می کنــد. ملکی دربــاره راشــا این طور 
توضیح می دهد: «در فینوتک پنلی به نام راشا راه اندازی 
کرده ایم که مناسب افراد و شرکت هایی است که امکان 
پیاده سازی سرویس ها را در شرکت های خود ندارند و 
با استفاده از این پنل که تمامی سرویس های فینوتک 
در آن آماده شده و شارژ آن، می توانند این سرویس ها 
را فراخوانــی کننــد. هدف ایــن محصول درک مســائل 
مشــتریان در حوزه های کاری خودشــان و ارائــه راهکار 
و طراحــی محصــول بــا ســرویس های دردســترس در 
فینوتک بوده است. درواقع فینوتک با هدف تسهیل 
فرایندهای تیم های محصول و فنی شرکت های مختلف 
در طراحــی و راه انــدازی ســامانه های داخلی بــرای حل 
مسئله و با استفاده از تجربیاتی که از شرکت های دیگر 
در همین حوزه داشته، کوشــیده پنلی کامل و متمرکز 

عرضه کند.»
طبــق صحبت های ملکــی، 1402 برای فینوتک ســال 
آماده ســازی بود و در این ســال زیرساخت هایشان را 
آماده و ایجاد کردند و درنهایت آنها را توسعه دادند. 
او در این باره می گوید: «توسعه زیرساخت هایمان با 
این هدف بود که بتوانیم در ســال 1403 فینوتک را به 
حداکثر توانمندی هایش برســانیم و با بالاترین توان 
در بــازار حضــور داشــته باشــیم. پیش بینــی می کنم 
فینوتک با تلاش همکارانم نســبت به ســال  گذشته 

رشد چشمگیری را نشان دهد.»

  چالش های ۱۴۰۲

بنا بر صحبت های ملکی، کمبود و گــران بودن نیروی 
متخصص، تغییــرات قوانین توســط نهادهــای ناظر 
و انحصارگرایــی برخــی از چالش هــای   بســیاری از 
شرکت های فعال در این حوزه اند و فینوتک نیز از این 

قاعده مستثنا نیست. او درباره چالش هایشان در یک سال گذشته می گوید: «یکی 
از چالش هایمان در یک سال گذشته به قانون گذاری مربوط می شد. با تغییر ناگهانی 
قوانین، کسب وکارها تحت تأثیر زیادی قرار می گیرند و روند مستمر موجودشان دچار 
مشــکل می شــود. علاوه بر قانون گذاری، چالش جذب و نگهداشــت نیروی انســانی 
متخصص را نیز داشتیم، ولی با این حال، سعی کردیم دستمزد دریافتی همکاران را 
به سطح قابل قبولی برسانیم. علاوه بر آن تلاش کردیم که محیط شرکت را با تکیه بر 
دانش مربوط به حوزه منابع انســانی، جذاب کنیم تا پرسنل بتوانند در آن احساس 

راحتی و احساس تعلق خاطر به محیط کارشان داشته باشند.»

  حرکت از بانکداری باز به سمت داده باز

به عقیده مدیرعامل فینوتــک، بانکداری باز در کشــور، 
حوزه بزرگی اســت کــه در ابتــدا از صنعت بانکی شــکل 
گرفت، ولی این حوزه باید فراتر از صنعت بانکی رود و در 
ســال 1403 از بانکداری باز به ســمت داده باز در حرکت 
باشد. او در این باره می گوید: «این صنعت همچنان به 
معنای کامل در کشور قانون گذاری نشــده است و البته 
این مورد هــم شمشــیر دولبه اســت، قانون گــذاری باید 
در راســتای رفع انحصار و موانع کســب وکاری باشــد نه 
برعکس. قانون گذاری نامناسب باعث شده که بعضی از 
سازمان هایی که در این فضا فعالیت می کنند به واسطه 
رویکــرد خاصشــان، منجــر بــه آســیب به شــرکت هایی 
مانند فینوتک شوند. مهم ترین مسئله این است که این 
مفهوم و توسعه آن بایســتی کاملاً به بخش خصوصی 
واگذار شود و ســازمان های دولتی و به خصوص بانک ها 
به شکل رقیب برای گروه های کسب وکاری مانند شرکت 

فینوتک، مطرح نشوند.
بــا وجــود ایــن، در فینوتــک در تلاشــیم بــا اســتفاده از 
داده های صنایع مختلف ابزاری برای تسهیل فرایندهای 
داخلی حوزه های مختلف ارائه دهیــم. درواقع با نگاهی 
به مفهوم داده باز که در آن با اســتفاده از داده های افراد 
و شــرکت ها در صنایــع گوناگــون مانند صنعــت تلکام، 
بیمه، بــورس، خدمات شــهری و... و البته بــا اخذ مجوز 
خودشــان تلاش بر ایجاد بســتری امن تر و در عین حال 
بازتــر برای تســهیل بخشــیدن بــه فرایندهای تکــراری و 
سنتی قبل دارد؛ سعی کردیم تلاشی مستمر در تعریف 
و شفاف ســازی این مفهوم هم به کســب وکارها و هم به 
قانون گذار داشته باشیم و موفقیت هایی هم در بعضی 
حوزه ها داشــته ایم. هرچند هنوز در ابتدای مســیر قرار 
داریــم، ولی نســبت بــه ســال جدیــد بســیار خوش بین 
هســتیم و امیدواریم با ایجــاد درک درســت از مفاهیم، 
موفقیت های بزرگ تری در پیاده ســازی مفهــوم داده باز 

به دست آوریم.»
بدون شــک در این مســیر مهم تریــن موضوعی کــه باید 
دنبال کنیم، امنیت داده است. ملکی با بیان این موضوع 
می گویــد: «فینوتک در تلاش اســت با توســعه ابزارهای 
دسترسی به داده ها در بستر امن، موجب آسودگی خاطر 
افراد و ســازمان ها و مؤسســات در ارائه خدمــات داده ای 
باشد. فینوتک امید دارد بتواند در این زمینه سازکارهای 

مناسب ارائه دهد.»

  ۱۴۰۳؛ سال درخشش
به گفتــه ملکــی، در ســال 1403 فینوتــک از محصولات 
ویژه ای رونمایی خواهد کرد و در تلاش اند که علاوه بر ارائه 
ســرویس،  به راه حل هایی برســند تا بــا تجمیع وضعیت 
ســرویس ها بــه خدمــات جدیــدی دســت پیــدا کننــد. 
ملکی با اشــاره به این موضوع بیان می کند: «با توجه به 
پیش بینی ها و توسعه های زیرساختی که در سال گذشته 
انجام داده ایم، 1403 برای فینوتک سال درخشش است 
و امیدواریم که ســال جهش و رشــد چشــمگیر برای این 
شــرکت از نظر توسعه بازار و ســودآوری باشــد و این برند 
خوشــنام نســبت به گذشــته افتخارات بیشتری کسب 

کند.» 

در فینوتک 
پنلی به نام راشا 
راه اندازی کرده ایم 
که مناسب افراد و 
شرکت هایی است که 
امکان پیاده سازی 
سرویس ها را در 
شرکت های خود 
ندارند و با استفاده 
از این پنل که تمامی 
سرویس های 
فینوتک در آن 
آماده شده و شارژ 
آن، می توانند 
این سرویس ها 
را فراخوانی 
کنند. هدف این 
محصول درک 
مسائل مشتریان 
در حوزه های 
کاری خودشان 
و ارائه راهکار و 
طراحی محصول 
با سرویس های 
دردسترس در 
فینوتک بوده است

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

  شرکای استراتژیک و همکاری های کلیدی
محمد رشــیدی، مدیرعامل همــراه کارت در ابتدا ضمن 
تأکید بر اینکه همراه کارت پتانســیل بسیار ویژه ای برای 
حضور به عنــوان پلتفــرم دادوســتد و دریافــت خدمات 
مالــی و پرداخــت در کشــور دارد توضیــح می دهــد: «بــا 
توجه به پتانسیل بســیار بالای همراه کارت و دسترسی 
به مشتریان و زیرساخت های منحصربه فرد، مذاکرات 
و همکاری های بسیار ویژه ای صورت گرفته که رفته رفته 
نمود های آنها رونمایی خواهند شد. همراه کارت به عنوان 
پلتفرم پرمخاطب دسترسی به خدمات پرداخت مطرح 
بوده اســت که همین امر فرصت ویژه ای را برای توســعه 
بازارهای جدید فراهم می آورد. از همین رو، شــکل گیری 

بازارهای جدید به واســطه پراســتفاده بودن این پلتفرم امری دســت یافتنی و در گرو 
تعاملات استراتژیک بازیگران کلیدی صنعت است.»

  ۱۴۰۲ چگونه گذشت؟
رشــیدی از نیمــه دوم ســال 1402 به عنــوان مدیرعامــل شــرکت همــراه کارت وارد این 
مجموعه شده است. به گفته او، از نیمه دوم 1402 به همراه تیم خود شروع به بازنگری 
در ابعاد مختلف این مجموعه اعم از زیرساخت ها، شرکای تجاری و محصولات کرده 
است و شرکت را برای رفتن به سمت خدمات جدیدی که در سال آینده می خواهند 
ارائه دهند، آماده کرده اند. او می گوید: «1402 را سال پایه ریزی و تغییرات مهم، و 1403 

را سال بهره برداری می نامیم.»
طبق صحبت های رشــیدی، همراه کارت در سال 1402 دو مســیر را پیش برده است: 
«اولین مســیر اینکه بتوانیم کیفیت خدماتمان را در حوزه فین تک توســعه دهیم و 

محمد رشیدی، مدیرعامل همراه کارت از ورود این شرکت به حوزه های جدید می گوید

همراه کارت جدیدی 
در راه است

همراه کارت که فعالیت خود را از سال ۱۳۹۳ آغاز کرده و تا به امروز در حال ارائه خدمات بانکی و پرداخت به کاربرانش بوده است، 
در حال ورود به حوزه های جدید و ارائه خدماتی نوآورانه اســت. در گفت وگویی که با محمد رشیدی، مدیرعامل همراه کارت 
داشتیم، از مسیری که این شرکت در ســال ۱۴۰۲ آمده، پرســیدیم. طبق صحبت های او، طی یک ســال گذشته همراه کارت 
تغییراتی جدی در تیم مدیریتی، معماری و زیرساخت هایش و مهم تر از آن شرکای استراتژیک خود داشته و اکنون آماده ورود 
به سال ۱۴۰۳ هستند تا تلاش هایشان را به نتیجه برسانند. رشیدی که معتقد است رقابت در سرویس های فعلی راه به جایی نمی برد، می گوید 

که آماده ورود به حوزه های جدید و تغییر بازی در این حوزه ها هستند. در ادامه گزارشی از این گفت وگو را می خوانید.

عکس: نسیم اعتمادی
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شماره هفتادو  نهم

دوم اینکه برخی زیرساخت ها را برای حوزه هایی که می خواهیم در سال 1403 وارد آن 
شویم، ایجاد کنیم؛ زیرا جمع بندی ما این است که اکوسیستم فین تک در کشور در 
مقطع کنونی نیازمند خدمات نوآورانه و جدید است و لزوماً رقابت در سرویس های 

فعلی راه به جایی نمی برد و فضای توسعه ای چندانی ندارد.»
اساســاً نیمــه دوم ســال 1402 بــرای همــراه کارت فضــای آماده ســازی بــرای کارهــای 
توســعه ای مان بود که در ســال های آینــده نمود فصل به فصــل آن را به صــورت جدی 
مشــاهده خواهید کرد. مدیرعامل همراه کارت با بیان این موضوع می گوید: «در این 
سال همچنین ســعی کردیم پژوهش عمیقی بر کاربرهایمان و رفتارهایشان داشته 
باشــیم که نتیجــه آن بهبود تجربــه کاربری در بخش هــای مختلفی مانند ســرویس 
کارت به کارت و خرید آنها بود. همچنین طراحی نســخه جدیدی از همراه کارت را که 
بهبود خوبی در رابط کاربری داشــت به صورت محدود منتشــر کردیم که کاربرانمان 
به تدریج در حال مهاجرت به این نسخه بهبودیافته هستند. بخشی از سرویس های 

جدید هم اکنون به صورت محدود در دسترس کاربران قرار گرفته است.»

  بهبود تجربه مشتریان از برند همراه کارت
رشیدی معتقد است که بهبود تجربه مشتریان مانند چتری است که کل مجموعه 
را دربرمی گیــرد و صرفاً محــدود به فضــای داخلی اپلیکیشــن نیســت. او در این باره 
عنوان می کند: «تجربه مشتریان، از تجربه نصب اپلیکیشن تا استفاده از خدمات 
و سرویس ها و پشتیبانی مشتریان را شامل می شــود. از همین رو ایجاد مسیر های 
حساب شده تر و جذاب تر برای مشتریان ازجمله اولویت های تیم های داده و تجربه 
مشتریان همراه کارت است. درنتیجه وقتی از تجربه کاربری بهتر صحبت می کنیم، 
منظورمان تجربه ای اســت که کاربر از برند همراه کارت به دست می آورد و این بهبود 
تجربه صرفاً به درون اپلیکیشــن ما محدود نیســت.» رشــیدی همچنین می گوید: 
«یکی از مهم ترین چالش هایی که منجر به کندی روند توسعه کسب وکارهای آنلاین 
در کشور، ازجمله همراه کارت می شود، چالش جذب و نگهداشت نیروهای با استعداد 

و با تجربه است.»

  خلق بازارهای جدید

اســتفاده هوشــمندانه از ظرفیت 22میلیونی کاربران همراه کارت در کنــار ذی نفعان 
و ســهامداران هوشــمند این اپلیکیشــن، فرصتی را در اختیار قرار داده اســت تا این 
اپلیکیشن، فضاهای جدیدی را به عنوان بستر دادوستد در صنوف و صنایع مختلف 
فراهم آورد. به گفته رشیدی همراه کارت پلتفرم دادوستد کاربران و کسب وکارهاست 
و در همیــن مســیر با ایجاد بســتر مناســب امکان رشــد را به تمــام شــرکای کلیدی و 

استراتژیک خود خواهد داد.
او همچنین ضمن اشاره  به وجود رقابت های ناسالم و غیرمنصفانه در بازار می گوید: 
«نمونه این موضوع می شــود اپراتورهــای تلفن همراه کــه در حال تــلاش برای جذب 
کاربــران اپلیکیشــن های پرداختــی هســتند. در حالی کــه می توانند تمــام ظرفیت و 
پتانسیل خود را به درستی در مسیر ایجاد بستر رشد بهتر کسب وکارها قرار دهند؛ 
توسعه هایی همچون ظرفیت های شبکه ای و زیرســاختی، مراکز داده و... . در حالی 
که ایــن موضوع باعث هدر رفتن منابع و ســرمایه ها می شــود، زیرا آنها نیــز به دنبال 
سهم مادی در بازار هستند که این رقابت ها هزینه را زیاد می کند. کاری که ما در سال 
1402 انجام داده ایم این اســت که به جای رقابت با پرداخت سازها و اپلیکیشن های 
پرداختی، برای خود بازارهای جدیدی را تعریف و به ســمت آنهــا حرکت کرده ایم. ما 
فکر می کنیم که بتوانیم از ظرفیت هایی که به واســطه ذی نفعان و ســهامداران خود 
داریم، استفاده کنیم و خدمات قابل توجهی را در بازار ارائه دهیم. رویکردمان بیشتر 
به سمت نوآوری مبتنی بر نیاز بازار و حرکتی است که مردم در بازار انجام می دهند، 

تا رقابت با پرداخت سازها و اپلیکیشن های پرداختی دیگر.»

  ورود به بورس
یکی از چشــم اندازهای همراه کارت، ورود به بورس است که بررسی ها و مراحله اولیه 
آن انجام شده است. رشیدی با اشاره به این موضوع می گوید: «قواعد ورود به بورس 
تا حد خوبی روشــن اســت و ما درتلاشــیم تمام بحث های زیرســاختی چــه از منظر 
مالی، حاکمیت شرکتی و کسب وکاری خود را به سمت و سویی هدایت کنیم که برای 

پذیــرش در بورس آماده شــویم. پذیرش در بــورس صرفاً 
یک درخواســت نیســت، بلکه فرایندی جــدی و بلوغی 
کسب وکاری است که باید در راستای آن الزاماتی را طی 
کند. قدم های کلیــدی و مهمی را برداشــته ایم که ما را به 
سمت حصول الزامات اولیه و قواعد ورود به بازار سرمایه 

پیش خواهند برد.»

  پرداخت ساز ها درآمدی از کارت به کارت ندارند
مدیرعامــل همــراه کارت با بیان ایــن موضوع که در ســال 
1402 فشــارهای زیــادی از بعــد نیــروی انســانی متحمل 
شــده اند، دربــاره چالش هایــی که در یک ســال گذشــته 
بــا آن روبــه رو بودنــد، می گویــد: «در کنــار چالــش مهــم 
مهاجرت نیروی انســانی متخصص در کشــور، افزایش 
هزینه ها به صــورت روزانــه بــرای نگهداشــت و مدیریت 
کسب وکار، این اســت که اپلیکیشــن های پرداخت ساز 
هیچ سهمی از درآمدهای برخی سرویس های پرداختی 
مانند کارت  به کارت که یکی از پرتراکنش ترین سرویس ها 
اســت، ندارنــد؛ بنابراین بایــد هزینه هــای زیــادی را برای 
تأمین زیرســاخت، پاســخ گویی مشــتریان، نگهداشــت 
مشــتریان و رعایــت کــردن الزاماتــی کــه رگولاتــور درباره 
پرداخت سازها ابلاغ می کنند متحمل شــویم تا بتوانیم 
ایــن ســرویس را ارائــه دهیــم و کاربرانمــان را نگــه داریم. 
اپلیکیشــن های پرداخت ســاز گــردش مالی بزرگــی را در 
ســرویس کارت به کارت ایجاد می کننــد در حالی که هیچ 
سهمی از درآمد آن نخواهند داشت. درواقع درآمدی که 
به  دست می آید کاملاً به شــبکه پرداخت و بانک مبدأ و 
مقصد می رسد؛ در صورتی که پرداخت ساز کسی است 
که این فرایند را تسهیل می کند. تلاش های بسیار زیادی 
از سوی کارگروه پرداخت سازی صورت گرفته است که با 
حمایت بانک مرکزی همراه بوده است. امیدواریم در سال 
آینده به جمع بندی خوبی در این باره برسیم و بتوانیم در 
این مســیر فضای بهتری برای رشــد و خدمت رســانی به 
مردم داشته باشیم. طبعاً با به روز شدن قوانین و قواعدی 
کــه منجر بــه بهبــود فضای ســالم کســب وکار در کشــور 
می شود، هزینه هایی برای رعایت و پیاده سازی آنها وجود 
دارد که نیازمند حمایت ویژه رگولاتور از پرداخت ســازها 

برای ارائه خدمات بهتر به مردم است.»

  ۱۴۰۳؛ سال ورود به بازارهای جدید

رشــیدی ســپس توضیــح می دهــد کــه می خواهنــد در 
ســال 1403 همــراه کارت را از فضــای رقابتــی فعلی وارد 
فضای توســعه ای جدیدی کنند. او در ایــن باره توضیح 
می دهد: «شــاید امروز با اپلیکیشن های پرداخت ساز 
در حــال رقابت باشــیم، امــا در ســال 1403 به واســطه 
توسعه خدماتی که همراه کارت در بازارهای جدید دارد، 
در بازارهــای مختلفی رقابــت خواهیم کــرد. موضوعی 
که بســیار بــر آن تأکیــد داریم این اســت که به واســطه 
خوشــنامی و حجــم کاربرانــی کــه همــراه کارت دارد، 
می توانیم بازی را در ایــن بازارها عوض کنیم و با حضور 
پررنــگ و درســت همــراه کارت، آن بازارهــا نیــز بزرگ تر 
خواهند شد. این توســعه منجر به اثرگذاری مثبت در 
فضــای اقتصــادی و بهبود ســطح کیفــی زندگــی مردم 

خواهد شد.» 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

در
گروه نیکان از سال ۱۳۹۵ و با مجوز رسمی پرداخت یاری از بانک مرکزی (شرکت شاپرک)، فعالیت خود را در حوزه توسعه نرم افزار 
کســب وکارها به صورت B2B آغاز کرد و حالا در حوزه های اصلی نظیر فروشگاه های آنلاین، سیستم های هوشمند شهری و 
باشگاه مشتریان در حال فعالیت است. این شرکت همچنین فعالیت گسترده خود را در حوزه خدمات بانکی و پرداختی در 
ســال ۱۴۰۰ با نام شــرکت نوآوران هوشــمند نیکان آغاز کرد و امــروزه در حوزه های گوناگــون بانکی، پرداختی و نیــز درباره اخذ 
مجوزهای مربوطه به PSPها، شــرکت ها و کســب وکارهای مختلف مشــاوره و زیرســاخت فنی ارائه می دهد. در گفت وگو بــا علیرضا صدری، 
مدیرعامل و عضو هیئت مدیره نوآوران هوشمند نیکان، درباره فعالیت های این شرکت در یک سال گذشته صحبت کردیم و از برنامه هایشان 
برای سال ۱۴۰۳ پرسیدیم. طبق صحبت های او، مهم ترین برنامه ســال ۱۴۰۳ شرکت نیکان ایجاد سازکاری برای طراحی مدل های همکاری با 
شرکت ها و صنایع خارج از فضای اکوسیستم پرداخت و بانکی کشور است و در تلاش است بتواند به عنوان بازوی قابل اتکا برای برون سپاری 

فعالیت های نرم افزاری و تولید محصولات جدید شرکت ها و صنایع دیگر ایفای نقش کند.

گفت وگو با علیرضا صدری، مدیرعامل و عضو هیئت مدیره شرکت نوآوران هوشمند نیکان
درباره رویکرد این شرکت در همکاری با شرکت ها و صنایع

بازوی توسعه  فنی کسب وکارها 
مسیر فین تک هستیم 

B2C ورود به حوزه  
شــرکت نوآوران هوشــمند نیکان که عمده فعالیت هایش در حوزه B2B است، در یک 
سال گذشته با توجه به تجربه همکاری های شرکتی ســال های گذشته اش، پروژه های 
خود را ادامه داده اســت؛ ازجمله: همکاری در زمینه پروژه های زیرساختی با PSPها و 
نیز ارائه سرویس های پرداخت به شــرکت هایی که تازه به حوزه فین تک وارد شده اند. 
علیرضــا صــدری، مدیرعامــل و عضــو هیئت مدیــره نــوآوران هوشــمند نیــکان، درباره 
فعالیت هایشــان در یک ســال گذشــته می گویــد: «در ســال 1402 نیکان طــی اقدامی 
مشترک و با جذب سرمایه خصوصی وارد پروژه B2C وی  بانک شد که تجربه خوبی برای 
این تیم بود. وی بانک با ایده ایجاد یک نئوبانک با تکیه بر هوش مصنوعی شروع به کار 

کرد و نیکان در این مسیر در نقش بازوی فنی در کنار آن قرار گرفت.»
طبق صحبت های صدری، تغییر اصلی در رویکــرد نیکان، ورود به بازار B2C در ســال 
1402 بود که با همکاری در ایجاد مجموعه وی بانک رقــم خورد. او در این باره می گوید: 
«بازطراحی سرویس ها و خدماتی که در ســال های گذشته برای مشتریان شرکتی بود 
و متناسب ســازی آنها بــا نیازهای مشــتریان نســل زدی، طراحی و ارائه ســرویس های 
خدمات آنلاین ریالی در کشــورهای توریســتی، ازجمله ترکیه، ایجاد پلتفرم لندتک و 
یکپارچه سازی آن با صندوق های فروشــگاهی قبلی نیکان، برخی از اقداماتی هستند 
کــه در ســال 1402 روی آنهــا متمرکــز بودیــم. ضمــن اینکــه درک نیاز هــای مشــتریان 
مهم ترین مســئله ای بود که در ایــن تغییر رویکرد بایــد در کانون توجه قــرار می گرفت. 
حرکت از طراحی زیرساخت پنل پرداخت یاری برای شرکت ها به سمت ایجاد سرویس 

اعتبارسنجی بر پایه هوش مصنوعی، برای تیم ما مسیر بسیار خاصی بود.»

  بالا رفتن قیمت دلار و مهاجرت نیروی انسانی
به گفته مدیرعامل نیکان، مهم ترین چالشی که این شرکت در سال 1402 تجربه کرد، 
بالا رفتن قیمــت دلار و درنتیجــه آن مهاجــرت نیروهای انســانی، کمبــود متخصص، 
به ویژه در حوزه فین تک و به تبع آن افزایش حقوق و مزایای پرســنل بــود. او در این باره 
می گوید: «متأسفانه، نه در متن قرارداد با کارفرما و نه در محتوای تعهد به سرمایه گذار 
نمی توان موضوع افزایش های هیجانی دلار را گنجانــد. البته یکی دیگر از چالش های 
جدی سال 1402 بخشــنامه های تند رگولاتوری بود که باعث شدند سرمایه گذاران هر 
روز بــا نگرانی های جدی و جدیدی روبه رو شــوند. بــرای مثال به بخشــنامه جدید برای 
نئوبانک ها و الزام همکاری آنها با بانک ها توجه کنید؛ چنین بخشــنامه ای که در دنیا 

هیچ مدلی از آن وجود ندارد، باعث شــده بانک های 
دولتــی و خصولتی بســیار قــوی  و بخــش خصوصی 

بسیار ضعیف  شود.»

  انعقاد قرارداد در کشورهای کانادا و استرالیا
در ســال 1402 نیــکان موفــق شــد علاوه بر پیــش بردن 
پروژه هــای داخلــی خــود، در بخــش بین الملــل نیز در 
کشورهای کانادا و اســترالیا با شرکت های خصوصی و 
افراد حقیقی قراردادهای توسعه نرم افزاری منعقد کند. 
صدری بــا بیان این موضــوع می گوید: «ایــن قراردادها 
به تیم ما کمک کرد در بازار بین الملل باتجربه تر شــود 
و همچنین به ایــن باور برســد که با وجــود تحریم های 
فعلی، ایــن کار اگرچه ســخت، ولی امکان پذیر اســت. 
علاوه بــر اینهــا نیــکان در ســالی کــه گذشــت روی
PSPهای مطرح کشــور بیشــتر تمرکز کرد و با تکیه بر 

تجربه حدوداً یک دهه ای خود در بازار فین تک و مالی 
کشور پروژه های نوآورانه ای را به اجرا درآورد.»

  ۱۴۰۳؛ سالی پر از تغییر

مدیرعامل شــرکت نوآوران هوشمند نیکان می گوید 
که سال 1402 برای آنها پر از چالش و تجربه بود: «این 
چالش ها به مسائلی از این قبیل مربوط می شد: وارد 
شــدن نیکان بــرای اولین بــار و به طور جدی و رســمی 
بــه فضــای کســب وکار B2C وی بانــک، حــل  کــردن 
دغدغه هــای ســرمایه گذاران و نیــز موضــوع نیــروی 
انســانی متخصص و همین طور تلاش بــرای حفظ و 
نگهداری پروژه های پیشــین و نــوآوری در این فضای 
رقابتی. ســالی که گذشــت اگرچه برای تیم ما بسیار 
سخت و طاقت فرسا بود، ولی به باور ما کسب وکارها 
ماننــد موجودات زنده ای هســتند که حیــات و نبض 
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آنها کاملاً در نوسان و پویایی آن است.»
صدری ســپس درباره چالش هایی که در سال 1403 
ممکن اســت برایشان ایجاد شــود، صحبت می کند 
و می گویــد: «شــاید بتــوان گفــت چالش هــای ســال 
1403 به انــدازه اتفاق های پایان ســال 1402، ازجمله 
خرید سهام شــرکت های اســتارتاپی توســط فعالان 
حوزه صنعت و بازرگانی، جالــب خواهد بود. اوضاع 
نویــد ســالی پــر از تغییــر در اکوسیســتم را می دهد؛ 
ســالی که در آن بیشــتر هزینه هــای منابع انســانی و 
تبلیغات اکوسیستم استارتاپی ایران توسط صاحبان 
صنایع تأمین خواهد شد. اگرچه همیشه همین طور 
بوده، اما تأثیر اتفاق های اخیر در ســال آینده بسیار 
 B2C چشــمگیرتر خواهد بود و قطعاً رقابــت در بازار
سخت تر از پیش می شود. نیکان در این مسیر قصد 
 B2B دارد علاوه بر پی گرفتــن فعالیت های مرتبــط با
خــود، با تکیه بــر ایــن همکاری ها در کســب وکارهای 
B2C جدید نیز وارد شود. درحقیقت ما سعی داریم 

با ایجاد فعالیت های مشــترک، ریســک  ورود به این 
بازارهــا را برای خــود کاهش دهیم و بیشــتر در نقش 

بازوی فنی کسب وکارها فعالیت کنیم.»

  همــکاری بــا صنایعــی خــارج از حــوزه بانکــی و 

پرداخت
بــا توجــه بــه تجربــه نیــکان در وی بانــک و همچنیــن 
تجربه هــای همــکاری بــا کســب وکارهای فین تکــی، 
مهم ترین برنامه سال 1403 این شرکت ایجاد سازکاری 
برای طراحی مدل های همکاری با شرکت ها و صنایعی 
خــارج از فضای اکوسیســتم پرداخت و بانکی کشــور 
است. صدری با بیان این موضوع درباره برنامه هایشان 
برای سال 1403 می گوید: «با این رویکرد این موضوع را 
دنبال خواهیم کرد که بتوانیم خدمات و سرویس های 

مــورد نیــاز شــرکت ها در برخورد بــا مشــتریان نهایی را کــه از جنــس مدیریت ســرمایه، 
خدمات لندتک شرکتی و تعریف محصول جدید هســتند، طراحی کنیم. این موضوع 
می تواند جالب ترین چالش ســال آینده ما باشــد، از این منظر که با ایــن تغییر رویکرد، 
نیکان در همــکاری بــا شــرکت ها و صنایع به عنــوان بــازوی قابل اتــکا برای برون ســپاری 
فعالیت های نرم افزاری و تولید محصولات جدید در قالب مدیر پــروژه، می تواند از زمان 
تعریف اولیه، طراحی مدل کسب وکار، مدل درآمدی، طرح توجیهی اقتصادی تا طراحی 
و توســعه محصول نهایی حضور داشته باشــد. ما براســاس تجربیات خود در همکاری 
با کســب وکارها بارهــا شــاهد بوده ایم که بــرای بســیاری از کســب وکارهای خــارج از این 
اکوسیستم، سرویس ها و خدمات حوزه فین تک بسیار جذاب، اما دسترس ناپذیر به نظر 
رسیده. این در حالی است که با توجه به حجم بالای معاملات آن کسب وکارها، ورود به 

این حوزه و تعریف محصول جدید برای آنها بسیار کم ریسک و کم هزینه است.»

  خوش بین به اکوسیستم و تغییرات رگولاتوری

مدیرعامل نیکان توضیح می دهد مهم ترین موضوعی که برای این شرکت نرم افزاری و 
البته سایر فعالان این حوزه مشکل ایجاد می کند، این است که برخلاف دیگر صنایع 
(ازجمله مخابرات، نفت و گاز و حتی تولیدی ها که پایه فعالیت و قراردادهای آنها غالباً 
براساس تغییرات ارز است)، هزینه ها در حوزه نرم افزاری هنوز بر پایه ریال است. او در 
این باره این طور می گوید: «در حالی که حقوق و دســتمزد نیروهای متخصص، هزینه 
تبلیغات آنلاین و بســیاری از مــوارد دیگر تا حدود زیادی دلاری اســت، امــا قراردادها، 
مشــارکت ها و ســرمایه گذاری ها در این حــوزه همچنان ریالی اســت. البتــه امیدواریم 
فرهنگ داینامیک بودن هزینه های توسعه نرم افزار براساس ارز در اکوسیستم ما نیز 
نهادینه شود.» نیکان نیز طبق روال بسیاری از شرکت ها، همیشه قبل از شروع سال 
جدید با نگاه به مســیر طی کرده در ســال قبــل و براســاس دیتاها و عملکــرد تیم خود، 
خط مشی و استراتژی هایش را مرور و بازبینی می کند و می کوشد بین مسیر پیش رو، 
چالش ها و تجربیات خود فصل مشــترکی بســازد. صدری با بیان این موضوع، درباره 
سال 1403 می گوید: «بقای نیکان در گرو امیدواری همیشگی به طی کردن مسیر پیش 
رو بوده اســت؛ حتی اگر این امید گاهی به آن قله موعود ختم نشــده باشــد. حقیقت 
این است که نیکان مشتاقانه به ســمت چالش ها حرکت کرده و کارنامه کاری این تیم 
بی اغراق و خارج از کلیشه، کاملاً گویای این موضوع بوده است، پس قطعاً سال 1403 را 
هم مانند سال های قبل امیدوارانه آغاز خواهیم کرد و همچنان خوش بین به اکوسیستم 

و تغییرات مثبت رگولاتوری خواهیم بود.» 

کسب وکار

عکس: نسیم اعتمادی
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فناور ی های مالی ایران

نیوکاش یک پلتفرم مالی و سرمایه گذاری در حوزه گردشگری و زیارت است که در حال حاضر به مسافران عرب زبان حوزه 
خلیج فارس که قصد سفر به ایران را دارند،  خدمات مالی و سفری ارائه می دهد. درواقع، کاربران این پلتفرم در مبدأ سفر 
خــود می توانند به مراکز نمایندگــی نیوکاش در کشورشــان مراجعه کنند و پس از نصب و شــارژ کیف پول خــود از پانزده 
سرویس آنلاین آن استفاده کنند. نیوکاش در سال جاری دستاوردهای زیادی داشته و به گردش مالی ۱۵۰۰ میلیارد تومانی 
و ۱۳٫۶ برابر شدن تعداد تراکنش های موجود در اپلیکیشن خود دست یافته است. طبق صحبت های مدیرعامل نیوکاش، این شرکت بر 
آن اســت تا در ســال ۱۴۰۳ با تمرکز بر افزایش ســهم بازار خود، حــذف پول نقد از چرخه ســفر افــراد و ارائه خدمت به کســانی که مقصد 
نهایی شان ایران و حتی غیر از ایران است، به اولین انتخاب زائران و گردشگران خاورمیانه تبدیل شود. با وجود این، مسیر پیش روی این 
استارتاپ چندان هم هموار نیست و باید با چالش بزرگ تحریم دســت وپنجه نرم کند تا به عنوان یک پلتفرم مالی در فضای بین المللی 
باقی بماند و توسعه پیدا کند. در گفت وگو با علی آیتی، مدیرعامل نیوکاش، به عملکرد و چالش های آنها در سال ۱۴۰۲ و برنامه هایی که 

برای سال جدید دارند، پرداختیم.

گفت وگو با علی آیتی، مدیرعامل نیوکاش درباره دستاوردهای این استارتاپ در سال ۱۴۰۲

گردش مالی ۱۵۰۰ میلیارد تومانی 
در حوزه زیارت و گردشگری

  افزایش تعداد نمایندگان
علی آیتی، مدیرعامل نیوکاش، ابتدا درباره فعالیت هایشــان در ســال 1402 صحبت 
می کند. طبق صحبت های او، نیوکاش در ســالی که گذشــت به دنبال توســعه شبکه 
نماینــدگان خــود در کشــورهای حــوزه خلیج فــارس و تحقق شــعار خدمت رســانی به 
گردشــگران و زائران عرب، در مبدأ سفرشــان بوده و با وجود تحریم های سخت گیرانه 

و محدودیت هــای بین المللــی، توانســته شــبکه 
نماینــدگان خــود را از نــوزده نماینده در ســه کشــور 
به بیــش از 180 نماینده در کشــورهایی نظیر عمان، 
بحرین، قطــر، عراق، ســوریه، ایران و لبنان برســاند؛  
به طوری  که در کشور عراق پراکندگی نمایندگی های 

عکس: مهدیه غفوریان

نیلوفر نادری
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

نیوکاش به بیش از هجده شهر مهم این کشور رسیده است.
او در ادامــه درباره تغییراتــی که در محصولات و مشتریانشــان داده انــد، می گوید: 
«نیوکاش از ابتدای سال 1402 بسیاری از زیرساخت های خود را توسعه داده است. 
تقریباً تمامی بخش های اپلیکیشــن ما بازنویسی شده و تغییرات ظاهری و باطنی 
زیادی داشته است. ما به صورت مداوم سعی کرده ایم با کاربران خارجی خود ارتباط 
بهتر و باکیفیت تری برقرار کنیم. در همین راستا و براساس نیاز کاربران، محصولات 
جدیدی را توسعه داده ایم و در این فرایند، خدمات زیادی را نیز به اپلیکیشن خود 

اضافه کرده ایم.»

  ثبت رکورد ۱٫۵ میلیون تراکنش
به گفته آیتی، نیوکاش در ســالی که گذشت توانســت با تکیه بر کاربران عرب زبان 

خود رکورد 1٫5 میلیون تراکنش را در سیستم بانکی 
کشور و سیستم داخلی ثبت کند که نشان از امنیت 
بالای این کیف پول و جلب اعتماد کاربرانش دارد. او 
در این باره می گوید: «مدیریت تراکنش ها، خریدها 
و صرفه جویی در هزینه های سفر ازجمله ویژگی هایی 
بوده اند که به باور کاربران، این اپلیکیشــن را متمایز 
کرده است. البته دســتاوردهای ما به همین جا ختم 
نمی شــود. افزایــش کیفیــت خدمــات ارائه شــده به 
کاربــران نیــوکاش باعــث شــده از ســال گذشــته تــا 
بــه الان با رشــد 8٫5 برابــری در تعــداد کاربــران خود 
روبه رو شــویم. نیوکاش تاکنون موفق به جذب بیش 
از 105هــزار کاربــر عرب زبان از حدود چهارده کشــور 
منطقــه شــده و پیش بینی می کنیــم در ســال آینده 
ایــن عــدد بــه بیــش از نیــم میلیــون کاربــر افزایــش 
یابــد. علاوه بر این، بــا توجه به اینکــه عمده خدمات 
اپلیکیشن نیوکاش در مبدأ ســفر و خارج از ایران به 
گردشگران ارائه می شود، در سال جدید رشدی 9٫5 

برابری در تعداد نمایندگان خود را تجربه کردیم.»
به طــور کلــی ایــن پلتفــرم بــا دارا بــودن نماینــدگان 
مختلــف در کشــورهای عمــان، بحرین، قطــر، عراق، 
لبنــان و ســوریه امــکان شــارژ کیــف پــول نیــوکاش 
را فراهــم کــرده و در داخــل کشــور نیــز در شــهرهای 
مشــهد، تهران، اصفهان، آبادان، اهــواز، قم، تبریز، 
شــیراز و ارومیــه نمایندگی هایی بــرای ارائه خدمات 
پشــتیبانی حضوری و پشــتیبانی آنلاین 24ســاعته 
دارد. مدیرعامــل نیــوکاش می گوید: «ایــن پلتفرم با 
بهره مندی از توان داخلی و افزایش ضریب کیفیت 
خدمــات خــود بــرای کاربــران و همچنیــن تبلیغــات 
مســتمر و تــلاش بــرای انتقال حس ســفری آســان، 

ارزان، بدون دردســر و بــدون پول نقد بــه ایران در ســال 1402 به جریــان مالی بیش 
از چهــل میلیــون دلاری در حوزه گردشــگری و زیارت دســت یافته که ایــن موضوع 
نشان دهنده روند روبه رشد نیوکاش در جلب اعتماد گردشگران و زائران عرب زبان 

کشور های حوزه خلیج فارس است.»

  چالش های داخلی و خارجی

آیتــی چالش هــای شرکتشــان را به دو دســته داخلــی و خارجــی تقســیم می کند و 
می گوید: «رگولاتوری، درگیر شدن با فرایندهای اداری در سازمان هایی نظیر دارایی 
و تأمین اجتماعی ازجمله چالش های داخلی هســتند که خاص کسب وکار ما هم 
نیســت و تقریباً بیشــتر کســب وکارهای داخلی که نوآور و فناورند با این چالش ها 
درگیرنــد. بــه لحــاظ بین المللــی و خارجــی هــم بــا چالــش تحریم هــا روبه روییم که 
بزرگ ترین و مهم ترین چالش ماســت. تحریم ها باعث کند شــدن جریان توســعه 
کســب وکارهای ایرانــی شــده و کشــورهای دیگــر بــا قوانین ســخت گیرانه خــود در 

تلاش انــد از رشــد پلتفرم هــای مالــی جلوگیــری کننــد. 
بــا وجــود ایــن، مــا توانســته ایم بــا ایجــاد فرایندهایــی 
اختصاصــی و منحصربه فــرد، ســایه تحریم هــای 

بین المللی را کمرنگ کنیم.»

  افزایش تعداد کاربران نیوکاش
نیــوکاش از ابتــدای ســال 1402 دســتاوردهای زیــادی 
داشته که یکی از آنها افزایش 8٫5 برابری تعداد کاربران 
آن اســت. آیتی با بیان این موضــوع، توضیح می دهد: 
«به طــور میانگیــن بــا وجــود پانــزده خدمــت محــوری 
نیــوکاش، هــر کاربــر حداقــل از پنــج خدمت محــوری، 
معادل 33درصد از خدمات بهره مند شــده  است. این 
مقدار به نســبت مشــابه ســال گذشــته دارای رشــدی 
1٫5 برابــری بــوده و علاوه بــر ایــن، تعــداد تراکنش هــای 
موجــود در اپلیکیشــن نیــز 13٫۶ برابر شــده اســت. ما 
توانسته ایم گردش مالی خود را در سال جاری به شش 
برابر برســانیم و در کنــار موارد مذکــور، باید بــه این هم 
اشــاره کنم کــه گرچه خدمــات عمــده نیوکاش تا ســال 
گذشــته فقط در ســه کشــور ارائه می شــد، اما در حال 
حاضر علاوه بر اینکه این تعداد به هفت کشور افزایش 
یافتــه، تعــداد نمایندگی هایمان در شــهرهای مختلف 
کشــورهای عربی نیز رشــدی 9٫5 برابری را تجربه کرده 

تا ارائه خدمات آن به صورت نقطه ای پیگیری شود.»

  فراتر رفتن نیوکاش از سفر بدون پول نقد
نیوکاش در آغازین لحظات توسعه اش، با شعار «سفر 
کنید؛ بــدون پــول نقــد» وارد بــازار شــد و آن طــور که از 
صحبت هــای آیتــی مشــخص اســت، می خواهنــد از 
این شــعار هم فراتر روند و به یار همیشگی گردشگران 
خاورمیانــه تبدیل شــوند. او در ایــن بــاره می گوید: «ما 
در حال گذار از این شعار هســتیم و می خواهیم همراه 
همیشــگی گردشــگران خاورمیانه باشــیم. به این معنا 
که هر گردشــگر خارجی یــا فردی کــه بخواهد بــه ایران 
ســفر کنــد،  بــا انتخــاب نیــوکاش تا ســفری کم دردســر 

داشته باشد.
 ســال 1402 برای ما پر از فرازونشیب، چالش و ریسک 
بود و نیوکاش در این ســال با تمرکز و انسجام بیشتری 
روی توســعه خــود کار کــرد تــا در ســال آینــده بهتریــن 
عملکرد را داشــته باشــد. در همین راســتا می خواهیم 
در ســال 1403 بــا افزایــش فعالیت هایمــان در حــوزه 
گردشگری و زیارت، به اولین انتخاب زائران و گردشگران 
خارجــی تبدیــل شــویم و یکــی از مأموریت هایــی کــه 
بــرای خــود تعریــف کرده ایم ایــن اســت که یک ســهم 
بــازار هفت درصدی در حــوزه زیارت و گردشــگری خرد 
مسافران عرب زبان در کشورهای تحت پوشش نیوکاش 

داشته باشیم.»
او سپس به یکی از مهم ترین مأموریت های نیوکاش در 
سال آینده اشاره می کند و می گوید: «ما به دنبال حذف 
پول نقد از چرخه سفر زائران و گردشگران در کشورهای 
تحت پوشش خود هستیم. درواقع، نیوکاش به دنبال 
این اســت که امکانــی را بــرای کاربرانــش فراهــم کند تا 
بتوانند نه فقط برای ســفر بــه ایران، بلکه برای ســفر به 

کشورهای دیگر نیز از خدمات آن استفاده کنند.» 

سال ۱۴۰۲ برای 
ما پر از فرازونشیب، 
چالش و ریسک 
بود و نیوکاش در 
این سال با تمرکز 
و انسجام بیشتری 
روی توسعه خود کار 
کرد تا در سال آینده 
بهترین عملکرد 
را داشته باشد. 
در همین راستا 
می خواهیم در سال 
۱۴۰۳ با افزایش 
فعالیت هایمان 
در حوزه گردشگری 
و زیارت، به اولین 
انتخاب زائران و 
گردشگران خارجی 
تبدیل شویم

کسب وکار
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در
شرکت گسترش فناوری های نوین و شرکت های تابعه آن بازوهای فناوری اطلاعات بانک کشاورزی هستند که در سال ۱۴۰۲ 
تمرکز اصلی آنها روی پایدارسازی خدمات پایه بانکی غیرحضوری و ارائه خدمات بانکداری دیجیتال برای زنجیره های تأمین 
کشاورزی بوده است. به گفته مدیرعامل این شرکت، در یک سال گذشته روی موضوعاتی ازجمله سوپراپلیکیشن باران، 
مجهز به خدمات افتتاح حساب غیرحضوری، احراز هویت غیرحضوری، چک الکترونیکی، سفته الکترونیکی، انتقال وجه 
هوشمند و ارائه تسهیلات غیرحضوری و همچنین پلتفرم تأمین مالی کشاورزی قراردادی، پلتفرم کیف پول دیجیتال (پلتفرم نوینکست) و 
پلتفرم مدیریت زنجیره های تأمین کشاورزی (پلتفرم پالیز) و تأمین مالی این زنجیره ها متمرکز بودند و آنها را عملیاتی کرده اند. در گفت وگو با 
مصطفی امینی، مدیرعامل شرکت گسترش فناوری های نوین، به عملکرد این شرکت در سال ۱۴۰۲ و برنامه هایشان در سال آینده پرداختیم.

گفت وگو با مصطفی امینی، مدیرعامل و عضو هیئت مدیره گسترش فناوری های نوین بانک کشاورزی 
درباره اولویت های راهبردی این هلدینگ در سال جدید

توسعه بانکداری دیجیتال 
زنجیره های کشاورزی

  کشاورزی قراردادی
مصطفی امینی، مدیرعامل شرکت گسترش فناوری های 
نوین بانک کشــاورزی ابتدا درباره محصولات استراتژیکی 
که این شرکت در سال 1402 تولید کرده، صحبت می کند و 
می گوید: «یکی از این محصولات مهم پلتفرم تأمین مالی 
کشاورزی قراردادی است. کشاورزی قراردادی سازکاری است 
که یک بنگاه اقتصادی کشاورزی می تواند با قرار گرفتن در 
آن اعتبار خود را در اکوسیستم کشاورزی کشور اعم از بانک 
کشاورزی، صندوق بیمه کشاورزی، شرکت بازرگانی دولتی 
ایران و ســایر بازیگران بچرخانــد و عرضه محصــول خود را 
راحت تر کند. همچنین در سال 1402 روی حوزه های دیگری 

همچون ارتقای زیرساخت های سخت افزاری و تأمین برق و بهینه سازی زیرساخت های 
پردازشی و داده ای سامانه بانکداری متمرکز مهرگســتر اقدامات مؤثری انجام داده ایم.» 
امینی در تشریح فرایندها و بازیگران کشاورزی قراردادی در کشور نیز می گوید که در این 
فضا بانک کشــاورزی به عنوان تأمین کننده مالی، اعتبارســنج و رکن ضامن ایفای نقش 
می کند. درواقع این بانک ضامن کالاهای اساسی است که قرار است از مردم پیش خرید و 
سفارش کشت آن داده شود. او توضیح می دهد: «مثلاً دولت متعهد به افزایش تولیدات 
و ذخایر گندم شده و به این منظور باید گندم بیشتری از کشاورزان بخرد. در اینجا نقش 
ضامن (بانک کشاورزی) این است که با کشاورز و ســایر بازیگران زنجیره ارزش گندم وارد 
تعاملات اعتباری و تضمینی شود. این بازیگران درکل می توانند سازمان هایی مانند وزارت 
جهاد کشاورزی یا شرکت بازرگانی دولتی ایران و صندوق بیمه کشاورزی و شرکت همراه اول 
باشند. شرکت گسترش نیز در این فضا سه نقش اصلی ایفا می کند: 1. تأمین پلتفرم های 

عکس: نسیم اعتمادی
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مدیریت تضمیــن؛ 2. پلتفرم مدیریــت اعتبارســنجی کشــاورزان و 3. پلتفــرم مدیریت 
اعتبارات و تسهیلات. طرح «کشــاورزی قراردادی» پلی است میان بانکداری دیجیتال و 
کشاورزی دیجیتال که به خلق فضایی جدید منتهی شده و به نظر ما آینده روشنی دارد.»

  پلتفرم  تجارت الکترونیک خدمات و محصولات کشاورزی
شرکت گســترش فناوری های نوین در یک ســال گذشــته اقداماتی را نیز در حوزه تجارت 
الکترونیک کشاورزی انجام داده است. به گفته امینی، پلتفرم تجارت الکترونیک خدمات 
و محصولات کشاورزی با نام «پالیزمارکت» پلتفرمی است که در این سال عملیاتی شد: 
«پالیزمارکت این امکان را در اختیار فعالان صنعت کشاورزی قرار می دهد که فرصت های 
شغلی، خدمات و محصولات کشاورزی خود را به صورت نقدی و غیرنقدی عرضه کنند و از 
طرف دیگر نیاز خود را هم تأمین کنند. پالیزمارکت نیز در راستای توسعه زنجیره های ارزش 

کشاورزی قرار می گیرد.»

  سوپراپلیکیشن باران
توســعه سوپراپلیکیشــن باران در حوزه بانکداری خرد نیز یکی دیگر از دستاوردهای این 
شرکت در سال 1402 است. به گفته مدیرعامل شرکت گســترش فناوری های نوین، این 
سوپراپلیکیشن، پلتفرم بانکداری خرد بانک کشاورزی است و می تواند علاوه بر خدمات 
بانکی، خدمات فرابانکی نیز ارائه دهد: «این سوپراپلیکیشن برای ارائه خدمت به مشتریان 
خرد طراحــی و تولید شــده و در حوزه B2C مشــغول بــه کار اســت. دامدارهــا، مرغدارها، 
دام پرورها، کشاورزها، زنبوردارها و سایر افراد فعال در حوزه کشاورزی می توانند به صورت 
روزمره طیفی از نیازهای مالی و غیرمالی شان را با باران برطرف کنند. ما این سوپراپلیکیشن را 
از این جهت «باران» نامیدیم که بین باران و کشاورزی قرابتی مفهومی وجود دارد و از طرف 

دیگر باران خلاصه شده عبارت بانکداری آنلاین،  روان و آسان است.»

  پلتفرم ارائه تسهیلات غیرحضوری بانک کشاورزی
پلتفرم «آسان»، در سال 1402 در حوزه ارائه تسهیلات غیرحضوری راه اندازی شد. طبق 
صحبت های امینی، این سامانه علاوه بر یکپارچگی کامل با سامانه مدیریت اعتبارات و 
سامانه بانکداری متمرکز بانک کشاورزی، قابلیت ارائه تسهیلات به صورت نیمه حضوری 
(با یک بار حضور در شعبه) و ارائه تسهیلات به صورت کاملاً غیرحضوری مبتنی بر امضای 
دیجیتال را دارد. او توضیح می دهد: «روند رشد استفاده از این سامانه یکی از داستان های 
موفقیت بانک کشاورزی اســت. در ســال 1403 قابلیت های جدیدی در زمینه تضامین 
دیجیتالی به این پلتفرم افزوده خواهد شد. به عنوان نمونه از آنجایی که در سال 1402 چک 
الکترونیک بانک کشــاورزی (تحت عنوان چابک) و ســفته الکترونیک بانک کشاورزی 
راه اندازی شــدند، در ســال 1403 این قابلیت ها به عنوان تضامین جدید به سامانه آسان 

افزوده خواهند شد.»

  کیف پول دیجیتال نوینکست
بنا بر صحبت های مدیرعامل گسترش فناوری های نوین، این شرکت در سالی که گذشت 
روی مباحثی نظیر کیف پول دیجیتال، کیف ریال دیجیتال، کارت های نوین بانکی، اسناد 
تجاری دیجیتال و اوراق تعهدی دیجیتال، پلتفرم های تحلیل اطلاعات کشاورزی، بانکداری 
باز و بانکداری API نیز متمرکز بوده است. او در این باره توضیح می دهد: «در همین راستا 
اوراق گام، اوراق گواهی سپرده خاص و اوراق گواهی سپرده عام مبتنی بر سامانه سیمای 2 
و سامانه جامع صندوق توسعه ملی ایران را ایجاد کردیم. کیف پول نوینکست نیز ازجمله 
دستاوردهای تیم شرکت بوده که علاوه بر مجهز بودن به ابزارهای اعتباری و تسهیلاتی، 

ابزارهای تعهدی زیرخطی نیز دارد.»

  آداکارت و پلتفرم هوشیار
یکی دیگر از دستاوردهای تیم شرکت گسترش فناوری های نوین در سال 1402، راه اندازی 
پلتفرم سفارش و خرید کارت هدیه و بن کارت سازمانی تحت عنوان «آداکارت» بوده است. 
به گفته امینی، در پلتفرم آداکارت افراد می توانند از امکانات مربوط به کارت هدیه، بن کارت 
سازمانی مبتنی بر فناوری واقعیت افزوده بهره ببرند: «آخرین اقدام ما نیز به تمرکزمان روی 
سامانه های تحلیلی مربوط می شود؛ ازجمله «الماس» که یک سامانه تحلیل اطلاعات 

مکان محور کشاورزی است.»

توســعه ســامانه کشــف تقلب و مبارزه با پول شــویی با نام 
«هوشــیار» نیز از دیگر اقدامات این شــرکت بوده است. او 
در این باره توضیح می دهد: «در ســال 1403 ضمن توسعه 
قابلیت هــای جدیــد، این ســامانه بــه الگوریتم هــای هوش 

مصنوعی نیز مجهز خواهد شد.»

  از زنجیره های کشاورزی تا زنجیره های بورس
 این شرکت برای سال 1403 برنامه دارد با تکیه بر ظرفیت های 
بانکداری باز بانک کشاورزی خدمات و محصولات متنوع و 
مشــترک با ولث تک ها و پلتفرم های فین تکی فعال در بازار 
سرمایه ارائه دهد و با تعریف محصولات مشترک بین بورس 
و بانک به فعالیت هایش ادامه دهــد. او می گوید: «علاوه بر 
ایــن، روی بهره گیــری از ظرفیت هــای بانکــداری دیجیتــال 
برای زنجیره های کشــاورزی تمرکــز ویژه خواهیم داشــت.» 
یکی از ســامانه های راهبردی عملیاتی شــده توسط شرکت 
گســترش فناوری های نوین، سامانه جامع صندوق توسعه 
ملی است. به گفته امینی، این سامانه اولین هسته متمرکز و 
تخصصی صندوق های سرمایه گذاری در کشور با اتصال به 
بیست بانک عامل، 3٫100 شعبه و 4٫900 کاربر فعال است. 
یکپارچه سازی بیشتر این سامانه با سامانه های بانک های 
عامل نقش مهمی در تسهیل اجرای مأموریت ها و بهبود 
تعاملات میان صندوق و بانک ها خواهد داشت. در همین 
راستا، این شــرکت قصد دارد در سال 1403 با تکیه بر تفکر 
تحول دیجیتال و در راســتای تبدیل شدن صندوق توسعه 
ملی به صنــدوق ثروت ملی، نســبت به ارتقای این ســامانه 
به یک پلتفرم باز بــرای ذی نفعان اقــدام کند. او بــا بیان این 
موضــوع می گوید: «ارتقــای این ســامانه به یک پلتفــرم باز 
موجب پررنگ تر شــدن نقش رگولاتــوری فناورانه و چابکی 
این صندوق برای انجــام مأموریت های خود ازجمله تبدیل 
بخشی از عواید ناشی از فروش نفت و گاز، میعانات گازی و 
فرآورده های نفتی به ثروت های ماندگار، مولد و سرمایه های 

زاینده اقتصادی می شود.»

  ارزش آفرینی بانکداری دیجیتال در زنجیره امنیت غذایی
امینی سپس درباره چالش های اختصاصی این هلدینگ 
در ســال 1402 صحبــت می کند: «مــا باید به طــور هم زمان 
هــم زیرســاخت های قدیمی مــان را حفــظ می کردیــم، هم 
زیرســاخت های مــدرن می ســاختیم و هــم محصــولات 
جدید ارائــه می دادیــم. مدیریت کــردن این ســه به صورت 
هم زمان کار دشــواری بود که تیم شــرکت گســترش از پس 
آن برآمد. این چالش وقتی در کنار کمبود ســرمایه انسانی 
قرار می گرفت، وضعیت را پیچیده تر هم می کرد. به همین 
دلیل تصمیم گرفتیم در سال 1403 روی بهبود آیین نامه ها 
و فرایندهــای جــذب و نگهداشــت ســرمایه انســانی وقت 
بیشــتری بگذاریــم.» امینــی در پایــان بــا تأکیــد بــر اینکــه 
مهم ترین وظیفه شرکت گسترش فناوری های نوین، حرکت 
در مسیر اولویت های بانک کشــاورزی و تأمین پلتفرم های 
بانکداری دیجیتال برای زنجیره امنیت غذایی کشور است، 
عنوان می کند: «ما در سال 1403 به طور هماهنگ با اهداف 
راهبردی بانک کشاورزی، به ســراغ مدل های جدید تأمین 
مالی در بخش کشاورزی مثل تأمین مالی جمعی خواهیم 
رفــت و خدمــات بانکــداری دیجیتــال بیشــتری در زمینــه 

زنجیره های جدید کشاورزی نیز ارائه خواهیم کرد.» 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

  شکل گیری سرزمین هوشمند پاد
مهرداد حداد،  مدیر امور فناوری های نوین و سرپرســت 
شاخه بانکداری دیجیتالی بانک پاســارگاد، ابتدا درباره 
شــکل گیری ســرزمین هوشــمند پاد در بانک پاســارگاد 
صحبت می کنــد: «انقــلاب صنعتی چهــارم و تحولات 
دیجیتال آن باعث شــد کــه از ســال 139۶ مدیران بانک 
پاسارگاد برنامه جامعی در زمینه تحول دیجیتالی تهیه 
و اجــرا کنند. حــوزه بانکــداری دیجیتــال در پاســارگاد از 
همین زمان ایجاد شد و زیرساخت های فنی و لازم برای 
پیاده سازی بانکداری دیجیتال نیز توسعه یافت. موضوع 
بعدی ایجاد ســاختارها و فرایندهای پیشبرد پروژه بود. 
بانک پاسارگاد با مشارکت هلدینگ فناپ به عنوان بازوی 
فنی خود، این روند را با ابرپروژه ســرزمین هوشــمند پاد 

آغاز کرد. با پیشروی بیشتر در این مسیر متوجه شدیم که کسب وکار حوزه دیجیتال 
باید به صورت مجزا پیش رود؛ بنابراین شــاخه بانکداری دیجیتال در ساختار بانک 
پاسارگاد ایجاد و شرکت سرزمین هوشمند پاد راه اندازی شد. درنتیجه پاد به عنوان 
زیرمجموعه بانکداری دیجیتال بانک پاسارگاد آغاز به کار کرد؛ پلتفرمی جامع که انواع 
محصولات و خدمات دیجیتال را به شهروندان خود ارائه می دهد. کاربران پاد در یک 
سیستم یکپارچه می توانند نیازهای خود را راحت تر و امن تر از همیشه برطرف کنند.»

  پاد؛ هسته مرکزی اقتصاد دیجیتالی بانک پاسارگاد
حداد هدف بانک پاسارگاد از راه اندازی پاد را یک الزام در حوزه بانکداری عنوان می کند 
و می گوید که در آینده ای نه چنــدان دور فقط چند راه پیــش روی بانک ها در رفتن به 
سمت تحول دیجیتال قرار می گیرد: « بانک ها یا باید پلتفرم خود را در این راستا ایجاد 
کنند؛ مانند بانک پاسارگاد که در حال توســعه پلتفرم اقتصاد دیجیتالی پاد است، 
یا مجبور می شوند به یکی از پلتفرم های اقتصاد دیجیتالی موجود بپیوندند یا اینکه 

مهرداد حداد، از گام های بانک پاسارگاد در مسیر رسیدن به تحول دیجیتال می گوید

در پی توسعه پلتفرم اقتصاد 
دیجیتالی پاسارگاد هستیم

چند سالی است که بانک های ایران بنا بر ضرورت بازار، حرکت به سمت تحول دیجیتال و در ادامه آن، رسیدن به بانکداری 
دیجیتال را آغاز کرده اند. پاسارگاد نیز یکی از همین بانک هاست که با طراحی شاخه های مختلف اقتصاد دیجیتال در دل خود 
محصولات و خدمات دیجیتالی گوناگونی را ارائه کرده است. در گفت وگویی که با مهرداد حداد،  مدیر امور فناوری های نوین و 
سرپرست شاخه بانکداری دیجیتالی بانک پاسارگاد، داشتیم، درباره شکل گیری سرزمین هوشمند پاد و رفتن بانک پاسارگاد 
به سمت بانکداری نامرئی صحبت کردیم. او می گوید بانک ها پس از تحول دیجیتال باید به سوی بانکداری نامرئی حرکت کنند؛ در این حالت 
بانک باید به عنوان حامی و شریک در کنار افراد قرار گیرد تا عملیات بانکداری در سبک زندگی و شبکه ارزش آنها نفوذ کند و اکنون بانک پاسارگاد 

نیز در حال حرکت به سمت این نوع از بانکداری است.

عکس: نسیم اعتمادی
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به مرور زمان محو شوند. حرکت به سوی مباحث اقتصاد دیجیتال برای بانک ها الزامی 
است. شاید تا سه سال قبل بانکداری دیجیتال و تحول دیجیتال برای بانک ها حالت 
نمایشی داشت، اما در حال حاضر یک باید است و اگر انجام نشود بانک کوچک و 

کوچک تر خواهد شد.»
در پاد یک هسته دیجیتال وجود دارد که زیرساخت عمده سرویس هاست و خدماتی 
مانند احراز هویت، شبکه های اجتماعی، پیام رسان، هوش مصنوعی، اینترنت اشیاء 
و... مبتنی بر آن ارائه می شود. سرپرست شاخه بانکداری دیجیتالی بانک پاسارگاد 
با بیان این موضوع می گوید: «درواقع تمامی زیرساخت هایی که یک پلتفرم اقتصاد 
دیجیتال لازم دارد، در هسته مرکزی پاد گرفته است. این سرویس ها منطبق با قواعد 

رگولاتوری بانک مرکزی و حوزه بانکداری کشور است.»

  ظهور بانکداری نامرئی

مدیر امور فناوری های نوین بانک پاسارگاد با بیان این موضوع که قصد دارند به عنوان 
یک شــریک در شــبکه ارزش کســب وکارها و یک تســهیلگر در ســبک زندگی افراد 
نقش آفرینــی کننــد، از رفتن به ســمت بانکــداری نامرئــی صحبت می کنــد: «طبق 
مطالعات انجام شده در بانک پاسارگاد، بانک ها پس از تحول دیجیتال باید به سوی 
بانکداری نامرئی حرکت کنند. در این حالت بانک باید به عنوان حامی و شــریک در 
کنار افراد قرار گیرد تا عملیات بانکداری در سبک زندگی و شبکه ارزش آنها نفوذ کند. 
بانک پاسارگاد نیز قصد دارد به عنوان یک شریک و حامی در کنار کسب وکارها و افراد 

قرار بگیرد و در کنار آن فراگیری و توانمندسازی مالی را نیز دنبال کند.»

  تسریع رشد بازیگران اقتصاد دیجیتال در زیست بوم پاد
طبق صحبت های حــداد، پــاد بــه زیرســاخت های رگولاتــوری بانک مرکــزی متصل 
شــده و انواع خدمات اعم از احراز هویت، ارائه انواع گزارش های مالی، کشف تقلب 
و پول شویی را ارائه می کند. از سوی دیگر امکان ارائه خدمت را به سرویس دهندگان 
و استارتاپ ها می دهد. او توضیح می دهد: «بدین ترتیب در رکن های اصلی اقتصاد 
دیجیتال یعنی زیرساخت اقتصاد دیجیتال، فناوری های آن، مدل های کسب وکاری 
دیجیتال و ســرمایه انســانی، این حــوزه پلتفرمــی را ایجــاد کرده ایم. این زیســت بوم 
به فعــالان اقتصاد دیجیتال فرصت رشــد ســریع تر را می دهد. همچنیــن حوزه های 
کســب کاری مختلفی ازجملــه مالی، آموزش، ســلامت، کشــاورزی، مســکن، بازی و 
ســرگرمی، گردشــگری و... را در این زیســت بوم تعریف کرده ایم که براســاس اولویت 
حمایت می شــوند. بر این باوریم که پاد یکی از زیســت بوم های دیجیتالی کشــور در 

آینده خواهد بود.»
پیش از راه اندازی مباحث بانک دیجیتال در پاســارگاد، این بانک در ۶4 شهر کشور 
سرویس دهی انجام می داد، اما در حال حاضر و از طریق ویپاد و زیپاد در بیش از دوازده 
هزار شهر و روستا در کشور از خدمات بانکداری دیجیتال پاسارگاد استفاده می شود. 
او با بیان این مــوارد می گوید: «اعتباردهی خرد به صورت کاملاً دیجیتال در راســتای 
فراگیری مالی انجام شد و به بیش از هشــتصد هزار نفر در سراسر کشور تسهیلات 
خرد ارائه دادیم. این افراد 3٫5 میلیون فقره تسهیلات دریافت کرده اند که مبلغ آنها 
درمجموع به بیش از دوازده همت می رســد. بانک پاسارگاد در حوزه کسب وکارهای 

کوچک و متوسط نیز اقداماتی انجام داده که به زودی از آنها رونمایی می کند.»

  چالش سرمایه انسانی

به عقیــده حــداد، اقتصــاد دیجیتــال بــازار بکــری به شــمار مــی رود که تشــنه وجود 
زیست بوم اســت: «شــرکت های اســتارتاپی پویا و بالغی در این حوزه وجود دارند که 
نیاز به حمایت مالــی، فناورانه و رگولاتوری دارند. زیرســاخت های دیجیتالی کشــور 
وضعیت خوبی دارند و فرصت هــای خوبی در این حوزه وجــود دارد. با این حال عدم 
دسترسی آسان به فناوری های روز دنیا یکی از چالش های توسعه اقتصاد دیجیتال در 
کشور است. چهارچوب های قانونی منعطفی در این حوزه وجود ندارد و کسب وکارها 
با نگرانــی در این حــوزه فعالیــت می کننــد. از ســوی دیگــر بوروکراســی های اداری در 
ســازمان های بزرگ پیشــروی را دشــوار می ســازد. چالش اصلی در این حــوزه کمبود 
سرمایه انسانی است؛ مهاجرت سرمایه های انسانی متخصص این حوزه با سرعت 
زیادی در حال وقوع اســت و جایگزین مناســبی برای آنها وجود ندارد. آثار ناشــی از 

این مشــکل به صــورت جدی تر و حادتــر در آینــده دیده 
می شود. باید فکری برای نگهداشــت سرمایه انسانی و 

تربیت نیروی انسانی جدید شود.»
او بر این باور است که چالش سرمایه انسانی با یک بانک 
یا حتی یک ســازمان قابل حل نیســت، اما اگر محیطی 
برای صاحــب تخصص ایجاد شــود که احســاس مفید 
بودن کند، انگیزه ای برای ادامه خلق شــده است. حداد 
در این باره می گوید: «در حال رایزنی با نهادهای مرتبط 
بانکی و فراتر از بانک در حوزه نیروی انسانی هستیم، اما 
رفع این چالش فراتر از توان یک نهاد اقتصادی اســت و 

تصمیم گیران کلان تر باید فکری کنند.»

  بانکــداری بــاز؛ از اصــلاح قوانیــن تــا فرهنگ ســازی 
هدفمند

سرپرســت شــاخه بانکداری دیجیتالی بانک پاســارگاد 
ســپس درباره مزیت های توســعه بانکداری باز و پادیوم 
به عنــوان محصــول ایــن بانــک در ایــن حــوزه صحبــت 
می کند. بــه گفته او، لذت بخش شــدن تجربه مشــتری 
اولین مزیت بانکداری باز اســت و حرکت در این مســیر 
بــرای بانک ها الزامی اســت، زیــرا در آینده بانکــداری در 
فرایندهای دیگــری تعریف می شــود. او می گوید: «عدم 
پذیرش بانکــداری بــاز به معنــای از دســت دادن ســهم 
بازار و درآمــد بانک اســت. افزایش رقابت پذیــری و ارائه 
محصولات و خدمات بهتر نیز از مزیت های بانکداری باز 
برای سایر ذی نفعان به شمار می رود. با این حال قوانین 
بانکداری بــاز نیاز بــه اصــلاح دارند زیــرا شــفاف و کامل 
نیستند. رگولاتورها باید به بانک ها اجازه ریسک کردن 
بدهند و بانک ها نیز باید ریسک پذیری خود را بالا ببرند. 
امنیت اطلاعات کاربــر و حفظ حریم شــخصی چالش 
دیگری در این راه اســت که هزینه هــای بالایی می طلبد. 
کمبود سرمایه انسانی متخصص نیز از مشکلات دیگر 

این مسیر است.»
حداد فرهنگ سازی عمومی را چالش دیگری در بانکداری 
باز ایــران عنوان می کنــد و می گوید که فرهنگ ســازی در 
لایه مدیران ارشــد و همکاران مرتبط و مشتریان بسیار 
مهم اســت: «فرهنگ ســازی درســت و هدفمند باید از 
طریــق رســانه هایی ماننــد راه پرداخت و عصــر تراکنش 
میــان بازیگــران بانکــداری بــاز صــورت گیــرد. در صورت 

فرهنگ سازی، رفع چالش ها آسان تر می شود.»

  هم افزایی و آینده اقتصاد دیجیتال در ایران
مدیر امــور فناوری های نوین بانک پاســارگاد بــر این بارو 
اســت که اقتصــاد دیجیتــال در ایــران به ســویی حرکت 
می کند که منجر به همــکاری بازیگران بــزرگ از صنایع 
مختلــف خواهــد شــد: «تحــولات بــا همــکاری بانــک 
پاســارگاد و چند نــام مطرح در حــوزه بــازار ســرمایه و به 
واســطه ارائه خدمات بانکداری بــاز و بانکداری به عنوان 
خدمــت بــه ایــن مجموعه ها شــروع شــده و بــه زودی به 
صنعت بیمه و حوزه های دیگر می رسد. مشارکت  میان 
بازیگران بزرگ صنایع مختلف باعث ارائه سرویس های 
باکیفیت تر و تجربه مشتری بهتر می شود؛ درنتیجه باید 
تفکرات ایجاد مشارکت های مدنی واقعی در مجموعه ها 

شکل گیرد.» 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

در سال های نه چندان دور، افراد برای انجام کوچک ترین کارهای مالی باید به شعب  بانک  مراجعه  می کردند، درگیر مراحل طولانی 
و پیچیده بانکی می شدند و ساعت ها در صف های طویل منتظر می ماندند، اما در عصر حاضر این روند دگرگون شده و کارها 
نسبت به گذشته سرعت یافته و آسان تر و راحت تر شده است. امروزه فقط با یک گوشی تلفن هوشمند در هر جایی از کشور، 
می توان صاحب یک حساب دیجیتالی شد و در کوتاه ترین زمان ممکن عملیات های مالی خود را انجام داد. از آنجایی که والدین 
همواره ســعی دارند در تمامی زمینه ها بهترین آموزش ها را به فرزندان خود بدهند، گاهی پیش می آید که به دلیل آگاهی ناکافی و ناآشنایی با 
موضوعاتی همچون آموزش سواد مالی به کودکان، نتوانند آن طور که باید به مسائل مالی فرزندان خود توجه کنند. این موضوع در حال حاضر 
یکی از مهم ترین چالش هایی است که بسیاری از پدرومادرها با آن درگیرند. آموزش سواد مالی به کودکان همچون مدیریت پول، بودجه بندی و 
سرمایه گذاری به آنها کمک می کند در آینده حرفه ای تر و با اعتمادبه نفس بالاتری درباره منابع مالی خود تصمیم بگیرند، اقدام کنند و شانس 
بیشتری برای پیشگیری از بروز مشکلات مالی داشته باشند. یکی از راه حل های این معضل، کمک  گرفتن از نرم افزار ایجاد حساب دیجیتال است.

آموزش سرمایه گذاری به کودکان با اپلیکیشن حساب دیجیتال زیپاد

پایانی بر
دغدغه های مالی والدین

  اپلیکیشن حساب دیجیتال زیپاد چیست؟
حساب دیجیتال کودک و نوجوان پاســارگاد با نشــان تجاری کیدزی، با هدف ارائه خدمات 
مختلف به کاربران زیر هجده سال طراحی شده است. کیدزی، پلتفرم ارائه دهنده خدمات 
مختلف کودک و خانواده بانک پاسارگاد است که تلاش کرده با راه اندازی اپلیکیشن حساب 
دیجیتال زیپاد، به روشی نوین و جدید سرمایه گذاری به کودکان را آموزش دهد و دغدغه های 
ناشی از آموزش سواد مالی والدین را برطرف کند. زیپاد، به عنوان اولین پلتفرم بانکی و مالی 
اختصاصی و هوشمند کودک و نوجوان، در جشنواره معتبر «دکتر نوربخش» مقام آور شد 
و جایزه دریافت کرد. وجه تمایز حســاب دیجیتال کودک و نوجوان زیپاد، نســبت به سایر 
خدمات بانکی بــرای این گروه ســنی، کاربردی بودن آن اســت. این جمله به  این معناســت 

که کودک یا نوجــوان، می تواند کارهــای بانکی مختلف 
مناســب ســن خود را با اســتفاده از حســاب دیجیتال 
به راحتی و در کوتاه ترین زمان ممکن انجام دهد. افتتاح 
حساب در زیپاد، بسیار ساده است و والدین می توانند 
در عرض چنــد دقیقه با اســتفاده از اپلیکیشــن زیپاد، 

به راحتی برای فرزند خود حساب دیجیتال باز کنند.

  ویژگی های اپلیکیشن زیپاد
والدین بــا نصــب زیپــاد می تواننــد از امکانــات نظارتی 
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و آموزشــی این حســاب دیجیتال هــم بهره منــد شــوند. درحقیقت حســاب دیجیتال 
کودک و نوجوان نگرانی و دغدغه های والدین را در بخش هایی مانند نحوه خرج  کردن پول 
رفع می کند و امکانات نظارتی مانند بررسی تراکنش های کودک یا نوجوان در هر لحظه، 
تعیین ســقف برای برداشــت و انتقــال وجه یا خریــد را در اختیــار والدین قــرار می دهد. 
اپلیکیشن زیپاد، امکانات بسیاری دارد که از آن جمله می توان به کیف پول الکترونیکی، 
قلک دیجیتالی، ارائه تسهیلات و خدمات مالی و بانکی ویژه به کودکان ونوجوانان اشاره 

کرد.

  زی  کارت؛ کارت بانکی مخصوص کودکان و نوجوانان
یکی از مهم ترین ویژگی های استفاده از حساب دیجیتال کودک و نوجوان زیپاد این است 
که هر والد می تواند برای فرزند دارای حساب دیجیتال خود، به صورت رایگان درخواست 
کارت بانکی مخصوص به خودش، بــا نــام «زی کارت» را بدهد و آن را در محل ســکونت 
خود تحویل بگیرد. زی کارت ها با طرح انتخابی خود فرزند صادر می شــوند و عملکردی 
تقریباً مشابه کارت های بانکی دارند. کودک یا نوجوان با دریافت این کارت می تواند خرید 
حضوری و آنلاین داشته باشد. داشتن سابقه اعتباری طولانی مدت که از طریق حساب 
دیجیتال و دریافت زی کارت برای کودکان و نوجوانان ایجاد می شــود، می تواند در گرفتن 

تسهیلات مختلف فردی و خانوادگی نقش زیادی داشته باشد.
امکانات زی کارت برای کودکان بالای هفت ســال با زیر هفت ســال متفاوت است. برای 
کودکان زیر هفت سال به دلیل حفظ امنیت کودک امکان انتقال وجه به زی کارت فقط 
توسط والدین امکان پذیر است و کودک می تواند با استفاده از زی کارتش خرید حضوری 
و آنلاین داشته باشد، اما زی کارت کودکان بالای هفت سال شماره شبا دارد و کارکردش 

مشابه کارت بانکی بزرگسالان است.

  کیف پول الکترونیکی
بعد از افتتاح حساب دیجیتال در زیپاد، بلافاصله یک کیف پول الکترونیکی برای فرزند 
شما ساخته می شــود. والدین با اســتفاده از امکانات کیف پول الکترونیکی اپلیکیشن 
زیپاد می توانند هر ماه مبلغ خاصی را به عنوان پول توجیبی به حساب فرزند خود واریز 
کنند. کودک با استفاده از زی کارت امکان برداشت و استفاده از این مبلغ را خواهد داشت. 
توجه داشته باشید که تمامی تراکنش های کودک از طریق این سرویس به والدین اطلاع 

داده می شود.

  افتتاح حساب آنلاین و رایگان
تمامی مراحل در اپلیکیشن زیپاد از ایجاد حساب دیجیتال کودک ونوجوان تا درخواست 
صــدور زی کارت، به صورت کاملاً غیرحضــوری و رایگان در کوتاه تریــن زمان ممکن انجام 
می شود و برای استفاده از خدمات این حساب دیجیتال نیازی به حضور والدین یا کودک 

در شعب بانک نیست.

  آموزش سواد مالی و پس انداز به کودکان با قلک های دیجیتال
مدیریت و آموزش سواد مالی به صورت تعاملی و در دنیای واقعی به کودکان  و نوجوانان 
زیر هجده سال، تحت نظارت کامل والدین از دیگر مزایای حساب دیجیتال زیپاد است. 
در اپلیکیشــن زیپاد، والدیــن به کمــک «قلک های هوشــمند دیجیتالی» و با اســتفاده 
از روش هــای جدید و عملــی، می توانند ســواد مالی را به فرزنــدان خود آمــوزش دهند. با 
قلک های دیجیتال زیپاد می توانید با همکاری فرزندتان یک هدفِ مشخص (همچنین 
مبلغ و تاریخ رسیدن به هدف) را در نظر بگیرید و مبلغی را در بازه های زمانی مشخص به 
این قلک واریز کنید. پس از رسیدن به زمان موعود یا مبلغ تعیین شده، قلک می شکند 
و کودک می تواند به هدف خود برســد و طعم شــیرین به دســت آوردن با صبــر و تلاش را 
بچشد. این طرح به افزایش صبر، مهارت برنامه ریزی، پس انداز و آموزش سواد مالی به 

کودکان کمک می کند.

  ارائه طرح های تسهیلاتی به خانواده ها (به زودی)
نرم افزار زیپاد در مسیر توسعه خود و در راستای ایجاد فرهنگ آموزش سواد مالی، علاوه بر 
موارد گفته شده، طرح ها و تسهیلات بانکی دیگری را نیز به زودی به والدین و کودکان ارائه 
خواهد کرد. اهدای تسهیلات ویژه به صاحبان حساب های دیجیتال، یکی از مشوق های 

هوشمندانه و تحسین برانگیز برای ایجاد علاقه  کودکان  و 
نوجوانان به یادگیری مهارت های مالی اســت. این طرح ها 
طوری طراحی شــده اند کــه کــودکان را به ســمت پس انداز 

کردن سوق دهند.

  نحوه افتتاح حساب از طریق اپلیکیشن زیپاد
بــرای ایجــاد حســاب دیجیتــال کودک ونوجــوان بانــک 
پاســارگاد، کافی اســت یکی از والدین با گوشــی هوشمند 
خود اپلیکیشــن زیپاد را دانلــود و در آن ثبت نام کند. پس 
از ثبت نام و طی  کردن مراحل احراز هویت بــرای هرکدام از 
بچه ها به صورت آنلاین، در عرض چند دقیقه فرزند صاحب 
یک حساب دیجیتال می شود. پس از آن، والدین می توانند 
از طریــق اپلیکیشــن زیپــاد به راحتــی در سراســر ایــران از 

خدمات و امکانات این حساب دیجیتال استفاده کنند.

  بانک پاسارگاد؛ حامی کودک ونوجوان ایرانی
درســت اســت که در ســال های اخیــر در حــوزه بانکداری 
دیجیتــال پیشــرفت هایی انجــام شــد، امــا بــاز هــم جای 
خالــی ارائــه خدمــات همه جانبــه بــه کودکان و نوجوانــان 
کاملاً احساس می شــد. به همین منظور، بانک پاسارگاد 
به عنــوان بانــک هــزاره ســوم، با علــم بــر اهمیــت آموزش 
ســواد مالی بــه فرزندان، همیشــه بــه دنبال ارائــه بهترین 
خدمات به این قشر بوده و امروز با ارائه حساب دیجیتال 
کودک ونوجوان زیپاد، بار دیگر توانست حمایت خود را از 
کودکان  و  نوجوانان این ســرزمین نشــان دهد. به طور کلی 
داشتن حســاب دیجیتال در عصر امروز یک امر مهم به 
 نظر می رسد و همه  افراد زیر هجده سال باید از آن بهره مند 
شوند. حساب دیجیتال کودک ونوجوان، بیش از هرچیز 
به کودکان و نوجوانان احساس استقلال مالی می دهد. این 
اســتقلال می تواند به آنها در زمینه مدیریت منابع مالی 
کمک کنــد. علاوه بر ایــن موجب افزایــش اعتمادبه نفس 
کــودکان نیز خواهــد شــد. خانواده هــا می تواننــد با کمک 
امکاناتی کــه زیپاد در اختیــار آنها می گذارد و با اســتفاده 
از مطالــب آموزشــی مفیــد در زمینــه ســواد مالــی کــه در 
این اپلیکیشــن قرار دارد، بــه فرزندان خــود در زمینه های 
بانکی آموزش دهند. امید اســت این خدمت جدید برای 
خانواده های ایرانی سودمند باشد و علاوه بر فرهنگ سازی 
در زمینه مسائل مالی، در آینده ای نزدیک تبدیل به عضو 

دائمی خانواده های ایرانی شود.

  زیپاد؛ دستیار ویژه تمام پدرومادرهای ایرانی
بــه خاطــر داشــته باشــید صحبت هــای مالــی هدفمنــد 
در خانواده، نقــش مهمــی در مدیریت خوب پــول دارد. 
گفت وگوهــای صادقانــه بــا شــریک زندگــی می توانــد 
بــه جلوگیــری از ایجــاد بدهــی و قــرض کمــک شــایانی 
کند. مشــارکت کــودکان  و  نوجوانــان در برنامه ریزی های 
مالــی و بودجه بنــدی نیــز می تواند دســتیابی بــه اهداف 
پس اندازی را آســان تر کنــد. بنابراین زیپاد دســتیار ویژه 
تمام پدرومادرهای ایرانی در این حوزه است. برای دانلود 
و دریافت اپلیکیشــن زیپاد کافی اســت از طریق ســایت 
کیدزی یا زیپــاد، مایکت و بازار اقدام کنید. کارشناســان 
و پشــتیبان های ســایت زیپــاد در طــول شــبانه روز آماده 

پاسخ گویی به تک تک سؤالات کاربران اند 

کسب وکار
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و
نزدیک به هشت سال از تصویب سند PSD2 گذشته و با وجود پیشرفت هایی که شاهد بوده ایم، سیستم بانکداری اروپا 
به دلایل مختلفی ازجمله عدم تعیین چهارچوب مشخص و فنی برای دسترسی و استفاده از داده ها، به اهداف تعیین شده 
در این ســند دســت پیــدا نکــرده اســت. حــال کتابچــه قوانیــن The SEPA Payment Account Access (SPAA) که 
نیازمندی های فنی و عملیاتی برای دسترســی به اطلاعات و داده های حساب ها را مشــخص می کند، توسط بانک ها و با 
 API درنظرگیری منافع سیستم بانکداری پیشنهاد شده است. این کتابچه استانداردهای دقیق و مشخصی برای سرویس های مبتنی بر
(انتقال اعتبار، برداشت مستقیم، سازکارهای تأیید پرداخت و...) مشخص و نقش تأمین کنندگان APIها را در چرخه تبادل داده ها تبیین 

کرده است؛ نقشی که در کشور ما، برعهده پلتفرم هایی نظیر پادیوم است.

بررسی نقش پادیوم در SPAA و جایگاه آن در اقتصاد دیجیتال

پلتفرمی دوسویه
API بازارچه

  SPAA چیست؟

هم زمان با بازبینی سند PSD2، شورای پرداخت اروپا (EPC) با همکاری بانک ها و با تکیه بر 
آموخته های خود از PSD2، شروع به تهیه و تنظیم سند SPAA کرد. این سند یک زیست بوم 
را به تصویر می کشد و در آن نیازمندی ها، مسیر و نحوه تبادل داده های مربوط به تراکنش ها 
و حساب های مشتریان مشخص شده است. در این سند داده ها به عنوان دارایی  مشخص 
شده اند و چهار ستون اصلی آن عبارت اند از: نگهدارنده دارایی  (بانک ها و مؤسسات مالی 
که داده های مشــتریان را نگهداری می کنند)، کارگزار دارایی (ذی نفعانی که از طریق APIها 
به داده ها دسترســی دارند)، مالکان دارایی (صاحبان داده ها یا مشــتریان) و کاربران دارایی 

(کسب و کارهایی که داده ها را از کارگزاران دریافت و از آنها 
برای ایجاد سرویس استفاده می کنند).

SPAA مزایای اصلی  
ســند SPAA قصــد دارد ضعف هــای PSD2 را پوشــش 
دهد و مسیر را برای برداشتن گام های بلندتر فراهم کند. 

ازجمله مزایای SPAA می توان به موارد زیر اشاره کرد:
 براســاس مقــررات PSD2 نوشــته شــده و بــا قوانیــن 
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اتحادیه اروپا سازگار است؛
 از پشتیبانی مؤسسه های مربوطه در اتحادیه اروپا برخوردار است و با همکاری بانک ها 

و صنعت پرداخت نوشته شده است؛
 ســرویس های ارزش افزوده فراتر از PSD2 را ممکن می ســازد و از یکپارچگی، همکاری 

متقابل و دسترسی پذیری در سراسر اتحادیه اروپا اطمینان حاصل می کند؛
 می تواند ســنگ بنای حرکت به امور مالی باز فراتر از پرداخت هــا و داده های باز فراتر از 

داده های مالی باشد.
درواقع در ســند SPAA آنچه بر آن تأکید شــده، پوشش نکاتی است که ســابق بر این در 
PSD2 مغفول مانده بود. در این ســند تمــام ارکان دخیل در فرایندهای بانکــداری باز در 

نظر گرفته شده و بر همکاری متقابل این ارکان و برقراری ارتباط مؤثر تمرکز شده است.

SPAA اهداف اصلی  
تدوین SPAA در اروپا سه هدف اصلی را دنبال می کند:

1. هدایت پرداخت های باز در اروپا: SPAA قصد دارد سیستم سنتی بانکداری را متحول 
کند و به کسب و کارهای ثالث اجازه دهد با استفاده از داده های حساب مشتریان، خدمات 
ارزش افزوده ارائه کنند. به این ترتیب رقابت برای ارائه خدمات ارزشمند و بهینه بیشتر 

می شود.
2. ایجاد ارزش های جدید: در SPAA کسب و کارهای ثالث می توانند با استفاده از داده های 
مشتریان طیف وســیعی از نوآوری ها را ایجاد کنند که ضمن توسعه تجربه های کاربری 
مفیدتر، به بانک هــا در تعامل بهتر با مشــتریان و ایجاد راه های نویــن درآمدزایی کمک 

می کند.
3. توزیع مناســب ارزش ها و خطرها: طوری طراحی شــده تا از توازن بین تمام ذی نفعان 
اطمینان حاصل کند. مشتریان می توانند روی داده های خود کنترل داشته و انتخاب کنند 
کدام کسب و کار ثالث به آنها دسترسی داشته باشد. بانک ها به کمک بازوهای فناوری 
خود از امنیت و همگامی با قوانین کشوری مطمئن می شوند و راه های درآمدزایی جدیدی 
خلق می کنند. کسب و کارهای ثالث نیز فضایی برای رقابت و نوآوری خواهند داشت تا از 

این طریق به رشد و توسعه خود ادامه دهند.

SPAA وضعیت فعلی  
نسخه 1.1 «کتابچه قوانین SPAA» در سال 2023 منتشــر شده و انتظار می رود نسخه 
نهایی عملیات های کسب و کاری مانند ساختار کارمزدها تا سه ماهه دوم سال 2024 به 
این کتابچه اضافه شــود. همچنین قرار اســت احراز هویت ســخت و نحوه پیاده ســازی 
 SPAA آن برای بهبود معیارهای امنیتی به بحث گذاشــته شــود. باید در نظر داشت که
سند جدیدی است که به بحث گذاشــتن و تعیین جزئیات آن زمانی طولانی می طلبد. 

مخصوصاً که همکاری بین رگولاتورها و بانک ها هنوز به سطح مطلوب نرسیده است.

  وضعیت فعلی بانکداری باز در ایران
بحث بانکداری باز در ایران هم زمان با سایر دنیا شروع شد، اما طی سال های اخیر مورد 
توجه بیشتری قرار گرفت. بانک ها به عنوان پایه های اصلی اقتصاد پیش از سایر ارکان وارد 
بحث بانکداری باز شدند. از این رو، می توان گفت بانکداری باز در ایران هنوز در گام های 
اولیه خود قرار دارد و نیازمند هماهنگی های بیشتری بین توسعه دهندگان (کسب و کارهای 
ثالث)، بانک ها و مشتریان است. از سوی دیگر بحث امنیت اطلاعات مشتریان، به عنوان 
مشکلی جدی مطرح است و تضمین تبادل امن داده ها نیاز به پیاده سازی زیرساخت های 
گوناگون دارد. پیاده سازی این زیرساخت ها نیز مستلزم زمان و هزینه ای است که باید به 

مرور زمان صرف شود.
در حال حاضر بانکداری باز در ایران شامل چهار دسته خدمات کلی می شود:

1. خدمات احراز هویت؛
2. خدمات اعتبارسنجی؛

3. خدمات پرداخت؛
4. خدمات مالی شرکتی.

انتظار می رود با شفاف تر شــدن نقش ارکان بانکداری باز در ایران و ضمن در نظر گرفتن 
منافع تمــام ذی نفعــان و هماهنگــی بیشــتر بیــن ارکان مالــی و نهادهــای تصمیم گیر و 
قانون گذار، سطوح بالاتر خدمات بانکداری باز، نظیر مدیریت مالی شخصی سازی شده 

و تجمیع حساب های مشتریان نیز به این جمع بپیوندند.

  نقش پلتفرم های API نظیر پادیوم در SPAA و اقتصاد 
دیجیتال

پادیــوم به عنوان یک پلتفرم دوســویه و بازارچــه API، خود 
را در قلب اقتصــاد دیجیتال می بیند. اگر کســب و کارهای 
ثالث را در یک ســو و بانک ها و مؤسســات مالی را در سوی 
دیگر نظر بگیریم، پادیوم پل ارتباطی آنها است. در مسیر 
بانکــداری بــاز، آنچــه اهمیــت دارد، امنیــت و شــفافیت 
در تبــادل  داده هــا و اطمینــان از تأمیــن منافــع ذی نفعــان 

(مشتریان، کسب و کارهای ثالث و بانک ها) است.
حال پادیوم بــا ارائه ســرویس های مختلف مالــی و بانکی، 
در مرکز ایــن مثلث قــرار گرفتــه و با تبدیــل روابــط خطی و 
دوجانبه به یک زیست بوم پویا، به ذی نفعان کمک می کند 
از ظرفیت  داده ها برای ایجاد تجربه های کاربری ارزشــمند 

استفاده کنند.
اگرچه بانکــداری بــاز هنــوز در ایــران در مراحــل اولیه خود 
قرار دارد و سندی مشابه SPAA در اینجا به بحث گذاشته 
نشــده اســت، امــا بــا توجــه بــه دقــت در جزئیــات فنــی و 
عملیاتی، ضمــن درنظرگیری منافــع تمام ذی نفعــان (و نه 
فقط کسب و کارهای ثالث)، انتظار می رود با الگوبرداری از 
این سند و تدوین سندهای مشابه، گره بانکداری باز در ایران 
گشوده و مسیر برای پیشــرفت در این عرصه هموار شود. 
در چنین شرایطی، پادیوم به عنوان حلقه اتصال ذی نفعان، 
نقشی حیاتی در توسعه بانکداری باز و تبادل امن داده ها 

برای ایجاد فرصت ها و ارزش  های جدید خواهد داشت.

  سرویس ها و راهکارهای پادیوم
خدمــات پلتفــرم پادیــوم به طــور کلــی در دو دســته جــای 

می گیرند:
1. بازارچه APIها؛

2. راهکارهای دیجیتال.
API های پادیوم شامل طیف گسترده ای ازAPI بازارچه
هــای گوناگــون در حوزه های مختلف اســت که توســط 
تأمین کنندگان در بازارچه قرار گرفته اند. APIهای مالی 
و بانکی مانند استعلام و تبدیل بانکی، تطابق اطلاعات 
بانکی، انتقال وجه، احراز هویت، برداشــت مســتقیم 
از حساب و اعتبار اختصاصی بخش بزرگ و مهمی از 
سرویس های ارائه شده در پادیوم است که به راه اندازی 
و توسعه کسب و کارها بر بستر دیجیتال کمک می کند 
و منجــر بــه خلــق ارزش افــزوده بــرای مشــتریان نهایی 

می شود.
قســمت راهکارهای دیجیتــال نیز بــرای حــل چالش های 
خاص در کســب و کارهای مختلف ایجاد شــده است. این 
راهکارهــای دیجیتــال به صورت جامــع ارائه شــده و نیازی 
به پیاده ســازی ندارنــد. در این قســمت راهکارهــای جامع 
گوناگونی نظیر پرداخت کســب و کارهای واسط، مدیریت 
وجوه تنخواه، ذخیره ســازی ابری و امضای دیجیتال پاراف 

معرفی می شوند و در اختیار کسب و کارها قرار می گیرند.
پادیوم همواره می کوشد همگام با فناوری های نوین مالی در 
دنیا، بســتر ارائه خدمات و زیرســاخت سرویس های خود 
را بــه روز کند تــا کســب و کارها بتوانند ســریع تر، ســاده تر و 

بهینه تر در دنیای دیجیتال فعالیت کنند 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

نوا یکی از شرکت های تازه تأسیس سرمایه گذاری در کشور است که در همکاری با کسب وکارهای بالغی که نیاز به کمک دارند، 
به توسعه پروژه های آنها کمک می کند و در سال ۱۴۰۲ به سراغ جی اس اس رفته تا در به سرانجام رساندن پروژه «آنی زر» و فراگیر 
شدن دستگاه های خودپرداز طلا در کشور کمک کند؛ پروژه ای که به باور امید ترابی به حفظ ثروت و افزایش قدرت خرید مردم 
منتهی می شود. این در حالی است که بانکداری مبتنی بر طلا و گلدتک در ایران آن طور که باید توسعه پیدا نکرده و حتی برای 
خیلی ها ناشناخته است. درنتیجه، هدف اصلی شرکت نوا در این پروژه این است که گلدتک و بانکداری مبتنی بر طلا را در ایران رواج دهد و آن 
را به یکی از روندهای روز کشور تبدیل کند. در گفت وگویی که با امید ترابی، مدیرعامل شرکت نوا داشتیم، درباره چیستی و اهمیت پروژه آنی زر، 

لزوم توسعه بانکداری مبتنی بر طلا در ایران و چالش های پیش روی این شرکت صحبت کردیم.

نگاهی به «نوا کپیتال» که شرکتی جدید در حوزه سرمایه گذاری خصوصی است 
و چیستی و اهمیت پروژه «آنی زر» در گفت وگو با امید ترابی

تبدیل گلدتک به یکی از 
روندهای پرطرف دار کشور

  نوا؛ بازوی سرمایه گذاری جی اس اس و تکوست
امید ترابی، مدیرعامل نوا اســت؛ شــرکتی که به عنوان بازوی ســرمایه گذاری شرکت های 
جی اس اس و تکوســت در ســال 1402 پروژه هایی را اجرایی کــرده که یکی از آنهــا به حوزه 
بانکداری مبتنی بر طلا مرتبط می شود. او درباره این شرکت و پروژ ه هایی که با جی اس اس 
دارنــد، می گویــد: «مــن از مهرمــاه 1402 مدیرعامــل شــرکت نوا هســتم. نوا یک شــرکت 
سرمایه گذاری خصوصی در زمینه اقتصاد دیجیتال است و فعالیت های سرمایه گذاری 
خود را با تکیه بر مجموعه ای GP و LP انجام می دهد. کار اصلی ما این است که با شناسایی 
کسب وکارهای بالغی که نیازهای مالی یا مدیریتی دارند، به توسعه اقتصاد دیجیتال کشور 

کمک کنیم. 
ما بعــد از ســرمایه گذاری در کســب وکارهای مختلــف و به نتیجــه رســیدن پروژه هایمان 
از آن کســب وکار خارج می شــویم و من هم فعالیت خــودم در نوا را بر همین اســاس آغاز 
کردم. جی اس اس و تکوست یکی از GPهای اصلی مجموعه ما هستند که در سال 1402 
روی برخی پروژه ها ســرمایه گذاری کردند و قرار اســت از ایــن به بعد از نوا به عنــوان بازوی 

سرمایه گذاری خودشان استفاده کنند.»

  خلق اولین نئوگلدبانک در ایران

بنا بر صحبت های ترابی، آنها در ســال 1402 در نوا روی تعدادی پروژه وقت گذاشته اند 
و ســرمایه گذاری کرده اند که برخی از آنها متعلق به خود شرکت جی اس اس نبوده و نوا 
به عنوان سرمایه گذار و شریک جدید وارد آنها شده اســت و دو الی سه پروژه نیز وجود 
دارد که در گذشته روی آنها در جی اس اس کارهای تحقیقاتی و تولیدی انجام شده بود 
و در سال 1402 با هدف بزرگ شــدن این پروژه ها و به سرانجام رسیدنشان به نوا سپرده 
شده اند. او درباره مختصات این پروژه ها بیان می کند: «یکی از پروژه های مشترک نوا و 
جی اس اس، آنی زر است که درواقع متعلق به حوزه گلدتک است و به بانکداری مبتنی 
بر طلا مربوط می شود. ما در تلاشیم با تمرکز بر این حوزه، گلدتک را به یکی از روندهای 
پرطرف دار در کشــور تبدیل کنیم و از فنــاوری برای افزایش قدرت خرید مردم اســتفاده 
کنیم. پــروژه «آنی زر» همه شــاخص ها و ابعاد یک پــروژه گلدتکــی را دارد و از امکاناتی 
نظیر خریدوفروش آنلاین و 7 در 24 طلا، تحویل مکانیزه، اینترنت اشــیاء، اســتفاده از 
فناوری  برای جلوگیری از تقلب و شناسایی اصالت طلا، احراز هویت دیجیتال، خواندن 
کارت ملی هوشمند و Open API برخوردار است تا در مسیر خلق یک نئوگلدبانک قدم 
بگذارد. ما شــاید اولین نئوگلدبانک ایران باشــیم که در حوزه طــلای فیزیکی با تکیه بر 

گلدتک کار می کنیم.»

  در جست وجوی تأمین کننده مالی
دســتگاه  خودپرداز طلا، محصولی اســت کــه در پروژه 
«آنی  زر» ایجاد شده و شبیه به دستگاه های خودپرداز 
پول نقدی اســت که در دهه 1370 شمســی وارد ایران 
شــده بودند، با ایــن تفاوت کــه فناوری هایی کــه در این 
دستگاه  استفاده شــده، به مراتب هوشــمندتر است. 
مدیرعامل نوا، با اشاره به این موضوع درباره وضعیت 
فعلی این دستگاه ها اظهار می کند: «تا به امروز تعدادی 
از بانک هــا وارد این حوزه شــده اند، اما هیچ کدامشــان 
نتوانســته اند راهــکاری جامــع و کامــل یا یــک پلتفرم 
هوشــمند بانکداری مبتنی بر طــلا طراحی کننــد و در 
برســاخت فرهنــگ اســتفاده از گلدتک در کشــور هم 
ناتــوان بوده انــد. بــا وجــود ایــن، امیدواریــم بتوانیم در 
ســال جدید با همــکاری تعــدادی از بانک های کشــور 
استفاده از این تکنولوژی جدید را جا بیندازیم. فاز اول 
و آزمایشی این پروژه شــروع شده و با تعدادی دستگاه 
در حال محک زدن آن هســتیم و بــه زودی با همکاری 
شرکای جدید، وارد فاز های بعدی پروژه می شویم. مردم 
در سال های اخیر نگرانی های زیادی درباره حفظ ارزش 
پول خود دارند و چنیــن پروژه هایی به نحــوی به حفظ 
ارزش پول به روش های قانونی و فراگیری مالی و افزایش 
قدرت خرید آنها کمک می کند. این روزها، طلا به یکی 
از کالاهای سرمایه گذاری تبدیل شده که بیش از پیش 
مورد توجه مــردم اســت و رونــق گرفتن حــوزه گلدتک 

می تواند از پتانسیل   های آن استفاده کند.»

  توثیق طلا در فازهای بعدی پروژه آنی زر
او معتقد اســت کــه مأموریــت اصلــی آنــی زر حفظ و 
افزایش ارزش پول و دارایی مردم اســت و در این راســتا 
یک سرویس هم طراحی و تولید کرده اند که در برخی از 
نرم افزارهای نئوبانکی در دســترس است و به افراد این 
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امکان را می دهد که به صورت آنلاین طلای مدنظرشان را بخرند یا بفروشند. ترابی در این 
باره می گوید: «افراد با استفاده از این نرم افزار می توانند حتی یک سوت طلا هم بخرند 
و فرصت خوبی در اختیار افراد قرار داده شده تا ذره ذره پولشان را تبدیل به طلا کنند و 
نگهش دارند. این طلا اگر به صورت امانی نزد بانک بماند، هزینه انبارداری در پی دارد، 
اما اگر بخواهند طلای خود را تحویل بگیرند، می توانند از دستگاه های خودپرداز طلای 
آنی زر استفاده کنند. در فاز بعدی پروژه، دســتگاه امکان خرید طلای فیزیکی را هم از 
 BNPL افراد پیدا می کند. علاوه بر این، افراد می توانند طلای خود را توثیق کنند و نوعی
هم حول آن شکل بگیرد. قابلیت های دیگری هم برای آن در نظر گرفته شده که در فازهای 
بعدی روی آنها متمرکز خواهیم شــد. همچنین لازم به ذکر اســت که گلدبانکینگ در 
کشورهای اطراف ما سال ها است که رونق گرفته است و ازطرفی کشورهای همسایه نیز 
از لحاظ فرهنگی شــباهت زیادی به ما دارند. برای مثال ترکیه چند سال است که وارد 
بانکداری مبتنی بر طلا شده و ما هنوز آن طور که باید این حوزه را در ایران جدی نگرفته ایم. 
اقتصاد ایران و ترکیه کم شباهت به یکدیگر نیستند و اگر گلدتک و بانکداری مبتنی بر 

طلا در ترکیه موفق بوده، در ایران هم می تواند موفق باشد.»

  فناوری آمده تا ریسک های سیستم را کاهش دهد
معمولاً هرچه حوزه ای تازه تر باشد، چالش های خلق و توسعه آن هم بیشتر می شود. 
بانکداری مبتنی بر طلا و گلدتــک هم در ایران همین طور اســت. ترابی با اشــاره به این 
مســئله درباره چالش هایی که در اجرای این پروژه داشــته اند، می گویــد: «هرچه حوزه 
کسب وکاری که قرار است تکنولوژی های ساختارشکن در آن ایجاد تحول کنند سنتی تر 
باشد، طبیعتاً ورود تکنولوژی به آن عرصه می تواند سخت تر باشد، کسب و کار طلا نیز 
در ایران حوزه ای سنتی بوده که فناوری در آن کمتر از حوزه های دیگر ورود داشته است، با 
وجود این، ما به ساختارشکنی در این کسب وکارامیدواریم و با توجه به اینکه فاز اول این 
پروژه با استقبال خوب مردم هم روبه رو شده، تمام تلاشمان را خواهیم کرد که خودمان 
را با انتظارات رگولاتور وفق دهیم و در چهارچوب های آن عمل کنیم. بیشتر نگرانی های 
رگولاتور به مســائل امنیت ســرمایه گذاری و ریسک سیســتم برمی گردد. به نظر من، 

فناوری آمده که اتفاقاً همین ریسک ها را کم کند و رگولاتور 
باید در برابر پذیرش شاخه های جدید فین تکی منعطف 
باشــد. مردم امروز ترجیح می دهند خریدهای خــود را از 
طریق نرم افزارهای دیجیتال انجام دهنــد، خدماتی را که 
ً  اگر  لازم دارند به صــورت آنلایــن دریافت کنند و احتمــالا
بدانند بستر دیجیتالی فراهم شده که می توانند با خیال 
راحت و بدون نگرانی از اصالــت خریدوفروش طلا انجام 
دهند، از آن استقبال خواهند کرد. ایرانی ها در سال های 
اخیر نسبت به پذیرش فناوری خیلی منعطف بوده اند و 
به نظر می رسد آنچه رگولاتور آن را دغدغه مردم می داند، 
دغدغه خودش اســت نه مردم، اما به هر حال ما موظف 
به رفع این دغدغه هاییم.» به عقیده ترابی، شکل گیری و 
توسعه گلدتک در ایران هم به نفع کسب وکارها و اقتصاد 
کشور است و هم به نفع مردمی که نگران از دست رفتن 
قدرت خریدشان یا اصالت طلایی که می خرند، هستند.

  ۱۴۰۳؛ سرمایه گذاری در حوزه های جدید

قطعاً سال 1403 نیز مانند ســال 1402 سخت خواهد بود، 
ترابی با بیان این موضوع می گوید: «در حوزه سرمایه گذاری، 
نوا با توجه به ماهیت PE خود مجبور است شرایط تورمی 
کشــور را در نظــر بگیــرد و در حوزه هایــی ســرمایه گذاری 
کنــد کــه در شــرایط ســخت و تورمــی فعلی قابلیــت حفظ 
و افزایــش ســرمایه ســرمایه گذارانش را داشــته باشــد، بــر 
 Proptech، Goldtech این اســاس حوزه هایــی از جنــس
Tourismtech و البتــه چنــد پــروژه در حــوزه فین تــک در 

اولویت پروژه های سال 1403 نوا خواهند بود.» 
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فناور ی های مالی ایران
شرکت راه آرمان مهر نیکان (رامنیک) در سال ۱۳۹۱ باشگاه لویالتی به نام «نیکارت» را تأسیس کرده که ساختارش براساس 
مدیریت مراودات مالی بین خریدار (دارنده نیکارت) و فروشگاه های طرف قرارداد (پذیرندگان نیکارت) استوار است. محصول 
این شرکت نیز یک کارت خرید تعهدی است که به گفته مدیرعامل آن، بدون پرداخت هیچ کارمزد خریدی از سوی خریدار 
(دارنده نیکارت) به رامنیک در اختیار ایشان قرار دارد. در گفت وگویی که با رامین حامی فرد، مدیرعامل رامنیک داشتیم، به 
فعالیت های این شــرکت و برنامه هایی که دارند، پرداختیم. طبق صحبت های او، تمرکز نیکارت بر فروش اقســاطی اســت و برخلاف سایر 
کسب وکارهای وام دهی نوآورانه یا لندتک در کشور بیشتر به صورت آفلاین و در حوزه B2B فعالیت می کنند؛ با این حال برنامه هایی برای ورود 
به حوزه فروش فردی ( B2C ) نیز دارند. حامی فرد امیدوار است که در ســال ۱۴۰۳ حداقل بیست استان کشور را تحت پوشش قرار دهند و 

بتوانند شعب خود را نیز گسترش دهند.

  شکل گیری نیکارت

بنا بر صحبت های رامین حامی فــرد، مدیرعامل رامنیک، 
ایده شکل گیری این شرکت به ســال ها قبل از تأسیس آن 
و به بهمن ماه سال 1390 برمی گردد. در آن زمان چالش در 
نوعی فعالیت درون ســازمانی توجــه آنها را بــه خود جلب 
کرد. او در این باره توضیح می دهد: «دیده بودیم که بعضی 
از پذیرندگان برای افزایش سطح فروش خود با مراجعه به 
ادارات رفاهی ســازمان ها اعلام می کردند که حاضرند کالا 
یا خدمات خود را در قبال قرارداد کسر از حقوق به کارکنان 
معرفی شده از سوی سازمان ها ارائه  دهند. متأسفانه بین 

واحد رفاهی با واحد مالی ادارات در ارائه این نوع خدمات چالشی همیشگی وجود داشت؛ 
معمولاً واحد رفاهی، متقاضی ارائه خدمات اقساطی به کارکنان است، ولی واحد مالی 
به  دلیــل رکوردهای حســابداری و درنتیجه افزایش حجم کاری ســعی در محــدود کردن 
تعداد رکوردهای فروشــگاهی دارد. درنهایــت این موضوع باعث می شــد واحد رفاهی با 
تأمین کنندگان کالا یا خدمات متقاضی فروش اقساطی، برخورد سلیقه ای داشته باشند. 
لذا کاســتی وجود یک ســامانه که فرایند فوق را مکانیزه و مدیریت کند، پاســخ گوی نیاز 
سازمان و پذیرندگان باشد و تسهیلگری بیشتری برای رفاه حال کارکنان ارائه کند، به طور 
چشمگیری احســاس می شــد. این ماجرا انگیزه راه اندازی نیکارت بود و این چنین شد 
که از سال 1391 تحقیق و مطالعه بر این سامانه از استان قزوین کلید خورد. در نیمه دوم 
همان سال با سه سازمان و ســه پذیرنده کار خود را به صورت آزمایشی شــروع و در سال 

رامین حامی فرد، مدیرعامل رامنیک درباره فعالیت های این شرکت و محصول نیکارت می گوید

۹۸درصد فروشمان در 
حوزه فروش سازمانی است

عکس: رضا نعمت پور

فاطمه شایگان
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139۶ اولین قرارداد خــود را با اداره کل آموزش وپرورش اســتان قزوین منعقد کرد. پس از 
آن نیکارت با استقبال گسترده سایر ادارات و شرکت های دولتی و خصولتی مواجه شد 
به طوری که تا پایان آن سال تقریباً تمامی کارکنان ادارات و سازمان های مهم استان تحت 
پوشــش نیکارت درآمدند که از آن جمله می توان به دانشگاه علوم پزشکی، استانداری، 
شــرکت ملی گاز و... قزوین اشــاره کرد. در این راســتا و با توجه به گســتردگی و استقبال 
سازمان ها و همچنین توسعه برون اســتانی نیکارت، ثبت یک شرکت مستقل با تمرکز 
صرف بر سامانه نیکارت کاملاً احساس می شد. از همین رو، شرکت راه آرمان مهر نیکان 

با نام تجاری رامنیک در هفدهم آبان سال 139۶ به ثبت رسید.»
طبق صحبت هــای او، فناوران انیــاک رایانه با مدیریت ســیدابراهیم حســینی نژاد که از 
شرکت های زیرمجموعه گروه صنعتی گلرنگ است، در سال 1400 پیشنهاد خرید سهام 

نیکارت را مطرح کرد و درنهایت این شرکت، ۶0درصد از سهام نیکارت را خرید.

  دو حوزه تمرکز ۱۴۰۲
تمرکز اصلی نیکارت در سال 1402 بر دو موضوع گسترش نیروی انسانی و جذب منابع 
مالی از طریق بانک بود. مدیرعامل این شــرکت در این باره می گوید: «در راستای جذب 
منابع مالی در یک ســال گذشــته با یک بانک و یک لیزینــگ قرارداد بســته ایم و تعداد 

سرمایه انسانی نیکارت را نیز در این مدت از پانزده نفر به 43 نفر رسانده ایم.»
نیکارت که تمرکز خود را بر فروش اقساطی گذاشته، برخلاف سایر کسب وکارهای لندتکی 
کشور بیشتر به صورت آفلاین فعالیت می کند. او در این باره توضیح می دهد: «فعالیت 
آفلاین به این معنا اســت که عقد قــرارداد ما با فروشــگاه های فیزیکی انجام می شــود و 
کارت خوان شبکه داخلی نیکارت در محل فروشگاه نصب و راه اندازی می شود. برای این 
کار، یک شبکه زیرساختی از شرکت انیاک در اختیار داریم و کارت ها را برای افراد صادر 
می کنیم که به میزان اعتبار مدنظر سازمان متبوع، می توانند از مراکز ارائه کالا و خدمات 

و فروشگاه هایی که با آنها قرارداد داریم، خرید کنند.»
بالغ بر 98درصــد از فروش نیــکارت متمرکز بر حــوزه B2B اســت. حامی فــرد در این باره 
می گوید: «غیر از فروشــگاه های زنجیره ای، در یازده اســتان با حدود ســه هزار فروشــگاه 
همکاری داریــم. همچنین نیکارت با عقد قرارداد با بالغ بر چهارصد ســازمان و شــرکت 
توانســته ســیصد هزار نفر را تحت پوشــش خود قرار دهد. شایان ذکر اســت افرادی که 
از شــبکه نیــکارت اســتفاده می کنند عمدتــاً بــه مشــتریان دائم/وفادار شــبکه تبدیل 

می شوند.»

  مزیت های رقابتی نیکارت
حامی فرد می گوید با در نظر گرفتن نوع عملکرد (تأمین اعتبار از ســوی پذیرنده به جای 
بانک یا مؤسســات مالی) نیکارت یکی از بزرگ ترین شــرکت های فعــال در حوزه فروش 
اقساطی در کشــور اســت. او در این باره می گوید: «نیکارت، شــرکتی است که به صورت 
مســتقیم با فروشــگاه ها قرارداد می بندد و تا بــه الان هیچ هزینه ای بــرای تبلیغات خود 
نداشته است. این سه اتفاق نیز ما را در بین مشتریان محبوب کرده است: اول ساده سازی 
فرایند خرید؛ دوم دریافت کارمزد از پذیرنده به جای دارنده و سوم عدم دریافت جریمه 
دیرکرد در پرداخت اقساط از دارنده با حفظ حق ادامه همکاری با مشتری. همچنین در 
زمان عقد قرارداد با سازمان ها برای تمام افراد آن سازمان، نیکارت صادر و شارژ می شود و 
خود فرد تصمیم می گیرد که از این کارت استفاده کند یا خیر. درنتیجه این موضوعات و 

صدور کارت بدون هیچ هزینه ای باعث شد مورد استقبال سازمان ها قرار گیریم.»
ساده سازی فرایند محاسبه اقساط موضوع دیگری است که حامی فرد درباره آن صحبت 
می کند و می گوید که این ساده سازی در موفقیت آنها تأثیر بسیاری داشته است. او در این 
باره می گوید: «ساده سازی، یعنی همان عددی که مشتریان درباره مبلغ کالا با فروشگاه ها 
بر سرش به توافق رسیده اند، به صورت اقساط از حساب آنان کسر می شود و شرکت از 

مشتری هزینه اضافی دریافت نمی کند.»
مدیرعامــل رامنیــک توضیــح می دهــد که عمــده تمرکــز این شــرکت بــر فروشــگاه های 
خرده فروشــی اســت که احتیاج دارند به سازمان ها معرفی شــوند؛ درنتیجه این شرکت 
در تعامل با این فروشــگاه ها بــه آنها خدمــات بازاریابی، حســابداری و مدیریــت مالی و 
پیگیری وصول مطالباتشان را ارائه می دهد. او درباره مدل کسب وکاری نیکارت می گوید: 
«ما بابت پیگیــری وصــول مطالبــات و بازاریابی فروشــگاه ، از آنهــا کارمزدی را براســاس 
میــزان وصــول اقساطشــان دریافــت می کنیم. عمــده فروشــگاه هایی کــه طرف قــرارداد 

نیکارت اند، خودشان شرایط اقساطی کردن را پذیرفته اند 
و ما صرفاً این فروشگاه ها را به سازمان ها معرفی می کنیم. 
از منظــر مــا دارنــده نیــکارت باید چنــد مزیت نســبت به 
کسانی که به صورت انفرادی از فروشگاه ها خرید می کنند، 
داشته باشد که در این زمینه پرداخت کارمزد کمتر و بهای 
تمام شده کالا مهم ترین مزیت نیکارت است. علاوه بر این، 
سامانه خرید اینترنتی و ســفارش کالا از بازارگاه نیکارت و 
همچنین سامانه خرید اینترنتی از طریق درگاه نیکارت نیز 
روی وب سایت های فروشگاهی طرف قرارداد برای دارندگان 

کارت وجود دارد.»

B2C حرکت به سمت حوزه  
به گفته حامی فرد، حرکت به ســمت حوزه B2C در برنامه 
آنهــا قــرار دارد، امــا بــا چالش هایــی در ایــن مســیر روبه رو 
هســتند: «در حال حاضر با توجه به نوســانات و مســائل 
اقتصادی که در کشور وجود دارد، توســعه نیکارت در این 
حوزه برخلاف سایر شرکت های لندتکی با تأمین مالی گره 
خورده است؛ بنابراین اگر بتوانیم این چالش را حل کنیم، 
قطعاً وارد حوزه B2C نیز خواهیم شــد؛ زیرا زیرساخت آن 
 B2B آماده است. علاوه بر تأمین مالی،  نرخ نکول ما در حوزه
به شدت پایین اســت و ورود ما به حوزه B2C می تواند این 
نرخ را تغییر دهد؛ درنتیجه باید راه حلی برای این موضوع 

در پیش بگیریم.»
در راســتای چالــش تأمین منابــع مالــی، نیکارت در ســال 
1402 قراردادی را با یک بانک نهایی کــرده و با بانکی دیگر 
نیز مشــغول مذاکره اســت که به گفته حامی فــرد، تقریباً 
توافقات ابتدایی آن نهایی شده است. با این حال او درباره 
چالشــی کــه در همــکاری بــا بانک هــا دارنــد نیــز صحبت 
می کند: «بــا توجه به حجم مشــتریان مــا، اعــدادی که به 
شــرکت تخصیــص داده می شــود، بســیار پاییــن اســت. 
موضوع دیگر این اســت کــه زمانی که مؤسســات بانکی و 
لیزینگ ها وارد فرایند وام دهی شرکت ها می  شوند، به دلیل 
اضافه شــدن فرایندهای بانکی، فرایند اعطای وام سخت  
می شود. با تمامی این اوصاف، رفتن به سمت جذب منابع 
بانکی اجتناب ناپذیر اســت و حتماً باید این اتفاق برای ما 
نیز بیفتد. امیدواریم سال آینده یک قرارداد خوب اعتباری 

منعقد کنیم.»

  چالش تورم

عمده پذیرنــدگان نیکارت، تأمین کننــدگان اعتبار کالای 
مصرفــی هســتند و همیــن موضــوع بــه دلیل نوســانات 
اقتصــادی، تأثیــر زیــادی در همــکاری و عــدم همــکاری 
یک فروشــگاه با این شــرکت دارد. حامی فــرد در این باره 
توضیــح می دهــد: «درواقع پذیرنــدگان ما ممکن اســت 
دســتخوش تغییرات تورمی شــوند. این موضــوع یکی از 
بزرگ تریــن چالش هایمــان اســت و امیدواریــم بتوانیــم 
با جذب منابعــی که از بانک ها و ســایر مؤسســات مالی 
دریافت می کنیم، این چالــش را مرتفع کنیم، زیرا حجم 
فــروش شــرکت در هر ســال برابــر بــا مجموع فــروش کل 
سال های قبل خود شده و هدف ما رســیدن به فروش 10 
هزار میلیــارد  تومانی  در دو ســال آینده اســت. به همین 
دلیل عمده تمرکز نیکارت در سال 1403 بر جذب منابع 

مالی و توسعه کسب وکار است.» 

کسب وکار
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شرکت ملی انفورماتیک فعالیتش را از سال ۱۳۶۹ آغاز کرده و حالا ۳۳سالگی خود را پشت سر گذاشته است؛ شرکتی که 
بنا بر صحبت های مدیرعاملش در سال ۱۴۰۲ با تغییرات زیادی روبه رو شده تا به عبارتی با پوست اندازی و ترسیم الگویی 
جدید برای ادامه فعالیتش، دامنه اقدامات و خدماتش را گســترش دهد و وارد حوزه های جدید شــود. این تغییرات قرار 
است تا سال ۱۴۰۴ ادامه یابد و تصویری جدید از این شرکت ارائه دهد که آن را از آنچه امروز می بینیم، متفاوت می کند. 
یکی از این تغییرات، ورود آنها به حوزه هوش مصنوعی و تلاششان برای هوشمند کردن مفهوم نظارت است. علاوه بر این، یک هاب نوآوری 
نیز ایجاد کرده اند که قرار است به تعامل بیشتر آنها با دیگران و توسعه مفهوم نوآوری در بخش حاکمیت پولی و بانکی کشور کمک کند. 
اتخاذ تفکر پلتفرمی و قرار گرفتن در لیست صد شرکت برتر در رتبه بندی IMI100 نیز ازجمله اهداف آنها برای سال های آینده است. از 
صحبت های علیرضا ماهیار،  مدیرعامل شرکت ملی انفورماتیک، مشخص است که آنها برای توسعه این شرکت برنامه های زیادی دارند 
که از همین حالا آغاز شــده اند. به همین منظور، در گفت وگو با او به عملکرد و چالش هایشان در ســالی که گذشت و برنامه هایی که برای 

توسعه شرکت در سال جدید دارند،  پرداختیم. در ادامه گفت وگوی ما با علیرضا ماهیار را می خوانید.

نگاهی به عملکرد و چالش های شرکت ملی انفورماتیک در سال ۱۴۰۲ 
و برنامه هایش برای سال جدید در گفت وگو با علیرضا ماهیار

در تلاش برای 
ساختن آینده ای بهتر

نیلوفر نادری

مشــاوران و متخصصان حوزه های مختلف تشکیل 
دادیــم و از آنهــا خواســتیم کــه برنامــه مدنظــر مــا را 
طراحی کننــد. ماحصل کار آنها امــروز تبدیل به فاز 
اول یک سند راهبردی شده که بر مبنای مدل  تعالی 
طراحــی شــده اســت. اجــرای برنامه هــای راهبــردی 
سختی های خودش را دارد و نیازمند ارزیابی دقیق و 

کنترل پروژه است.»

  افزایش ســرمایه بــه  منظــور پیشــبرد برنامه های 
جدید

شــرکت ملــی انفورماتیــک بــرای اینکــه بتوانــد 
برنامه های خود در ســال 1402 را عملــی کند، نیاز به 
افزایش ســرمایه داشــته اســت. بنا بر صحبت های 
ماهیار، آخرین افزایش سرمایه آنها مربوط به سال 
1397 می شده و چون  زمان زیادی از آن گذشته بوده، 
افزایش سرمایه ای از محل سود انباشته ها در سال 
1402 داشــته اند تا بتوانند از این طریق سرمایه لازم 
برای انجام پروژه هایشان را تأمین کنند. علاوه بر این، 
به این دلیل که شرکت جدیدی با نام مرکز مبادله ارز 
و طلای ایران هم داشته اند، توانسته اند سرمایه شان 
را ارتقا دهند که آنها را در جایگاه راهبردی خوبی قرار 

داده است. 
او دربــاره ســایر اقداماتــی کــه در ســال 1402 انجــام 
داده انــد،  بیــان می کنــد: «در حــوزه بهــره وری هــم 

  تغییر راهبرد و مسیر پیش  روی شرکت
علیرضا ماهیار از شهریورماه 1402 مدیرعامل شرکت 
ملی انفورماتیک شده و در این مدت کوشیده تغییراتی 
را در ایــن شــرکت رقم بزنــد؛ تغییراتــی کــه درنهایت به 
تعامــل بیشــتر آنهــا بــا اکوسیســتم و ارائــه خدمــات 
تخصصی تر منتهی می شــود. او درباره ضرورت انجام 
ایــن تغییــرات می گویــد: «شــرکت ملــی انفورماتیــک 
دی ماه امســال 33 ســاله شــد و این عــدد بــرای اکثر ما 
تداعی کننده سن بازنشســتگی است، اما شرکت ملی 
انفورماتیک نه تنها قرار نیســت دســت از کار بکشد و 
خودش را بازنشسته کند، بلکه قرار است بیش از پیش 

توسعه یابد. 
مــن با تحویــل گرفتــن ســمت مدیرعاملــی به ایــن فکر 
افتادم که شرکت به یک پوست اندازی و راهبرد جدید 
نیاز دارد تا از پتانسیل های نهفته اش نهایت استفاده 
را کند و رفته رفته به شــرکتی پیشــرو در زمینــه نوآوری 
در صنعــت بانکــی کشــور تبدیل شــود. طبــق مصوبه 
قبلی هیئت مدیــره، برنامه ریــزی خوبی برای شــرکت و 
مجموعه شــرکت های گروه انجام شــده بود که عمر آن 
در ابتدای 1402 به پایان رسید و وقتی من فعالیت خود 
را در ســمت مدیرعاملی شــروع کردم، قرار شــد برنامه 
جدیــدی براســاس درس آموخته هــای برنامــه قبلــی و 

تکامل آن برای شرکت نوشته شود. 
بــه همیــن منظــور یــک تیــم برنامه ریــزی، متشــکل از 
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شاخص ها و سنجه های مختلفی را برای شرکت های 
نظارتــی  نظیــر کاشــف و شــاپرک طراحی کردیــم. ما 
تا ســال 1402 بــه مقوله نــوآوری توجه زیــادی نکرده  
بودیم و فقط یک مجموعه نوآوری داشتیم که خیلی 
جســته  وگریخته عمــل می کــرد. درنتیجــه تصمیــم 
گرفتیــم مجموعه نــوآوری گــروه را ذیل شــرکت ملی 
انفورماتیک ایجاد کنیم و شرکت هایی نظیر شاپرک، 
کاشف، خدمات و مرکز مبادله سهامدار آن باشند. 
ایــن اقــدام مــا پلتفرمــی را در کشــور ایجــاد می کند 
کــه مجموعه هــای نــوآور، اســتارتاپی و دانش بنیــان 
می توانند از آن استفاده کنند. همچنین در سالی که 
گذشت برای معرفی هرچه بیشتر سکوی شاهین و 
شناساندن پتانســیل های آن در زمینه بانکداری باز 

هم تلاش هایی کرده ایم.»

  ۱۴۰۲؛ ورود به حوزه هوش مصنوعی
از دیگــر دســتاوردهای ایــن شــرکت در ســال 1402 
ورودشــان بــه حــوزه هــوش مصنوعــی و ایجــاد یک 
SBU تخصصی بــوده اســت: «ما علاوه بــر اینکه در 

ســال گذشــته یک SBU تخصصــی در زمینه هوش 
مصنوعــی ایجــاد کردیــم، در همایــش بانکــداری 
الکترونیــک و نظام هــای پرداخــت هــم بــا دســت پر 
حاضــر شــدیم؛ دو محصــول «نیــکای» و «ویتریــن 
مجازی» ما در این همایش با اســتقبال روبه رو شــد 

و یک محصول دیگر هم در حــوزه تنقیح قوانین داریم 
که به زودی عملیاتی می شود و تلاشی است برای اینکه 
بتوانیم ایرادها و نقــاط ســخت فهم و متناقض قوانین 
را شناسایی و اصلاح کنیم تا مصوبه ها و دستورالعمل 
کارهــا در امتــداد یکدیگــر قــرار بگیرنــد و قابــل تطبیق 

شوند.
 علاوه بــر ایــن، یــک شــرکت مشــاوره،  تحقیقــات و 
آینده پژوهی نیــز ایجاد کردیم که براســاس نیــاز بازار و 
نبود چنین شــرکت هایی در اکوسیســتم طراحی شده  
است و فعالیت خود را به صورت رســمی از سال 1403 

آغاز می کند.»
 

  امضای تفاهم نامه های مختلف در هاب نوآوری
شــرکت ملــی انفورماتیــک یــک هــاب نــوآوری ایجــاد 
کــرده کــه بنــا بــر گفته هــای مدیرعامــل این شــرکت، با 
هدف وارد کردن مفهوم نوآوری به بخش های مختلف 
اکوسیســتم بانکــداری و پرداخــت بنــا شــده اســت و 
می خواهــد به صــورت حداکثــری روی مقولــه نظــارت 
هوشمند متمرکز شود: «ما برای اینکه یک هاب نوآوری 
ایجاد کنیم، دو راه بیشــتر نداشــتیم؛ یکــی اینکه یک 
شــرکت جدید تأســیس کنیم و دیگری اینکــه از همان 
شــرکت هایی کــه داریــم، کمــک بگیریــم. درنهایــت از 
شرکت فرادیس گستر کیش اســتفاده کردیم و تعامل 

آن را با شرکت های نوآور و دانش بنیان بالا بردیم. 

کسب وکار

عکس: محمد نبی خانی
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در همین راســتا، چند تفاهم نامه نیز بــا معاونت علم و 
فناوری ریاســت جمهوری، صندوق نوآوری و شکوفایی 
ریاســت جمهوری و وزارت ارتباطــات انجــام شــده کــه 
نشــان دهنده حمایت آنها از این حوزه اســت. در حال 
حاضر بــا دانشــگاه علوم و تحقیقات نیــز تفاهم نامه ای 
امضــا کرده ایــم و بــه زودی وارد گفت وگــو و امضــای 
تفاهم نامه با سایر مراکز دانشگاهی، ازجمله دانشگاه 

امام صادق (ع) خواهیم شد.»
به گفته ماهیار، این هــاب نوآوری و تفاهم نامه هایی که 
پیرو آن امضا می شــوند، با هــدف ایجاد ســرای نوآوری 
در مراکز مختلف بوده تا اســتارتاپ ها و نیروهای فعال 
کشــور را جذب کنند. او در ایــن باره می گویــد: «ارتباط 
شرکت ها با دانشگاه ها کلیشه ای و سنتی است و وقت 
آن رســیده که نــوع تعاملمان با آنهــا را دگرگــون کنیم و 
با حمایــت  از ایده های نو برای توســعه کشــورمان کاری 
انجــام دهیم. این اســتارتاپ ها قبــل از اینکه بــه منابع 
مالــی مــا نیــاز داشــته  باشــند، می خواهنــد که دیــده و 
شنیده شوند. دانشــگاه علوم و تحقیقات در این زمینه 
پیش قدم شده و محیطی را در اختیار ما قرار داده  که در 

حال تجهیز آن هستیم.»

  ســندباکس ها نبایــد پتانســیل رمزارزهــا را نادیــده 
بگیرند

بنــا بــر صحبت هــای او،  ســومین رویــداد 9 ژانویــه کــه 
کارخانــه نــوآوری رســانه راه کار در 19 و 20 دی مــاه 
1402 در کتابخانــه ملــی ایــران، بــا تمرکــز بــر وضعیــت 
و چالش هــای اکوسیســتم رمــزارز و بلاکچیــن کشــور 
برگزار کرد،  بــه ما نشــان می دهد که امکان هــای نهفته 
بســیاری در ایــن حــوزه وجــود دارد کــه نادیــده گرفتــه 
شــده اند و وقتی بــه طرح های واردشــده به ســندباکس 
بازار سرمایه و ســندباکس بانک مرکزی نگاه می کنیم، 
جــای خالــی اســتارتاپ های رمــزارزی را می بینیــم. او با 
اشــاره به ایــن مســئله اظهــار می کنــد: «قانونــی کردن 
فعالیت کسب وکارهای رمزارزی در ایران و مشروعیت 
بخشــیدن به رمزارزها مســئله مهمی اســت که باید از 
خــلال ســندباکس ها انجام شــود. ایــن حــوزه می تواند 
برای کشــوری مثل مــا کــه درگیر تحریــم و تورم اســت، 
فرصت های بســیاری ایجاد کند، اما تا به امروز آن طور 
که باید به آن توجه نکرده ایم و این بی توجهی در ورودی 
و خروجــی ســندباکس هایمان نیــز مشــهود اســت. ما 
 ،NFTاخیراً با اســتارتاپی جلســه داشــتیم که در حوزه
فضــای دکــس و متــاورس فعالیــت می کــرد و ایده هــای 
به شــدت نوآور و خوبی داشــتند کــه درنتیجــه مطالعه 
روی تجربه استفاده از متاورس در دو مورد از بانک های 
بزرگ دنیا حاصل شــده بــود و به الگویی رســیده بودند 
که می توانست صنعت بانکی ما را دگرگون کند. اگر به 
چنین ایده هایی اهمیت داده شود، حتی شاید بتوانیم 
با جهان هــم ارتباط بگیریــم و از طریق متــاورس با آنها 

در تعامل باشیم.»

  محورهای سندباکس بانک مرکزی در سال ۱۴۰۳
ســندباکس بانــک مرکــزی در ســالی کــه گذشــت روی 
حوزه هایی مثل رمــزارز، رگ تک و لندتــک  متمرکز بود. 

این سندباکس قرار اســت به کار خودش ادامه دهد 
و بــا رفــع نقایصــش بــه رگولاتــوری کســب وکارهای 
نوآور کمــک کند. ماهیــار درباره مســائل موردعلاقه 
ســندباکس بانــک مرکــزی در ســال 1403 توضیــح 
می دهــد: «رگ تــک، پی تــک، ســوپ تک و امنیــت 
ســایبری چهــار حــوزه ای هســتند کــه ســندباکس 
بانک مرکزی در سال 1403 روی آنها تمرکز بیشتری 
خواهــد داشــت. درواقــع، این ســندباکس در ســال 
جدید بــه دنبال این اســت که کســب وکارهای حوزه 
نظــارت هوشــمند را رگولــه کنــد. وقتــی از نظــارت 
هوشمند صحبت می کنم،  منظورم صرفاً آن نظارتی 
نیســت که خــاص بانــک مرکــزی یــا ســایر نهادهای 
قانون گذار باشــد، هر بانکی درون خــودش باید یک 
واحد نظارتی داشته باشد که اگر به صورت هوشمند 
بــه کارهــا رســیدگی کنــد، عملکــرد بهتــری خواهــد 

داشت. 
درواقــع، نظــارت هوشــمند از درون خــود بانک هــا 
و ســازمان ها و شــرکت های آنهــا شــروع می شــود و 
محــدود بــه نهــاد بالادســتی نیســت. پــس نظــارت 
هوشــمند مقولــه ای سلســله مراتبی و چندلایــه ای 
اســت. توســعه کمــی و کیفــی نظــارت هوشــمند در 
دســتور کار ســندباکس بانک مرکزی در ســال 1403 
قــرار دارد. شــاید بهتر بــود حوزه های مثــل ولث تک 
و اینشــورتک نیز پوشــش داده می شــد، امــا از توان 
ایــن ســندباکس خــارج اســت و بــد نیســت ســایر 
ســندباکس ها هــم گوشه چشــمی بــه ایــن حوزه  هــا 

داشته باشند.»

  لزوم تعامل و هم افزایی میان سندباکس ها
طبق صحبت های او، برخی از ایده ها و طرح ها وجود 
دارند که در یک ســندباکس نمی گنجنــد و تعامل و 
هم افزایی میــان ســندباکس های مختلــف می تواند 
باعث پدیــد آمدن فضایی شــود که رگوله کــردن این 
دســت طرح ها را آســان تر کند. او با اشــاره بــه اینکه 
ایــن تعامل را لازم و ضــروری می داند، اعــلام می کند 
که ســندباکس بانک مرکزی آماده هــر نوع همکاری 
و هم افزایی با ســندباکس بازار سرمایه و سندباکس 

بیمه است و از هر تعاملی استقبال می کند.
او در ادامه درباره کاربرد سندباکس ها در رگوله کردن 
کســب وکارها با مقیاس متفاوت صحبــت می کند: 
«سندباکس  ها برای رگوله کردن کسب وکارهای نوپا 
و استارتاپ هایی هســتند که هنوز آن طور که باید پا 
نگرفته انــد. آنها به درد رگوله کردن کســب وکارهایی 
نمی خورند که به مرور بزرگ شــده اند و توســعه پیدا 
کرده اند و خود قوانینی برای خودشان ایجاد کرده اند. 
بــرای رگوله کــردن آنها باید بــه دنبال راهــکار دیگری 
بود. علاوه بر این، بعضی از کسب وکارها هستند که 
در قالب یــک ســندباکس نمی گنجنــد و در صورتی 
بــدون دور شــدن از ماهیت اصلی شــان، به درســتی 
رگوله می شوند که سندباکس های مختلف با یکدیگر 
همکاری داشــته باشند. یکی از کســب وکارهایی که 
از نبود تعامل بین سندباکس ها لطمه دید و مجبور 
شــد تا حد زیــادی خــودش را تغییــر دهــد، مزدکس 

ارتباط شرکت ها 
با دانشگاه ها 
کلیشه ای و سنتی 
است و وقت آن 
رسیده که نوع 
تعاملمان با آنها را 
دگرگون کنیم و با 
حمایت  از ایده های 
نو برای توسعه 
کشورمان کاری 
انجام دهیم. این 
استارتاپ ها قبل 
از اینکه به منابع 
مالی ما نیاز داشته  
باشند، می خواهند 
که دیده و شنیده 
شوند. دانشگاه 
علوم و تحقیقات در 
این زمینه پیش قدم 
شده و محیطی را در 
اختیار ما قرار داده  
که در حال تجهیز 
آن هستیم

طبق صحبت های او، برخی از ایده ها و طرح ها وجود 

او در ادامه درباره کاربرد سندباکس ها در رگوله کردن 

کرده اند و خود قوانینی برای خودشان ایجاد کرده اند. 
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بــود کــه به تنهایــی نــه در ســندباکس بــازار ســرمایه 
می گنجید و نه در سندباکس بانک مرکزی و باید در 
تعامل میان این دو رگوله می شد. مفهوم سندباکس 
خیلی دیر وارد کشــور شــده و ما برای اینکــه بتوانیم 
این دیرکرد را جبران کنیم، باید ســرعت رگوله کردن 
طرح ها و کسب وکارها را بالا ببریم و تمرکزمان را روی 

کسب وکارهای نوپا و کوچک مقیاس بگذاریم.»

  ۱۴۰۲؛ دورخیز برای آینده ای بهتر
بنــا بــر صحبت هــای ماهیــار،  1402 بــرای شــرکت 
ملــی انفورماتیــک ســال برنامه ریــزی و تــلاش برای 
ســاختن آینــده ای بهتــر بــرای ایــن شــرکت بــوده 
اســت: «مــا از رفتارهــای هیجانی و شــعارزده دوری 
می کنیــم و پذیرفته ایــم کــه در بســیاری از مــوارد و 
زمینه ها عقبیم و باید خودمــان را تقویت کنیم و به 
نظرمــان همین پذیرش اســت کــه توســعه را ممکن 
می کنــد. درنتیجه در ســالی که گذشــت تمام وقت 
و انرژی مــان را روی برنامه ریزی برای ترســیم مســیر 
پیش رویمان گذاشــتیم و به این فکــر کردیم که چه 
باید انجــام دهیــم تا این شــرکت بــه معنــای واقعی 
کلمه توســعه پیــدا کنــد. برنامه هــای پیــش روی ما 
به صورت غلتان جلو خواهد رفت و این طور نیســت 
که مثلاً برنامه ای  پنج ساله یا 10ساله داشته باشیم. 
ما افق سه ساله ای داریم که در ابتدای سال 1405 به 

سرانجام خواهد رسید.»

  ضرورت حضور در بین صد شرکت برتر
ماهیار معتقد است که کشــور از امکانات نهفته در 
اقتصــاد دیجیتال آن طور که باید اســتفاده نمی کند 

و در رتبه بنــدی IMI100 امســال، آن شــرکت هایی 
کــه رتبه هــای زیــر صــد آورده انــد، از صنایــع ســنگین 
بوده انــد. او در ایــن بــاره توضیــح می دهد: «ما امســال 
رتبــه اول دســته رایانــه را در رتبه بنــدی IMI100 بــا 
جایــگاه 122 از پانصــد شــرکت برتــر به دســت آوردیم. 
ایــن رتبه بنــدی براســاس میــزان فــروش و درآمدهــای 
ثبت شــده شــرکت ها انجام می شــود و به نظر من باید 
در ســال های بعد جزو صد شــرکت برتر این رتبه بندی 
باشــیم و 122 رتبــه خوبــی نیســت. نکته جالــب توجه 
در اعلام نتایج رتبه بندی ســال 1402 ایــن بود که محور 
فعالیــت صــد شــرکت برتــر، اقتصــاد دیجیتــال نبوده 
ً  ســنتی و ســنگین بودند و  و مربوط بــه صنایــع نســبتا
ایــن یعنــی از دســت دادن امکان هــای توســعه ای کــه 
در بخــش اقتصــاد دیجیتال وجــود دارد. صد شــرکت 
برتــر متعلــق بــه صنایــع فــولاد و پتروشــیمی و برخــی 
صنایــع ســنگین بودنــد و درواقــع، ســخت افزارها 
رتبه هــای خــوب را آورده و مغزافزارهــا از قافلــه عقــب 
مانــده بودنــد. وقتــی بــه شــرکت های برتــر دنیــا در

Fortune 500  نــگاه می کنیــد،  می بینیــد کــه آنهــا نه 
از مســائل ســخت افزاری، بلکــه از هــوش مصنوعــی، 

مغزافزار و نرم افزار دارند پول درمی آورند.»

  رفع مشکل تعامل با بازیگران اکوسیستم
شــرکت ملــی انفورماتیــک بــرای خیلــی از افــراد و 
مجموعه ها ناشناخته است و اگر هم آن را می شناسند،  
عمومــاً ایــن شــناخت ناقــص یــا نادرســت اســت. این 
مســئله ای اســت کــه ماهیــار آن را بزرگ تریــن چالــش 
این شــرکت در ســال 1402 می دانــد و می گوید: «حتی 
نام شــرکت ما را اشــتباه می گویند و خیلی وقت ها فکر 
می کنند ما و شرکت خدمات انفورماتیک یکی هستیم 
و این باعث می شــود در تعاملمان با اکوسیستم دچار 
مشکل شویم. ما در سال گذشته تلاش کردیم خودمان 
را بیش از پیش به دیگران معرفی کنیم و با حضور مؤثر 
در رویدادهــا تصویری درســت و واقعی از شــرکت ارائه 
دهیم و مشکل تعامل با دیگران را برطرف کنیم. اینکه 
دیگران شرکتی را بشناسند باعث می شود برای تعامل 
با آن مشتاق شــوند و یکی از مشــکلاتی که ما داشتیم 
این بود که شــرکت ها از ما می پرســیدند که چرا باید با 
شــما همکاری کنیم؟ حیطه فعالیت شــما چیست؟ و 
از این قبیل سؤال ها که همگی ریشه در عدم شناخت 

آنها از ما داشت.»

  ایجاد آکادمی و ارائه خدمات رفاهی به کارمندان
جذب و نگهداشت نیروی انسانی، چالش بزرگی است 
که تقریباً تمامی شــرکت های نوآور با آن دســت وپنجه 
نرم می کنند و آن طور که به نظر می رســد،  شــرکت ملی 
انفورماتیــک نیز با ایــن چالش روبــه رو اســت: «ما نیز 
مثــل ســایر کســب وکارهای فعــال در زمینــه فنــاوری 
اطلاعــات نگــران مهاجــرت نیــروی کار متخصصــی 
هستیم که جایگزین کردن آن آسان نیست. مهاجرت 
نیــروی کار از ایــران فقــط بــه مهاجرت هــای فیزیکــی 
محدود نمی شود و شکلی از مهاجرت هم وجود دارد که 
فرد متخصص در ایران مانده، اما برای کشورهای دیگر 

کسب وکار

مشکل شویم. ما در سال گذشته تلاش کردیم خودمان 

در رویدادهــا تصویری درســت و واقعی از شــرکت ارائه 

جذب و نگهداشت نیروی انسانی، چالش بزرگی است 

محدود نمی شود و شکلی از مهاجرت هم وجود دارد که 
فرد متخصص در ایران مانده، اما برای کشورهای دیگر 

ما از رفتارهای 
هیجانی و شعارزده 
دوری می کنیم و 
پذیرفته ایم که در 
بسیاری از موارد 
و زمینه ها عقبیم 
و باید خودمان را 
تقویت کنیم و به 
نظرمان همین 
پذیرش است که 
توسعه را ممکن 
می کند. درنتیجه 
در سالی که 
گذشت تمام وقت 
و انرژی مان را روی 
برنامه ریزی برای 
ترسیم مسیر پیش 
رویمان گذاشتیم و 
به این فکر کردیم 
که چه باید انجام 
دهیم تا این شرکت 
به معنای واقعی 
کلمه توسعه پیدا 
کند
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کار می کند و درآمد دلاری یا یورویی می گیرد. افراد بعد 
از تجربــه کار در دوران همه گیــری ویروس کرونــا به این 
نتیجه رسیدند که چنین امکان هایی هم برای کار کردن 
و کســب درآمد وجود دارد. من این شــکل از مهاجرت 
نیروی کار را مهاجرت پنهــان می نامم و معتقدم تعداد 
افــرادی که مهاجــرت پنهــان کرده انــد، کمتــر از آنهایی 

نیست که به صورت فیزیکی ایران را ترک کرده اند.»
او در ادامه درباره راهکارهای شــرکت ملی انفورماتیک 
برای جذب و سپس نگهداشــت نیروی انسانی در این 
شــرکت و ایجــاد انگیزه بــرای مانــدن در ایــران صحبت 
می کند و توضیــح می دهد که گرچــه نمی توانند حقوق 
افراد را زیاد کنند، اما با ایجاد یک آکادمی و ارائه برخی 
خدمات و مزایای رفاهی و درمانی به آنها سعی کرده اند 
مانع رفتنشــان شــوند. او در این باره توضیــح می دهد: 
«برای جذب نیروی متخصص، آکادمی ایجاد کرده ایم 
و بــرای نگهداشــت آنهــا چنــد خدمــت رفاهــی در نظر 
گرفته ایم؛ ازجمله: امکان اســتفاده از خدمات درمانی 
و رفاهی از بهترین مراکز کشور، امکان خرید قسطی از 
برخی فروشــگاه  ها، فراهم کردن بهتریــن بیمه تکمیلی 

موجود در کشور، کمک به خانه دار شدن آنها و... .»

  یک کاسه کردن بخش های مختلف هلدینگ
یکی  دیگر از چالش های این شرکت در سال 1402 عدم 
هماهنگــی و بــه  عبارتــی هارمونی نداشــتن بخش های 
مختلف هلدینگ با یکدیگر بوده است که آن را برطرف 
کرده اند. مدیرعامل شــرکت ملی انفورماتیک با اشــاره 
به این موضوع می گوید: «بخش های مختلف هلدینگ 
یا یکدیگــر را نمی شــناختند یا نحــوه درســت تعامل با 
یکدیگر را نمی دانستند و به  عبارتی یک  کاسه نبودند، 
اما امروز که با شــما صحبت می کنــم وظایف هریک از 
آنها تفکیک و مشخص شده و همه نیروهای مشغول 
در هلدینــگ و شــرکت های زیرمجموعــه اش می دانند 
که برای هر کار باید به سراغ کدام بخش بروند. کاشف 
مسائل امنیتی هلدینگ را راهبری می کند، ایبنا رسانه 
هلدینگ است، فرادیس مسئول بخش نوآوری است، 
البرز به موارد مربوط به تجهیزات می پــردازد و... ما در 
نمایشــگاه تراکنش و همایش بانکــداری الکترونیک و 
نظام هــای پرداخت به صورت یک پاویــون یک جا ظاهر 
شدیم و نشان دادیم که در عین حال که بین شرکت ها 
تقســیم کار تخصصی انجام شــده، همگــی یکپارچه و 

یک کاسه ایم.»

  تغییر الگوی کسب وکاری شرکت در سال ۱۴۰۳
بنا بر صحبت هــای ماهیار، برنامه کلی آنها برای ســال 
جدید این اســت که الگــوی کسب وکاری شــان را تغییر 
دهنــد و بــه سمت وســویی برونــد کــه آنهــا را چابک تــر 
کنــد. او در این بــاره می گویــد: «ورود ما به حــوزه هوش 
مصنوعی از سال 1402 آغاز شده و می خواهیم در سال 
1403 روی ایــن حوزه بیشــتر تمرکــز کنیم تا بــه چابکی 
ما کمــک کند. بــه همیــن منظــور، چنــد KPI طراحی و 
برنامه هایــی نیــز تنظیم کردیــم و بزرگ تریــن چالش ما 
در ســال جدید، اجرای همین برنامه  ها و متقاعد کردن 
اکوسیستم برای همکاری در پروژه هایمان خواهد بود. 

به نظرم برای اجــرای طرح هایمان باید وقــت و انرژی 
زیادی صرف کنیم و مسیر دشــواری پیش رو داریم. 
تعامل، کلیدواژه مهمی اســت که نبــودش کار کردن 
را ســخت می کنــد و امیدواریم تعامــلات خوبی بین 
ما و اعضای اکوسیســتم صورت بگیرد. بــه احتمال 
خیلی زیاد در ســال آینده نظارت هوشمند در بانک 
مرکزی به یک روند تبدیل می شود و فکر می کنم که 
بانک ها در ســال آینده با روش هــای جدید نظارتی و 

ارائه خدمت جدید در بازار حضور پیدا می کنند.»

  اتخاذ تفکر پلتفرمی و تغییر برندبوک شرکت
او در ادامــه دربــاره لــزوم به کارگیــری تفکــر پلتفرمی 
توضیــح می دهــد: «تفکــر پلتفرمی مدتی اســت که 
به یکــی از روندهــای اصلی جهــان تبدیل شــده و به 
تعامــل بیشــتر اعضــای درون یــک اکوسیســتم و 
اکوسیســتم های مختلف با یکدیگــر کمک می کند. 
ما هم در شرکت ملی انفورماتیک تصمیم گرفته ایم 
در ســال 1403 روی اتخــاذ ایــن نــوع تفکــر تمرکــز 
کنیــم و ببینیــم با شــرکت های داخــل هلدینــگ و با 
کســب وکارهای خــارج از هلدینــگ یــا حتــی مراکــز 
دانش بنیــان و فنــاوران کشــور چگونــه می توانیــم 
همــکاری کنیــم. همایــش بانکــداری الکترونیــک و 
نظام هــای پرداخــت در ســال 1402 در مقایســه بــا 
دوره هــای قبلــی اش خیلی بهتــر بــود که ایــن بهبود 
عملکرد در پی تعامل مجریان آن با یکدیگر حاصل 
شد. یکی از اهدافمان این اســت که این همایش در 
سال 1403 بهتر هم شود؛ همایشی که قرار است از 
این به بعد آن را بانکداری نوین و نظام های پرداخت 
بنامیم و همین تغییر نام نشان دهنده تغییر رویکرد 
صنعت بانکی و پرداخت کشور و خواست آنها برای 
تحقق ایــده تحــول دیجیتــال و بانکداری هوشــمند 
است. گذار از الکترونیک به نوین اتفاق خوبی است. 
اتفاقاً ما هم در شرکت ملی انفورماتیک بارها به این 
فکر کرده ایم که شاید بهتر باشــد کلمه انفورماتیک 
را بــا کلمه ای دیگــر عوض کنیــم تا به روز شــود. چون 
کلمه انفورماتیک متعلق به دهه 13۶0 اســت و الان 
روندهای روز تغییر کرده است، اما تا به امروز چنین 
کاری نکرده ایــم و ایــن ایــده آن قــدر جدی نشــده که 
عملــی اش کنیــم. با وجــود ایــن،  برندبوک شــرکت را 
هدف قــرار دادیم تــا با به روزرســانی آن نشــان دهیم 
که ما هم به روز شده ایم و از روندهای روز دنیا پیروی 

خواهیم کرد.»

  روندهای احتمالی اکوسیستم در سال ۱۴۰۳
ماهیــار بنــا بــر ارائه هــا و پنل هــای دهمیــن همایش 
بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت و تغییر نام 
آن، پیش بینی می کند که پرداخت های بدون کارت، 
کیف  پول های پیشرفته تر و متاورس جای خودشان 
را در صنعــت بانکــی و پرداخــت کشــور پیــدا کنند، 
تعــداد اســتارتاپ های نــوآور دوبرابــر شــود و شــاهد 
دگرگونی ســکوهای اجتماعی و پیام رسان ها باشیم؛ 
دگرگونی که قرار اســت پیام رســان های داخلــی را به 

خدمت رسان های مالی و ملی تبدیل کند 

ورود ما به حوزه 
هوش مصنوعی 
از سال ۱۴۰۲ آغاز 
شده و می خواهیم 
در سال ۱۴۰۳ 
روی این حوزه 
بیشتر تمرکز 
کنیم تا به چابکی 
ما کمک کند. به 
همین منظور، 
چند KPI طراحی 
و برنامه هایی نیز 
تنظیم کردیم و 
بزرگ ترین چالش 
ما در سال جدید، 
اجرای همین 
برنامه  ها و متقاعد 
کردن اکوسیستم 
برای همکاری در 
پروژه هایمان 
خواهد بود
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  گام  برداشتن در مسیر ایجاد یک اکوسیستم
محمــد رضوان مدنــی پیــش از ورود بــه بانک صــادرات، 
حدوداً یک سال دستیار ویژه معاونت هماهنگی وزارت 
صمت بود و قبــل از آن، مدتــی معاون فنــاوری اطلاعات 
مرکز آمــار و قبل تــر نیــز، مشــاور وزیــر تعــاون، کار و رفاه 
اجتماعی در حوزه فناوری اطلاعات. او می گوید: «در همه 
آن دوران، موضوعی که مدام در ذهن من قوت می گرفت، 
این بود که سیستم های پیچیده که عموماً تفکر دولتی و 
عمر مدیریتی کوتاه دارند، معمولاً نمی توانند برنامه ریزی 
بلندمدت داشــته باشــند و به اصلاحات بنیادی دســت 
یابند. بر همین اساس، از ابتدای ورود به بانک صادرات 
ایران تلاش کردم حتــی یک لحظه را هم از دســت ندهم 
و از همان آغاز، کوشــیدم با طراحی بســته سیاست ها و 
برنامه ها، در مســیر ایجاد اکوسیســتم لازم برای توسعه 
بانکــداری دیجیتــال و گــذار به بانکــداری هوشــمند گام 
بــردارم تــا از طریــق آن، شــرایط رشــد و بلــوغ بانکــداری 
دیجیتال و استمرار آن در آینده بانک و حداکثری شدن 
منافع ذی نفعــان فراهم شــود. خوشــبختانه این تلاش، 
ثمــره خــود را در پایــان ســال 1401 نشــان داد؛ زمانــی که 
توانســتیم، چک امن دیجیتال بانک صادرات ایران را با 

نام تجاری چکنو معرفی کنیم.»

  بهبود عملکرد در سال ۱۴۰۲
طبــق صحبت هــای رضوان مدنــی، بانک صــادرات ایران 
توانســته نام خود را به عنوان بانک پیشــتاز عرصه چک 
امن دیجیتال تثبیت کند؛ تاکنون بیش از سه میلیون و 
هفتصد هزار چک دیجیتال از سوی شــعب بانک برای 
مشتریان صادر شده است. او در این باره می گوید: «این 
روند در سال 1402، دســتاوردهای دیگری نیز داشت که 
یکی از آنها، همــکاری با بانک ملی و پیام رســان بله برای 
فروش ارز اربعین به زائران کربلا بود. ســومین دســتاورد 
قابل توجه توسعه این اکوسیستم را می توان رونمایی از 

بانک صادرات ایران در یک  سال گذشته قله های جدیدی را بر بستر فناوری اطلاعات فتح کرد که نقاط عطفی در کارنامه 
فناوری و نوآوری آن در سال های اخیر محسوب می شود. شروع این مسیر، به نیمه اول سال ۱۴۰۱ برمی گردد؛ زمانی که 
محمد رضوان مدنی، سکاندار معاونت فناوری اطلاعات این بانک شد و تلاش کرد حوزه فناوری اطلاعات بانک صادرات 
ایران را به ســطح رقبای جوان خود برســاند. رضوان مدنی معتقد اســت که بانک صــادرات ایران، ریشــه ای کهن دارد و 
رویشی نو بر بستر این ریشه کهن، نام بزرگ این بانک را زنده تر خواهد کرد. در ادامه گفت و گوی عصر تراکنش با محمد رضوان مدنی، 

معاون فناوری اطلاعات بانک صادرات ایران، رئیس هیئت مدیره و سرپرست هلدینگ فن آوری و نوآوری صاد را می خوانید.

ســرویس توثیق الکترونیک دارایی یا همان ست دانســت که به  دنبال افزایش سطح 
دسترســی به منابع و ارتقای عدالت مالی، به عنوان یکی از ارزش هــای آرمانی تحقق 
تحــول دیجیتال در نظام بانکی کشــور اســت. ســت بــرای مشــتری، بانک هــا و نظام 
اقتصادی کشــور مزایای زیادی دارد و خوشــبختانه درک این مزایا باعث شــد که این 
محصول، تندیس ویژه دهمین همایش نظام های پرداخت و لوح برتر جشنواره دکتر 
نوربخش را برای بانک صادرات ایران به ارمغان آورد. علاوه بر این، با راه اندازی سفته و 
برات الکترونیکی، ارتقای همراه بانک و طراحی نئوبانک، در حوزه پرداخت الکترونیک 

نیز توانستیم به رتبه های جدیدی برسیم.»
او توضیح می دهد که بانک صادرات براســاس گزارش شــاپرک، در مردادماه 1402 در 
رتبه دوم در میــان بانک های دارای بالاترین ســهم مبلغ از تراکنش هــای ابزار پذیرش 
اینترنتی قرار گرفــت: «در بخش ســهم مبلغــی از تراکنش های ابزارهــای کارت خوان 
فروشگاهی توانستیم رتبه سوم را کسب کنیم و از منظر تعداد تراکنش های ابزارهای 
کارت خوان فروشگاهی نیز رتبه چهارم را دریافت کردیم. براساس این ارزیابی، بانک 
صادرات ایران با سهم 10٫31 درصدی، جزو چهار بانک دارای بیشترین سهم از تعداد 
کارت هــای بانکــی دارای تراکنش در شــبکه پرداخت بــوده و از منظر بیشــترین کارت 
اعتباری تراکنش دار نیز رتبه سوم را از آن خود کردیم. در شاخص تعداد کارت برداشت 

دارای تراکنش نیز رتبه چهارم را داریم.»

  پروژه های مهم ۱۴۰۲ 
ارائه خدمات رقابتی در حــوزه فناوری اطلاعــات، نیازمند ارکان مهمی اســت که نبود 
هرکــدام، طی مســیر را با چالــش مواجــه می کنــد. رضوان مدنی بــا بیان ایــن موضوع 
می گویــد: «ســرمایه گذاری و تأمیــن زیرســاخت ها و تجهیــزات لازم، نیروی انســانی 
متخصص، دسترسی به نوآوری و شــاید مهم تر از همه، باور و حمایت مدیران ارشد، 
ازجمله ایــن ارکان اصلی هســتند. خوشــبختانه در بانک صــادرات ایران بــا حمایت 
مدیریت ارشد توانستیم پروژه های مهمی را به سرانجام برسانیم که هرکدام، نقشی 
مهــم در جهش بانــک در حــوزه فنــاوری اطلاعــات و پیشــتازی آن در آینــده خواهند 
داشــت؛ پروژه هایــی ماننــد بازطراحی ســاختار ســازمانی معاونت فنــاوری اطلاعات، 
ارتقای زیرساخت ها ازجمله نصب و راه اندازی دو دستگاه مین فریم، تأمین زیرساخت 
ســخت  افزاری لازم برای پروژه های تحول دیجیتال، زمینه ســازی ادغام شــعب و آغاز 
فرایند به روزرسانی تجهیزات شعب باقی مانده، پیاده ســازی نظام مدیریت خدمات 
فناوری اطلاعات یا همان ITSM مبتنــی بر ITIL4، ترمیم تجهیزات ســامانه متمرکز 
صدای سپهر، ارتقای کارایی هزینه های پیامک و تهیه و تصویب نقشه راه نظام جامع 

گفت وگو با محمد رضوان مدنی درباره دستاوردهایش در بانک صادرات ایران و هلدینگ صاد

فتح قله های جدید 
در خدمات الکترونیک
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تحلیل داده ازجمله این موارد هستند. البته از مبحث مهم امنیت و مدیریت ریسک 
فنــاوری اطلاعات نیز غافل نشــدیم و خوشــبختانه در آخریــن دوره ارزیابــی که بانک 
مرکزی از اقدامات انجام شــده در ســامانه مهتاب داشــته، توانســتیم نتایج مناســبی 

بگیریم که نشان دهنده پیشرفت جدی بانک صادرات ایران در این زمینه است.»

  عملکرد شرکت های تابعه هلدینگ صاد
رضوان مدنی توضیح می دهد که این دستاوردها، حاصل تلاش همه بازیگران بوده، زیرا 
حوزه فناوری اطلاعات در بانک صادرات ایران، یک اکوسیستم است و هلدینگ صاد 
و شــرکت های تابعه، ارکان اجرایی آن هســتند و آنچه اهمیت زیادی دارد، همسویی 
استراتژیک، هم افزایی و بهره مندی از ارزش های بازیگران این گروه است. او می گوید 
که در سال 1402 شرکت های گروه نیز توانستند دســتاوردهای بسیاری کسب کنند: 
«برای مثال، شرکت توسعه فناوری اطلاعات خوارزمی رتبه نخست را در 9 رسته کسب 
کرد و در جایــگاه چهارمین شــرکت برتر کشــور در رده بندی شــرکت های انفورماتیک 
نشست. شرکت داده پردازی خوارزمی در چهار رســته فعالیت، رتبه نخست را از آن 
خود کــرد و پرداخت الکترونیک ســپهر هم بنا بــر اعلام وزارت صمــت، به عنوان یکی 
از تولیدکننــدگان برتر نرم افزار معرفی شــد. پاس همچنین توانســت براســاس اعلام 
شاپرک، ســهم مبلغی تراکنش  دســتگاه های خودپرداز خود را به 5٫5 درصد افزایش 
دهد و بیشترین نرخ رشد را در ابزارهای اینترنتی پرداخت و مبلغ اینترنتی تراکنش ها 
داشته باشد. شرکت هوشمند سپهر نیز که ست را توسعه داده، دورنمای درخشانی 
دارد. در حوزه هــای مبــارزه بــا فیشــینگ و امنیت فضــای تراکنــش نیز شــرکت نوپای 
مدیریت و راهبری زیرساخت صاد، فعالیت های مهم و مؤثری انجام داده و در همین 
مدت کوتاه توانســته خدماتی ارائه کنــد که حتی مــورد توجه رقبای بانــک صادرات و 
نهادهای ناظر نیز قرار گرفته است؛ از این شرکت و دســتاوردهای آن در آینده بیشتر 

خواهید شنید.»

  هم راستایی هلدینگ با معاونت فناوری اطلاعات
اول بهمن مــاه 1402، ورود بــه چهارســالگی هلدینــگ صــاد را جشــن گرفتنــد. 
رضوان مدنی می گوید که آنهــا با نهادی جوان روبه رو هســتند که تــلاش می کند آن 
جایگاهی را کســب کند که بانک صادرات ایران و به طور مشخص، معاونت فناوری 
اطلاعات بانک به عنوان نهاد سیاست گذار برایش در نظر دارد. او در این باره توضیح 
می دهد: «خوشبختانه در این  مدت، هلدینگ مدیران بنامی داشته که هویت صاد 
را شــکل داده انــد. در ادامه این مســیر، در حال برنامه ریزی برای همســویی بیشــتر 

هلدینگ بــا معاونت فناوری اطلاعات بانک هســتیم و 
می خواهیم این هم راستایی را تا سطح شرکت های تابعه 
تسری دهیم. در مجموعه هلدینگ، شرکت هایی داریم 
که در کنار هم، زنجیره ارزشی خوبی را تشکیل می دهند 
و همسویی استراتژیک آنها می تواند در دستیابی بانک 
صادرات به اهداف خود در حوزه فناوری اطلاعات بسیار 
مؤثر باشــد. در این مجموعه ما دو شــرکت داده پردازی 
خوارزمــی و راه حل هــای هوشــمند ســپهر را داریــم کــه 
در حــوزه نرم افــزار فعالیــت می کننــد، توســعه فنــاوری 
اطلاعات خوارزمی را داریم که در حوزه تأمین زیرساخت 
و ســخت افزار مشغول به کار اســت و اخیراً نیز، شرکت 
زیرساخت صاد را در حوزه تأمین سخت افزار و امنیت 
به این مجموعــه اضافه کردیــم. در این گــروه همچنین 
شــرکت پاس را داریم که یکی از PSPهای مطرح کشور 
اســت.»طبق صحبت های او، بــه  منظــور بهره مندی از 
ظرفیــت داده و ورود جــدی به حــوزه هــوش مصنوعی، 
شــرکت الگوریتم را به گــروه صــاد اضافه کرده انــد تا در 
کنار شــرکت پیشــگامان فناوری صــاد که عضــو جدید 
این خانــواده اســت و بــر ارائــه خدمــات حوزه مشــتری 
تمرکز دارد، زنجیره ارزشی خود را تکمیل کنند. او ادامه 
می دهد: «به این خانواده، شرکت گسترش انفورماتیک 
ایران را هــم بیفزاییــد که پیشــینه قدرتمنــدی در حوزه 
تأمین تجهیزات و آموزش های تخصصی حوزه فناوری 
اطلاعــات دارد. برنامه داریم این شــرکت را با مأموریت 
ارائه آموزش هــای تخصصی احیــا و اکوسیســتم حوزه 
فناوری اطلاعــات گروه صاد تکمیل کنیم. اکوسیســتم 
باید بتواند با به اشتراک گذاری ظرفیت ها، توانمندی ها 
و منابع ســازمانی، تا حد زیادی مستقلاً به حیات خود 
ادامه دهد. اگر بتوانیم این مسیر را ادامه دهیم، در سال 
1403 باید منتظر شکوفایی هلدینگ صاد و درخشش 
بیشــتر شــرکت های گروه حوزه فناوری اطلاعات بانک 

صادرات ایران باشیم.» 

عکس: نسیم اعتمادی

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

  تجربه مدیریت چند شرکت
امیرحســین آقامحمدی به طــور هم زمــان مدیریت چند 
مجموعه و شرکت را برعهده دارد. به گفته او، مدیریت چند 
مجموعه سخت، اما مفید است. او درباره تجربیات خود 
می گوید: «اگر از آخر بخواهم شروع کنم، یعنی هلدینگ 
صاد، باید به این نکته اشاره کنم که هلدینگ های فناوری 
اطلاعات و شــرکت های تابعه، بازوان اجرایــی بانک ها در 
این حــوزه هســتند و هرچه ایــن مجموعه ها، همســویی 
اســتراتژیک بالاتــری داشــته باشــند و بهــره بیشــتری از 

ظرفیت ها و ارزش های خود ببرند، بهره وری در مجموع آنها بالاتر خواهد بود. درک این 
مزیت بالقوه و البته شاید ضرورت همسویی و حرکت جهشی بانک صادرات ایران در 
حوزه فناوری اطلاعات باعث شد مدیریت ارشد پیشنهاد دهد که بنده هم زمان چندین 
مسئولیت داشته باشم. البته امیدوارم این دامنه مسئولیت محدودتر شود تا بتوانم بر 
هلدینگ صاد بیشتر متمرکز شوم، زیرا آینده خوبی برای این نهاد نوپا متصورم و اطمینان 
دارم اگر اصلاحات مدنظر در گروه صاد، شامل هلدینگ و شرکت های تابعه، اعمال شود، 
در سال های آینده نه تنها بانک صادرات ایران در حوزه فناوری اطلاعات همپای رقبای 
خود بالا خواهد آمد، که حتی نام خود را نیــز به عنوان یکی از بازیگران کلیدی صنعت 

فناوری های مالی مطرح خواهد کرد.»

گفت وگو با امیرحسین آقامحمدی، قائم مقام صاد درباره امروز و فردای این هلدینگ فن آوری و نوآوری 

ریل گذاری برای 
همسویی استراتژیک

امیرحسین آقامحمدی، قائم مقام هلدینگ فن آوری و نوآوری صاد است و هم زمان، مسئولیت اداره کل خدمات نوین بانکی 
بانک صادرات ایران را نیز برعهده دارد. او همچنین، سرپرست شرکت راه حل های هوشمند سپهر و تا همین اواخر، نایب رئیس 
هیئت مدیره پرداخت الکترونیک سپهر بود. این هم زمانی راهبری و البته تجربه مدیریتی شانزده ساله آقامحمدی در فناوری 
اطلاعــات بانک صــادرات ایران، دســتاوردهای مهمــی به ارمغــان آورده کــه ازجمله آنها می توان به چکنو، ســرویس توســعه 
الکترونیک دارایی با نام ست و البته رتبه های اخیر پاس اشاره کرد. به بهانه مسئولیت اخیر امیرحسین آقامحمدی در قائم مقامی هلدینگ 
صاد، بر آن شدیم تا گفت و گویی با او داشته باشیم و از وضعیت فعلی صاد و برنامه های آینده این بازیگر حوزه فناوری اطلاعات بانکی کشور 

اطلاعات بیشتری کسب کنیم. این گفت و گو را در ادامه می خوانید.
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  مسیر جدید هلدینگ صاد
آقامحمــدی بــر ایــن عقیــده اســت کــه هلدینگ های 
فنــاوری اطلاعــات نهادهای مادر هســتند کــه وظیفه 
راهبری، ارائه مزیت های مادری، خلق ارزش افزوده روی 
توانمندی های هرکدام از شرکت های تابعه و البته کمک 
به بهبود فضای کسب و کار شرکت ها را برعهده دارند و 
نباید خود مجری پروژه هایی باشند که قابل واگذاری به 
شرکت های تابعه است. او در این باره توضیح می دهد: 
«هلدینگ ها رقیب شــرکت های خود نیســتند، بلکه 
وظیفه دارند موانع و مشکلات پیش روی آنها را بردارند 
و خدماتی ارائه دهند که صرفه جویی ناشی از مقیاس 
دارد. بر همین اساس، در طراحی مسیر جدید هلدینگ 
صاد، می خواهیم ارائه خدمات مدیریت مالی، تحقیق و 
توسعه، بهبود تجربه مشتری، امور حقوقی و قراردادها، 
مدیریت سرمایه های انسانی، روابط عمومی، بازاریابی و 
تبلیغات و مواردی از این دست را درون هلدینگ تقویت 
کنیم. بایــد تأکید کنم کــه همه ایــن برنامه هــا با هدف 
ایجاد همسویی استراتژیک میان هلدینگ، شرکت ها 
و معاونت فناوری اطلاعات بانک است تا این نام کهن را 

در جایگاه شایسته خود تثبیت کند.»
قائم مقام صاد ضمن ارج نهــادن به تلاش های مدیران 
عامل قبلی که در تثبیت و هویت بخشی به هلدینگ 
صاد تلاش کردند، با بیان اینکه باید بپذیریم اجرای این 
برنامه ها نیازمند ریل گذاری جدید است، می گوید که 
قصد دارند در زمانی کوتاه، این ریل گــذاری را با اصلاح 
چارت سازمانی، واگذاری اجرای پروژه ها به شرکت های 
زیرمجموعه، بازبینی آیین نامه ها و تنظیم روابط با بانک 
صــادرات ایــران، خصوصاً معاونــت فنــاوری اطلاعات 
به عنــوان نهــاد بالاســری انجــام دهنــد. او می گویــد: 
«هم زمانی مســئولیت آقای رضوان مدنی در معاونت 
فناوری اطلاعات بانک صادرات و هلدینگ صاد، قطعاً 
در این مسیر مفید خواهد بود و خوشبختانه مدیریت 
ارشد بانک نیز درک خوبی نسبت به ضرورت تقویت 
ســاختارهای زیربنایی حوزه فناوری اطلاعات ازجمله 

هلدینگ صاد و شرکت های زیرمجموعه دارد. 
باید مزیت های هرکدام از شرکت های تابعه هلدینگ را 
تقویت کنیم و در مسیر ارائه خدمت به سایر شرکت ها 
قرار دهیــم، زنجیــره ارزش را تکمیل کنیم و همســویی 
و هم افزایی اســتراتژیک قدرتمندی رقم بزنیم و نوعی 
هارمونی ایجاد کنیم. با این روش، اکوسیستم پایداری 
ایجاد خواهد شد که نه تنها معاونت فناوری اطلاعات و 
بانک صادرات ایران را برای حرکت در مسیر برنامه های 
تحول دیجیتال خــود یــاری خواهد کرد که حتــی قادر 
خواهد بــود محصــولات و خدمــات جدیــدی را ایجاد 
کند. با وجود اینکــه رقبای قدرتمندی داریم که ســهم 
بازار خوبی کسب کرده اند، معتقدم که این بازار، هنوز 
قابلیت ها و ظرفیت های زیــادی دارد که می تــوان از آن 
بهره برد؛ برای مثال، همین سامانه توثیق الکترونیک 
دارایــی، هنــوز در ابتــدای مســیر اســت و ظرفیت های 

بسیاری دارد. 
سامانه ست توسط شرکت راه حل های هوشمند سپهر 
توســعه یافته و با راهبری معاونت فنــاوری اطلاعات و 
مدیران ارشد بانک صادرات ایران، ارزش گذاری و توثیق 

دارایی های گوناگــون افــراد را هدف گذاری کــرده و به جاهای خوبی رســیده اســت و امروز، 
مشتریان زیادی دارد.»

  فعالیت های شرکت های زیرمجموعه
اجرای هــر ایــده در حــوزه فنــاوری اطلاعــات، نیازمند ارکانــی اســت؛ مانند زیرســاخت و 
سخت افزار، نرم افزار، منابع مالی، نیروی انسانی متخصص، استفاده از نوآوری، بهره مندی 
از داده و امروز هم که مباحث هوش مصنوعی مولد به این ارکان اضافه شده است. قائم مقام 
صاد با بیان این موارد می گوید: «در مجموعه گروه صاد، شــرکت هایی داریم که هرکدام، 
به نحوی، این خدمات را ارائه می کنند یا در آینده، مأمور ارائه آنها خواهند شــد. تلاش ما 
این است که شرکت ها این ارزش های خود را به یکدیگر ارائه دهند و بتوانیم از برآیند این 
توانمندی ها و تخصص ها، بــرای کل مجموعه ارزش افــزوده خلق کنیم. مــا در گروه صاد، 
شرکت های توســعه فناوری اطلاعات خوارزمی و پرداخت الکترونیک ســپهر را داریم که 
در زمینه تأمین زیرساخت ها فعال اند؛ مفاخر و پاس نام های معتبری هستند که علاوه بر 
بانک صادرات، خدمات خود را به مشتریان بزرگ دیگری نیز ارائه می کنند. شرکت مدیریت 
و راهبری زیرســاخت صاد نیز که اخیراً تأســیس شده، تهیه زیرســاخت های لازم و البته 
مدیریت امنیت فضای تبادل اطلاعات را برعهده دارد. در حوزه برنامه نویســی و توسعه 
نرم افزار نیز شرکت های داده پردازی خوارزمی و راه حل های هوشمند سپهر را داریم. به این 
ظرفیت ها، شرکت پیشگامان فناوری های نوین صاد را نیز اضافه کرده ایم تا ارائه خدمات 

شخصی سازی شده به مشتری را با تمرکز و قوت بیشتری پیش ببریم.»
طبق صحبت های او، برای تکمیل زنجیره ارزشی گروه صاد، بهره مندی بیشتر از ظرفیت 
داده ها و ورود پرقدرت به حوزه هوش مصنوعی مولد را برعهده شرکت تازه تأسیس داده و 
هوش مصنوعی الگوریتم قرار داده اند و آقامحمدی امیدوار است این شرکت بتواند در این 
مســیر، یاری گر هلدینگ و بانک صادرات ایران باشد. او توضیح می دهد: «هلدینگ هم 
قرار است از این به بعد به عنوان نهاد سیاست گذار و تنظیم گر بالاسری، ارزش های مادری 
ناشــی از مقیاس را در اختیار همه شــرکت های خود قرار دهد و به بهبود و توسعه فضای 
کسب و کار شــرکت ها کمک کند. همان طور که می دانید، برخی خدمات مانند تحقیق و 
توسعه، گرچه ضروری اند، اما به سرمایه گذاری زیادی نیاز دارند و مثلاً ممکن است ایجاد 
این واحدها در هرکدام از شرکت ها، صرفه اقتصادی نداشته باشد. در ادبیات هلدینگ ها، 
این خدمات را در نهاد بالاسری که خود هلدینگ است متمرکز می کنند تا ضمن بهره مندی 
از صرفه جویی ناشی از مقیاس، این ارزش به صورت عمودی و البته یکپارچه و همسو به 

کل زنجیره ارائه شود.»

  ابرچالش حوزه فناوری اطلاعات
به گفته قائم مقام صاد، جذب و نگهداشت نیروی انسانی متخصص، امروز ابرچالش 
حوزه فناوری اطلاعات اســت و به  دلیل تفاوت در پرداخت حقــوق و مزایا و نظام جبران 
خدمت، نیــروی انســانی متخصص بــا دو نوع مهاجــرت روبــه رو اســت؛ در مرحله اول 
مهاجرت از ســازمان های دولتــی و غیردولتی بزرگی کــه ضوابط جبــران خدمت ناکافی 
و دســت و پاگیری دارنــد، به ســازمان ها و شــرکت های خصوصــی کوچک تر که شــرایط 
بهتری برای این افراد فراهم می کنند و در مرحله دوم، مهاجرت از کشور، شاید به  دلیل 
جذابیت هایی که درآمد دلاری برای آنها دارد. ضمن اینکه این نیروها عموماً به صورت 

بین المللی کار می کنند. 
او درباره اقدامات هلدینگ صاد در این باره می گویــد: «در این زمینه، یکی از ارزش های 
مادری که در نظر داریم از طریق هلدینگ به شرکت های تابعه ارائه دهیم، پیشنهادهایی 
برای بهبود نظام جبران خدمت و نگهداشت نیروی انسانی متخصص است. علاوه بر 
این، با تقویت شــرکت گســترش انفورماتیــک ایــران در حوزه های آموزش و شناســایی 
استعدادها، قصد داریم ضمن ارتقای نیروی انسانی موجود، نسبت به آموزش نیروی 
انســانی بیرون از ســازمان در مســیر اولویت ها و اهداف خود و کمک به جــذب آنها نیز 
گام برداریم و امیدواریم این رویه به کمتر شدن چالش های این حوزه کمک کند، گرچه 
باور دارم حل چالش نیروی انســانی متخصص حوزه فناوری اطلاعات کشــور، نیازمند 
اقداماتی فراتر از هلدینگ و بانک است و نهادهای متولی باید دست دردست هم بدهند 
و این ابرچالش را حل کنند، زیرا با خروج هر فرد، سرمایه گذاری انجام شده برای آموزش، 
تجربه و توانایی حل مسئله ای که این افراد به دلیل آشنایی با فضای کار دارند هم خارج 

می شود و جایگزین  کردن این مجموعه، زمان بر و هزینه بر است.» 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

  دستاوردهای تجاری، بانکی و امنیتی
محمدمهدی تقی پــور، مدیرعامل شــرکت به پرداخت 
ملــت، ابتــدا دربــاره دستاوردهایشــان در ســال 1402 

صحبــت می کنــد و می گوید کــه این دســتاوردها در ســه دســته کلی تقســیم بندی 
می شــوند: «مهم ترین دســتاورد مــا ارتقای زیرســاخت های شــرکت بوده کــه نتایج 
آن در ســه حوزه تجــاری، بانکــی و امنیتی قابــل پرداخت اســت. در حــوزه تجاری با 

در گفت وگو با محمدمهدی تقی پور، مدیرعامل به پرداخت ملت درباره برنامه های این شرکت در 
به کارگیری استراتژی های نوآورانه مطرح شد

در پی ایجاد جریان های 
درآمدی جدید هستیم 

شرکت به پرداخت ملت در سالی که گذشت، تغییرات زیادی را پشت سر گذاشته و دستاوردهای کمی و کیفی زیادی داشته 
است؛ تغییرات و دستاوردهایی که با توسعه و ارتقای زیرساخت هایشان ممکن شــده و آنها را در بهبود فرایندهای امنیتی، 
تجاری و بانکی یاری کرده است. این شرکت در سال ۱۴۰۲ علاوه بر اینکه توانسته سهم بازار خود را افزایش دهد، درگیر پروژه های 
ملی نظیر پروژه حساب امانی در سیستم بانکی، کالابرگ الکترونیکی، شاپرک دو و... نیز بوده و با وجود اینها رتبه اول را هم از 
 لحاظ مبلغ تراکنش در میانPSPها به دست آورده است. مدیرعامل به پرداخت ملت، بزرگ ترین اتفاق سال ۱۴۰۲ صنعت بانکی و پرداخت 
کشور را اصلاح نظام کارمزد می داند و می گوید که این اقدام بانک مرکزی موجبات برنامه ریزی برای توسعه نظام پرداخت کشور را فراهم کرده 
است. به همین منظور آنها در ســال ۱۴۰۳ می خواهند روی توسعه خدمات به فین تک ها، توســعه راهکارهای شخصی سازی شده پرداخت، 
تعریف شراکت های استراتژیک تجاری جدید، حفظ سهم بازارشان و توانمندسازی نیروهای انسانی حساب باز کنند و از امکان های نهفته در 
ســال جدید برای ارائه خدمت به مردم و ایفای نقش در اکوسیســتم اقتصاد دیجیتال کشور، بیشــترین بهره را ببرند. در ادامه صحبت های 

محمدمهدی تقی پور، مدیرعامل به پرداخت ملت را می خوانید.

عکس: نسیم اعتمادی
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

افزایش اختلاف ســهم بازار مبلغی با رتبــه دوم بازار از 0٫۶درصــد در فروردین 1402 
به 2٫4۶ درصد در تابســتان 1402، توسعه ناوگان پایانه فروشــگاهی از طریق خرید 
200٫000 پایانه جدید و نصب 135٫000 دستگاه از این تعداد، تعمیر 50٫000 پایانه 
فروشگاهی قدیمی و معیوب شــرکت،  ارتقا 1 رتبه در سهم تعداد پایانه فروشگاهی 
فعال سیســتمی بازار با ســهم 9٫81درصدی، متمرکز کردن مرکز تماس به پرداخت 
ملت بــا شــصت اپراتــور و سرشــماره کشــوری 30900، افزایــش 30درصــدی درآمد 
کارمزدی، اجرای پروژه پایانه های چندحســابی پرداخت در دفاتر پیشخان و اجرای 
پروژه پرداخت معاینه فنی کل کشــور روبه رو بودیم. در حوزه بانکی هم اجرای پروژه 
ریــال دیجیتــال و گرفتــن تقدیرنامــه از بانک مرکــزی، پروژه کیــف پول بانــک عامل 
برای اولین بار و تجاری سازی آن برای شرکت ایرانســل، اجرا و توسعه پروژه کالابرگ 
الکترونیکی، پیاده سازی شاپرک دو و کهربا در سوئیچ صادرکنندگی، پروژه حساب 
امانی در سیستم بانکی با همکاری مرکز توسعه تجارت الکترونیک و توسعه سامانه 
پرداخت گاز مایع را داشــتیم و درنهایت در حوزه امنیت هم به امن سازی و افزایش 
پایــداری درگاه هــای اینترنتــی، افزایــش پایــداری و ضریــب موفقیــت تراکنش هــای 
پرداخت از طریق جداسازی سوئیچ های صادرکنندگی و پذیرندگی و HA کردن آن و 
همچنین امن سازی شبکه و زیرساخت شرکت و استقلال از زیرساخت بانک ملت 

پرداختیم.»

B2B  تداوم و توسعه همکاری در حوزه  
به پرداخت ملت در سال 1402 موفق شده علاوه بر تداوم حضورش در حوزه B2B، به 
توسعه همکاری اش با شرکت های شــاخص حوزه های کاربری متفاوت نیز بپردازد. 
او دربــاره جزئیات ایــن اقدام اظهــار می کنــد: «همکاری ما با شــرکت ها شــامل و نه 
محدود به ارائه دهندگان خدمات اینترنت و موبایل (ISP) نظیر ایرانسل، همراه اول 
و رایتل؛ کسب وکارهای اینترنتی رهبر بازار شامل دیجی کالا، اسنپ، تپسی و دیوار؛ 
کارگزاری های برجسته ای مانند آگاه و مفید و درنهایت فروشگاه های زنجیره ای مانند 

افق کوروش می شود.»

  اقدامات به پرداخت ملت در آینه آمار
بنا بر صحبت های او، این شرکت علاوه بر دستاوردهای کیفی، چندین دستاورد کمی 
هم کسب کرده است که شامل قرارگیری در رتبه نخست سهم مبلغ تراکنش بازار و 
تنها شرکت با سهم بالای 20 درصد، کسب رتبه نخست سهم مبلغی تراکنش ها در 
هریک از ابزارهای پایانه فروشگاهی با سهم 18/۶۶درصد، اینترنتی 25/40درصد 
و پایانه موبایلی 4۶/23درصد، دارا بودن بیشترین مقدار شاخص اثربخشی مبلغی 
کارت خوان فروشــگاهی فعال سیســتمی، داشــتن بالغ بر یک میلیون پایانه فروش 
فعال سیســتمی و ســهم 9/95درصدی بازار در این حوزه، 22 هــزار درگاه اینترنتی 
و بیــش از ۶۶ هزار درگاه خدمــات پرداخت یاری و افزایش درآمــد 22درصدی فروش 

شارژ اپراتوری می شود.

  چالش رگولاتوری و امنیت سایبری

بزرگ ترین چالش به پرداخت ملت در سالی که گذشــت، به تغییر قوانین، الزامات 
بالادســتی و تحریم ها برمی گردد. مدیرعامل به پرداخت ملت با اشاره به این موارد 
توضیح می دهد: «موارد مذکور باعث افزایش هزینه های شرکت شد. این موضوع هم 
از دیدگاه سودآوری و هم از دیدگاه تأمین نقدینگی ،شرکت را با چالش هایی روبه رو 
کرد. از دیدگاه سودآوری در سال 1402 کوشیدیم با توسعه همکاری مان با بانک ها و 
سایر شرکت ها و افزایش فروش، بخشی از این مشکل را حل کنیم. بخش دیگر هم از 
طریق سرمایه گذاری در کسب وکارهای جدیدی غیر از شاپرک صورت گرفت که نتایج 
آن در سال مالی جدید نمود پیدا خواهد کرد. در موضوع نقدینگی هم کوشیدیم از 
طریق اخذ تسهیلات بانکی و پیگیری مطالبات قراردادی خود، بخشی از مشکل را 

برطرف کنیم، اما هنوز این مشکل به طور کامل مرتفع نشده است.»
او در ادامه درباره معضل امنیت در شرکت های فناوری صحبت می کند و می گوید که 
حفاظت از اطلاعات و فرسودگی زیرساخت ها نیز یکی  دیگر از چالش هایی بوده که با 
آن مواجه بوده اند و از تابستان سال 1402 برای رفع آن وارد عمل شده اند و برنامه های 

مربوط به آن را تا اوایل سال 1403 تمام می کنند.

  تغییر نظام کارمزد
یکی از اتفاق های مهم صنعت بانکی و پرداخت کشور 
در سالی که گذشت، تغییر نظام کارمزد بود؛ اتفاقی که 
بازیگران صنعت سال ها منتظرش بودند. تقی پور آن را 
بزرگ ترین و بهترین اتفاق سال می داند و ضمن تشکر 
از بانک مرکزی و شرکت شــاپرک بیان می کند: «اگرچه 
تغییر نظام کارمزد بهترین اتفاق سال بوده و امید تازه ای 
در صنعــت پرداخت کشــور ایجاد کــرده و باعث شــده 
فعالان بتوانند برنامه های خودشان را در راستای بهبود و 
توسعه فناوری های مورد نیاز این حوزه از سر بگیرند، اما 
در تعیین نرخ کارمزدها قابل انتقاد اســت و امیدواریم 

که مدیران مربوطه اصلاحاتی را انجام دهند.»

  ۱۴۰۲؛ سال تثبیت پروژه های ملی
طبق گفته هــای او، 1402 ســال تثبیــت پروژه هــای ملی 
نظیر کالابرگ و پرونده مالیاتی بوده که با توجه به نقش 
انکارناپذیــر شــرکت های پرداخــت در ایــن موفقیــت، 
این موضوع هم شــرکت به پرداخت را دچار مشــکلات 
متنوعی کرده است که ازجمله آنها می توان به نارضایتی 
برخی از پذیرندگان اشــاره کرد. علاوه بر ایــن، در رقابت 
فشــرده با بازیگران تازه نفس هم قرار گرفته  بودند که با 
همت و تلاش تیم های مختلف حاضــر در مجموعه به 

نتایج خوبی منتهی شده است.

  برنامه ها و چالش های سال جدید
سال 1402 به پایان رسیده و کسب وکارها با برنامه ریزی 
برای ســال جدید به اســتقبال آن می رونــد. به پرداخت 
ملت نیز برای توســعه خود در ســال جدید برنامه هایی 
دارد که تقی پور به آنها اشاره می کند: «مهم ترین برنامه 
به پرداخت در ســال 1403، ایجاد جریان هــای درآمدی 
جدید برای شــرکت از طریق به کارگیری اســتراتژی های 
نــوآور و ارائــه خدمــات جدید اســت. در این ســرفصل، 
توســعه خدمــات بــه فین تک هــا، توســعه راهکارهــای 
شخصی سازی شــده پرداخــت، تعریــف شــراکت های 
اســتراتژیک تجاری با بازیگــران بزرگ حوزه هــای مالی، 
بانکــی و تجــارت الکترونیــک تعریــف شــده اســت. در 
کنار این موضوعات، تداوم در حفظ ســهم نخســت در 
بــازار از طریق بهینه ســازی شــبکه پرداخت و نوســازی 
نــاوگان نیــز در برنامه هایمــان قــرار دارد. از برنامه هــای 
داخلی نیــز می توان بــه ارتقای بلوغ ســازمانی بــا تمرکز 
بر توانمندســازی ســرمایه های انســانی و چابــک  کردن 
سازمان از طریق بهینه ســازی فرایندهای داخلی اشاره 

کرد.»
او در آخر درباره چالش های احتمالی شان در سال 1403 
صحبت می کند و توضیح می دهد که این شرکت با توجه 
به جایگاهی که در بازار دارد، مانند سال های قبل ممکن 
است با چالش های زیادی برای نگه داشتن جایگاهش در 
اکوسیستم روبه رو باشد: «به نظر من، بزرگ ترین چالش 
ما قرار گرفتن شــرکت در اکوسیســتم اقتصاد دیجیتال 
کشور از طریق نوآوری و توسعه تعاملات تجاری با سایر 
اجزای این اکوسیستم خواهد بود. سال 1403، فرصتی 
برای رشد و ارتقای شرکت در اکوسیستم است و باید از 

این فرصت استفاده کنیم.» 

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

  تعمیر بیش از ۲۴۰ هزار دستگاه کارت  خوان
صنعت پرداخت الکترونیک زاییده فنــاوری اطلاعات و دنیای دیجیتال اســت و تحولات 
ســریع فناوری را به ارث برده اســت. این صنعت تا به امروز مســیر پیچیده ای را بــرای ارائه 
خدمات فناوری مالی به مــردم طی کرده و حــالا باید با تحولات دیجیتالی پیــش رو، قواعد 
و رویکردهای جدیــدی را تجربه کند. هومن ســپهری، مدیرعامــل تندرنور، با اشــاره به این 

موضوع درباره عملکردشان در سال های اخیر می گوید: 
«شرکت تندرنور که یکی از معتبرترین و تخصصی ترین 
تولیدکننده  های پایانه های فروش یا همان دستگاه های 
کارت خــوان اســت، خدمات پــس از فــروش و تعمیرات 
تخصصی روی انواع پایانه های فروش و کارت خوان های 

گفت وگو با هومن سپهری، مدیرعامل تندرنور درباره نگاه این شرکت 
به آینده صنعت پرداخت الکترونیک کشور

مسیر دشوار توسعه 
بدون همراهی رگولاتور

تندرنور در سال های ابتدایی دهه ۱۳۷۰ تأسیس شد تا تولیدکننده نرم افزارهای صنعت بانکی و پرداخت کشور باشد، اما در دهه 
۱۳۹۰ و بعد از اینکه بانک سامان سهام آن را خریداری کرد، تمام وقت و انرژی اش را روی بحث های سخت افزاری گذاشت و در سال 
۱۳۹۵ درست در لحظه ای که ممکن بود به طور کامل ورشکسته شود، جان سالم به در برد و با تقویت بخش تعمیرات و نرم افزار خود 
در سال گذشــته رکورد تولید و فروش کارت خوان را در ایران زد، اما اقدامات رو به  جلوی این شرکت به همین جا ختم نشده و این 
شرکت در سال ۱۴۰۲ توانسته بیش از هزار دستگاه را در روز تعمیر کند و به بیش از ۴۸ مدل دستگاه کارت خوان مختلف خدمات بدهد. علاوه بر این، 
با برنده شدن در پنج مناقصه، ۲۴۵ هزار دستگاه کارت خوان تولید و روانه بازار کرده است. با وجود این،  تندرنور هم مثل هر شرکت دیگری در مسیر 
توسعه خود با موانعی روبه رو بوده است؛ موانعی که به گفته مدیرعامل این شرکت بیشتر به بحث های مربوط به رگولاتوری برمی گردد و راه حل هایی 
از این قبیل دارد: نظارت بیشتر رگولاتور بر ورود کالاهای قاچاق، کوتاه شدن مراحل ثبت سفارش، تخصیص ارز، حواله ارز و کم کردن تشریفات 
گمرکی و حمایت از نوآوری و فناوری. او اهمیت همراهی رگولاتوری با صنعت پرداخت الکترونیک کشور را آن قدر مهم می داند که می گوید اگر حمایت 
و همراهی آن نباشد، مسیر توسعه کسب وکارهای فعال در این صنعت با دشواری های بسیاری روبه رو خواهد شد. در ادامه صحبت های هومن 

سپهری،  مدیرعامل شرکت تندرنور را درباره عملکرد و چالش هایشان در سال ۱۴۰۲ و مطالباتی که از رگولاتور دارند، می خوانید.
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

ســیار را هم در ســابقه کاری خــود دارد. ما در ســال های 
اخیر پوشش خدماتی خود را به بیش از پنج برند اصلی 
بازار جهانی صنعت پرداخت و 48 مدل از دستگاه های 
مختلف گسترش داده ایم و توانسته ایم یکی از مدعیان 
مطرح تعمیرات تخصصی پایانه های فروش در کشور و 
حتی منطقه باشیم. تعمیر بیش از هزار دستگاه در روز از 
مدل های مختلف کارت خوان در سال 1402، شاهدی بر 
این ادعا است. ما در سال 1401 بیش از 150 هزار دستگاه 
و در ســال 1402 بیــش از 240 هــزار دســتگاه را تعمیــر 
کرده ایم. این حجم از ســرویس، خود گویای تــوان ما در 
ارائه خدمات تخصصی مان است. همچنین، برای ارائه 
خدمت بهتر در سطح کشــور هفت نمایندگی استانی 

ایجاد کرده ایم.»

  ۱۴۰۲؛ ثبت رکورد جدید در حوزه بازاریابی و فروش
اقدامــات شــرکت تندرنــور بــه مــوارد مذکــور خلاصــه 
نمی شود. سپهری در ادامه درباره سایر فعالیت هایشان 
در ســال 1402 صحبــت می کنــد: «در حــوزه بازاریابی و 
فروش نیز رکوردهای تازه ای به ثبت رسانده ایم. تندرنور 
در این ســال توانســت با حضور در پنــج مناقصه بزرگ 
خرید دستگاه های کارت خوان که توسط PSPهای مطرح 
کشــور برگزار شــده بود، مناقصات را ببرد و حــدود 245 
هزار دستگاه سفارش شده را از برند «نیولند»، مدل های 
ME31 و SP550 تولیــد کنــد و تحویــل دهــد. بنابرایــن 

در حــال حاضــر شــش شــرکت PSP کشــور (پرداخــت 
الکترونیک ســامان، به پرداخــت ملــت، کارت اعتباری 
ایران کیــش، پرداخــت الکترونیــک ســپهر، پرداخــت 
الکترونیک سداد و آسان پرداخت پرشین) از مشتریان 

دستگاه های کارت خوان شرکت تندرنور هستند.»
براســاس آخریــن گــزارش نشــریه نیلســون ریپورت در 
اکتبــر 2023، شــرکت نیولنــد کــه یکــی از بزرگ تریــن 
تأمین کنندگان دســتگاه کارت خــوان در دنیاســت. این 
شــرکت در ســال 2022 با فروش بیش از دوازده میلیون 
دستگاه، در جایگاه نخست فروش دستگاه کارت خوان 
در دنیا قرار گرفت. سپهری با بیان این موضوع می گوید: 
«کارت خوان هــای ســیار، ثابــت و اندرویــدی از انــواع 
دســتگاه های شــرکت نیولندند که تندرنور نیز در ایران 
آنها را تحت لیسانس نیولند تولید می کند و این شرکت 
با نــگارش نرم افــزار  کارت خــوان، اتصال به ســوئیچ اکثر 
شــرکت های PSP را نیــز انجــام داده اســت. همچنین، 
از ابتدای ســال تا کنون واحد بازرگانی ما اقــدام به ثبت 
ســفارش و واردات بالــغ بــر چهــار میلیون قطعــه پایانه 

فروشگاهی برای تولید و پشتیبانی کرده است.»
طبق صحبت هــای مدیرعامــل تندرنــور، در یک ســال 
گذشته این شرکت در حوزه طراحی و توسعه نیز روزانه 
بیــش از دو هزار دســتگاه کارت خــوان برندهــای معتبر 
را در کشــور تولیــد و روانــه بــازار کــرده و در تلاش اســت 
به ســقف مجاز خود یعنی تولید ۶۶0 هزار دســتگاه در 
ســال برســد. او در این بــاره می گوید:  «علاوه بــر طراحی 
و تولید دســتگاه های کارت خوان، این شــرکت در تولید 
دســتگاه های کیوســک ایســتاده، میکروکیوســک ها، 
پاوربانک های مخصوص کارت خوان و مودم و همچنین 
طراحــی و تولیــد ماشین حســاب های قابــل اتصــال به 

کارت خوان، یکی از پیشروهای صنعت پرداخت کشور است. در همین راستا موفق شده ایم 
تعداد قابل توجهی کیوسک را به شرکت پرداخت الکترونیک سامان ارائه دهیم و سفارش 

بزرگی هم برای سال بعد بگیریم.»

  خواستار جلوگیری از ورود کالای قاچاق

شرکت تندرنور در مسیر توسعه قرار دارد و پیشــرفت های زیادی در سال های اخیر داشته 
اســت. با این حال در مســیر توسعه شــان بــا موانعی هــم روبــه رو بوده انــد. ســپهری درباره 
چالش هایشان می گوید: «هرچند تمام تلاشــمان را کرده ایم که سطح کیفیت تولیداتمان 
را بالا نگه داریم، همین مرغوبیت محصولات باعث شده پوشــش سفارش های روزانه مان 
به سختی محقق شود. این موضوع یکی از عمده ترین دغدغه های ما در سال های اخیر بوده 
است. علاوه بر این، مراحل ثبت ســفارش، تخصیص ارز، حواله ارز و تشریفات گمرکی در 
سال های اخیر موجب شده واردات قطعات این دستگاه ها از دو تا سه ماه به بیش از شش تا 9 
ماه افزایش یابد و این طولانی  شدن فرایند سفارش قطعات باعث شده هم درگیر نوسانات 

نرخ ارز شویم و هم نتوانیم برای پوشش خدمات خود برنامه ریزی مناسبی داشته باشیم.»
او با اشــاره به نقش بانک مرکزی و وزارت صمــت در بهبود وضعیت موجــود بیان می کند: 
«درخواســت ما از بانک مرکزی و وزارت صمت به عنوان تولیدکنندگان کشور این است که 
مراحل ثبت سفارش، تخصیص ارز و سایر روال های اداری را کوتاه کنند. یکی از چالش های 
اصلی ما، بوروکراسی های موجود در سازمان هایی همچون گمرک است. هزینه های گمرکی 
به شدت افزایش یافته و ما را که شــرکتی دانش بنیان هستیم، در تأمین قطعات با مشکل 
مواجه کرده است. در این باره چندین بار هم مکاتباتی انجام شده، اما اعتراض ما راه به جایی 
نبرده است. این هزینه های بالا شرکت هایی نظیر تندرنور را که با حداکثر توان و حداقل سود، 
خدمات مالی ارائه می دهد، با زیان مالی روبه رو می کند. از سوی دیگر، دستگاه های قاچاق 
به شدت ما و سایر تولیدکنندگان و مصرف کنندگان را به دردسر می اندازد و باعث شکست و 
ضرر دیدن تولیدکنندگان در این رقابت ناسالم می شود. تقاضای ما به عنوان یکی از بازیگران 
اصلی صنعت پرداخت کشــور از بانک مرکزی و شــرکت شــاپرک این اســت که با توجه به 
ابزارهای حاکمیتی دراختیار و بررسی رجیستری و سریال دستگاه های تولیدشده، مانع از 

ورود آنها به چرخه بازار شوند.»

  نقش ساختارهای حاکمیتی در حمایت از نوآوری و فناوری
به عقیده سپهری، ساختارهای حاکمیتی کشور نقشی اساسی در توسعه صنعت پرداخت 
الکترونیک ایفا می کنند. با این حال، محدودیت های ســاختاری و عدم اطلاع کامل ســایر 
سازمان ها مانند اداره گمرک و اداره مالیات از قوانین و معافیت هایی که وزارت صمت و نهاد 
ریاست جمهوری برای تولیدکنندگان و شرکت های دانش بنیان در نظر گرفته اند، عملاً باعث 
شده تولیدکنندگان نتوانند از این امکانات در راستای بهینه کردن هزینه های خود استفاده 
کنند. او در این باره توضیح می دهد: «همچنین، محدودیت هایی نظیر پیچیدگی اخذ مجوز، 
محدودیت در اتصال به ســامانه های بانک مرکزی و از همه مهم تر بوروکراسی های زمان بر 
بانک مرکزی و دیگر سازمان های مرتبط، عوامل اصلی کندی توسعه این صنعت هستند. 
درنتیجه، صنعت پرداخت الکترونیک کشور نیاز دارد سازمان های بالادستی با چرخه تولید 
و خدمات داخلی هماهنگ شوند. این قوانین باید قابلیت پشتیبانی از نوآوری ها و فناوری های 
جدید را داشته باشد و به مشکلات و چالش های شرکت هایی نظیر ما توجه ویژه کند. درواقع، 
باید بگویم که بدون حمایت رگولاتور ها و دستگاه های حاکمیتی، راه ما به سوی توسعه و ارائه 

خدمات مطلوب تر به مشتری، با سختی فراوان مواجه خواهد شد.»

  برنامه های شرکت تندرنور در سال ۱۴۰۳
گسترش واردات و بازاریابی فروش سیستم های پرداخت بانکی، ازجمله انواع ترمینال های 
کارت خوان و ملزومــات آن مانند آداپتــور کارت خــوان، رول کاغذ کارت خوان، ســرور و غیره، 
برخی از برنامه های شــرکت تندرنور در سال 1403 هستند. ســپهری درباره برنامه هایشان 
می گوید: «علاوه بر این موارد، راه اندازی تولید کیوسک های کش لس و خاص منظوره مانند 
میکروکیوسک، صندوق های فروشگاهی، آداپتور، مودم و باتری؛ گسترش فروش و پشتیبانی 
در دفاتر تهران و شهرستان ها؛ ورود به بازارهای خرده فروشی تجهیزات پرداخت و راه اندازی 
ســایت جامع تأمین تجهیزات و ادوات پرداخت را نیز در برنامه های سال جدید در دستور 
کار داریم. نهایتاً امیدوارم با توسعه موارد فوق، تندرنور به قطب ارائه سرویس های پرداخت 

در کشور تبدیل شود.» 

کسب وکار
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گفت وگو با کامران خلت آبادی، مدیرعامل رایانه خدمات امید، درباره فعالیت های این شرکت در یک سال گذشته

انتقال دانش پشتیبانی
 مأموریت اصلی ۱۴۰۲

شرکت رایانه خدمات امید به منظور ایجاد ظرفیت های بیشتر در تأمین نیازهای فناوری اطلاعات و ارتباطات بانک سپه در سال 
۱۳۸۴ تأسیس شد. این شرکت پس از ادغام بانک های وابسته به نیروهای مسلح در بانک سپه، وظیفه حضور در پشتیبانی لایه های 
اول و دوم، مهاجرت سامانه ها و همچنین تثبیت سامانه بانکداری متمرکز بانک سپه را برعهده گرفت و در راستای شعار «بانک 
سپه؛ در مدار تحول دیجیتال» سامانه بانکداری قرض الحسنه دیجیتال را طراحی و پیاده سازی کرد که با هدف ترویج بانکداری 
قرض الحسنه و تسهیل عملیات افتتاح حساب و دریافت تسهیلات غیرحضوری بود. در گفت وگو با کامران خلت آبادی، مدیرعامل شرکت رایانه 
خدمات امید، به عملکرد این شرکت در سال ۱۴۰۲ پرداختیم. طبق صحبت های او، رایانه خدمات امید در حوزه خدمات ارزش افزوده به عنوان شرکت 
فناوری اطلاعات بانک سپه به اپراتورها معرفی شده است که یکی از اتفاق های خاصی است که برای این شرکت در یک سال گذشته رخ داده است.

  ارائه خدمات پشتیبانی به بانک سپه
شــرکت رایانه خدمات امیــد، از ســال گذشــته و هم زمان 
با عملیات مهاجرت ســامانه بانک های ادغامی به بانک 
سپه، مســئولیت ارائه خدمات پشــتیبانی سرویس های 
بانکــی بــرای بانــک ســپه را برعهــده گرفــت. کامــران 
خلت آبــادی، مدیرعامل رایانــه خدمات امیــد در این باره 
می گویــد: «در حال حاضــر شــرکت رایانه خدمــات امید 
این افتخار را دارد که با تکیه بر مدیریت مناســب، دانش 
و همچنیــن کادر تخصصــی و مجــرب، خدمــات خــود را 
در اختیــار مشــتریان و مخاطبــان بانک ســپه قــرار دهد. 
مأموریت ما تــدارک خدمات و ارائــه راه حل های جامع در 
حوزه هــای بانکداری، متناســب با نیازمندی هــای فعلی و 
آتی بازارهای هدف است. قابلیت های ویژه ما نیز در توسعه 
به هنگام و پشــتیبانی خدمــات در ابعاد ملی از یک ســو، 
همراه با مدیریت پایداری خدمات در سطوح تعهدشده، 
متضمن تحقق اهداف کسب وکار مشتریانمان است که 
البته موقعیت و جایگاه فعلی شرکت، مرهون فعالیت های 

هماهنگ و نزدیک مدیریت و بدنه سازمان است.» 

  طرح استقرار و نهادینه سازی مدیریت دانش
پروژه «انتقال دانش پشتیبانی و عملیات فنی سامانه های 
بانکداری متمرکز و الکترونیک» در شرکت رایانه خدمات 
امید با هدف کاهش نیازمندی به پیمانکار بیرونی در حوزه

ICT ، افزایش کیفیت خدمات و تســریع در پاســخ گویی 

به نیاز مشتریان تعریف شــده است. خلت آبادی با بیان 
این موضوع درباره انتقال دانش که مأموریت اصلی آنها 
در ســال 1402 بود، می گوید: «پس از اتمام انتقال دانش 
پشتیبانی لایه 1 و عملیات فنی در سال 1401، بخش دوم 
این پــروژه تحت عنــوان انتقال دانش لایه 2 پشــتیبانی و 
عملیات فنی آن در سال 1402 آغاز شد و در بستر چندین 
حوزه دانشی ازجمله زیرساخت بستر مجازی، بانکداری 
مدرن، موبایل بانک،ESB-IPG  و سوئیچ پایان یافته است. 
هم راستا با این پروژه و با هدف توسعه فرایند انتقال دانش، 
حفظ، ساماندهی و مدیریت دانش کسب شده از شرکت 

پیمانکار و درنهایــت ایجاد ارزش افزوده از آن، طرح اســتقرار و نهادینه ســازی مدیریت 
دانش در شرکت رایانه خدمات امید نیز آغاز شد و اکنون تا حد مطلوبی به انجام رسیده 
است.»طبق گفته های مدیرعامل شرکت رایانه خدمات امید، در سال گذشته فاز اول و 
دوم مهاجرت تسهیلات برای دو بانک ادغامی کوثر و قوامین به طور کامل و برای سه بانک 
ادغامی دیگر (حکمت، مهر اقتصاد و انصار) به جز بخش ضمانت نامه انجام شده است.

  راه اندازی سامانه تسهیلات قرض الحسنه
شرکت رایانه خدمات امید در راستای شعار «بانک سپه در مدار تحول دیجیتال» اقدام 
به طراحی و پیاده سازی سامانه بانکداری قرض الحسنه دیجیتال با هدف ترویج بانکداری 
قرض الحسنه و تسهیل عملیات افتتاح حساب و دریافت تسهیلات غیرحضوری کرده 
اســت. خلت آبادی در این باره می گوید: «شــرکت رایانه خدمات امید به عنوان مجری 
اختصاصی توسعه و پشتیبانی سامانه جامع بانکی امید (بانک  ســپه)، با استفاده از 
انواع APIها و ســرویس های بانکی در بســتر ESB در فاز اول پــروژه و در کمتر از یک ماه 
خدمات افتتاح سپرده، صدور کارت، رمز و احراز هویت براساس الگوهای هوش مصنوعی 
را برای بانک ســپه پیاده ســازی کرد. در فــاز دوم پروژه نیــز با هدف پرداخت تســهیلات 
قرض الحسنه، فرایندهای کسب امتیاز، انتقال امتیاز، اعتبارسنجی هوشمند، صدور 
وثایق و امضای الکترونیک و اعطای تسهیلات غیرحضوری در حال پیاده سازی است.»

  شانزدهمین شرکت ایران در گروه رایانه و فعالیت های وابسته
بیست وششمین همایش شــرکت های برتر ایران به تولیت سازمان مدیریت صنعتی 
برگزار شــد و پانصد شــرکت بزرگ و تأثیرگذار در اقتصاد کشــور معرفی شــدند. در این 
رتبه بندی شــرکت رایانه خدمات امید با هفت پله صعود نسبت به رتبه بندی گذشته 
در جایگاه شــانزدهم شــرکت های ایران در گروه رایانه و فعالیت های وابسته قرار گرفت 
و در میــان 250 شــرکت برتر ایــران رتبــه 245 را کســب کرد. خلت آبــادی درباره کســب 
جایگاه شانزدهم در گروه رایانه و فعالیت های وابسته و اقداماتی که در این راستا انجام 
داده اند، می گوید: «رایانه خدمات امید با تدوین برنامه های عملیاتی منسجم و با همت 
(همکاری، مشــارکت و تلاش) حداکثری نیروهای متخصص خود، توانست پروژه های 
برنامه ریزی شــده را در موعــد مقــرر به اتمــام برســاند و پاســخ گوی نیازهــای بزرگ ترین 
بانک کشور درکوتاه ترین زمان ممکن باشد. این اقدام مهم و ارزشمند، موجب ارتقای 

چندپله ای شرکت در این رویداد بزرگ برای سال 1402 شد.»

  اخذ گواهینامه سیستم مدیریت امنیت اطلاعات
شرکت رایانه خدمات امید در ســال 1402 گواهینامه انطباق ســامانه مدیریت امنیت 
اطلاعات ایزو 27001 را برای چهارمین ســال متوالی اخذ کرد. مدیرعامل این شرکت در 
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این باره توضیح می دهد: «فعالیت مــا در حوزه امنیت 
اطلاعات از سال 1393 آغاز شــد و در سال 139۶ اولین 
طرح عملیاتی ایزو 27001 را اجرایی کردیم. در سال 1398 
نیز با توجه بــه تجارب کسب شــده در حــوزه بانکداری 
متمرکز و با مطرح  شــدن بحث های امنیتی در سامانه 
جامع بانکی امید، کارگروه امنیت در ذیل پروژه بانکداری 
متمرکز رایانه خدمات امید شکل گرفت و با رعایت موارد 
امنیتی و تجهیزات اختصاصی برای این کار فضایی در 
نظر گرفته شد. درنهایت شرکت رایانه خدمات امید در 
ســال 1399 موفق به اخذ اســتاندارد ایزو 27001: 2013 
شــد و این چهارمین سال متوالی اســت که گواهینامه 
سیســتم مدیریت امنیــت اطلاعــات در محــدوده کل 

شرکت رایانه خدمات امید تمدید می شود.»
طبــق صحبت هــای خلت آبــادی، اخــذ ایــزو 27001 به 
معنای پیاده سازی موفق فرایندها و قرار گرفتن در مسیر 
امن شدن است. او در این باره می گوید: «البته برای امن 
باقی ماندن راهی طولانی پیش روی رایانه خدمات امید 
قرار دارد و فقط با حمایت و همکاری مداوم تمام اعضای 

سازمان به ویژه مدیران ارشد امکان پذیر خواهد بود.»

  چابکی بیشتر با اصلاح ساختار سازمانی
مدیرعامل رایانه خدمات امید سپس توضیح می دهد 
که این شــرکت در ســال 1402 با هــدف افزایش چابکی 
و تأمین به موقع درخواســت های توسعه ای بانک سپه 
ساختار سازمانی خود را تغییر داد و معاونت مستقل 
طراحی و توسعه را در این سال ایجاد کرد تا در کوتاه ترین 
زمــان ممکن درخواســت های توســعه ای بانک ســپه را 
پاســخ دهد. او دربــاره وضعیــت کنونی ایــن معاونت و 
برنامه هایــی کــه دارد، می گوید: «شــرکت در نظــر دارد 
بخش معاونت طراحی و توســعه، نقطه اتصال اصلی 
با حوزه فنــاوری اطلاعات مشــتری باشــد. شناســایی، 
تحلیل، تکمیل مســتندات، تســت و تحویل تغییرات 
جدید با مدیریت دقیق این معاونت انجام خواهد شد، 

مهم ترین اهدافی که در تشکیل معاونت طراحی دنبال خواهیم کرد عبارت اند از: تحویل 
به موقع نیازمندی ها در راســتای افزایش رضایتمندی مشــتری و پیاده ســازی درخواست 

منطبق با روال های استانداردهای روز.»

  اقداماتی در راستای برندسازی
شرکت رایانه خدمات امید همواره علاقه مند به جذب جوانان مستعد و تحصیل کرده است 
و طی ســال گذشــته با حضور در نمایشــگاه های کار در برترین دانشــگاه های کشور موفق 
شد تا حدود زیادی به این مهم دســت یابد. خلت آبادی با بیان این موضوع می گوید: «تا 
دی ماه 1402، موفق شدیم بیش از هفتاد جوان مستعد در حوزه فناوری اطلاعات را جذب 
کنیم. همچنین در سالی که گذشت رایانه خدمات امید با حضور در نمایشگاه تراکنش، 
بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت و... اقدامات مهمی در راستای برندسازی انجام 

داده است.»

  امضای تفاهم نامه با دانشگاه تربیت مدرس
در سال 1402 این شرکت تفاهم نامه ای را با دانشگاه تربیت مدرس به هدف ارتباط صنعت 
و دانشــگاه امضا کرده اســت. مدیرعامل این شــرکت درباره ایــن اتفــاق می گوید: «بحث 
ارتباط صنعت و دانشگاه از همان ابتدای انقلاب یکی از موضوعات مهم و قابل توجه بوده 
و مسئولان کشور همواره بر ارتباط متقابل دانشگاهیان با دست اندرکاران صنایع مختلف 
تأکید داشته اند. رایانه خدمات امید نیز به عنوان یکی از شرکت های مطرح در حوزه فناوری 
اطلاعات، ضمن استقبال از این موضوع، تفاهم نامه  همکاری در حوزه های آموزش، پژوهش 
و مشاوره با دانشگاه تربیت مدرس را امضا کرد. شرکت رایانه خدمات امید در نظر دارد، این 

همکاری را با دیگر دانشگاه های تراز اول کشور هم ایجاد کند.»

  خدمات ارزش افزوده برای بانک سپه
در حوزه خدمات ارزش افزوده، رایانه خدمات امید به عنوان شرکت فناوری اطلاعات بانک 
سپه به اپراتورها معرفی شد. به اعتقاد خلت آبادی، این موضوع نیز جزو اتفاق های خاصی 
است که برای این شــرکت در یک سال گذشــته رخ داده اســت، زیرا اغلب بانک ها به طور 
مستقیم با اپراتورها قرارداد می بندند، ولی رایانه خدمات امید به عنوان شرکت تخصصی 
فناوری اطلاعات بانک، از این طریق توانسته سرویس های جدیدی برای بانک سپه فراهم 
کند. او درنهایت با جمع بندی تحولات و روند حرکت شرکت رایانه خدمات امید در سال 
1402 افزود: «1402 سال پرباری برای رایانه خدمات امید بود و امیدواریم به لطف پروردگار 
و با تــلاش همکارانمــان در واحدهای مختلــف، در ســال 1403 گام های مؤثری در راســتای 

اهدافمان برداریم.» 

کسب وکار
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  مأموریت جیرینگ در ورود به حوزه های غیربانکی
جیرینگ از سال 1389تا به امروز سه مأموریت اصلی 
در فــروش ســرویس های ســازمانی همراه اول بــه حوزه 
بانکــی را برعهــده داشــته اســت. ایــرج مشــک آبادی، 
معاون تجاری جیرینگ با اشاره به این سه مسئولیت 
درباره عملکردشان در ســال 1402 می گوید: «پیامک، 
شــارژ USSD و بســته اینترنــت ســه حوزه ای هســتند 
که جیرینگ در بخــش بانکی در این ســال ها روی آنها 
متمرکز بوده  است. در سال 1402 برای اینکه در بخش 
پیامکی مان بتوانیم سهم بازار بیشتری داشته  باشیم، 
وارد حوزه هــای غیربانکــی نیــز شــده ایم و بــا حمایــت 
حداکثری مدیرعامل و هیئت مدیره محترم جیرینگ، 
با بازنگری در ســاختار قدیمی جیرینــگ و تطابق آن با 

جیرینگ بازوی اصلی همراه اول در ارائه راهکارهای سازمانی است؛ راهکارهایی که تا قبل از سال ۱۴۰۲ به حوزه های مالی و بانکی 
محدود می شدند و حالا با ورود این شرکت به حوزه های غیربانکی متفاوت تر هم شده اند. برای مثال این شرکت در سال ۱۴۰۲ 
وارد صنعت بیمه و خودرو شده و به سازمان های دولتی بزرگ راهکارهای فین تکی ارائه داده است. مدیران این شرکت، به این 
نتیجه رسیده اند که دو عامل در موفقیت آنها نقش دارد؛ یکی داشتن نیروی انسانی به  معنای واقعی کلمه متخصص که کار 
تجربی را ضمیمه دانش نظری اش کند و دیگری افزایش سهم بازارشان در حوزه های B2B و B2G. آنها بر این باورند که سهم درآمدی اپراتورها 
در بخش B2C مشخص و تعریف شده است و آن اپراتوری می تواند توسعه پیدا کند که دو بخش اول را جدی بگیرد؛ به همین دلیل می خواهند 
در سال ۱۴۰۳ روی ورودشان به صنایع جدید و تلفیق خدمات اپراتوری با خدمات فین تکی متمرکز شوند. در ادامه گفت وگوی عصر تراکنش را 

با ایرج مشک آبادی، معاون تجاری و مریم قدس گلشن، مدیر فروش سازمانی جیرینگ می خوانید.

اســتانداردهای جهانی تلکام و همچنین با پیاده ســازی روش های نوین بازاریابی و 
فروش سازمانی توانســتیم از اردیبهشــت  ماه 1402 تا کنون، رشدی 50 درصدی در 
فروش ســرویس های ســازمانی و انعقاد قراردادهای جدید داشته باشیم که تحول 
بزرگــی در گــروه شــرکت های زیرمجموعه همــراه اول بوده اســت. در زمینــه فروش 
ســازمانی شــارژ و بســته اینترنت نیز توانســتیم علاوه بر جذب مشــتریان جدید، 
مشــتریان فعلی را با افزایش فروش (Upsell & Cross Sell) به یک رشد درآمدی 

حداقل 50 درصدی برسانیم.»

  اخذ کارگزاری رسمی USSD همراه اول در کشور
مشــک آبادی ســپس می گوید که در زمینــه USSD نیز بــا حمایــت هیئت مدیره و 
مدیرعامل جیرینگ کارگزاری رسمی USSD  را از همراه اول در سال 1402 دریافت 
 USSD کردند که تأثیر بســزایی بــر تمرکز روی ایــن عاملیت و فروش ســرویس های
در حوزه هــای غیربانکــی و غیرپرداختــی داشــت و به ارائــه خدمات پــس  از فروش 

در گفت وگو با مدیران جیرینگ درباره عملکرد این شرکت در یک سال گذشته مطرح شد

انعقاد ۷۴ هزار میلیارد ریال 
قرارداد فروش سازمانی در ۸ ماه

عکس: نسیم اعتمادی
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 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

کسب وکار

بخش هــای مختلــف و جدید کمــک کــرد. او در ایــن بــاره می گویــد: «در این بخش 
هــم افزایشــی 10برابــری در درآمــد ســرویس USSD  داشــتیم. علاوه بر ایــن موارد، 
زیرســاخت های لازم برای ارائه یک پلتفرم جدید را نیز فراهم کرده ایم که به منظور 

ارائه خدمات شهروندی به نسل زد طراحی شده و به زودی رونمایی می شود.»

  نقش دو عامل در موفقیت جیرینگ
مریم قدس گلشن، مدیرفروش سازمانی جیرینگ، نیز بیان می کند که تمرکز اصلی 
این شرکت تا قبل از سال 1402 روی حوزه های مالی و بانکی بوده و بیشتر خدماتش 
را به شرکت های بانکی و PSP ها ارائه می داده، اما در سال 1402 با تغییر مدیرعامل 
مجموعــه و ورود تیم تجاری جدیــد، علاوه بر حوزه های مذکور و جذب شــرکت های 
توزیع کننده شارژ و بسته جدید، وارد حوزه هایی در بســتر USSD نیز شده است. 
او در این باره توضیح می دهد: «در اتاق فکری که در سال 1402 تشکیل شد، به این 
نتیجه رسیدیم که USSD باید هدررفت وقت و هزینه های مربوط به منابع انسانی 
را کاهش دهد و در همین راستا وارد حوزه هایی نظیر بیمه، خودرو و پخش و توزیع 
شــدیم تا با ارائه راه حل های خدمات USSD روند اســتفاده آنها از این تکنولوژی را 
ســهولت بخشــیم. در بخش پیامک نیز به جز بانک هــا و PSP هــا قراردادهایی را با 
شــرکت های خودرویی نظیر کرمان خودرو، ســایپا، شــرکت های بیمه و شرکت های 
اســتارتاپی و همچنین برای تولید، گردشــگری، بیمه و خودروها نیــز ویزیوهایی در 
USSD طراحی کردیم که فراتر از بانک و پرداخت می رود. امیدواریم در سال پیش رو 

بتوانیم سرویس های اپراتوری را با خدمات فین تکی تلفیق کنیم.»
او ســپس بیان می کنــد کــه جیرینگ بــازوی اصلــی همــراه اول در ارائــه راهکارهای 
ســازمانی فین تک اســت؛ راهکارهایی که تا قبل از ســال 1402 بــه حوزه های مالی و 
بانکی محدود می شدند و حالا با ورود این شرکت به حوزه های فین  تکی متفاوت تر 
هم شده اند. برای مثال این شرکت در سال 1402 وارد صنعت بیمه و خودرو شده و 

به سازمان های دولتی بزرگ راهکارهای فین تکی ارائه داده است.

  در جیرینگ معجزه نکردیم
مشک آبادی، تغییرات رخ داده در جیرینگ را انقلابی بزرگ می داند که باعث رفتن 
به ســمت حوزه هــای غیربانکــی و خدمات پس از فروش شــده اســت. ایــن انقلاب 
برآمده از به کارگیری تجربه سال ها فعالیت است و در سال 1402 شکوفا شده است: 
«ما در جیرینگ معجزه نکردیم. فقط پتانسیل هایش را دیدیم و از استانداردهای 
جهانــی و تجــارب گذشــته بــرای بالفعــل کــردن آن پتانســیل ها اســتفاده کردیــم. 
مدیرعامل، هیئت مدیره، همکاران تجاری و فنی و تمام ارکان شرکت در سال گذشته 
به  صورت شبانه روزی کار کردند. حاصل تربیت نیروی متخصص در کمترین زمان 
ممکن و به کارگیری دانش، تجربه و پیگیری و کسب رضایت حداکثری مشتریان، 
انعقــاد 74 هــزار میلیــارد ریــال قــرارداد و افزایــش پنج برابــری تعداد مشــتری های 

سازمانی مان بود.»

  ارائه راه حل علاوه بر فروش سرویس
به نظــر مشــک آبادی درآمــد اپراتورهای تلــکام از فــروش ســرویس های B2C ثابت 
است و دیگر پاسخ گوی هزینه سالانه اپراتورها نیست. او در این باره می گوید: «این 
درآمدهای ســازمانی اســت که می تواند اپراتورها را توســعه دهد؛ ایــن نکته مهمی 
است که در آینده می تواند مسیر رشــد اپراتورها را هموار کند. به نظر من اپراتورها 
در حوزه B2C و B2B  به ترتیب محصول و سرویس می فروشند، اما ما در جیرینگ 
علاوه بــر فروش ســرویس راه حل برطرف کــردن نیازهای مشــتری را ارائــه می دهیم. 
درواقع As a Solution هستیم و این کار را با سنجش نیازهای مشتریان سازمانی 
انجــام می دهیم. بــه همین دلیل اســت کــه در ســال 1402 بســیاری از ســازمان ها، 

نهادهای دولتی، خصوصی، بانک ها و بیمه ها از ما راه حل گرفته اند.»

  ۱۴۰۲؛ سال بدون توقف
قدس گلشن، 1402 را سال پویایی و شکوفایی این شرکت می داند و می گوید که باید 
تمام کارهای عقب افتاده ســال 1401 را انجام می داده اند: «1402، سال بدون توقف 
و سرعت بود و ما راهی به جز موفق شدن نداشــتیم. ما محکوم به موفقیت بودیم. 

باید هرچه را در سال قبل اتفاق نیفتاده بود سروسامان 
می دادیم و تصمیم گرفتیم که راه صدساله را یک شبه 
برویم و اگرچه این تصمیم فشــار زیادی بــه همه آورد، 
اما درنهایت به توســعه جیرینگ ختم شد. من و همه 
همکارانــم در یــک ســال گذشــته، روزهــای پرچالش و 
پراسترسی را پشت سر گذاشــتیم و دستاوردهای یک 
ســال اخیر، محصول کار تیمی همه ما است و هرکس 

به  نوبه  خود نقشی در آن داشته است.»

  تخصص جز با کار تجربی حاصل نمی شود
بنا بر صحبت های معاون تجاری و مدیرفروش سازمانی 
جیرینگ، داشتن نیروی انسانی متخصص در توسعه 
کســب وکار آنها حرف اول را می زند و در ســال گذشته 
بــرای اینکه نیروهــای کارآمدی داشــته باشــند، از هیچ 
کاری دریغ نکرده اند. آنها در این باره توضیح می دهند: 
«ما برای جذب و نگهداشت نیروهایمان هر کاری لازم 
باشد، انجام می دهیم؛ ارائه خدمات رفاهی و دوره های 
آموزشی برای توســعه فردی و حرفه ای آنها. به نظر ما، 
هرچقدر هم که افراد در دانشگاه ها دانش نظری کسب 
کرده  باشند،  تا زمانی که وارد بازار کار نشوند و درعمل 
تجربــه به دســت نیاورنــد، متخصــص نخواهند شــد. 
 B2B متأســفانه در حوزه فروش ســازمانی و مارکتینگ
در حــوزه اپراتوری تلــکام متخصصان زیادی در کشــور 
نداریم که با پیاده سازی استانداردهای فروش سازمانی، 
ادبیات مذاکره و کسب وکار سازمانی و... آشنا باشند و 
این دانسته ها فقط در محیط عملیاتی کاری به دست 
می آید. به همین منظــور برای ایجاد مزیــت رقابتی در 
سازمانمان دوره های عملی و آموزشی طراحی کرده ایم 
کــه در آنهــا نیــروی کار خودمــان را به صــورت تجربی و 
کارآمد تربیت می کنیم تا بتواند در حوزه B2B فعالیت 
مثمرثمــری داشــته باشــد. مدیــران جیرینــگ بــر ایــن 
باورند که یکــی از دلایلی که اکثــر اپراتورهــای تلکام در 
کشــور هم به ســمت کســب درآمد از حوزه B2C سوق 
داده می شــوند، همیــن عــدم تمرکــز، ســرمایه گذاری و 
نگهداشــت و تربیــت نیروی هــای متخصــص در حوزه 

B2B است.»

USSD  ۱۴۰۳؛ ارائه خدمات شهروندی بر بستر  

به باور قــدس گلشــن، ســال 1403 بــرای آنها چالشــی 
نخواهــد داشــت و مســیر تحــول جیرینگ را در ســال 
1402 بــرای یــک جهــش تحول آفریــن همــوار کرده انــد 
و حــالا وقــت آن رســیده که شــکوفا شــوند و بــا ورود به 
صنایع جدید ســهم بازار بیشــتری را از آن خود کنند. 
مشــک آبادی نیز صحبت های او را تأیید کرده و اضافه 
می کند: «برنامه ما برای توسعه جیرینگ در سال 1403 
این است که در بخش کسب وکار سازمانی محصولات 
جدید USSD برای ســازمان های دولتی بــزرگ طراحی 
کنیم و در مذاکــره با آنها و ســنجش نیازهــای جامعه، 
به تسهیل نیازهای شــهروندی بپردازیم؛ نیازهایی که 
قرار اســت از طریق پلتفرم جدیــد ما که بــه زودی از آن 
رونمایی می کنیم، پاســخ داده شــود. همچنیــن تعداد 
پذیرنده هایمان را هم بیشتر خواهیم کرد و در یک کلام 

به آینده دار بودن جیرینگ امید زیادی داریم.» 
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فناور ی های مالی ایران

  راهکار اختصاصی اصناف
طبق صحبت های امیر کشــورزاد، مدیرعامل معتمد مالیاتی کیســان، تمرکز این شــرکت 
در ســال 1402 روی ارائه سرویس ثبت صورت حســاب الکترونیکی برای اشخاص حقوقی 
بوده که از طریق ارائه پایانه فروشگاهی تحت وب و وب سرویس برای ارسال صورت حساب 
الکترونیکی بوده است. او در این باره توضیح می دهد: «شرکت کیسان وظیفه اصلی خود 
را کمک به مؤدیــان برای انجام تکالیفشــان در حوزه مرتبط با صورت حســاب تعریف کرده 
است. از این رو پس از ورود مشتری به پایانه فروشگاهی و وارد کردن اطلاعات لازم، وظیفه 
ارسال صورت حساب برعهده این شرکت گذاشته می شود و پیگیری رفع هر نوع مشکلی 
برعهده کیسان خواهد بود. برای ثبت اطلاعات صورت حســاب های فروش توسط مؤدیان 
راه های مختلفی تعریف شده است و شرکت کیســان برای این منظور روش های گوناگونی 

براســاس آیین نامه ماده ۲۶ قانون پایانه های فروشــگاهی و ســامانه مؤدیان، شرکت داده پردازی کیســان در سال ۱۴۰۱ 
مجوز شرکت معتمد مالیاتی نوع اول را دریافت و در آبان ماه سال ۱۴۰۱ براساس ابلاغ سازمان امور مالیاتی ارائه خدمات 
به شرکت های بورسی و فرابورسی را آغاز کرد. در گفت وگو با امیر کشورزاد، مدیرعامل شرکت کیسان، به فعالیت های 
این شــرکت و برنامه های توســعه ای آنها پرداختیم. به گفته او، در نیمه دوم سال ۱۴۰۲ این شــرکت با طراحی و توسعه 
پایانه فروشگاهی در بستر دستگاه کارت خوان و ســایر ابزارهای اندرویدی، راهکار اختصاصی اصناف را ارائه کرده و تا به امروز بیش از 
۸٫۰۰۰ شخص حقوقی و حدود ۲٫۰۰۰ شخص حقیقی اقدام به ثبت صورت حساب الکترونیکی از طریق راهکارهای کیسان کرده اند. 
تمرکز آنها در سال ۱۴۰۳ نیز بر جذب مشتریان جدید است و در تلاش اند کیسان را به برندی شناخته شده تر در میان مخاطبان هدفشان 

تبدیل کنند. در ادامه، گفت وگوی عصر تراکنش را با امیر کشورزاد می خوانید.

را در اختیار مشتریان خود قرار داده است. اولین روش 
ثبــت صورت حســاب از طریــق رابــط کاربــری اســت که 
مــؤدی اطلاعاتــی همچــون نوع خریــدار و مشــخصات 
آن، مشــخصات کالا یا خدمت مــورد معاملــه را در فرم 
صدور صورت حســاب درج می کند که پس از بررســی و 
مغایرت گیری توسط شــرکت معتمد برای سازمان امور 
مالیاتی ارسال می شود. در روش دوم از طریق بارگذاری 
فایل، صورت حســاب ثبت می شــود که ایــن روش برای 
ثبــت هم زمــان تعــداد زیادی صورت حســاب مناســب 
اســت که یک فایل براســاس الگوی تعیین شده تهیه و 

در گفت وگو با امیر کشورزاد، مدیرعامل شرکت معتمد مالیاتی کیسان
درباره فعالیت هایشان مطرح شد

تسهیل و تسریع امور مالیاتی
 با تمرکز بر فناوری

عکس: نسیم اعتمادی
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کسب وکار

در پایانه فروشگاهی ابری این شرکت وارد می شود و اطلاعات از نظر ظاهری و سازگاری با 
مقررات و دستورالعمل های سازمان امور مالیاتی بررسی و سپس صورت حساب ها صادر 

می شوند.»
ثبت صورت حساب از طریق وب سرویس نیز روش سوم است که این شیوه نیز برای ثبت 
تعداد زیاد صورت حساب مناسب است که به اقدامات فنی و نرم افزاری نیاز دارد تا مؤدیان 
بتوانند صورت حساب های خود را در پایانه فروشگاهی ابری کیسان ثبت کنند. او با بیان 
این موارد می گوید: «دقت و ســرعت بــالا ازجمله مزایای این روش به حســاب می آید. با 
توجه به طراحی مناسب و توجه به نیازمندی های کاربران، بسیاری از شرکت های معتبر 
پایانه فروشگاهی کیسان را برای انجام تکالیف خود و ارسال صورت حساب الکترونیکی 
انتخاب کردند. در نیمه دوم ســال 1402 با توجه به الزام اشــخاص حقیقــی و اصناف به 
صدور صورت حساب الکترونیکی شرکت داده پردازی کیسان با طراحی و توسعه پایانه 

فروشگاهی در بستر دستگاه کارت خوان و سایر ابزارهای 
اندرویدی راهکار اختصاصی اصناف را ارائه کرد.»

ســال 1402 با رشــدی ســریع بــرای کیســان همــراه بوده 
است. کشــورزاد با بیان این مطلب می گوید: «این رشد 
شــامل رشد تعداد مشــتریان، رشــد پرسنل ســازمان و 
رشد تعداد صورت حســاب الکترونیکی ارسال شده به 
سازمان امور مالیاتی بوده که با وجود چالش های زیاد به 
واسطه برنامه ریزی های انجام شده و تلاش همکاران ما 
در کیسان اکثر این چالش ها برطرف شده است. در این 
سال شرکت های زیادی از اصناف مختلف همکاری شان 
با کیســان را آغاز کرده اند. ازجمله ایــن اصناف می توان 
به صنعت پالایش و پتروشــیمی، صنایع فلزی از قبیل 
فولاد، آلومینیوم و مس، صنایع غذایی، صنایع دارویی، 
صنایع مخابرات، بیمه، سرمایه گذاری، مالی و ارکان بازار 

سرمایه اشاره کرد.»

  آمار و ارقامی از کیسان
طبــق صحبت هــای او، تعــداد اصنافــی کــه تاکنــون از 
خدمات کیســان اســتفاده کرده انــد، 44 صنف اســت: 
«تا به امــروز بیــش از 8٫000 شــخص حقوقــی و حدود 
2٫000 شــخص حقیقی اقدام به ثبت صورت حســاب 
الکترونیکــی از طریــق راهکارهــای کیســان کرده انــد. 
همچنین شــرکت داده پردازی کیســان تاکنون موفق به 
ارسال بیش از 75 میلیون صورت حساب الکترونیکی به 

سامانه مؤدیان شده است.»
با توجه به جدید بودن موضوع ارســال صورت حســاب 
الکترونیکی نیاز به آموزش مؤدیان بســیار جدی است 
و کیســان در ســال 1402 برنامه هــای آموزشــی متنوعی 
را برگزار کرده اســت. مدیرعامل این شــرکت در این باره 

می گوید: «بیش از پانزده هزار نفر در وبینارهای آنلاین ما شرکت کرده اند و در شهرهای 
مختلفی ازجمله اردبیل، قم و سمنان رویداد آموزشی حضوری برگزار کرده ایم.»

  ارائه خدمات تخصصی در بستر پایانه فروشگاهی
در یک سال گذشته شرکت های معتمد مالیاتی بیشتری شروع به فعالیت کرده اند. به 
گفته کشــورزاد، مزیت رقابتی اصلی کیســان در ســال 1402 ارائه خدمات تخصصی در 
بستر پایانه فروشگاهی این شرکت بوده که در کنار پشتیبانی ویژه باعث شده مشتریان 
این شرکت نگران مسائل مرتبط با پایانه فروشگاهی نباشند. او در این باره این طور توضیح 
می دهد: «پایانه فروشــگاهی کیســان بــا در نظر گرفتــن نیازمندی هــای کاربــر و طراحی 
کاربرپسند امکان ثبت صورت حساب الکترونیکی در تمامی الگوها را به صورت فرم، فایل 
اکســل و وب ســرویس فراهم کرده اســت. همچنین با توجه به وجود ابهامات و سؤالات 
زیاد در زمینه اجرای قانون پایانه های فروشگاهی و ســامانه مؤدیان، شرکت داده پردازی 
کیسان اقدام به برگزاری وبینارهای آموزشی متعدد کرد. همچنین ارائه خدمات پشتیبانی 

به صــورت تلفنــی، چــت و ریمــوت یکــی دیگــر از خدمات 
شــرکت کیســان بــوده کــه در راســتای اطمینــان دادن بــه 

مشتریان ارائه شده است.»

  چالش رشد سریع
با توجه  به جدید بــودن حوزه فعالیت کیســان، تغییرات و 
اختلالات زیادی را در موارد مختلفی شاهد بودند که آنها 
را در ارائه سرویس باکیفیت به مشتریان دچار مشکلاتی 
کــرد. مدیرعامــل این شــرکت با بیــان ایــن موضــوع درباره 
چالش هایی که در یک سال گذشــته با آنها روبه رو بودند، 
می گوید: «همچنین جابه جایی چندباره تاریخ الزام مؤدیان 
به ثبت صورت حســاب الکترونیکی نیز مشکلاتی را برای 
ما ایجاد کرد که خوشــبختانه در حال حاضر تا حد زیادی 
این موارد برطرف شده اند. چالش دیگر ما رشد سریع بوده 
است. اینکه یک ســازمان بتواند یک رشد متقارن داشته 
باشد، موضوع بسیار مهمی است. رشد در تعداد مشتریان 
باید با رشد محصول نرم افزاری، زیرساخت سخت افزاری، 
تیم پشتیبانی و نیروی انسانی سازمان همراه باشد که در 
تلاشیم این موارد را به بهترین شکل ممکن محقق کنیم.»
طبق مصوبات ابلاغــی در ســال 1403 بســیاری از اصناف 
ملــزم بــه ارســال صورت حســاب الکترونیکــی هســتند. 
او دربــاره چالش هایــی که ممکــن اســت در ســال 1403 با 
آن روبه رو شــوند، می گویــد: «نیــاز این اصناف بــا یکدیگر 
متفاوت اســت و ما باید برای آنها راهکارهای اختصاصی 
ارائه دهیم. این موضــوع یکی از چالش های ما برای ســال 
1403 است. ما برای این چالش راهکارهای جدیدی ازجمله 
صدور صورت حســاب الکترونیکی در بستر دستگاه های 
اندرویدی مانند دســتگاه کارت خــوان را آمــاده کرده ایم که 
در اصنافی مثل طلا و جواهر و رستوران ها بسیار کاربردی 
خواهد بود. راهکار دیگر ما برای اصناف، اپلیکیشن موبایلی 
ما اســت که اصناف گوناگون می توانند از طریق آن ارسال 

صورت حساب را انجام دهند.»

  تبدیل کیسان به برندی شناخته شده تر
تمرکز کیسان در سال 1403 روی توسعه و بهبود محصول 
نرم افزای شان خواهد بود. کشــورزاد درباره برنامه هایشان 
برای سال جدید می گوید: «توسعه راهکارها برای اصناف 
مختلــف و همچنیــن توســعه نیــروی انســانی شــرکت از 
نظر تعــداد و توانمنــدی به منظــور ارائــه خدمــات بهتر به 
مشــتریانمان برنامــه دیگر ما اســت. کســب ســهم بــازار 
چشــمگیر در حوزه اصنــاف موضوعی اســت که در ســال 
آینده روی آن تمرکز کرده ایم. بازار ارســال صورت حســاب 
الکترونیکی در حال  رشد است و فکر می کنیم تمرکز ما در 
این ســال می بایســت روی جذب مشــتریان جدید باشد. 
ارائه راهکار کاربردی برای مشــتریان تازه وارد، آموزش آنها 
و پشتیبانی  ازشــان دغدغه اصلی ما در ســال آتی خواهد 
بود. ما از سرویس های جدید رونمایی خواهیم کرد و برنامه 
داریم کیسان را به برندی شناخته شده تر در میان مخاطبان 
هدفمان تبدیل کنیم.» طبق صحبت های مدیرعامل این 
شرکت، چشــم انداز کیسان، تبدیل شــدن به معتبرترین 
شــرکت ارائه دهنده خدمات آنلاین در زمینه امور مالیاتی 
است. او می گوید: «تسهیل و تسریع امور مالیاتی با تمرکز 

روی تکنولوژی اولویت اول ما است.» 

چالش دیگر ما 
رشد سریع بوده 
است. اینکه یک 
سازمان بتواند یک 
رشد متقارن داشته 
باشد، موضوع 
بسیار مهمی است. 
رشد در تعداد 
مشتریان باید 
با رشد محصول 
نرم افزاری، 
زیرساخت 
سخت افزاری، تیم 
پشتیبانی و نیروی 
انسانی سازمان 
همراه باشد که در 
تلاشیم این موارد 
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ممکن محقق کنیم
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  فلسفه شکل گیری
شرکت اطلاع رسانی پارت ارتباط آوا از سال 1387 با هدف 
ارائه راهکارهای جامع پرداخــت، بانکداری الکترونیک، 
توزیع و پشتیبانی دستگاه های کارت خوان آغاز به کار کرد 
و در سال های گذشته به دلیل نیازی که درون سازمان خود 
احســاس می کرده، بخش نرم افزاری اش را توسعه داده و 

شرکت توسعه نرم افزاری پارت آوا یکی از شرکت های نرم افزاری تازه تأسیس صنعت پرداخت است که فعالیت خود را 
از تیرماه سال ۱۴۰۲ آغاز کرده است. این شرکت با تمرکز روی تولید، توسعه و پشتیبانی نرم افزارهای پرداختی و کمک 
به توسعه زیرساخت های صنعت پرداخت و ارائه هرچه بیشتر خدمات ارزش افزوده در راستای تسهیل روند پرداخت 
کشور تشکیل شــده اســت؛ اقدامی که مســیر پیش روی آنها را هموار کرده و به آنها این امکان را می دهد که به سمت 
چشم انداز درازمدتشــان که صادرات نرم افزار اســت، قدم بردارند. مدیرعامل این شرکت معتقد اســت که صنعت پرداخت کشور در 
مقایسه با سایر صنایعی که دیجیتال شده اند، وضعیت روبه جلویی دارد و در سال های آینده درگیر روندهای جدیدی نظیر جایگزین 
شدن پرداخت های غیرکارتی با پرداخت های کارتی می شود و شرکت های نرم افزاری فعال در این حوزه باید به سراغ پروژه های درآمدزایی 
بروند که همگام با روندهای روز ایران و جهان به توسعه کشور کمک می کنند. در گفت وگو با الهام عارف نیا، مدیرعامل توسعه نرم افزاری 

پارت آوا، مروری بر شکل گیری این شرکت و برنامه هایی که برای توسعه در سال ۱۴۰۳ دارند، داشتیم.

مستقل کرده است. الهام عارف نیا، مدیرعامل شرکت 
توســعه نرم افزاری پارت ارتباط آوا با اشــاره به فلسفه 
شکل گیری این شرکت و مستقل شــدنش می گوید: 
«نیازهای نرم افزاری شرکت در سال های گذشته زیاد 
شــده بود و به همین دلیل تصمیم گرفتیم که شرکت 
توسعه نرم افزاری پارت آوا را از آن جدا کنیم تا به صورت 

گفت وگو با الهام عارف نیا، مدیرعامل توسعه نرم افزاری شرکت پارت آوا 
درباره دلیل شکل گیری این شرکت و چشم اندازی که برای آن در نظر گرفته اند

به فکر صادرات 
نرم افزار هستیم

عکس: نسیم اعتمادی
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مجزا و مستقل کار کند. درنتیجه از تیرماه 1402 تمام 
فعالیت های نرم افزاری پارت ارتباط آوا را در این شرکت 
تجمیع کردیم. درواقع، شرکت به حدی به بلوغ رسیده 
بود و تعداد اتصال به زیرســوئیچ هایش زیاد شده بود 
که چاره دیگری نداشــتیم و باید یک شرکت مستقل 

نرم افزاری تأسیس می شد.»

  تولید چهارصد هزار دستگاه کارت خوان
بنا بر صحبت های او، شرکت مادر اطلاع رسانی پارت 
ارتبــاط آوا در حــال حاضر نماینده انحصاری شــرکت 
مورفان و نماینده رسمی شــرکت پکس در ایران است 
و به همین منظــور، دو خط تولید مجــزا نیز در منطقه 
اقتصادی پیــام دارد که یکــی از آنها مربــوط به مورفان 
و دیگری بــرای پکس اســت. البتــه فعالیت هــای آنها 
به همین اقدامــات محدود نمی شــود. او درباره ســایر 
اقداماتشــان در ســالی که گذشــت توضیــح می دهد: 
«تعــداد کارت خوان های تولید شــده و فعال مــا در این 
مدت حدود چهارصد هزار دستگاه بوده و موفق به عقد 
قرارداد همکاری با شش شرکت PSP و سه زیرسوئیچ 
فعال کشور شده ایم که نرم افزارهای اتصال به آنها نیز 
وجود دارند و در حــال فعالیت اند. علاوه بــر این، چند 
محصول ارزش افزوده نیز داریم. تمامی این محصولات 
ارزش افزوده در راســتای هوشمندســازی دستگاه های 
کارت خوان و تجربه کاربری بهتر برای پذیرندگان توسعه 
یافته اند. بــرای مثال می توانــم به کتابخانــه پرداختی 
اندرویدی اشاره کنم که با توجه به وجود تعداد بسیار 
زیادی از نرم افزارهــای اندرویدی برای کســب و کارهای 
توســعه دهنده  متخصصــان  رشــد  و  مختلــف 
اپلیکیشن های اندرویدی، به هدف تسهیل اجرای انواع 
نرم افزارهای اندرویدی روی تمام سوئیچ های موجود این 
شرکت طراحی و اجرا شده و به توسعه دهنده ها اجازه 
می دهد بــدون مواجهه بــا چالش هــای پرداختی رایج 
عملیات مدنظر خود را به ســادگی انجــام دهند. یکی 
 دیگــر از محصولاتمان نیــز پروتکل اتصــال به صورت 
بی ســیم و باســیم به ســخت افزارهای جانبی اســت؛ 
اعــم از کیوســک ها، تبلت هــا، ترازوهــا و صندوق های 
فروشگاهی برای دستگاه های اندرویدی و غیراندرویدی. 
همچنین، نرم افزارهای اندرویدی ارزش افزوده ای هم در 
زمینه هایی نظیر فروش بلیت، رستوران و کافه داری با 
قابلیت شخصی ســازی موجود داریم. ما در سالی که 
گذشت روی مدل های محبوب مورفان H9 و MF919 و 
مدل های جدید پکس Q58، Q60 و D210 نیز متمرکز 

بودیم.»

  مدیریت منابع انسانی با ایجاد محیطی پویا
این شرکت هم مانند تمام کسب وکارهایی که با نوآوری 
و فناوری گره  خورده اند، برای توسعه خود با چالش هایی 
روبــه رو اســت کــه خــاص خــود هــم نیســت. عارف نیا 
می گوید که با وجود تمام چالش ها اگر قرار باشد فقط 
به یکی از آنها اشاره کند، چالش جذب نیروی انسانی 
متخصص را نام می برد. او در این باره توضیح می دهد: 
«شرکت های تولید و توسعه نرم افزاری با تکیه بر نیروی 
کار ماهر و متخصصی که دارند، جلو می روند و در چند 

ســال اخیر مهاجرت نیروی کار به خارج از مرزهای ایران، 
ما را در تأمین منابع انســانی به چالش کشــیده است. با 
وجود این، در سالی که گذشت تعدادی نیروی متخصص 
و کارآمد جذب کردیم و برای تأمین نیروهای دیگری که نیاز 
داشتیم هم تصمیم گرفتیم به دنبال آموزش افرادی باشیم 
که استعداد و توانایی متخصص شــدن را دارند. علاوه بر 
این، فضای کاری شرکت را به صورتی پویا و منعطف طراحی 
کردیم و چالش هــای نرم افــزاری را که به وجــود می آمد، با 
یادگیری حل کردیم تا افراد به رشد و فعالیت در این حوزه 
ترغیب شوند. همچنین، تعداد پروژه هایمان را هم افزایش 
دادیم تا افراد بتوانند درگیری بیشتری با کار پیدا کنند و بر 
آموخته های خود بیفزایند. ما این برنامه ها را در سال 1403 
نیز ادامه خواهیم داد تا یک مزیت رقابتی در حوزه منابع 

انسانی نسبت به دیگران ایجاد کنیم.»

  توسعه زیرساخت ها و هموار کردن مسیر پیش رو
طبق صحبت های عارف نیا، آنها در ســالی که گذشت با 
توسعه زیرساخت های خود، مسیر توسعه پیش رویشان 
را هموار کردند و می خواهند در سال جدید روی تحقیق، 
توســعه و تولیــد پنــج مــدل دســتگاه کارت خــوان جدید 
اندرویــدی و غیراندرویــدی از برندهای پکــس و مورفان و 
اضافه کردن برخــی قابلیت های ارزش افــزوده جدید کار 
کنند. او توضیح می دهد: «در قدم بعدی به دنبال اتصال 
به چند PSP و زیرســوئیچ جدید نیز هســتیم تا بتوانیم 
ســبد محصولاتمان را در راســتای ارائه خدمــات به تمام

PSP های فعال کشور کامل کنیم. همچنین، نرم افزارهای 

ترمینال های اندرویدی حوزه پرداختمان را هم متناسب 
با نیاز بازار توســعه خواهیم داد. چشــم انداز ما برای این 
شرکت این است که بتوانیم با کمک تیم توسعه و تحقیق 
بازارهای خارجی، نرم افزارهایمان را متناسب با نیاز آنها 
توســعه دهیم و بــه آنها صــادر کنیم. همچنیــن بتوانیم 
راهکارهــای نویــن و مؤثــری را در جهــت توســعه و رشــد 

صنعت پرداخت کشور ارائه دهیم.»

  چالش های احتمالی سال جدید
او معتقــد اســت کــه چالش هــای عمومــی نظیــر تــورم، 
رگولاتوری، تحریم و منابع انســانی تمامی ندارند و همه 
شرکت ها با این مســائل دســت وپنجه نرم می  کنند، اما 
شرکت های نرم افزاری باید با توجه به وضعیت اقتصادی 
حاکم بر کشور، به سراغ تعریف پروژه های کارآمدی بروند 
که درآمدزا باشد و در کنار آن از آموزش نیروی انسانی هم 
غافل نشوند. او در آخر درباره وضعیت صنعت پرداخت 
کشور صحبت می کند: «این صنعت در مقایسه با سایر 
صنایعی که به سمت دیجیتالی شدن رفته اند،  وضعیت 
خوبــی دارد و روبه جلــو و در مســیر توســعه بوده اســت. 
به نظر من، در ســال های آینــده پرداخت هــای غیرکارتی 
جای پرداخت های کارتی را می گیرند و این اتفاق به یکی 
از روندهــای روز کشــور تبدیل می شــود. ما هــم به عنوان 
یک شرکت فعال در حوزه نرم افزارهای پرداختی با تکیه 
بر توان داخلی سازمان و نیروی انسانی متخصص برای 
این اتفــاق آمــاده خواهیم بود تــا بتوانیم بــرای حوزه های 
مختلف اقتصاد دیجیتال کشور نرم افزار تولید کرده و روند 

پرداخت آنها را تسهیل کنیم.» 

چشم انداز ما 
برای این شرکت 
این است که 
بتوانیم با کمک تیم 
توسعه و تحقیق 
بازارهای خارجی، 
نرم افزارهایمان را 
متناسب با نیاز آنها 
توسعه دهیم و به 
آنها صادر کنیم. 
همچنین بتوانیم 
راهکارهای نوین و 
مؤثری را در جهت 
توسعه و رشد 
صنعت پرداخت 
کشور ارائه دهیم

کسب وکار
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فناور ی های مالی ایران

و

  فین تک و لندتک؛ فرزندان مشروع فناوری های مالی
پــدرام ورشــوکار، مدیرعامــل و عضــو هیئت مدیره گــروه مالــی بلوط بــر این باور اســت که 
چالش های متعدد و متنوعی که اکوسیســتم نوآوری و فنــاوری مالی ایران در ســال 1402 
تجربه کرده، در نوع خود کم نظیر است و شرکت ها در تمام سطوح شاهد تکانه های زیادی 
بوده اند. با وجود این،  مدیران جوان، متخصص و منعطف پلتفرم های مالی خلاقانه ترین 
واکنش ها را نشان داده اند. او درباره یکی از بزرگ ترین چالش های فناوری های مالی کشور 
می گوید: «پررنگ تر شدن فین تک در سال 1402 حاصل بلوغ تدریجی بازیگرانی بود که با 
درک درست از ساختارهای تصمیم سازی در ایران، راهبرد تجمیع توان صنفی را برگزیدند. 
من معتقدم جریان مؤثر موسوم به موج جدید فناوران مالی و اعتباری را نباید یک پدیده 
دانست، چون پدیده انگاشتن آن باعث شده که برخورد حاکمیت و رگولاتور با آن با واژگانی 

نظیر کنترل، حذف و محدودیت همراه شده باشد. به 
نظر مــن، فین تــک و لندتک فرزنــدان مشــروع آن نوع 
از فناوری  هایی هســتند کــه به صورت هوشــمندانه به 
بانکداری سنتی جهان وارد شــده اند و اگر به رسمیت 
شناخته نشوند و زمینه رشد و افزایش نفوذ آنها فراهم 
نشــود، نظام مالی در ایــن مملکت اوضاعی شــبیه به 

وضعیت صنعت خودرو پیدا خواهد کرد.»

  ۱۴۰۲؛ سال توسعه تعامل فنی و تجاری با شرکا
گروه مالی بلوط بعد از ســی ماه تمرکز بر توســعه فنی، 

در گفت وگو با مدیران گروه مالی بلوط درباره توسعه هسته نر م افزاری سی هور و اخبار داراکارت 
در سال ۱۴۰۲  مطرح شد

فصل تازه ای در توسعه فنی 
تعامل با شرکای تجاری

گروه مالی بلوط در سال های گذشته کوشیده با کاربست دانش نوین مالی و روش های فناورانه، راهکارهای ساده و قابل اعتمادی 
را در زمینه خرید اقساطی و اعتباری ارائه دهد و امسال با تکمیل و بهره برداری از هسته اعتباری هوشمند سی هور، آن را مطابق 
با نمونه های موفق در بازارهای مالی جهانی، توسعه داده است. این شرکت در دو سال گذشته با شناسایی نیازهای بازار و تعامل 
مستمر فنی با شرکای تجاری اش، بر ارائه راهکار اعتباری متنوعی تمرکز کرده که روش های جدیدی را برای خرید در اختیار افراد 
و سازمان ها قرار می دهد. مدیران این شرکت معتقدند با توجه به وضعیت اقتصادی حاکم بر ایران، دیگر حتی لحظه ای هم نمی توان نسبت به 
مفهوم «اعتبار» بی توجه بود و آن را با مفاهیم دیگری جایگزین کرد و باید با استفاده از فناوری، امکان توسعه بیشتر این مفهوم را فراهم آورد. 
در ادامه صحبت های پدرام ورشوکار، مدیرعامل و عضو هیئت مدیره؛ محمد تابش، مدیر ارشد عملیات اجرایی و پردیس ملاآقایی، مدیر کنترل 

پایداری شبکه اعتباری گروه مالی بلوط را می خوانید.

عکس: نسیم اعتمادی
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

سال درخشــانی را پشت سر گذاشــته و بر پایه هسته هوشــمند اعتباری سی هور، به 
جمع شرکت های دانش بنیان پیوسته اســت. ورشوکار با اشــاره به این موضوع درباره 
سایر اقدامات و دستاوردهایی که در سال گذشته داشته اند، بیان می کند: «در مسیر 
توســعه شــبکه پذیرندگی دارا، امکان خرید از بازارهای منحصربه فرد آنلاین و آفلاین 
نظیر دیجی کالا، فروشگاه های زنجیره ای شهروند، شهر کتاب، روشا، کارناوال و بسیاری 
دیگر برای دارندگان کارت هــای دارا فراهم و در پایان این ســال پراتفــاق، با حدود چهار 
میلیون دلار ارزش گذاری رسمی و افزایش سرمایه قابل توجه، زمینه برای انتقال بخش 
مهمی از ســهام آن به ســرمایه گذار جدید تسهیل شده اســت؛ اتفاقی که پیش بینی 
می کنم در اوایل ســال جدید بیشــتر به آن بپردازیم. اگر با دید تخصصی به داراکارت 
نگاه کنیم، سال 1402 فصل تازه ای در توسعه و تعامل فنی مؤثر ما با مهم ترین شرکای 
تجاری مان بوده اســت؛ ازجمله: یکپارچه ســازی زنجیره اعتباری در بســتر شاتوت که 
حاصل تلاش تیم مشترک فنی ما و شــرکت فاش بوده؛ عملیاتی شدن اتصال فنی به 
بزرگ ترین PSP کشور با همت تیم فنی مشترک با شرکت سپ؛ طراحی و پیاده سازی 
ابزارهای نوآورانه در توســعه درگاه هــای پرداخت اعتباری درنتیجــه عملکرد عالی تیم 
مشترک فنی با دیجی پی و هم افزایی فنی کم نظیر با شرکت اعتبار شهر در مسیر خلق 
فرصت های نو مبتنی بر رمزارزها. درمجموع همه آنچه آموختیم، آزمودیم و عملیاتی 

کردیم، بسیار فراتر از تصور و پیش بینی ما برای سال 1402 بود.»

  استفاده از ظرفیت های اینشورتک ها برای ارائه اعتبار
او در ادامه به چالش های موجود در بخش فنی حوزه لندتک اشــاره می کند و توضیح 
می دهد که موضوعات مهمی نظیر فناوری تراکنش، بهبود شاخص امنیت، یکپارچگی 
فنی، آگاهی حقوقی،  تضمین قانون مندی، مقیاس پذیری در همه ابعاد عملیاتی و فعال 
نگه داشتن فنی شبکه اعتباری ازجمله چالش هایی هستند که در حوزه لندتک وجود 
دارند: «هرکــدام از این موارد معرف فضایــی خواهند بود که تحــول و ارتقا در مدیریت 
آنها، تنفس بهتــر و عملکرد کاراتر نظام اعتبــاری خرد، خارج از شــبکه معمول بانکی 
کشور را ممکن می کند. امیدوارم به موازات این توسعه فنی که سهم مؤثر همه بازیگران 
اکوسیستم در آن مشهود است، انرژی مضاعفی نیز روی توسعه فرهنگ مالی کشور 
گذاشته شود تا در پایان سال 1403 شاهد رشد ضریب نفوذ خدمات فین تک و بهبود 
رفتارهای مالی جمعی باشیم و از تعامل با صنایعی نظیر اینشورتک  برای استفاده از 

اعتبار به جای پول، راهکارهای نوین را فراگیر کنیم.»

  اعتبارسنجی، ابزار حیاتی در ارائه خدمت
بنا بر صحبت های محمد تابش، مدیر ارشد عملیات اجرایی گروه مالی بلوط، با وجود 
تغییرات پیوسته در چشم انداز اکوسیستم مالی و فین تک، توسعه راه حل های متمرکز 
بر رفع نیازهای کاربران، همواره در اولویت تیم های نــوآور قرار دارد. او 
در ایــن بــاره می گوید: «تکامــل و بهبــود ارائه  خدمــات مبتنی بر 
راهبرد «الان بخر، بعداً پرداخت کن» برای افراد و سازمان های 
کوچک و بزرگ که از چندی پیش در بلوط هم شروع شده بود، 
ازجمله همین موارد است. ما در بلوط در سال گذشته، بعد از 
شناسایی چالش هایی نظیر مدیریت گروهی کارت های دارا 
و بازپرداخت اقساط معوق سازمان ها، پنل های جدیدی را به 
 منظور دسترسی به سیستم و بهینه کردن تجربه کاربری ایجاد 
کردیم که با بازخورد مثبت مشــتریان داراکارت روبه رو 
شــد. یکی از زمینه هــای دیگــر تمرکز تیــم داراکارت 
در سال گذشته، توجه بیشتر به تخصیص اعتبار 
خریــد بــه مشــتریان فــردی بــوده اســت. بــا وجود 
اســتقبال از این ابزار اعتباری، یکــی از چالش های 
اساسی که در ارائه  این خدمت با آن روبرو بوده ایم، 
کمبود یا نازل بودن کیفیت اطلاعــات ورودی برای 
اعتبارسنجی کارآمد مشــتریان فردی بوده است. 
به رغــم اتصــال فنــی و بهره مندی سیســتماتیک 
ســی هور از زیرســاخت رتبه بندی اعتبــاری بانک 
مرکــزی، تجربه ما نشــان داده که شــاید هنوز هم 

بهترین معیار در ارائه خدمات آتــی، رصد و تحلیل رفتار 
مستمر مالی کاربر در پلتفرم داراکارت باشد.»

او در ادامــه توضیــح می دهــد کــه تخصیــص اعتبــار در 
حوزه ســازمانی نیز از این قاعده مستثنا نیست و نوپایی 
مدل های اعتبارسنجی شرکتی در ایران و وابستگی های 
ذاتی آنهــا به شــاخص های محدود، ســبب پاییــن بودن 
دقت این دســته از ارزیابی ها اســت. درنتیجه با افزایش 
ریســک در مدیریت نکول و فقدان بیمه های تخصصی 
BNPLمحور روبه روییم: «بیمه های اعتباری کشور فقط 

مدیریــت ریســک وام هایــی بــا اقســاط طولانــی را هدف 
گرفته انــد و جــای راهکارهــای نوآورانه ای که بــه مدیریت 
ریســک اعتبــار مــا کمــک کنــد،  خالــی اســت. یکــی از 
پروژه هــای شــاخص بلــوط، تعامــل نزدیــک و ایجــاد تیم 
مشــترک محصول با یکی از بازیگران اکوسیســتم بیمه 
کشــور بوده کــه حاصــل آن، تطبیــق حداکثــری داراکارت 
با ابزارهای بیمه ای اســت کــه در هفته های آینــده، اولین 
محصــول منتــج از ایــن هم افزایــی و همــکاری، به صورت 
رسمی رونمایی خواهد شــد؛ محصولاتی همچون کارت 
 SOS هدیه اعتبــاری دارا یا خانواده  کارت های ســلامت و
طلایی در همکاری با صندوق های قرض الحسنه و شبکه 

تخصص درمانی.»
  تخصیص اعتبار در خریدهای حضوری 

پردیــس ملاآقایی، مدیــر کنترل پایــداری شــبکه اعتباری 
گروه مالی بلوط، معتقد است که داراکارت را با الهام گرفتن 
از کاراترین نمونه های مشــابه جهان بازطراحــی کرده اند و 
هسته هوشمند سی  هور را با مدل تسهیم عملیات تراکنش 
اعتباری استوار بر شاتوت توسعه داده اند. او در این باره بیان 
می کنــد: «داراکارت از مزیــت تعامل هم زمان بــا PSPهای 
متعدد برخوردار است و با صدور کارت های اختصاصی به 
هویت سازی مؤثر و منحصربه فرد کمک می کند. با وجود 
اینکه بخش بزرگی از ســهم بــازار لندتک ها به تخصیص 
وام های خرد اختصاص یافته، محدودیت کاربران در خرید 
از یک یا چند بازار آنلاین، این فرصت را به شرکت های نوآور 
می دهد تا تخصیص اعتبار را در خرید های حضوری ممکن 

کنند؛ اتفاقی که در بیشتر کشورها امری مرسوم و بدیهی 
اســت، اما در ایران آن طور که بایــد رواج پیدا نکرده 
اســت. گروه مالی بلوط بــا راهبرد فنــی انحصاری 
خود، داراکارت را به عنوان یکی از راهکارهای خرید 
حضوری بر مبنای اعتبار، بدون نیاز به توسعه فنی 
پرچالش در ســمت پذیرندگان، ایجــاد و عملیاتی 

کرد تا بتواند فرصت بهره مندی کارآمد، بدون 
ریسک و کم هزینه بازارهای آنلاین و 

آفلایــن را از مزیت های ســرویس 
BNPL فراهــم کنــد و انحصــار 

ارائه سرویس BNPL را از بین 
ببرد.» به باور او، اعتبار را 

با هیــچ مفهــوم دیگری 
جایگزیــن  نمی تــوان 

کــرد و علــت بی توجهی 
بــه آن در ایــران فقــدان 
زیرســاخت هایی نظیــر 

سی  هور است 

کسب وکار

اســت، اما در ایران آن طور که بایــد رواج پیدا نکرده 

خود، داراکارت را به عنوان یکی از راهکارهای خرید 

 را از بین 
ببرد.» به باور او، اعتبار را 

بر رفع نیازهای کاربران، همواره در اولویت تیم های نــوآور قرار دارد. او 

راهبرد «الان بخر، بعداً پرداخت کن» برای افراد و سازمان های 
کوچک و بزرگ که از چندی پیش در بلوط هم شروع شده بود، 
ازجمله همین موارد است. ما در بلوط در سال گذشته، بعد از 

و بازپرداخت اقساط معوق سازمان ها، پنل های جدیدی را به 

اساسی که در ارائه  این خدمت با آن روبرو بوده ایم، 
کمبود یا نازل بودن کیفیت اطلاعــات ورودی برای 
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فناور ی های مالی ایران

  تغییر استراتژی  برای احیای شرکت
در اواخر سال 139۶ که رامبد حیدریان مســئولیت مدیرعاملی شرکت تجارت الکترونیک 
ســرمایه را برعهده گرفت، بانک ســرمایه و متقابلاً شــرکت های وابســته بــه آن در وضعیت 
مناسبی قرار نداشتند؛ تا جایی که گزینه انحلال شرکت مطرح شده بود، زیرا شرکت در طول 
فعالیت خود ارزش آفرینی خاصی نکرده بود و صرفاً درخواست های شعب برای دستگاه های 
کارت خوان را به پیمانکاران طرف قــراردادش انتقال می داد که تنها محل درآمد شــرکت نیز 
همین بود و پروژه های دیگر ســودآور نبودند. حیدریــان با بیان این موارد از تغییر اســتراتژی  
برای احیای شرکت تجارت الکترونیک سرمایه می گوید: «در اولین اقدام، قراردادهای جاری 

شــرکت با شــرکت های پیمانــکار و متقابــلاً بانــک مورد 
بازبینی قــرار گرفــت و تمامی فرایندهــا از درخواســت تا 
ارجاع بــه پیمانــکار، نصــب، راه انــدازی و جمــع آوری به 
پورتال پذیرندگانی که خود شرکت آنها را توسعه داده بود، 
منتقل شد که همین امر باعث ایجاد دید بهتر نسبت 
به وضعیت جاری شرکت و شناسایی توانمندی واقعی 
مجموعه برای بهره مندی از فرصت های داخلی و بیرونی 
شــد. از طرفی با تغییر رویکرد هیئت مدیــره به تمرکز بر 

مدیرعامل و مدیر توسعه نرم افزار شرکت تجارت الکترونیک سرمایه از توسعه
 اپلیکیشن پرداختی بانک سرمایه می گویند

 در انتظار  
موفقیتی بزرگ

تجارت الکترونیک سرمایه یکی از شرکت های زیرمجموعه بانک سرمایه است که به زودی از اپلیکیشن پرداختی خود رونمایی 
خواهد کرد؛ اپلیکیشــنی که به گفته مدیران این شــرکت قابلیت ارائه هر نوع خدمت در جهت رفع نیازهای بــازار را دارد. در 
گفت وگویی که بــا رامبد حیدریان، مدیرعامل و فرزاد نوروزی فرد، مدیر توســعه نرم افزار شــرکت تجارت الکترونیک ســرمایه 
داشتیم، مسیر و چالش هایی را بررسی کردیم که این شرکت برای طراحی و پیاده سازی یک اپلیکیشن پرداختی طی کرده است. 
به گفته آنها، ارائه سرویس های خاص و خدمت رسانی ویژه به صنف فرهنگیان ازجمله تمایزهای این اپلیکیشن پرداختی با سایر اپلیکیشن های 
موجود در بازار است. به گفته آنها، یکی از دلایل مهم توسعه این اپلیکیشن برای بانک سرمایه، با توجه به محدودیت تعداد شعب بانک، امکان 

ارائه انواع خدمات غیرحضوری مانند افتتاح حساب است. در ادامه این گفت وگو را می خوانید.

دی
تما

م اع
سی

س: ن
عک

از راست به چپ:
رامبد حیدریان 
فرزاد نوروزی فرد
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

فعالیت های جدید متناســب با توانمندی موجــود و نیاز جامعه هــدف مجموعه بانک، 
فرصت ایجاد تیم های متخصص جوان فراهم شد.»

  رونمایی از اپلیکیشن بانک سرمایه به زودی
به گفته حیدریان، با اعمال اصلاحات وسیع در قراردادهای پایانه های فروشگاهی و توسعه 

همکاری با بانک و شرکت های پیمانکار، توسعه پورتال 
پذیرندگان برای استفاده در مجموعه بانک و شرکت در 
دستور کار شرکت قرار گرفت که شرکت با توسعه موفق 
این پورتال توانست نظر مدیران وقت بانک را برای توسعه 
ســایر نرم افزارهایی که در توان شــرکت بود جلب کند. او 
با بیــان این مطلــب می گویــد: «در ادامه، بــدون تحمیل 
هزینه جدید بــه بانــک، از محل ســود انــدک حاصل از 
بهبود قراردادهای جاری، یک تیم نرم افزاری برای توسعه 
نرم افزارهای مورد استفاده در شرکت تشکیل شد. پس 
از توسعه و نگهداری پورتال پذیرندگان تصمیم به توسعه 
کیف پول الکترونیکی گرفتیم و در همین راستا، شرکت 
بــرای دریافــت مجوزهای مربوطــه ماننــد پرداخت بانی، 
پرداخت یاری، پرداخت سازی و... اقدام کرد که درنهایت با 
افزایش توانمندی شرکت در توسعه نرم افزار، توسعه یک 

سوپراپلیکیشن پرداختی در برنامه قرار گرفت.»
مدیرعامل تجــارت الکترونیک ســرمایه با اعــلام اینکه 
اپلیکیشنی که به زودی رونمایی خواهد شد قابلیت ارائه 
هر نوع خدمت در جهت رفع نیازهای بازار را دارد، درباره 
این اپلیکیشــن و ســایر خدمات تیم نرم افزاری شــرکت 
توضیح می دهد: «توسعه این اپلیکیشن یکی از خدمات 
نرم افزاری قابل ارائه شرکت به بانک ســرمایه است و در 
آینده نزدیک نیز قادر اســت ســایر پروژه هــای نرم افزاری 
موردنیــاز بانــک را راه اندازی کند و توســعه دهــد.» طبق 
گفته حیدریــان، علاوه بر رعایــت اصل ســادگی در ارائه 
ســرویس های معمــول و خدمت رســانی ویــژه به صنف 
فرهنگیان، مدیریت ساختمان و مدیریت صندوق های 
خانگی ازجمله خدماتی است که این اپلیکیشن را از سایر 

اپ ها متمایز خواهد کرد.حیدریان یکی از دلایل مهم توســعه این اپلیکیشن برای بانک 
سرمایه را با توجه به محدودیت تعداد شعب بانک، امکان ارائه انواع خدمات غیرحضوری 
مانند افتتاح حساب می داند و در ادامه توضیح می دهد: «شرکت با توسعه خدمت احراز 
هویت غیرحضوری که زیربنای ارائه این نوع خدمات است، ضمن استفاده از این سرویس 
در اپلیکیشن سرمایه، قادر به ارائه خدمات احراز هویت غیرحضوری به سایر شرکت ها 

نیز است.»

  چالش های طراحی و پیاده سازی اپلیکیشن پرداختی
حیدریان در بخش دیگــری از صحبت هــای خود تأمین نیروی انســانی و عــدم اعتماد 
مجموعه بانک را ازجمله مهم ترین چالش های پیاده سازی این اپلیکیشن می داند و در 
این زمینه اظهار می کند: «تأمین نیروی انسانی متخصص به دلایلی مانند مهاجرت از 
بزرگ ترین چالش های موجود در مسیر توسعه این اپلیکیشن بوده و از طرفی بانک هم 
به دلیل عدم مشاهده توانمندی و ارزش آفرینی شرکت در گذشته، به واگذاری توسعه 
نرم افزار به شرکت تمایل نداشت، اما به  مرور زمان با مدیریت هوشمندانه منابع انسانی 
و اثبات توانمندی های شــرکت، موفــق به عبور از ایــن چالش ها و جلب اعتمــاد مدیران 

بانک شدیم.»
او پیاده سازی این اپلیکیشــن را موفقیتی بزرگ برای شــرکت تجارت الکترونیک سرمایه 
می داند و در این باره می گوید: «با توســعه این محصول، علاوه بر ایجاد توانمندی داخلی 
توسعه نرم افزار برای مجموعه بانک سرمایه، یک کسب وکار ارزشمند برای شرکت ایجاد 
شــد که می تواند در آینده ضمــن ارزش آفرینی تخصصــی برای مجموعه بانک ســرمایه 

سودآوری مناسبی را نیز به ارمغان آورد.»

  معماری و زیرساخت متفاوت اپلیکیشن بانک سرمایه
فــرزاد نوروزی فــرد؛ مدیــر توســعه نرم افــزار شــرکت تجارت 
الکترونیک سرمایه نیز، در این گفت وگو توضیحاتی درباره 
زیرســاخت، معماری و ســرویس های اپلیکیشــن سرمایه 
ارائــه می کند و می گویــد: «ایــن پلتفرم می توانســت مانند 
بســیاری از اپلیکیشــن ها صرفــاً یــک اپ موبایلی باشــد و 
ســرویس های بانکی و پرداختی در آن تجمیــع و به کاربران 
ارائه شــود، ولی اهمیت موضوعاتی نظیــر مقیاس پذیری،  
امنیت، توســعه پذیری و ادغام پذیری موجب شد شرکت، 
هزینه و زمان بیشتری برای توسعه زیرساخت ها صرف کند 
تا محصول نهایی با توجه به زمان ورود به بازار، امکان رقابت 
فنی داشته باشد.»او در ادامه ســرویس های پیاده شده در 
زیرساخت اپلیکیشن سرمایه را تشریح می کند: «در توسعه 
ســرویس های پلتفرم ســرمایه تمام تلاش خــود را کردیم تا 
به منظور جلوگیری از بروز مشــکلات فرایندی و عملکردی 
و رســیدن بــه بالاتریــن ســطح انطبــاق میــان ســرویس ها، 
تمام ســامانه های اصلی و حیاتی مطابق بــا نیازمندی های 
پیش بینی شده، توسط تیم توســعه نرم افزار شرکت تولید 
و عملیاتی شــود. ازجمله می توان به توســعه سرویس های 
احــراز هویــت غیرحضــوری، گــذرگاه ســرویس ســازمانی، 
مدیریــت خدمات بانکــی و غیربانکی، مدیریــت اعلانات، 
مدیریت منابع و مدیریت مالی اشــاره کرد.»نوروزی فرد در 
بخش دیگری از صحبت های خود درباره معماری اپلیکیشن 
سرمایه صحبت می کند و می گوید در توسعه پلتفرم سرمایه 
ســعی بر آن بوده که به روزترین معماری متناسب با سطح 
ارائه خدمات لازم به  منظور رسیدن به بالاترین سطح پاسخ و 

کمترین سطح خطا انتخاب و استفاده شود.

  سرویس های اپلیکیشن بانک سرمایه
نوروزی فرد مهم ترین ویژگی ها و ســرویس های اپلیکیشــن 
سرمایه را تجربه کاربری ساده آن می داند و به خدماتی نظیر 
احراز هویــت غیرحضــوری، افتتاح حســاب غیرحضوری،  
صــدور انــواع کارت هدیــه،  ارائــه انــواع خدمــات مرتبــط با 
ســپرده و کارت و همچنیــن ارائــه انــواع خدمــات عمومی و 
سفارشــی اشــاره می کنــد. او در ارتبــاط بــا ســرویس احراز 
هویــت غیرحضــوری پلتفــرم ســرمایه می  گویــد: «در ایــن 
ســامانه علاوه بر بررســی تطابق مالکیت ســیم کارت تلفن 
همراه با اطلاعات هویتی شخص، چهره شخص با تصویر 
دریافت شــده از ثبــت احــوال و کارت ملــی بــا اســتفاده از 
هوش مصنوعی و تکنولوژی های Liveness Detection و
 Face Verification تطبیــق می یابــد و متن خوانده شــده 
بــا اســتفاده از تکنولــوژی Voice Recognition بررســی و 
امتیازدهــی می شــود.»طبق گفتــه نوروزی فــرد، ســرویس 
تســهیلات غیرحضــوری محــدود بــرای فرهنگیــان از 
ســرویس های ویژه این اپلیکیشــن برای صنــف فرهنگیان 
است که در آینده، برای عموم مردم نیز فعال خواهد شد. او 
در پایان می گوید: «ارائه انواع هدیه، از دیگر ســرویس های 
اپلیکیشن ســرمایه اســت که در آن کاربران علاوه بر امکان 
ارســال هدیه دیجیتال برای خانواده و آشنایان خود امکان 
درخواســت کارت های هدیه آواکارت ســرمایه را نیــز دارند، 
که در این سرویس دریافت کننده هدیه بدون نیاز به نصب 
اپلیکیشــن و صرفــاً بــا اســکن QR چاپ شــده روی کارت 

می تواند پیام صوتی ارسال کننده هدیه را دریافت کند.» 

طبق گفته 
حیدریان، علاوه بر 
رعایت اصل 
سادگی در ارائه 
سرویس های 
معمول و 
خدمت رسانی 
ویژه به صنف 
فرهنگیان، 
مدیریت ساختمان 
و مدیریت 
صندوق های 
خانگی ازجمله 
خدماتی است که 
این اپلیکیشن را از 
سایر اپ ها متمایز 
خواهد کرد

کسب وکار
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  توسعه سبد خدمات دیجیتال
در حال حاضر، ســرویس اعتبــار از طریق کیف پــول اوانو و 
با مبالغی بین شش تا بیســت میلیون تومان به مشترکان 
همــراه اول و روی پلتفــرم اوانــو، ارائــه می شــود. مصطفــی 
درجزی، مدیرعامل شرکت همراه کسب وکارهای هوشمند 
با بیــان این موضــوع می گویــد: «بــرای ارائه اعتبــار با مبالغ 
پایین، از الگوریتم های اعتبارسنجی و تعیین رتبه اعتباری 
اپراتوری افراد و برای مبالغ بالاتر، علاوه بر اعتبارســنجی، از 
توثیق سیم کارت بهره گرفته می شــود. در کنار ارائه اعتبار، 
خدمــات نوآورانــه دیگری نیز توســط ایــن شــرکت در حوزه 
فناوری مالی به  کار گرفته شده است. به عنوان مثال تطابق 
شــماره تلفن همــراه و IP تلفن همــراه مشــترکان در زمــان 
اســتفاده از ابزارهای پرداخت، خدمتی اســت که می تواند 
در راستای افزایش امنیت تراکنش های پرداخت  مؤثر بوده 
و از راهکارهای فعلی متداول برای تقلب و کلاهبرداری های 
اینترنتی جلوگیری کند. همچنین، باشگاه مشتریان بزرگ 
همراه اول دارایی ارزشمندی است که می تواند سازمان ها و 
شرکت های خدمات رسانی نظیر بانک ها را در ارائه خدمات 
خــلاق، نــوآور و بهــره ور یــاری دهــد. از ایــن رو، هم افزایــی و 
ارزش آفرینی در زنجیره خلق ارزش اپراتور همراه اول، یکی از 
راهبردهای اصلی شرکت EBCOM در راستای توسعه سبد 

خدمات دیجیتال بوده است.»

  توسعه شبکه پذیرندگی کیف پول
ارائه اعتبار به کاربران از طریق کیف پول اوانو انجام می پذیرد. 
با توجه به این موضوع، توسعه شبکه پذیرندگی و فراگیری 
کیف پول اوانــو، به عنوان یک ابزار پرداخت خرد و بســتری 
برای ارائه و مصرف اعتبار، ازجمله اهدافی بوده که در سال 
گذشته در شــرکت دنبال شــده اســت. درجزی با بیان این 
موضوع می گوید: «در حال حاضر علاوه بر اینکه کیف پول 
اوانــو در همه پلتفرم هــا و ســامانه های زیرمجموعــه همراه 

اول، پیاده سازی شده، روی چندین پلتفرم  و اپلیکیشن  
دیگر نیز در دسترس کاربران قرار گرفته است و همچنان 
مذاکرات و توافقات مربوطه در راستای فراگیری این کیف 
پــول در ســایر پلتفرم هــای شناخته شــده در بــازار ادامه 

دارد.»

  کاربردهای تلکوبانک در ایران
بنا بر اظهارات مدیرعامل شرکت EBCOM، تلکوبانک ها 
ابتدا در مناطقــی نظیر آفریقــا که ســرویس های بانکی 
به ســهولت در دســترس کاربران نیســت، شــکل گرفته 
است، این در حالی است که در کشور ما خدمات بانکی 
به ســهولت در دســترس  بــوده و همیــن مســئله باعــث 
می شود که مفهوم تلکوبانک در ایران، درعمل متفاوت 
اجرا شــده باشــد. او در ادامه می گوید: «صنعت بانکی 
و پرداخت ایران به  لحاظ شاخص دسترس پذیری یکی 
از صنایــع برتر دنیا اســت و همین مســئله باعث شــده 
تلکوبانک، از لحاظ ارائه خدمات متداول بانکی به کاربران، 
کاربرد زیادی در کشور نداشته باشد. تلکوبانک مفهومی 
است که ظهور پیدا کرده تا با استفاده از داده های بانکی 
و اپراتوری، این صنعت را دســترس پذیر کند و وقتی این 
دسترس پذیری به صورت پیشــینی حاصل شده، دیگر 
نمی توان توقع داشــت که این مفهــوم به اندازه مناطقی 
نظیر آفریقــا در ایــران هم کاربرد داشــته باشــد. با وجود 
این، تلکوبانک در ایران می بایســت بومی ســازی شــود. 
به عنــوان مثال اپراتورهــا با توجه بــه پایــگاه داده ای که از 
رفتار اپراتوری کاربران خود در اختیار دارند، می توانند وارد 
حوزه اعتبارسنجی  شوند. چنانچه در همراه اول حدودا 
23 میلیون مشــترک دائمی وجــود دارد و آمار مربوط به 
پیامک های انبوه نشان می دهد که 85درصد از مشتریان 
اصلی ســرویس های بانکی، کاربــران دارنده ســیم کارت 
همراه اول هستند؛ یعنی پایگاه داده همراه اول برای کمک 

گفت وگو با مصطفی درجزی، مدیرعامل همراه کسب وکارهای هوشمند
درباره توسعه هدفمند سبد خدماتشان در حوزه فین تک

در تلاش برای تبدیل  شدن 
به یک هلدینگ دیجیتال

شرکت همراه کسب وکارهای هوشمند (EBCOM)، به عنوان یکی از شرکت های زیرمجموعه همراه اول، فعالیت خود را در سال 
۱۳۹۹ با تمرکز بر ارائه سرویس های دیجیتال آغاز کرده و طی سال های گذشته کوشیده در کنار افزایش قابلیت های سازمانی، 
با توسعه و ارائه هدفمند خدمات دیجیتال متنوع، نقش بسزایی در زیست بوم دیجیتال کشور ایفا کند و در همین راستا در 
سال ۱۴۰۲ زیرساخت های مهمی را توسعه داده است. یکی از حوزه هایی که در سبد خدمات دیجیتال شرکت EBCOM در 
 (FMCG) بازی و سرگرمی، سفر و گردشگری، آموزش و فروشگاه کالاهای تندمصرف ،(Telco VAS) کنار خدماتی نظیر خدمات دیجیتال اپراتوری
مورد توجه قرار گرفته است، خدمات فناوری های مالی (فین تک) است. در سال گذشته، این شرکت با ارائه نسخه MVP اعتبار و اجرای مرحله 
پایلوت این سرویس برای بیش از پنج هزار کاربر دارنده سیم کارت همراه اول، گام های اساسی در جهت ورود به حوزه تلکوبانک  برداشته است. 

در گفت وگو با مصطفی درجزی، مدیرعامل همراه کسب وکارهای هوشمند، به عملکردشان در سال ۱۴۰۲ و برنامه هایشان پرداختیم.
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

به اعتبارسنجی و اعتباردهی خرد در بانک ها و همچنین 
از طریق توثیق سیم کارت به عنوان دارایی کاربران می تواند 

مورد بهره برداری قرار گیرد.»
به گفته درجزی، از دیگر کاربردهای تلکوبانــک در ایران 
حــوزه پرداخت هــای خــرد به صــورت آنلاین اســت که با 
خدمت «پرداخت با یک کلیک» و اســتفاده از قابلیت 
DCB اپراتور قابل انجام است. او ادامه می دهد: «از دیگر 

کاربردهای این حوزه حواله های ارزی اســت. اپراتورها به 
واسطه شــبکه رومینگ بین المللی که در اختیار دارند، 

می توانند به این حوزه نیز ورود کنند.»

  اعتباردهی در همراه اول اتفاق تازه ای نیست
او معتقــد اســت کــه همــراه اول از همــان ســال های اول 
شکل گیری اش به صورت اعتباری با مردم کار کرده و افراد 
پس از اســتفاده یک ماهه از سیم کارت هایشان، هزینه 
خدمتی را که گرفته اند پرداخت کرده اند و ارائه اعتبار به 
کاربران اتفاق جدیدی نیست. با وجود این، EBCOM در 
سالی که گذشت به صورت جدی وارد حوزه اعتباردهی به 
مشترکان همراه اول شده است تا به افزایش قدرت خرید 
آنها و به  عبارتی فراگیرتر شدن ابزارهای مالی تسهیلاتی 
کمک کند و درواقع کاربران بتوانند براساس رفتار اعتباری 
یا امکان توثیــق سیم کارت هایشــان از EBCOM اعتبار 

خرد بگیرند.
او درباره مختصــات این طرح این طــور توضیح می دهد: 
«همــراه اول حــدود 103 میلیــون ســیم  کارت در دســت 
مردم دارد. مــا کاربــران را از طریق رفتار مالــی آنها که نزد 
اپراتور در این ســال ها داشته اند اعتبارسنجی می کنیم 
و شاخص مهم دیگر افرادی اســت که فرد با آنها ارتباط 
دارد؛ شاخصی که درواقع یکی از بنچ مارک های جهانی 
نیز محسوب می شود. به نظر من، اعتبارسنجی که اپراتور 
همــراه اول انجــام می دهــد، بهترین نوع اعتبارســنجی 

اســت. علاوه بر این، از طریق توثیق ســیم کارت های دائمی 
همراه اول نیز به افراد اعتبار داده می شود. اپلیکیشن اوانو 
ســکوی ارائه اعتبار اســت که در حال حاضر بین شــش تا 
بیست میلیون تومان اعتبار خرد، از طریق آن به افراد ارائه 
شده است. برای مبالغ بالا،  تمرکز کمتری روی رفتار مالی افراد 
بوده و بیشتر توجه معطوف به ارزش سیم کارت دائمی شان 
اســت. ما در اوانو تمایل داریم به اکثر مشترکان همراه اول 
اعتبار دهیم. اعتبار اوانو برخلاف سایر اعتبارها به صورت باز 

و به دو صورت سازمانی و فردی ارائه می شود.»

  ورود به حوزه های جدید در سال ۱۴۰۳
بنا بر گفته های مدیرعامل EBCOM، اولویت این شــرکت 
در سال 1403 این است که در حوزه فناوری مالی (فین تک)، 
مســیر طی شــده با قــوت ادامــه یابــد و در این حــوزه ضمن 
توجه و هم افزایی با فعالیت های اصلی همراه اول، فراگیری 
کیف پــول و ارائه اعتبــار به صورت گســترده تجاری شــود و 
در دســترس کاربران قرار گیرد. او می گویــد: «به این ترتیب 
شرکت EBCOM، با ارائه خدمات فناوری مالی و همچنین 
خدمات دیجیتال دیگر، نظیر سفر و گردشگری، سلامت 
و بازی و ســرگرمی، به دنبال تبدیل شــدن به یک هلدینگ 

دیجیتال است.»
با ایــن حــال، او نگرانی هایی نیــز دربــاره آینــده دارد و درباره 
چالش هــای احتمالــی پیــش رویشــان می گوید: «یکــی از 
چالش های پیش روی ما موضوع جذب و نگهداشت نیروی 
انســانی خواهد بود. چالش دیگــر نیز بــه محدودیت های 
رگولاتــوری برمی گــردد. در برخی از حوزه هــا مثل کیف پول 
اعتباری با خلأ های قانونــی و ابهاماتی روبه رو هســتیم و با 
اینکه ما را از ارائه خدمت منع نکرده اند، اما درعمل دستور 
کار واضحی هم ارائه نداده  اند. با وجود همه این چالش ها، 
فکر می کنم که آینده EBCOM روشــن اســت و در مســیر 

توسعه قرار دارد.» 

عکس: نسیم اعتمادی
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SCF وضعیت جهانی  
بازار جهانSCF ، رشــد چشمگیری نسبت به سال گذشته داشــته که همین موضوع 
نشــان از اهمیت این حــوزه دارد. دولتخواهی با بیــان این موضوع می گویــد: «با توجه 
بــه گــزارش 2023 گارتنر در حــوزه زنجیره تأمیــن، رونــد SCF در چند ســال اخیر، یکی 
از روندهای مطــرح بوده و این موضــوع ادامه دار خواهد بــود. همچنین انجمن جهانی 
اقتصــاد تخمیــن زده اســت کــه اختــلالات در زنجیره هــای تأمیــن جهانــی می تواند تا 

2 الــی 3 درصــد از تولیــد ناخالــص داخلی جهــان را 
کاهش دهد که این امر نقش حیاتی SCF در کاهش 
این آسیب ها را نشــان می دهد. علاوه بر این، انجمن 
جهانــی تأمین مالــی زنجیره تأمیــن گــزارش داده که 
بازار SCF با نرخ سالانه تقریباً 20درصد در حال رشد 
اســت که نشــان دهنده پذیرش فزاینده و تأثیر آن بر 

در گفت وگو با کسری دولتخواهی، مدیرعامل شرکت تجارت شایان 
درباره هدف شکل گیری پلتفرم جامع اکوتام مطرح شد

تضمین دسترسی به تأمین 
مالی انعطاف پذیر و کارآمد

در دورانی که دیجیتالی شدن در هسته مرکزی تحولات بخش کسب وکارها قرار گرفته، شرکت های پیشرو در حوزه تأمین مالی 
زنجیره تأمین (SCF) با ایجاد پلتفرم های نوآورانه، در حال بازتعریف مرزهای ممکن در مدیریت مالی و عملیاتی زنجیره های 
تأمین هستند. این پلتفرم ها که به منظور پاسخ گویی به نیازهای فزاینده مشتریان در راستای انعطاف پذیری مالی و بهینه سازی 
جریان نقدینگی طراحی شده اند، نقشی حیاتی در تسهیل دسترسی به سرمایه و تقویت پایداری کسب وکارها ایفا می کنند. 
تجارت شایان یکی از شرکت های فعال در حوزه SCF در کشور است که با هدف ارائه توسعه راهکارهای تأمین مالی زنجیره ای و به منظور توسعه 
خدمات و فناوری های مرتبط شکل گرفته است و در این راستا محصول اکوتام را در سال ۱۴۰۱ به بازار معرفی کرد؛ پلتفرمی بانکی که برای مدیریت 
تأمین مالی زنجیره ای و براساس مدل های فاکتورمحور برای ارائه به مشتریان استفاده می شود. در گفت وگو با کسری دولتخواهی، مدیرعامل 
شرکت تجارت شایان، به وضعیت جهانی SCF و البته فعالیت ها و خدمات این شرکت پرداختیم. دولتخواهی در این گفت وگو اشاره کرد که 
سایر ابزارهای اعتباری تأمین مالی، نظیر اوراق گام، اعتبار اسنادی و ضمانت نامه به منظور توسعه سبد محصولات تجارت شایان، در برنامه های 

سال آینده این شرکت قرار گرفته است.

در گفت وگو با کسری دولتخواهی، مدیرعامل شرکت تجارت شایان 

عکس: نسیم اعتمادی
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تجارت جهانی است.»
طبق صحبت های مدیرعامل شرکت تجارت شایان، 
مطالعــات نشــان داده انــد کــه اجــرای راه حل هــای 
SCF می توانــد منجــر به کاهــش هزینه هــای تأمین 

تــا 15درصــد شــود و بازه های زمانــی چرخــه نقدی را 
به طــور قابل توجهــی بهبــود بخشــد. او در ایــن باره 
می گوید: «ایــن موضوع نه تنهــا به شــرکت هایی که 
به طــور مســتقیم در SCF درگیرنــد کمــک می کنــد، 
بلکه با اطمینان از حمایت مالی لازم برای مشارکت 
کسب وکارهای کوچک و متوسط (SME) در تجارت 
بین المللی، به ثبات و رشد کلی اقتصادهای جهانی 
نیز یاری می رساند. این رویکرد مدرن به تأمین مالی 
که از درک عمیق از چالش های موجود در زنجیره های 
تأمیــن چندلایــه و بین المللــی نشــئت گرفتــه، بــه 
شــرکت ها ایــن امــکان را می دهــد که بــا اســتفاده از 
فناوری های پیشرفته، برای حمایت از تأمین کنندگان 
و خریــداران خــود راهکارهــای مالــی سفارشــی ارائه 
دهنــد. ایــن پلتفرم هــا، نه تنهــا ســبب تســهیل در 
جریان هــای نقدینگــی، به ویــژه جریــان نقدینگــی 
ترکیبی شــده، بلکه با کاهش هزینه هــای معاملاتی 
و بهبود شــرایط پرداخت، بــه تقویت روابــط تجاری 
کمک می کنند. از ســویی دیگر، دسترســی سریع تر 
به جــذب ســرمایه، فرایند جــذب مالی ادغام شــده، 
شــفافیت مالــی، بانکــداری دیجیتــال و نــوآوری در 
خدمات مالی در ایجاد یک پلتفرم موفق تأمین مالی 

نقش بسزایی دارد.»

  ارائه راهکارهای اعتباری در زنجیره های تأمین
شرکت تجارت شایان با هدف ارائه توسعه راهکارهای 
تأمین مالی زنجیره ای شــکل گرفته و فعالیت خود را 
از سال 1399 شــروع کرده اســت. دولتخواهی درباره 
ایــن شــرکت می گویــد: «هدف شــکل گیری شــرکت 
تجارت شایان ارائه راهکارهای اعتباری در زنجیره های 
تأمین بوده اســت و در این مســیر پرفرازونشــیب، با 
چالش هایــی نظیر بومی ســازی راهکارهــای جهانی، 
تعامل و تبــادل با نهادهــای قانون گذار، مشــتریان و 
زنجیره های تأمیــن و توزیع متعدد و متفــاوت درگیر 
بودیــم و نهایتــاً در ســالی که گذشــت پلتفــرم اکوتام 
به طور موفق عملیاتی شد و به بهره برداری رسید. این 
پلتفرم نه تنها به رفع نیازهای فوری برای دسترسی به 
سرمایه پاسخ داده، بلکه مسیری نوین برای همکاری 
میان شرکت ها در سراســر زنجیره تأمین ایجاد کرده 
است. این پلتفرم، با تمرکز بر ارائه راهکارهای مبتنی 
بــر داده و بهینه ســازی فرایندهــای مالــی، در حــال 
شــکل دهی به آینده ای اســت که در آن دسترسی به 
تأمین مالی انعطاف پذیر و کارآمد، برای همه عناصر 
زنجیــره تأمیــن، از بزرگ تریــن خریــداران گرفتــه تــا 

کوچک ترین تأمین کنندگان، تضمین شده است.»
طبق صحبت های او، فعالیت اکوتام ابتدا در زنجیره 
خــودرو و بــرای تأمیــن مالــی تولیدکننــدگان شــروع 
شــد: «با این اقدام علاوه بر ایجاد شفافیت و نظم در 
پرداخت هــای زنجیره تأمیــن، به کاهــش هزینه های 

تأمین مالی این بنگاه ها نیز منجر شد.»

  ابزار دستورپرداخت پلتفرم اکوتام
تولیدکننــدگان بــا دریافت یــک خط اعتبــاری از بانــک تجــارت، می توانند نســبت به 
صدور دســتورپرداخت بــا سررســیدهای معین اقــدام کننــد. دولتخواهی بــا بیان این 
موضــوع می گویــد: «بازپرداخــت این دســتورپرداخت ها توســط بانک تضمین شــده 
و دریافت کننــدگان ایــن اعتبــار از دریافــت مبلــغ در روز سررســید اطمینــان خاطــر 
دارند. علاوه بر این امکان، انتقال تمام یا بخشــی از دســتورپرداخت بــرای تأمین مواد 
و کالاهای ممکن نیز فراهم شــده اســت. در صــورت نیــاز هرکــدام از دریافت کنندگان 
دستورپرداخت ها به نقدینگی، پس از ثبت درخواست در پلتفرم اکوتام امکان دریافت 
تســهیلات خرید دیــن نیز بــرای آنها وجــود دارد. در ســالی که گذشــت و پــس از بلوغ 
فرایندها و ابزارهای مورد استفاده در زنجیره خودرو، همکاری با سایر زنجیره های تولید 
را نیز آغاز کردیم، اما این پایان کار نیست. ابزار دستورپرداخت پلتفرم اکوتام، مجوزهای 
لازم بانک مرکزی را (البته به صورت محدود و مشخص) به دست آورد که این اتفاق امید 
را در دل بسیاری از فعالان این حوزه زنده کرد. همچنین با توجه به ویژگی ارائه خدمات 
بر پایه سرویس به مشتریان و معماری منحصربه فرد آن، در شش ماهه دوم سال 1402 

محصولات جدیدی به این پلتفرم اضافه شد.»

  دو دسته از خدمات جدید اکوتام
دولتخواهی می گوید در کنار هسته متمرکز و ماژولار، خدمات جدید اکوتام را می توان 
در دو گروه اصلی دســته بندی کرد: 1. ارائه خدمت به شــبکه توزیــع و 2. ارائه خدمات 
به بنُکــداران. او ابتــدا درباره گــروه اول توضیح می دهــد و می گوید: «در ابتدای شــروع 
فعالیت اکوتام، فقط شرکت ها و اشخاص حقوقی شرایط استفاده از دریافت مصوبه 
اعتبــاری و صــدور دســتورپرداخت را داشــتند، امــا امــروز ارائــه ایــن خدمت بــه افراد 
حقیقی نیز امکان پذیر شده است. با این تغییر رویکرد امکان خدمت رسانی کامل به 
شــبکه های توزیع نیز به وجود آمده. اکنون شــبکه های توزیع (اعم از توزیع کنندگان و 
تولیدکنندگان دارای شبکه توزیع) می توانند کالاهای خود را با دریافت دستورپرداخت 
به فروش برســانند. در این طرح خریداران با دریافت مصوبه اعتباری از بانک و صدور 
دســتورپرداخت امــکان خرید از شــبکه های توزیــع را خواهند داشــت. یکــی از نکات 
مهــم در این طرح، امــکان تجمیع دســتورپرداخت ها برای شــبکه توزیــع و صدور یک 

دستورپرداخت واحد با مبلغ تجمیعی برای خرید از حلقه های قبلی است.»
مدیرعامل تجارت شایان سپس درباره گروه دوم این خدمات صحبت می کند و می گوید 
که به زودی بنُکــداران و خریداران عمــده می توانند در یک طرح جدید، به طــور هم زمان از 
خط اعتباری و تسهیلات برای خرید های خود استفاده کنند: «در این طرح و با استفاده 
از ترکیب خط اعتباری و تسهیلات شــرایطی به وجود آمده اســت که خریداران با تعداد 
اقساط بیشــتری تعهدات خود را بازپرداخت کرده و فروشندگان نیز در اقساط کمتر و با 
تضمین بانک مبالغ فروش خود را دریافت کنند. نکته بسیار بااهمیت دیگر این است که 
کاربران پلتفرم اکوتام پس از دریافت مصوبه اعتباری از بانک، تمامی فرایندهای اجرایی 
خود در این پلتفرم را به صورت دیجیتالی انجام می دهند و تمام اسناد با استفاده از امضای 
دیجیتال به صورت غیرحضوری و کاملاً قانونی تأیید و ایجاد می شوند. در حال حاضر این 

پلتفرم قابلیت ارائه خدمت از ابتدا تا انتهای هر زنجیره را به صورت کامل دارد.»

  برنامه های راهبردی ۱۴۰۳
همان طــور کــه گفتــه شــد، اســتفاده از ابزارهایــی نظیــر اوراق گام، اعتبــار اســنادی و 
ضمانت نامه، به منظور توسعه سبد محصولات تجارت شایان جزو سیاست های اصلی 
سال آینده این شرکت است. دولتخواهی با بیان این موضوع می گوید: «هدف اصلی 
شرکت تجارت شایان، توسعه راهکارهای متنوع تأمین مالی بر پایه هسته مرکزی اکوتام 
است. همچنین اخذ مجوزهای لازم در صورت نیاز و همراهی با نهاد قانون گذار جهت 
تدوین دســتورالعمل های مربوطه، راهگشــای خوبی برای برون رفت از عملیاتی ســازی 
محــدود ابزارهــا خواهد بــود. درنهایــت در ســالی که گذشــت، به واســطه شــناخت و 
پذیــرش ابزارهــای تأمیــن اعتبــار در گروه هــای مختلــف همچــون صنعــت و خدمات، 
بانک ها و مؤسسات مالی و نهایتاً در سطوح رگولاتوری و قانون گذاران، روزنه های امید 
در دل بســیاری از فعالان این حوزه ایجاد شد. با توجه به شرایط نقدینگی و همچنین 
زنجیره های تأمین و توزیع گسترده در کشور، توسعه ابزارها و راهکارهای اعتباری نظیر 

دستورپرداخت بیش از پیش در برنامه های دولت و شرکت ها قرار خواهد گرفت.» 

کسب وکار
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مروری بر زندگی شخصی و حرفه ای ۱۰ مدیر صنایع مالی کشور که در 
سال ۱۴۰۲ از زندگی شخصی و حرفه ای آنها گفتیم

بازیکنان 
تأثیرگذار

امیرحسین داودیان
سال و محل تولد: 13۶2، تهران

ســمت فعلــی: معــاون مدیرعامــل در امــور 
مشتریان بانکداری شخصی بانک تجارت 

سوابق تحصیلی:
 کارشناســی: مدیریت بازرگانی دانشــگاه 

تهران
 کارشناســی ارشــد: مدیریــت بازرگانــی 

دانشگاه تهران
 کارشناسی ارشد: حقوق تجارت بین الملل 

دانشگاه منچستر بیزینس اسکول
 دکتــری: دکتــرای تخصصــی بازاریابــی 

دانشگاه تهران
امیرحســین داودیــان که در حــال حاضر 
معــاون مدیرعامــل در امــور مشــتریان 
بانکداری شــخصی بانک تجارت اســت، 
قریب به هفده سال است که در صنعت 
بانکــی و پرداخــت کشــور در ســمت های 
مختلــف فعالیــت می کنــد. او در طــول 
ایــن ســال ها در حــدود هشــت بانــک، 
شرکت تأمین سرمایه، شرکت پرداخت و 
فین تک تجربه طراحی و اجرای استراتژی 
داشــته و می گوید تــا آن زمان کــه فرصت 
ســاختن در آن مجموعه هــا فراهــم بوده، 
ادامــه داده و آن گاه کــه فصل ســاختن رو 
به انتهــا رفتــه، بــه مجموعه دیگــری کوچ 

کرده است. 

۶۹

عصر تراکنش، «ماهنامه اختصاصی مدیران فناوری های مالی ایران»، از شماره 
اول خود که در تیرماه ۱۳۹۶ چاپ شد، سعی کرده روایتگر زندگی شخصی و 
حرفه ای پیشکسوتان، متخصصان و فعالان صنعت فناوری های مالی کشور 
باشد. ما در بخش «پروفایل» به سراغ طیف وسیعی از مدیران می رویم و آنچه 
در انتخاب هایمــان برایمــان مهــم اســت،  نقش آفرینی فعــال و تأثیرگــذاری افــراد در صنعت 
فناوری های مالی کشور است. ما مدیرانی را انتخاب می کنیم که در صنعت فناوری های مالی 
کشور حرفی برای گفتن دارند و با اقداماتشان به توسعه کسب وکارهای این صنعت و در ادامه، 
به توسعه خود صنعت کمک می کنند؛ درنتیجه شنیدن از زندگی و مسیری که طی کرده اند، 
نه تنها جذاب است، بلکه می تواند به دیگران در پیمودن مسیر حرفه ای شان کمک  کند. در سال 
۱۴۰۲ به سراغ ۱۰ تن از مدیران این صنعت رفتیم و با آنها درباره مسیر شخصی و حرفه ای که 
طی کردند، دســتاوردهایی که تــا به امروز داشــته اند و همچنیــن  ویژگی های یــک مدیر خوب 

دانشگاه تهرانصحبت کردیم. در این مطلب مروری کوتاه بر این ۱۰ پروفایل داشتیم.
 کارشناسی ارشد:

دانشگاه تهران

۱۰صحبت کردیم. در این مطلب مروری کوتاه بر این ۱۰صحبت کردیم. در این مطلب مروری کوتاه بر این ۱۰ پروفایل داشتیم.
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

پروفایل محمد صادقی
سال و محل تولد: 1354، قوچان

سمت فعلی: مدیرعامل بهسازان ملت
سوابق تحصیلی:

 کارشناســی: مهندســی نرم افزار دانشگاه 
غیرانتفاعی تهران

 کارشناسی ارشــد: صنایع مالی دانشگاه 
خواجه  نصیرالدین طوسی

محمد صادقی در سال 1354 در خانواده ای 
پرجمعیت در قوچان به دنیا آمد و در جوانی 
برای تحصیل در رشته مهندسی نرم افزار به 
اصرار پدرش به تهــران آمــد و این مهاجرت 
سرآغاز مســیر جدیدی شــد که طبق گفته 
خودش حتی در تصوراتش هم نمی گنجید؛ 
مهاجــرت، تحصیــل در رشــته مهندســی 
نرم افزار، اســتخدام در شــرکت داده پردازی، 
ازدواج و ماندن همیشگی در تهران. او تجربه 
فعالیــت در شــرکت های بســیاری را دارد؛ 
ازجمله: داده پردازی ایران، کاســپین، اسوه، 
سامانه های بزرگ فردا، توسن و بانک اقتصاد 
نویــن، تولیــد و پیاده ســازی/ بومی ســازی 
ســامانه های کربنکینــگ بانک هــای رفــاه، 
تجــارت، دی، ملــی، پســت بانک، تعــاون 
اســلامی عراق و اقتصاد نوین. هم اکنون نیز 
مدیرعامل شرکت بهسازان ملت است تا با 
کمک تجارب خود، به توسعه بخش فناورانه 

بانک ملت کمک کند. 

۷۰

رامبد حیدریان
سال و محل تولد: 1357، کرمانشاه

سمت فعلی: مدیرعامل و عضو 
هیئت مدیره تجارت الکترونیک سرمایه

سوابق تحصیلی: 
 کارشناسی: آمار دانشگاه باهنر کرمان

 کارشناسی ارشد: MBA دانشگاه تهران

رامبــد حیدریــان از آن دســت مدیــران 
جــوان صنعــت بانکــی و پرداخت کشــور 
اســت که تجربه فعالیت در ســه صنعت 
فناوری اطلاعات و ICT، پرداخت و صنایع 
معدنی را دارد و به گفته خودش، فعالیت 
هشت ساله اش در شــرکت هواوی یکی از 
نقاط عطف زندگی کاری اش بوده که مسیر 
اصلی شغلی او را شــکل داده است. او در 
صحبت هایش از تجربیات کسب کرده  در 
این شرکت بسیار می گوید؛ تجربیاتی که 
از آنها برای رفع بحرانی که شرکت تجارت 
الکترونیک سرمایه با آن دست به گریبان 
بود نیز کمک گرفت و درنهایت توانســت 
این شرکت را برای اولین بار در سال گذشته 
به ســوددهی برســاند. بــه گفتــه خودش، 
بزرگ تریــن عامــل موفقیتــش در هــواوی 
مهارتش در مذاکره بوده و همیشه سعی 
کــرده در هــر پســت و جایگاهــی کــه قــرار 
می گیرد، نقش توســعه دهنده را که نقطه 

 قوت خود می داند، به خوبی ایفا کند.

اره۷۱
م
ش

مونا حاجی علی اصغر 
سال و محل تولد: 1358، تهران

ســمت فعلــی: مدیرعامــل و نایب رئیــس 
هیئت مدیره گروه مالی کیان

سوابق تحصیلی:
 کارشناســی: مدیریــت دولتــی دانشــگاه 

تهران
 کارشناسی ارشد: مدیریت بازرگانی (مالی) 

دانشگاه الزهرا 
 دکتری: DBA دانشگاه تهران

مونــا حاجی علی اصغــر، جــزو معــدود زنــان 
فعال در لایه های ارشــد مدیریتی در صنایع 
مالی کشــور اســت کــه بیــش از هفده ســال 
ســابقه فعالیــت در بــازار ســرمایه کشــور را 
دارد و در طراحــی و راه انــدازی ده هــا صندوق 
سرمایه گذاری همکاری کرده است. او بعد از 
حدود هفت سال فعالیت به عنوان قائم مقام 
مدیرعامل در شرکت مدیریت سرمایه کیان، 
از سال گذشــته در ســمت مدیرعاملی گروه 
مالی کیان مشغول به فعالیت است؛ شرکتی 
که امروز با هفــده زیرمجموعــه و 350 نیروی 
انسانی فعالیت دارد. او می گوید در زندگی اش 
تشــنه یادگیــری و تجربه هــای جدید بــوده و 
معتقــد اســت موفقیت از مســیر اســتمرار، 
تسلیم ناپذیری و غلبه بر ترس هایمان محقق 
می شود و هیچ آسانسوری برای رسیدن به قله 

آرزوهایمان وجود ندارد.

اره۷۲۷۲
م
ش

با اسکن این کد می توانید 
مطالب بخش «پروفایل» 
عصر تراکنش را بخوانید.
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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران

مسعود وکیلی نیا 
سال و محل تولد: 13۶2، تبریز

ســمت فعلــی: مدیرعامــل شــرکت تجارت 
الکترونیکی ارتباط فردا

سوابق تحصیلی:
 کارشناسی: مهندســی صنایع دانشگاه 

خواجه  نصیرالدین طوسی
 کارشناســی ارشــد: مدیریــت اجرایــی 

دانشگاه تهران
مسعود وکیلی نیا، دانش آموخته کارشناسی 
ارشــد مدیریــت اجرایــی از دانشــگاه تهران 
اســت کــه در ســال های ابتدایی دهــه 13۶0 
در تبریز به دنیا آمده و در ســن کــم به  دلیل 
شــغل پــدرش بــه تهــران مهاجــرت کــرده و 
بعــد از اتمام دوره کارشناســی اش در رشــته 
مهندسی صنایع، وارد بازار کار و فعالیت در 
صنایعی مانند خودرو، نفــت و گاز، فناوری 
اطلاعات،  تلکام و درنهایت مالی شده است. 
او که تجربه حضور در شرکت های گوناگون 
را دارد، در حال حاضر مدیرعامل هلدینگ 
ارتبــاط فرداســت و می گوید تمام تلاشــش 
را می کند تا این هلدینگ مســیر رشد خود 
را با ســرعت بیشــتری طــی کنــد. او تعهد و 
تخصص را مکمل یکدیگر می داند و معتقد 
اســت مدیران باید با تمرکز بــر مختصات و 
ویژگی های ســازمان تحت نظارت خود آن را 

مدیریت کنند.

اره۷۳۷۳
م
ش

نوش آفرین مؤمن واقفی 
سال و محل تولد: 1352، تهران

سمت فعلی:  معاون فناوری اطلاعات و عضو 
هیئت  عامل بانک دی

سوابق تحصیلی:
 کارشناســی: بــرق، گرایــش مخابــرات 

دانشگاه خواجه نصیرالدین طوسی
 کارشناســی ارشــد: مدیریــت فنــاوری 

اطلاعات دانشگاه صنعتی امیرکبیر
 دکتــری: مدیریت کســب وکار دانشــگاه 

لیون فرانسه
خدمـــــــات انــــــــــــفورماتیک، کــــاشف، 
ســازمان تنظیــم مقــررات و هلدینــگ 
فنــاوری اطلاعــات بانــک تجــارت ازجمله 
مجموعه هایــی هســتند کــه نوش آفریــن 
مؤمن واقفی در آنها مشــغول بــه کار بوده 
و اکنون معاون فناوری اطلاعات بانک دی 
است. او معتقد است زنان برای حضور در 
بازار کار بــا موانع زیــادی مواجه اند که کار 
را برای آنها ســخت می کند و کلیشه های 
ذهنی افــراد به شــکلی اســت کــه زنــان را 
در ســمت های مدیریتــی ارشــد ســازمان 
به ســختی می پذیرنــد و گرچــه امــروز این 
تفکــرات تبعیض آمیــز تــا حــد زیــادی در 
جامعه تعدیل شده، اما هنوز به وضعیتی 
نرسیده ایم که بتوانیم از شایسته سالاری 

فارغ از جنسیت صحبت کنیم.

۷۴۷۴

فرهاد اینالویی
سال و محل تولد: 1348، اصفهان

ســمت فعلــی: عضــو هیئت مدیره شــرکت 
جهان ارقام پارس
سوابق تحصیلی:

 کارشناسی: مهندسی کامپیوتر دانشگاه 
صنعتی اصفهان

 کارشناسی ارشد: اقتصاد دانشگاه علامه 
طباطبایی

 دکتــری: دکتــری حرفــه ای اقتصــاد 
کسب و کار دانشگاه تهران

فرهــاد اینالویــی فــردی اســت کــه مســیر 
شــغلی اش از کارخانــه خودروســازی ســایپا 
دیزل شــروع و به شــبکه بانکی کشــور ختم 
شــده و بــه گفتــه خــودش نقــش مهمــی در 
توســعه بانــک پارســیان و دیجیتالــی  کردن 
بانک ایران زمین داشته است. او در تمام طول 
فعالیت حرفه ای اش معتقد بوده که در هیچ 
مجموعه ای نباید بیشتر از پنج سال حضور 
داشته باشــد؛ زیرا به نظرش یک جا ماندن، 
کرختی می آورد و او آدمی است که می خواهد 
در مســیر یادگیری باقی بماند. به اعتقاد او، 
مدیران باید یاد بگیرند با کارمندانشــان دور 
یک میز گرد بنشــینند؛ کاری کــه او نامش را 
«تجربه میزگــرد» گذاشــته  و بر ایــن عقیده 
اســت کــه بایــد جســارت حــرف  زدن را در 

کارمندان یک مجموعه به وجود آورد.

اره۷۵۷۵
م
ش
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

احمد میردامادی
سال و محل تولد: 1348، اصفهان

ســمت فعلی: عضو هیئت مدیره هلدینگ 
فناوری اطلاعات بانک شهر

سوابق تحصیلی: 
 کارشناســی: مهندســی الکترونیــک 

دانشگاه صنعتی اصفهان
 کارشناســی ارشــد: مهندســی کامپیوتر 

(نرم افزار) دانشگاه صنعتی امیرکبیر
احمــد میردامــادی جــزو معــدود مدیــران 
صنعت بانکی کشور است که تجربه فعالیت 
در چند صنعت گوناگون هواپیمایی، بانکی 
و پرداخت، تجارت الکترونیک و حمل ونقل 
ایران را دارد و از آن دســته مدیرانی است که 
اهل کتاب، موســیقی و مشــتاق همیشگی 
گپ وگفت هــای ادبــی و هنــری اســت. 
میردامادی در صنعت هواپیمایی، آمادئوس 
را مستقر می کند؛ به بانک پارسیان می رود 
و در طراحــی و اســتقرار شــبکه های آنلایــن  
مشارکت می کند؛ کارت بلیت شهر تهران را 
خلق می کند؛ باعث توسعه شرکت پرداخت 
نوین می شــود و درنهایت پــس از حضور در 
بانــک ایران  زمیــن و همراهــی در پایه گذاری 
هلدینــگ فنــاوری آن و بعــد از آن تأســیس 
کنسرســیوم بانکداری باز ســنباد بــه بانک 
شهر می رود تا به فرایند دیجیتالی  شدن آن  

کمک کند.

اره۷۶۷۶
م
ش

میثم رجبی
سال و محل تولد: 13۶1، تهران

سمت فعلی: مدیرعامل شرکت رادین
سوابق تحصیلی: 

 کارشناسی: برق دانشگاه صنعتی 
شریف

 کارشناسی ارشد: MBA دانشگاه 
مالک اشتر

دکتری: سیاست گذاری دانشگاه تهران
میثم رجبی یک دهه شــصتی متولد تهران 
است که در خانواده ای   طبقه متوسطی بزرگ 
شده و به هدایت آنها در مقطع کارشناسی، 
مهندســی بــرق خوانــده و ســال ها بعــد بــه 
این نتیجه رســیده اســت کــه باید به ســراغ 
علاقه اش برود. پس وارد حوزه علوم انسانی 
می شــود و در دو مقطع کارشناســی ارشد و 
دکتری به ترتیب مدیریت و سیاست گذاری 
می خواند. رجبــی فعالیت حرفــه ای خود را 
از ســطح کارشناسی در یک شــرکت نفت و 
گاز آغاز می کنــد، اما طولی نمی کشــد که از 
آنجا بیرون می آید و با ورود به شرکت فخیم، 
قدم به مســیر تازه ای می گذارد که درنهایت 
به مدیرعاملی شرکت رادین ختم می شود. 
رجبی معتقد است داشتن تیم خوب، تفکر 
راهبردی و از همه مهم تر عشق به حرفه خود، 
مهم ترین عواملی انــد که از یک فــرد عادی، 

یک مدیر خوب می سازند.

اره۷۷۷۷
م
ش

حسام مقصودلو
سال و محل تولد: 1359، گنبدکاووس

ســمت فعلی: عضو هیئت مدیره هلدینگ 
فناوری و نوآوری بانک تجارت (تفتا)

سوابق تحصیلی:
 کارشناسی: مهندسی مکانیک 

دانشگاه صنعتی شریف
 کارشناسی ارشد: MBA (گرایش 

بازاریابی) دانشگاه تهران
مــدرک  دارای  کــه  مقصودلــو  حســام 
کارشناســی مهندســی مکانیــک اســت، 
به گفتــه خــودش بعــد از مدتی به فنــاوری 
اطلاعــات علاقه منــد می شــود و بــه ایــن 
نتیجــه می رســد کــه مهنــدس مکانیــک 
بودن او را خوشحال نمی کند. پس تصمیم 
می گیــرد وارد حوزه هــای کاری مرتبــط بــا 
فنــاوری اطلاعــات شــود. کارت هوشــمند 
ســلامت تأمین اجتماعــی، مزایــده اپراتور 
ســوم، تجهیــز تاکســی های جزیــره کیــش 
به دســتگاه کارت خوان، بلیت الکترونیک 
(نظیــر مــن کارت در مشــهد) در شــهرهای 
مختلف کشور، تهران  من و شهرپی، ازجمله 
پروژه های مهم مقصودلو در این سال ها بوده 
و او حالا با عضویت در هیئت مدیره تفتا بر 
آن است تا به کمک دیگرانی که در این بانک 
مشغول به کارند، به دیجیتالی و هوشمند 

کردن خدمات این شرکت کمک کند.

۷۸

پروفایل



۱۴۰۲ و 
چالش های 
صنعت فین تک

تنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گریتنظیم گری



در بخش «تنظیم گری» عصر تراکنش هر ماه به سراغ یکی از حوزه های فناوری  های مالی کشور می رویم و در گفت وگو با مدیران، متخصصان و فعالان 
آن حوزه  ها به بررسی چالش ها و راهکارهای احتمالی می پردازیم. در یک سال گذشته در این بخش از عصر تراکنش به موضوعات و حوزه های مختلفی 
نظیر اصلاح نظام کارمزد، رمزارز، امنیت در سازمان ها، بانکداری باز، تجمیع وجوه پرداخت یارها، سندباکس، الکترونیکی کردن عوارض آزادراهی، 
بانکداری هوشمند و وضعیت بودجه تخصیص داده شده برای توسعه فناوری اطلاعات در بانک ها پرداختیم؛ حوزه ها و موضوعاتی که در کشور با 
چالش های متعددی روبه رو هستند. بنا بر صحبت های فعالانی که در یک سال گذشته با آنها گفت وگو کردیم، رگولاتوری و مدیریت منابع انسانی دو 
مورد از چالش هایی بوده که عموم کسب وکارها با آنها مواجه  بوده  و هستند. صحبت کردن درباره این چالش ها و تلاش برای پیدا کردن راهکارهایی که 
به حل آنها منتهی شود، آن قدر مهم است که ما در ویژه نامه پایان سال ماهنامه عصر تراکنش بر آن شدیم مروری اجمالی بر تمام گزارش هایی داشته 
باشیم که در یک سال گذشته درباره بحث های مربوط به تنظیم گری نوشته ایم؛ گزارش هایی که مسائل و چالش های صنعت فناوری های مالی را از 
زبان کسب وکارها روایت کرده اند و در جست وجوی راه حل هایی بوده اند تا روند توسعه فناوری های مالی در کشور سرعت گیرد. جزئیات این گزارش ها 

را در صفحات پیش رو می توانید بخوانید.
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فناور ی های مالی ایران

  دلایل غیراقتصادی عدم اصلاح نظام کارمزد
علی اکبــر فراهانــی، مدیرعامــل ســابق شــرکت آســان 
پرداخت پرشــین، یکی از مهم ترین علل تعلل رگولاتور 
در زمینــه اصلاح نظــام کارمــزد را پیچیدگی های لایه ای 
در ســاختار ذی نفعــان می دانــد و می گویــد که شــاپرک 
به عنوان متولی صنعت پرداخت باید در مقام پاسخگو 
علت تأخیر در اصلاح کارمزد را توضیح دهد. او توضیح 
می دهــد: «تعلــل و تأخیــر پیش آمــده در اتخــاذ ایــن 
تصمیــم خــود بــه عامــل تعلــل بیشــتر تبدیــل شــده و 
می تــوان گفــت روز بــه روز دشــواری و چالش هــای نهــاد 
رگولاتور را بیشــتر می کنــد. از ایــن منظــر عقلانی ترین 
تصمیــم عــدم تعلــل بیشــتر و اصــلاح ســاختار کارمزد 
تراکنش به شیوه ای است که همه ظرفیت های صنعت 

را شکوفا کند.»

مروری اجمالی بر سرگذشت و سرنوشت نظام کارمزد کشور

اصلاح نظام کارمزد 
از رؤیا تا واقعیت

اصلاح نظام کارمزد، یکی از موضوعات چالش برانگیزی است که در چند سال گذشته فعالان صنعت بانکداری و پرداخت کشور 
بر آن تأکید می کردند و معتقد بودند اگر این نظام اصلاح نشود، نه تنها توسعه این صنایع به تعویق می افتد، بلکه باعث به خطر 
افتادن بقای آنها نیز می شود. رگولاتور سال ها این اقدام را به بعد موکول کرده بود، اما در روزهای پایانی سال ۱۴۰۱ بود که مهران 
محرمیان، معاون فناوری های نوین بانک مرکزی، اعلام کرد اصلاح نظام کارمزد در اولویت بانک مرکزی قرار گرفته و در سال ۱۴۰۲ 
عملیاتی می شود. در بخش «تنظیم گری» شماره های ۶۹ و ۷۴ ماهنامه عصر تراکنش، یک بار زمانی  که کلاف سردرگم اصلاح نظام کارمزد در حال 
باز شدن بود و بار دیگر نیز سه ماه بعد از اجرایی  شدن طرح اصلاح نظام کارمزد، به ضرورت این اقدام و عملکرد آن پرداختیم. کارشناسان و فعالان 
شبکه پرداخت کشور نظرهای متفاوتی نسبت به نحوه اجرا و کلیت طرح اصلاح نظام کارمزد دارند و معتقدند این طرح نیازمند اصلاحات زیادی 
در اصول پایه ای، ازجمله مبلغ کارمزدهاست. برخی معتقدند کارمزدهای تعیین شده پاسخگوی هزینه ارائه خدمات شبکه پرداخت نیست؛ بنابراین 
به توسعه نمی انجامد. علاوه بر این کارشناسان در گفت وگو با عصر تراکنش، شبکه بانک و پرداخت کشور را بسیار درهم تنیده توصیف می کنند و 

این درهم تنیدگی را یکی از دلایل اصلی عدم اثربخشی طرح اصلاح نظام کارمزد می دانند. در ادامه گزارشی از این گفت وگوها را می خوانید.
  سه عامل تأثیرگذار در چگونگی عملیاتی شدن اصلاح نظام کارمزد

بنا بر صحبت های حسام مقصودلو، عضو هیئت مدیره تفتا، چالش نظام کارمزد از سه 
منظر قابل بررسی و تحلیل است. او این سه وجه را این طور تشریح می کند: «1. رگولاتور 
و سیاست گذار که تعیین کننده قوانین و مقررات کارمزد در صنعت پرداخت اند. آنچه 
در این زمینه پررنگ است، نگاه سیاست گذاران حوزه بانکی کشور به صنعت پرداخت 
است. براساس بررسی های صورت گرفته، فعالان صنعت پرداخت درمجموع اعتقاد 
دارند که تا وقتی تغییر نگاه متولیان و سیاست گذاران به صنعت پرداخت و جذابیت 
این صنعت با اختصــاص پاداش خدمــات به ارائه دهنــده صورت نگیریــد، نمی توان 
جایگاه مناســبی را بــرای صنعــت پرداخــت در اقتصاد انتظــار داشــت؛ 2. بانک های 
ارائه دهنده کارت های بانکی یکی دیگر از بازیگران این صنعت اند که می کوشند تا آنجا 
که ممکن است از پرداخت کارمزد ســر باز زنند. همین نکته باعث شده این دسته از 
بازیگران به  دنبال استفاده از خدمات به صورت رایگان باشند و از تعیین  نشدن کارمزد 
برای این خدمت نفع ببرند و 3. دریافت کننده خدمت درگاه پرداخت (پذیرنده) که به 
دریافت خدمات رایگان تمایل دارد و در بازار رقابتی موجود، از نداشتن تعرفه یا کارمزد 
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شماره هفتادو  نهم

مشخص برای پرداخت استقبال می کند و آن را به نفع خود می داند.»

  از بازنگری در نرخ  ها تا تعامل بیشتر بانک ها با اکوسیستم
داود محمدبیگــی، کارشــناس بانکــی و پرداخــت، نیــز توضیــح می دهــد کــه تغییر 
قانون و افزایش اختیار بانک ها برای تعیین نرخ در شــرایطی که دغدغه دولت عدم 
افزایش قیمت هاســت، اگر نگوییم دســت نیافتنی، بسیار مشــکل است؛ بنابراین 
با فرض پذیرش شــرایط فعلی، بانک مرکــزی ناگزیر از تعیین قیمــت خدمات برای 
بانک ها مانند سال های گذشــته اســت، ولی باید تلاش خود را بر افزایش سالانه و 
در حد تــورم کالا و خدمات متمرکز کند. به نظر او، برخی اقدامات می تواند شــرایط 
را بهبود بخشــد: «بازنگری مجدد و افزایش نرخ های فعلــی خدمات بانکی ریالی و 
ارزی و الکترونیــک حداقل به میزان رشــد کالا و خدمات، اعطای اجــازه به بانک ها 
و شرکت های پرداخت برای اخذ هزینه پرداختی ایشــان بابت خدماتی که از سایر 
نهادهــا و دســتگاه ها دریافــت می کننــد (هزینــه پیامــک، پســت و...)، جداســازی 
خدمت قبــض و شــارژ در خدمــات کارتــی و اخذ هزینــه خرید شــارژ از مشــتری و 
تشــویق مشــتریان به پرداخــت قبض بــا کیف پول یــا برداشــت مســتقیم با هدف 
کاهش هزینه های شبکه کارتی و تســهیل پرداخت های مبتنی بر حساب از طریق 

شرکت های ثالث و تشویق بانک ها به تعامل با آنها.»

  لزوم مستقل شدن PSPها
محمدمهدی فاطمیان، رئیس انجمن فین تک و مدیرعامل زیبال، ضمن موافقت 
کلی با مفهوم تغییر نظام کارمزد و اســتقبال از این تغییر رویه در بانک مرکزی بعد 
از ســال ها انتظار با بیان اینکه یک نقد موضوعی مهم به طرح اصلاح نظام کارمزد 
وارد اســت، توضیح می دهد: «تا زمانی که شبکه بانکی ســهام دار شبکه پرداخت 
کشــور اســت؛ به این معنی که بانک ها دارای بیش از 50درصد ســهام شرکت های 
PSP هســتند و از ســمت دیگــر شــبکه بانکــی هنــوز در ســاختار کارمــزدی باید به 

شبکه پرداخت کارمزد پرداخت کند، شبکه پرداخت و نظام کارمزدی با وجود همه 
طرح ها و تلاش های رو به جلو اصلاح نخواهد شــد. تعامل شــرکت ها بــا پذیرندگان 
و اتفاق هایــی که در پــی آن در جامعــه می افتد، نویدبخش اصلاح ســاختار شــبکه 

پرداخت کشور نیستند.»

  نادیده گرفتن رقم خالص عدد کارمزدها
به عقیده حمید بنائیان، معاون فناوری اطلاعات بانک آینده، نکته مهمی که بسیاری 
از تحلیلگران و کارشناسان هنگام بررســی طرح اصلاح نظام کارمزد از آن صرف نظر 
می کنند، رقم خالص عدد کارمزدها و سهم آنها در هزینه ها و سود کسب وکارهاست. 
او در این باره می گوید: «اگر از گردش مالی کسب وکارها و حاشیه سودشان حتی در 
کسب وکارهایی نظیر نانوایی که یارانه های بسیاری از دولت می گیرند، درصد بگیریم، 
می بینیم مبالغی که برای کارمزد در نظر گرفته شده، سهم بسیار پایینی است. اگر 
نیاز به بحث کارشناسی باشد، باید جایگاه ارزش افزوده خدمات شبکه پرداخت را 
هم در نظر گرفت. البته می توان از برخی اصناف خاص هم با توجه به شرایط جامعه 
تا برقراری شرایط ایدئال تر صرف نظر کرد، اما ادامه این طرح و تغییر اعداد کارمزد باید 

برای مابقی اصناف به صورت همگانی اتفاق بیفتد.»

  فرهنگ سازی و ایجاد بستر مناسب برای اجرای آن
مظاهــر مرجانــی، رئیــس کمیســیون نرم افزارهــای 
فروشگاهی سازمان نظام صنفی رایانه ای استان تهران 
و مدیرعامل شرکت نرم افزار حســابداری پارمیس، نیز 
معتقد اســت طرح اصــلاح نظــام کارمزد ناخــودآگاه بر 
شــبکه پرداخــت تأثیر می گــذارد و ایــن تأثیــر از جانب 
کسب وکارها و حوزه های گوناگون متفاوت خواهد بود: 
«زمانی که صحبــت از نظام کارمزد اســت چند بازیگر 
نقش پررنگی خواهند داشت. اولین بازیگر پذیرندگان 
هستند. دستگاه های پذیرنده ای که تراکنش های بالا و 
به تبع آن قدرت چانه زنی دارند، نگرانی خاصی از بابت 
کارمزد نخواهند داشــت؛ زیرا می توانند با اســتفاده از 
قدرت چانه زنی خود و مانــور بر گردش مالــی بالا به هر 

شکلی کارمزد پرداختی را پس بگیرند.»
یکــی از انتقــادات مظاهــر مرجانــی به نوعــی بــه 
فرهنگ ســازی و ایجاد بســتر مناســب برای اجــرای آن 
مرتبط است. او معتقد است اجرای طرح اصلاح نظام 
کارمزد با موضــوع مالیــات  از دســتگاه های کارت خوان 
هم زمان شد و عملاً بسیاری از کســب وکارها برداشت 
پول را به عنوان مالیات می شناسند. به گفته مرجانی، 
شــاید اگر این هم زمانی رخ نمی داد، جامعه نسبت به 

کارمزدها دید مثبت تری داشت.

 اصلاح نظام کارمزد به معنی رفع مشکل نیست
علی چهارلنگی، مدیرعامل شــرکت فن آوری اطلاعات 
خوارزمی، نیــز توضیــح می دهد کــه طرح اصــلاح نظام 
کارمــزد حتــی در ســطح تســکین نیــز ناتــوان از تأمیــن 
حداقل هــای ضروری بانک هــا بوده  اســت. او می گوید: 
«بــا چنیــن شــکاف گســترده ای میان ســهم کارمــزد از 
مجموع منابع درآمدها (5درصد)، عملاً نباید این طرح 
را اصلاح بــه معنی رفــع مشــکل دانســت و از آن توقع 
داشــت کــه در رویکــرد و برنامه ریــزی بانکداران کشــور 
تغییر چشــمگیری پدید آورد. نکته دیگر آن اســت که 
واقعی ســازی کارمزد، بخــش لازم، اما ناکافــی از راه حل 
توســعه صنعــت بانکــداری و پرداخــت کشــور اســت. 
نمی توان یک شــبه این بســته راه حــل را پیاده کــرد، اما 
مســکوت  گذاشــتن یا اجرای قطره ای آن نیز چیزی جز 

پاک  کردن صورت مسئله نیست.» 

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
علی اکبر فراهانی
حسام مقصودلو
داود محمدبیگی

محمدمهدی فاطمیان
حمید بنائیان

مظاهر مرجانی
علی چهارلنگی

هم در نظر گرفت. البته می توان از برخی اصناف خاص هم با توجه به شرایط جامعه 
تا برقراری شرایط ایدئال تر صرف نظر کرد، اما ادامه این طرح و تغییر اعداد کارمزد باید 

به ترتیب از راست  به چپ:
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فناور ی های مالی ایران

  در نظر نگرفتن حقوق و منافع همه ذی نفعان
مجیدرضا ضیائی، مدیرعامل شرکت سپندار، تأمین مالی 
ناکافی، عدم فرهنگ سازی مناسب و  در نظر نگرفتن حقوق 
و منافع همــه ذی نفعــان را ازجملــه علل کاهش ســرعت 
پــروژه ETC کــردن آزادراه ها می دانــد. او با اشــاره به اینکه 
برای بررســی این موضوع باید به هدف گــذاری، عملکرد و 
وضعیت شــرکت هایی که بــا این مفهــوم ســروکار دارند، 
توجه کرد، می گوید: «من برای تحلیل وضعیت و عملکرد 
یک بنگاه از الگوی زیســت چرخ کمک می گیرم و بررسی 
می کنم تا ببینم مشکل این چرخه ذاتی است یا عرضی 
و اگر عرضی است آن را منتسب به طول عمرش می کنم؛ 
طبیعی اســت که پدیده هــای مختلــف با طــول عمرهای 
مختلــف، تــوان و ویژگی هــای متفاوتــی دارنــد. بــرای  مــن 
پرسش از چرایی بالغ   نشدن ETC مقدم بر بررسی عملکرد 
بنگاه هاســت و می خواهم به این ســؤال پاســخ دهم.» به 
گفته ضیائی بنگاه ها پدیده هایی برســاختی اند که بدون 
در نظر گرفتن زمــان و مکانی کــه در آن به وجــود آمده اند، 
نمی توان درباره شــان صحبت کــرد: «تلقی ما ایــن بود که 

بنگاهمان ظــرف مدت زمانی یک ســاله به 
بلوغ برسد، اما مجموعه عوامل مؤثر در 
تولد این بنگاه که با هدف ETC کردن 
آزاد راه های کشــور فعالیــت می کند، 
رشد و توسعه پیدا نکرد؛ این عوامل 
هــم فناورانــه و هــم فرهنگــی بودند. 
علت بالغ  نشــدن ETC در این حوزه 
نیز فقدان رویکرد توسعه گرایی است 

کــه بــه روح حاکــم بــر 
جامعه برمی گردد 

و تمــام صنایــع درگیــرش هســتند. درنتیجــه در یــک 
سیستم بیمار، نمی توان توقع داشت خرده سیستم های 
سالم و کارآمد وجود داشته باشند. همه چیز زنجیره وار و 
سیستماتیک به یکدیگر متصل می شوند، بر یکدیگر 

اثر می گذارند و از یکدیگر تأثیر می پذیرند.»

  صنعت بیمه، اولویت را به صدور بیمه شخص ثالث 
داده است

تعامل ناکافی و نادرست با سازمان هایی مانند بیمه و 
فراجا از دیگر چالش هــای الکترونیکی  کــردن عوارض 
آزادراه های کشــور اســت که عبــاس اربابــی، قائم مقام 
شرکت سپندار، به آن اشاره می کند. او تأکید می کند: 
«بیمه تاکنون هیچ قدمی برای بهبود وضعیت وصول 
عوارض برنداشــته اســت؛ در قانــون بودجه ســال های 
1401 و 1402 نوشته شده که شرکت های بیمه موظف اند 
پیــش از صــدور بیمه نامه  شــخص ثالــث از وضعیت 
بدهــی عــوارض آزادراهی اســتعلام کننــد و تــا پیش از 
تســویه آن، بیمه نامه صادر نشــود. امــا روح حاکم 
بر صنعت بیمه کشــور به شــکلی اســت 
که قانون بیمه اولویــت را به صدور بیمه 
شــخص ثالث داده اســت. درواقع بین 
قانــون بودجــه و قوانیــن بیمــه تعــارض 
وجــود دارد و نیازمند تنقیح اســت.» به 
گفته اربابــی یکــی از چالش ها این اســت 
که عوامل درگیر در ETC بسیارند و اگر قرار 
باشد عملکرد سپندار بررسی شود، باید 
توجه داشــت که این طرح بدون 
بلوغ همه حوزه هــای مرتبط با 

علل کنُد پیش  رفتن پروژه الکترونیکی  کردن عوارض آزادراه ها بررسی شد

فقدان رویکرد 
توسعه گرایی در سازمان ها

سال ۱۳۹۱ در راستای تحول دیجیتال، الکترونیکی  کردن پرداخت عوارض آزادراه ها کلید خورد؛ پروژه ای که اجرای آن ذی نفعان 
زیادی داشت، از بیمه و پلیس گرفته تا وزارت راه و درنهایت مردم. حالا نزدیک ۱۱ ســال از آغاز این پروژه می گذرد و از آزادراه های 
کشــور فقط ۱۵ آزادراه به این پروژه متصل شــده اند و پرداخت عــوارض در آنها به صورت الکترونیکی انجام می شــود. در بخش 
تنظیم گری شماره ۷۰ عصر تراکنش به چالش ها و علل کنُد پیش  رفتن پروژه الکترونیکی  کردن پرداخت عوارض آزادراه ها پرداختیم. 
طبق اعلام وزارت راه، تاکنون بیمه و پلیس، به ویژه بیمه ها همکاری صددرصدی در این زمینه نداشته اند. البته پیگیری  از شرکت های بیمه  در این 
زمینه نیز نشان می دهد که ضعف زیرساخت و تحمیل هزینه های اضافی باعث شده آنها از اجرای این قانون امتناع کنند. این در حالی است که 
وزارت راه باید از طریق شرکت سامانه پرداخت های نوین در آزادراه های کشور یا سایر شرکت هایی که به منظور عملیاتی  کردن اخذ الکترونیکی عوارض 
با شــرکت های احداث، نگهــداری و بهره برداری آزادراه های کشــور یا ســازمان راهــداری و حمل ونقل جاده ای قــرارداد منعقد کرده اند، بســتر لازم 
استعلامات برخط وضعیت بدهی متقاضیان از سامانه ها یا برنامه های کاربردی را برای شرکت های بیمه فراهم کنند. در ادامه گفت وگوی عصر 

تراکنش را با دست اندرکاران و مجریان این طرح می خوانید.

بلوغ برسد، اما مجموعه عوامل مؤثر در 
ETC تولد این بنگاه که با هدفETC تولد این بنگاه که با هدفETC

رشد و توسعه پیدا نکرد؛ این عوامل 

ETCETCETC در این حوزه 

شــخص ثالث داده اســت. درواقع بین 

که عوامل درگیر در 

توجه داشــت که این طرح بدون 
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

آن مانند صنعت پرداخت، زیرســاخت های ارتباطی، 
قانون گذاری، سرویس های حاکمیتی و امثالهم ممکن 
نیســت. او می گوید برای آزادراه های در حــال بهره وری 
به صرفه نیســت کــه بــرای الکترونیکی  شــدن پا پیش 
بگذارند، زیرا عموماً قدیمی و فرسوده اند و اولویت آنها 
ترمیم آزادراه و ارتقای آسفالت است؛ بنابراین اقتصاد 
آزادراه بیمار است. اربابی ایجاد اعتماد بین دولت-ملت 
و ذی نفعــان آزادراهــی را راه حلــی بــرای ســرعت  گرفتن 
پروژه ســپندار معرفی می کنــد و معتقد اســت در کنار 
امور فناورانه و زیرســاختی کــه انجام می شــود، باید به 
مسائل فرهنگی نیز توجه کرد تا استقبال عمومی برای 
پیشبرد و توسعه چنین طرح هایی افزایش یابد. به نظر 
او بخش خصوصی از دولت می ترسد و برای اینکه کمتر 
کنترل شــود، علاقه ای به الکترونیکی  کــردن روال های 
کســب وکاری اش نشــان نمی دهــد و مــردم نیــز بــرای 

پرداخت عوارضشان مقاومت می کنند.

  مقاومت سرمایه گذاران ادامه دارد
عباس بیات سرمدی، مدیرکل بهره برداری از آزادراه های 
کشور، کنُد پیش  رفتن پروژه پرداخت الکترونیکی عوارض 
آزادراه ها را در فرار سرمایه گذاران از سرمایه گذاری در این 
حوزه بــه  دلیل ســودآور نبــودن، امتناع و عــدم همکاری 
شــرکت های بیمه در الــزام مردم بــه پرداخت عــوارض و 
اســتقبال  نکردن مــردم از ایــن طــرح می داند. او بــا بیان 
اینکه از آزادراه هــای قابل تردد کشــور تاکنون حــدود 14 
تا 15 آزادراه به شــبکه اخذ عــوارض الکترونیکی متصل 
شده اســت، می گوید: «اجرای این طرح به صورت جدی 
از ســال 1397 در قالــب یــک فراخــوان آغاز و به شــرکت 
ســپندار واگــذار شــد. اجــرای این طــرح تاکنــون بــه درازا 
کشــیده و دلیل آن عدم همکاری ذی نفعان این طرح، از 
مردم گرفته تا سرمایه گذاران، است. البته در اجرای این 
طرح پیشــرفت های قابل  ملاحظه ای داشــته ایم، اما به 
حد قابل  قبولی نرســیده ایم و مــردم از پرداخت عوارض 
به صــورت الکترونیکــی اســتقبال نمی کننــد. علاوه بــر 
ایــن، در تبصــره 18 بنــد اول قانــون بودجــه ســال 1401، 
پلیس و بیمه مکلف شدند در اجرای این طرح همکاری 
داشــته باشــند، اما تاکنون همکاری صددرصــدی آنها، 
به ویژه از ســمت شــرکت های بیمه را شــاهد نبوده ایم.» 
وصول 1150 میلیــارد تومان پرداخت عــوارض به صورت 
الکترونیکی از سال 1398 تاکنون، آماری است که بیات 
ارائه می دهد و می گوید: «با بررسی های انجام شده میزان 

وصولی از عــوارض الکترونیکی پایین اســت و عمده 
عوارض به صورت دستی پرداخت می شود و کماکان 
مقاومــت از ســمت ســرمایه گذاران اصلــی وجود 
دارد؛ امــا وزارت راه همچنان پیگیر ایــن موضوع از 
نهادهای مختلف است تا نواقص اجرای این طرح 
رفع، و در سال 1402، اجرای این طرح نهایی شود.» 

  عدم تضمین بازگشت سرمایه
مدیرعامــل  خــاوری،  ســیامک 

ســابق ناواکو، نیز به بررســی 

علــل کنــد پیــش  رفتــن پــروژه عــوارض الکترونیکــی 
آزادراهــی در چند ســال اخیر می پــردازد و دربــاره عدم 
 ETC رغبــت ســرمایه گذاران بــه ســرمایه گذاری در
می گوید: «یکی از دلایل مهم در این باره عدم تضمین 
بازگشت ســرمایه از محل اخذ عوارض بزرگراهی برای 
ســرمایه گذار ایــن بخــش اســت. موضــوع بازگشــت 
سرمایه از این محل نیازمند پشتوانه حاکمیتی و وضع 
قوانین حمایتی بود که خوشــبختانه این مهم با همت 
وزارت راه و شهرسازی در قالب قانون بودجه سال 1401 
و سپس در قانون بودجه سال 1402 از طریق پیش بینی 
خرید دین و ظرفیت بســیار مناسب شرکت های بیمه 
و همچنیــن پلیــس محقــق شــد. همچنیــن موضــوع 
فرهنگ ســازی، تســهیل در پرداخت عوارض از طریق 
ابزارهای پرداخت متنوع و مکانیسم های تشویقی برای 
ذی نفعان طــرح می تواند بــه پرداخت کامــل و به موقع 

عوارض کمک کند.» 

  تمام زیرساخت ها باید برای بهره بردار راه مهیا باشد
بنا بــر صحبت های ســعید حــاج هاشــمی، مدیرعامل 
شــرکت کیــان افــق هیربــد، موضــوع توســعه پرداخت 
الکترونیــک در عــوارض آزادراهــی در حــال حاضــر 
مسئله ای فناوری محور یا چالشــی محدود به صنعت 
فین تک نیســت، بلکه این موضوع را می توان چالشی 
حاکمیتی و بین دستگاهی دانســت. او می گوید: «من 
به عنــوان فعال صنــف فنــاوری اطلاعــات و فین تک، با 
صدای بلنــد می گویــم که حق بــا بهره بــردار راه اســت. 
بــرای اینکــه بتــوان موضــوع را کامــلاً واکاوی کــرد، لازم 
است درباره مسائل، شرایط و پیچیدگی های پرداخت 
الکترونیــک عــوارض آزادراهــی در آزادراه هایــی کــه 
به صــورت ETC فعالیــت می کنند، جزئیات بیشــتری 
را مــرور کنیم.» بــه عقیــده او، بــرای اینکه ایــن طرح به 
سرانجام برســد، اولاً باید تمام زیرســاخت های لازم در 
همه بخش های حاکمیت برای وصــول مبالغ عوارض، 
اعــم از فرهنگ ســازی دسترســی ثبــت تخلــف، ایجاد 
گلوگاه هــای وصــول مرتبــط و... به طــور رایــگان بــرای 
بهره بردار راه مهیا شــود یا یک صندوق یا نهاد یا بیمه  
پرداخــت صددرصــدی و درلحظــه مبالــغ عــوارض را 

برعهده گیرد. 
در غیــر ایــن صــورت، در اصــل بهره بــرداران راه و 
ســرمایه گذاران آن در موضوعــات هزینــه ای شــریک 
و از موضوعــات درآمــدی خــارج شــده اند. او می گوید: 
«ثانیاً باید مجهز کردن راه به تجهیزات 
ETC ذیــل پروتکل هــای خاصــی به 

بهره بــرداران راه ســپرده شــود و 
ایشــان در کار کردن با پیمانکاران 
و اســتفاده از ســوئیچ های تسویه 
مختار باشند؛ زیرا موضوع اصلی، 
پرداخــت الکترونیکــی درآمــد آنها 
اســت و در تمــام ارکان و جزئیــات 
وصول، بایستی خود آنها درگیر 

باشند.» 

اربابی ایجاد 
اعتماد بین

 دولت-ملت و 
ذی نفعان آزادراهی 
را راه حلی برای 
سرعت  گرفتن 
پروژه سپندار 
معرفی می کند و 
معتقد است در 
کنار امور فناورانه و 
زیرساختی که انجام 
می شود، باید به 
مسائل فرهنگی 
نیز توجه کرد تا 
استقبال عمومی 
برای پیشبرد و 
توسعه چنین 
طرح هایی افزایش 
یابد

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
مجیدرضا ضیائی

عباس اربابی
سیامک خاوری

سعید حاج هاشمی

و از موضوعــات درآمــدی خــارج شــده اند. او می گوید: 
1398 تاکنون، آماری است که بیات 

عوارض به صورت دستی پرداخت می شود و کماکان 

دارد؛ امــا وزارت راه همچنان پیگیر ایــن موضوع از 
نهادهای مختلف است تا نواقص اجرای این طرح 
، اجرای این طرح نهایی شود.» 

و از موضوعــات درآمــدی خــارج شــده اند. او می گوید: و از موضوعــات درآمــدی خــارج شــده اند. او می گوید: 
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فناور ی های مالی ایران

  نبود تجارب مشابه در سطح کشور
علی عبدالهی، مدیرعامل سابق شرکت ملی انفورماتیک معتقد است چه بخواهیم، 
چــه نخواهیــم هــر روز کســب وکارهایی بــا مدل هــای جدیــد وارد بــازار می شــوند کــه 
در برخــورد با ایــن کســب وکارها ســه راه بیشــتر نداریــم؛ آنهــا را نادیده بگیریم، ســد 
راهشان شــویم و مانند بعضی از حوزه هایی که در این چند ســال دیدیم، فعالیتشان 
را غیرقانونی اعــلام کنیم، یا اینکه ایــن نوآوری ها را مورد تنظیم گری هوشــمندانه قرار 

دهیم. 
او می گویــد: «راه انــدازی محیط هــای آزمــون در بخش هــای مختلف به عنــوان یکی از 
عوامل مؤثــر در تســهیل اســتفاده از نوآوری هــا، اقدامی ضــروری اســت.» عبدالهی 
دربــاره دســتاوردهای ســندباکس بانک مرکــزی می گویــد: «طرح هــای متقاضی ورود 
به ســندباکس و همچنین طرح هــای پذیرفته شــده، ارزیابی مثبتــی از حضور خود در 
ســندباکس بانک مرکزی دارند و نســبت به نتایج آن امیدوارند. به نظر می رسد نبود 
تجارب مشــابه در ســطح کشــور توقع از ســندباکس را بالا بــرده، در حالی کــه رویکرد 
ســندباکس بــرای بازیگرانش رویکــردی مبتنی بــر آموزش، آزمــون و درنهایــت بهبود 
مستمر است. اگر از این زاویه به عملکرد یک ساله سندباکس بانک مرکزی نگاه کنیم، 
عملکرد قابل قبولی داشــته اســت. علاوه بر این، طراحی و نظام مند کردن سندباکس 

آیا پروژه های سندباکس بانک مرکزی و بازار سرمایه کشور موفقیت آمیز بودند؟

سندباکس، حلال تمام 
مشکلات رگولاتوری نیست 
سندباکس های بازار سرمایه و بانک مرکزی به ترتیب از مهرماه ۱۴۰۰ و تیرماه ۱۴۰۱ فعالیت خود را به طور رسمی آغاز کرده اند، اما 
تاکنون شاهد خروجی ملموسی از این دو سندباکس در صنایع مالی کشور نبوده ایم. بسیاری از فعالان این حوزه معتقدند که 
سندباکس در ایران پدیده ای نوظهور است و بسیاری از کسب وکارها آن را نمی شناسند و برخی نیز رویکرد مثبتی نسبت به آن 
ندارند. علاوه بر این حاکمیت و رگولاتور نیز شناخت درستی از فلسفه شکل گیری آن و کارکرد اصلی اش ندارد و بر این باور است 
که سندباکس نیز مشابه مسیرهای رگولاتوری های سنتی دیگر است. به همین دلیل در بخش «تنظیم گری» شماره ۷۱ ماهنامه عصر تراکنش به 
سراغ بازیگران این حوزه رفتیم و علل ناکارآمدی و کنُد پیش رفتن پروژه های سندباکس صنایع مالی کشور را بررسی کردیم و از آنها پرسیدیم آیا 
سندباکس بانک مرکزی و بازار سرمایه در صنایع مالی کشور یک پروژه شکست خورده اســت یا خیر؟ در ادامه گفت وگوی ما با علی عبدالهی، 
مدیرعامل سابق شرکت ملی انفورماتیک؛ محمدحسین ابراهیم  خان، عضو کارگروه فراسندباکس وزارت اقتصاد؛ حمید حسن آبادی، کارشناس 
حوزه فناوری های مالی و تنظیم گری؛ سعید احمدی پویا، مدیرعامل سابق ققنوس؛ ســجاد موحد، مدیرعامل مرکز مالی ایران و صادق فرامرزی، 

نماینده سابق نصر تهران در کمیته سندباکس بانک مرکزی را می خوانید.

از پایه، توســعه زیرســاخت های فنی و به روزرســانی 
مســتمر پایــگاه خبــری و دانشــی آن بــرای ارتقــای 
بلوغ بازیگــران، توســعه روش هــا و ابزارهــای لازم در 
مرحله اجرا و برگزاری موفق دو دوره فراخوان، نتایج و 
دستاوردهای ارزشمندی اند که در ســال اول اجرای 

این پروژه به دست آمده است.»

  کسب وکارهای متقاضی نباید بزرگ باشند
کارگــروه  عضــو  ابراهیم خــان،  محمدحســین 
فراســندباکس وزارت اقتصــاد، معتقــد اســت نباید 
از سندباکس این توقع را داشــت که تمام مشکلات 
رگولاتــوری کشــور را حــل کنــد؛ در همه جــای دنیــا 
کســب وکارهایی که بالــغ شــده اند و کاربــران زیادی 
دارنــد، وارد ســندباکس نمی شــوند و وارد کــردن 
چنین کسب وکارهایی به سندباکس عملی نیست. 
او در ایــن بــاره بیــان می کنــد: «کســب وکار هایی که 
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متقاضــی ورود به ســندباکس هســتند نباید خیلی 
بزرگ یا در حد ایده  روی کاغذ باشند، بلکه باید برای 
کاربــران و بازدیدکننــدگان آن قابــل پذیــرش و رصــد 
باشند. درنتیجه ســندباکس ها این قابلیت را دارند 
که بخشــی از مشــکلات رگولاتــوری کشــورها را حل 
کننــد و برای ســایر مشــکلات باید بــه  دنبــال ابزارها 
و راه حل هــای دیگــری بــود. درواقــع، بــرای رفــع تمام 
مشکلات رگولاتوری مان نیازمند مسیرها و ابزارهای 
موازی هستیم که در کنار هم به حل چالش ها و رفع 

موانع بپردازند.»

  از نبود رویکرد اکوسیستمی تا تحریم ها
حمیــد حســن آبادی، کارشــناس حــوزه فناوری های 
مالــی و تنظیم گــری، بــر ایــن بــاور اســت کــه پــروژه 
سندباکس های بازار سرمایه و بانک مرکزی شکست 
نخــورده و برای قضــاوت عملکــرد آنها زود اســت. او 
در این  باره می گوید: «ســندباکس در ایران پدیده ای 
نوظهور و وارداتی است و تا تحقق مأموریتی که برای 
آن طراحی شــده، راه زیادی پیش رو دارد. همچنین 
اســتاندارد و رویه خاصــی برای نحــوه عملکرد موفق 
سندباکس ها در دنیا وجود ندارد و ما نمی دانیم باید 
براســاس کدام الگو جلو برویــم تا بیشــترین آورده را 
برای ما داشته باشــد. هیچ مســتنداتی وجود ندارد 
کــه مــا از روی آنهــا متوجه شــویم بایــد چگونه عمل 
کنیم و یکی از علل اصلی این فقدان، تحریم است. 
علاوه بر این، با نبود رویکرد اکوسیســتمی در کشور 
مواجهیــم و افــراد فکر می کننــد ســندباکس ها توان 
حل تمــام مشــکلات رگولاتــوری کشــور را دارنــد، در 
حالی که این طور نیســت و ســندباکس فقط یکی از 
راهکارهایی است که می تواند در زمینه بررسی و رفع 

مشکلات رگولاتوری کمک کننده باشد.»

  غیرقابــل تصــور بــودن آینــده رگولاتــوری بــدون 
سندباکس 

به نظر سعید احمدی پویا، مدیرعامل سابق ققنوس، 
برای اینکــه بتــوان از امکان هــای موجود در فلســفه 
وجودی سندباکس استفاده حداکثری کرد، رگولاتور 
بایــد یــک شــورای مشــورتی و راهبــری، متشــکل از 
کسب وکارهای نوآور بازار داشته باشد. او در اهمیت 

وجود این شــورا بیــان می کنــد: «چنیــن شــورایی می تواند بــه رگولاتور برای شــناخت 
کسب وکارها کمک کند؛ اعضای یک صنف دلسوزتر از رگولاتور هستند و برای اینکه 
کســب وکاری تداوم پیــدا کند، تــلاش مضاعفــی می کننــد. علاوه بر ایــن، دغدغه های 
رگولاتــور را نیــز می شناســند و می تواننــد ابزارهــای رگولاتــوری درســتی را پیشــنهاد 
دهند.» احمدی پویا درباره آینده ســندباکس های ایــران می گوید: «آینــده رگولاتوری 
به ســندباکس گره خورده و اگر رگولاتور به سمت مدل حاکمیت خوب برود، می تواند 

از راهکار سندباکس برای توسعه کسب وکارها و قانونی  شدنشان استفاده کنند.»

  برای اظهارنظر زود است
ســجاد موحد، مدیرعامــل مرکــز مالی ایــران، در پاســخ بــه این ســؤال که آیــا می توان 
گفت سندباکس بازار ســرمایه یک پروژه شکســت خورده در کشور اســت، می گوید: 
«تجربه هــای جهانــی نشــان داده کــه ســندباکس های نظارتــی تاکنــون در جهــت 
رفع نیازهــای اکثر کســب وکارها نســبتاً موفــق عمــل کرده انــد و از نظر ســاختاری نیز 
 انعطاف پذیر بوده اند و قدرت تطبیق بالایی دارند. سندباکس ها معمولاً به عنوان اولین 
گام جهت نظارت، ارائه پشتیبانی، مشاوره و راهنمایی ایجاد می شوند. البته باید در 
نظر داشت که این دسته از رویکردهای نظارتی پدیده ای نسبتاً نوظهور است و از سال 

2015 پا به عرصه گذاشته اند. 
بــه  ایــن  ترتیــب، بــرای نتیجه گیــری قطعــی کمــی زود اســت، هرچنــد شــواهد دال بر 
موفقیت سندباکس ها در اکثر کشورها بوده است. با این حال به طور خاص اظهارنظر 
درباره موفقیت یا عدم موفقیت در حوزه ســندباکس بازار ســرمایه کشــور شاید کمی 
عجولانه باشد. با توجه به اینکه تا قبل از ایجاد سندباکس بازار سرمایه، بررسی و به 
اجرا رســیدن طرح های نوآورانه در این بازار مســتلزم گذراندن فراینــدی پیچیده بوده، 
موفقیت ایــن محیط را نیز باید نســبت بــه آن فرایند ارزیابــی کرد. اگر فراینــد به اجرا 
رسیدن هر طرح را به دو بخش بررسی تخصصی و دریافت مجوز نهایی تقسیم بندی 
کنیم، می تــوان اذعان کرد که فرایند بررســی اولیه و تخصصی طرح هــای واصله کاملاً 

موفقیت آمیز بوده است.»

  تحقق تنظیم گری از دریچه نوآوری
صــادق فرامــرزی، نماینــده ســابق ســازمان نصــر تهــران در کمیتــه ســندباکس بانک 
مرکــزی، با اشــاره بــه اینکــه ســندباکس رگولاتوری بــه کســب وکارها کمــک می کند تا 
محصولا ت شــان را در محیطــی کنترل شــده، آزمایش کننــد، می گویــد: «در حقیقت 
ســندباکس نقطه تماســی بین صنعــت و رگولاتــور فراهم می کنــد تا همدیگــر را بهتر 
بشناســند، درک صحیحی از ریســک ها پیــدا کنند و در یــک محیط رگولاتــوری امن 
بر توســعه نوآوری نظارت داشــته باشــند. از طرف دیگر ســندباکس به رگولاتورها این 
امکان را می دهد که قوانین خود را تعدیل کنند؛ چراکه بعضی از فناوری ها به راحتی با 
چهارچوب های موجود هم خوانی ندارند. به عبارتی سندباکس برای رگولاتورها نوعی 
فرصت یادگیــری به وجود می آورد تــا بتوانند هنگام رویارویی با مدل های کســب وکار 
نوین نقش خود را بهتر ایفا کنند.» به عقیده او، تنظیم گــری از دریچه نوآوری تحقق 

می یابد 

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
علی عبدالهی

محمدحسین ابراهیم خان
حمید حسن آبادی
سعید احمدی پویا

سجاد موحد
صادق فرامرزی

کسب وکارهای نوآور بازار داشته باشد. او در اهمیت 

به ترتیب از راست  به چپ:

صادق فرامرزی

کسب وکارهای نوآور بازار داشته باشد. او در اهمیت 
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  رگولاتوری اصلی ترین عامل عقب ماندگی بانکداری 
باز در ایران

طبــق صحبت هــای الینــا ملــکان، مدیــر محصــول و 
عملیــات فینوتک، گرچــه بانکداری باز در ایران شــکل 
گرفته، اما رشــد آن آهســته و ناکافی بوده اســت. او در 
این  باره می گوید: «بانک ها دلیل کنُد پیش  رفتن پروژه 
بانکداری باز در ایران نیستند؛ چند سال پیش وقتی با 
بانک ها از بانکداری باز صحبت می کردیم،  نســبت به 
چیســتی و چرایی آن بی اطلاع بودنــد و برخی بانک ها 
حتی اسم آن را هم نشــنیده بودند، اما در حال حاضر 
وضعیت طوری تغییر کرده که میزان آشــنایی بانک ها 
با این مفهوم بیشــتر و مقاومتشان در برابر پذیرش آن 
کمتر شده است. درنتیجه برای پاسخ به این سؤال که 
چرا با کنُدی روندهای بانکداری باز در ایران مواجهیم، 

در گفت وگو با فعالان بانکداری باز درباره وضعیت، چالش ها و چشم انداز پیش روی این حوزه در کشور 
دومینوی بی پایان مطرح شد 

سیاست گذاری های غیراصولی
بســیاری از فعالان حوزه بانکــداری باز در کشــور بر ایــن باورند که تصمیمــات رگولاتــور و آماده  نبــودن بانک ها برای اســتفاده از 
پتانسیل های بانکداری باز از عمده دلایلی است که استفاده حداکثری از امکان های این حوزه را به تعویق انداخته است. درواقع، 
ذهنیت بانک ها با ورود پارادایم های جدید، تغییر چندانی نکرده و هنوز بر آن اند تا تمام سرویس های خود را در داخل دیوارهای 
امن بانک تولید کنند و برون ســپاری برای آنها معنی ندارد. علاوه بر این رگولاتور نیز با تصمیمات واپس گرایانه خود در توســعه 
کسب وکارهای مربوط به این حوزه، مداخله می کند. با وجود این، فعالان حوزه بانکداری باز بر این باورند که گرچه روند توسعه این مقوله با کنُدی و 
پذیرش محدود بانک ها همراه است،  اما آینده ای روشن در انتظارشان است. آنها همچنین توسعه این حوزه را در گرو آمادگی بانک ها و تنظیم گری 
این حوزه می دانند. در بخش «تنظیم گری» شماره ۷۲ ماهنامه عصر تراکنش، در گفت وگو با الینا ملکان، مدیر محصول و عملیات فینوتک؛ مصطفی 
طهماسبی، مدیرعامل سنباد؛ همایون محبوبی، مدیرعامل فرابوم؛ احمد میردامادی، عضو هیئت مدیره هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر؛ 
حمید بنائیان، معاون بانکداری الکترونیک بانک آینده و نجمه نوذر، مؤلف و پژوهشگر فناوری های نوین بانکی به وضعیت بانکداری باز، چالش های 

این حوزه در کشور و آینده آن پرداختیم.

باید به  دنبال دلایل دیگری بود؛ رگولاتوری اصلی ترین عامل عقب ماندگی بانکداری 
باز در ایران اســت و با محدودیت هایی که اعمال می کند، مانع رشــد و توسعه این 
حوزه می شــود. روحیــه انحصارگرایی موجــود در کشــور باعث شــده خروجی های 
بانکداری باز در ایران، آن طور که باید اثرگذار نباشــد. درمجمــوع وقتی از بانکداری 
باز صحبــت می کنیم، منظورمان این اســت که دســترس پذیری به داده هــا باید باز 
باشد، اما بانک مرکزی همواره بر آن است تا با تجمیع روندها و ابزارها زمام امور را 

به دست بگیرد.»

  لزوم توجه به اقتصاد مشارکتی همکارمحور
مصطفی طهماســبی، مدیرعامل ســنباد، بیان می کند که اقتصــاد دیجیتال ایران 
اسیر دومینوی بی پایان سیاســت گذاری های غیراصولی است. او توضیح می دهد 
برای گذر از وضعیت موجود باید به ایجاد اقتصاد مشــارکتی همکارمحور اهمیت 
بیشــتری داد و به  دنبال ارائــه قانون مرجعــی بود کــه توانایی های لازم برای رشــد و 
توســعه اکوسیســتم را داشــته باشــد. او درواقع فهــم این نکتــه را بدیهــی می داند 



285285
 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

که رشــد پایدار در گرو تحقق منافع جمعی اســت؛ هرچند که در ایــران به آن توجه 
نمی شــود. طهماســبی در این بــاره می گویــد: «ایــن  در حالی اســت که کشــورهای 
اروپایی چنین اهمیتــی را درک کرده اند و در حوزه بانکداری باز با گذر از اســتاندارد 
PSD2 به ســمت اســتفاده از PSD3 رفته اند و ما همچنان درگیــر تدوین قوانین در 

این حوزه هاییم.»
او رونــد توســعه بانکــداری بــاز در کشــور را مثبــت، امــا کنُــد می دانــد و در این باره 
می گویــد: «عملکرد بانک ها نســبت بــه روندی کــه داشــته اند، مثبت بــوده و این 
تصمیمــات رگولاتــوری بوده که ســرعت توســعه بانکداری بــاز در کشــور را کاهش 
داده است. با توجه به مؤلفه های فرهنگی موجود در جامعه، امکان های بسیاری 
برای توســعه بانکداری باز وجــود دارد و می توان چشــم انداز روشــنی را برای آینده 

آن متصور شد.» 

  بانکداری باز، ذهنیت و رویکرد باز می خواهد
به گفته همایــون محبوبی، مدیرعامل فرابوم، ما در ایران نزدیک به 10 ســال اســت 
که در حــال تجربه بانکــداری باز هســتیم و اگرچــه اتفاق های مثبــت و روبه جلویی 
افتاده، اما ایــن اتفاق ها آن طور که باید و شــاید کافی نبــوده تا ما بتوانیم از توســعه  
یافتن و مقیاس پذیر شــدن بانکداری باز در ایران صحبت کنیم؛ درنتیجه می توان 
اظهار کرد که تاکنون آن طور که توقع داشتیم از ظرفیت های بانکداری باز در کشور 
اســتفاده نشــده اســت. او معتقد اســت آماده  نبودن بانک هــا یکی از علــل بی اثر 
شــدن خروجی های بانکداری بــاز در ایران اســت. او در این  باره می گویــد: «برای به 
ثمر رســیدن خروجی های بانکداری باز در کشــور لازم اســت زیرســاخت های فنی، 
کســب وکاری و فراینــدی آن در بانک هــا به وجود آیــد که در ایــران اتفــاق نیفتاده و 
بانک ها در مقابــل پذیرش نــوآوری مقاومت می کننــد و باید به این باور برســند که 
بانکداری باز، ذهنیــت و رویکرد باز هم می خواهد. از طرفی شــرایط کســب وکاری،  
اکوسیستم و اقتصاد کلان کشور وضعیت نابسامانی دارد و این مسئله روی توسعه 

بخش های مختلف تأثیر می گذارد.» 

  هیچ کس مالک همه چیز نیست
احمد میردامادی، عضو هیئت مدیره هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر، معتقد 
اســت که این روزها صحبت از فناوری های باز اســت، اما این بــاب یک پیش زمینه 
مهــم دارد و آن «تعامــل» اســت. ریشــه ایــن ماجــرا اصــلاً در بخش هــای فناورانه 
نیست، بلکه در سیاستی است که باید در اندیشه و گفتار و کردار و در پذیرش حق 
دیگران حاکم شــود و التزام به این اصل که هیچ کس مالک همه چیز نیســت، بلکه 
در جهان اطلاعــات (مثل جهان واقعــی) هرکس دارایــی و حقــی دارد و باید حقوق 
دیگران را به رسمیت شناخت و محترم دانســت. اگر این اصل را نه در ظاهر که در 
بنیاد وجودی بپذیریم، آن گاه فناوری های باز ازجمله بانکداری باز معنا می یابد. او 
توضیح می دهد: «مبنای بانکداری باز ایجاد حلقه مبادلــه در فضای بانکداری باز 
کشور است و گرچه تلاش های خوبی برای ایجاد هم زیستی مسالمت آمیز بر پایه 
برد همگانی میان بانک ها شــکل گرفتــه، اما همان عدم التزام ســنتی کــه تعامل را 

دشوار کرده، مانع جریان  یافتن این امر شده است.»

  مانع اجرایی بازدارنده ای وجود ندارد
به گفتــه حمید بنائیــان، معاون بانکــداری الکترونیک 
بانک آینده، امروز نه تنها مانــع اجرایی بازدارنده ای در 
حوزه بانکداری باز و توسعه نقش و جایگاه آن از منظر 
بازیگران ذی ربط وجود نــدارد، بلکه با توجه به اهمیت 
اصلاح نظام درآمدی بانک ها و نیز درآمدهای کارمزدی، 
فرصتــی طلایــی بــرای فعــالان ایــن حــوزه در تعامــل با 
بانک هــا فراهــم اســت. ضمــن آنکــه نگاهی بــه فضای 
کســب وکاری حــوزه مذکور نشــان دهنده رشــد ســریع 
شرکت های فعال در این حوزه در تعامل با شبکه بانکی 
است. نام های آشــنایی مانند فینوتک، سنباد، فرابوم 
و... که به ویژه طی دو ســال اخیر موفق به دســتیابی به 
اهداف کمـّـی و کیفــی در حوزه بانکــداری باز شــده اند، 
می توانــد امیدبخــش دســتیابی بــه جایــگاه مناســب 
بانکداری باز در نظام بانکی کشور و چشم انداز اقتصاد 

دیجیتال باشد.

  از فقدان استاندارد  ها تا بسته بودن فضا
در این عصــر قلعه ها بایــد دروازه هــای خود را بــاز کرده 
و پل هــای متحــرک خــود را پاییــن بیاورنــد و در عیــن 
حــال راه هــای جدیــدی بــرای دفــاع در برابــر مهمانــان 
ناخواســته بیابنــد. بانکــداری نیــز یکــی از قلعه هــای 
بزرگ اســت که با اولویــت اســتراتژیک درهــای خود را 
در کشورهای توسعه یافته مانند کشورهای اروپایی باز 
کرده و راهکارهایی را برای پارادوکس امنیتی برقرار کرده 
است. در ایران ولی درهای قلعه، نیمه باز و چالش های 

متعددی سد راه است.
نجمه نوذر، مؤلف و پژوهشگر فناوری های نوین بانکی 
با اشــاره به این موضــوع می گوید: «فقدان اســتاندارد 
مشــخص، کاربری مبهم ســندباکس رگولاتوری بانک 
مرکــزی، سیاســت گذاری نامناســب بــرای مالکیــت 
داده های مشتریان، فضای بســته برای ارائه ایده، عدم 
تســهیلگری برای اخذ مجوزها، مشــخص  نبودن مدل 
کســب و کار فین تک ها، عدم آمادگــی بانک ها و فقدان 
فرهنگ ســازی و آموزش کافی  ازجمله مواردی هستند 
که توســعه بانکــداری بــاز در ایــران را با مشــکل مواجه 

کرده اند.» 

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
الینا ملکان

مصطفی طهماسبی
همایون محبوبی
احمد میردامادی

حمید بنائیان
نجمه نوذر
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 از بین رفتن ماهیت پرداخت یاری
به عقیده مهــدی عبادی، مدیرعامل ونــدار بانک مرکزی علاقه مند اســت که ماهیت 
پرداخت یــاری از بین بــرود. او دربــاره انتظارات خــود از رگولاتــور بیان می کنــد: «بازار 
دارای نیازهایــی اســت؛ بنابراین کســب وکارهایی بــرای رفع ایــن نیاز ایجاد می شــود. 
کاری که در دنیا در این باره انجام می شود، این است که رگولاتور با توجه به نیاز بازار و 
همچنین با توجه به نوآوری هایی که کسب وکارها برای رفع آن به بازار عرضه می کنند، 
قانون گذاری می کند. دغدغه اصلی بانک مرکزی مبارزه با پول شــویی است؛ بنابراین 
باید استانداردهایی تدوین شود که به جای ممنوعیت کامل یک سرویس، چهارچوب 

مشخصی برای ارائه آن توسط کسب وکارها ایجاد شود.»

 عملیات تجمیع وجوه؛ لازمه ارائه سرویس تسویه
محمدمهــدی شــریعتمدار، مدیرعامــل جیبیــت، دربــاره تأثیــر ممنوعیــت تجمیــع 
وجوه برای شــرکت های پرداخت یاری نیــز می گوید که ممنوعیت هایی از این دســت، 
به ویژه بخشــنامه اخیر بانک مرکزی مبنی بر ممنوعیت عملیــات تجمیع وجوه برای 
شــرکت های پرداخت یاری، این حوزه را بســیار ضعیف می کند. او می گوید: «پیش تر 
پرداخت یارهــا دارای مزایایــی رقابتــی  نظیــر ســهولت ارائــه درگاه پرداخــت اینترنتــی 
بودند که این مزایا هم بــا اجبار دریافت اینماد و برخی مســائل مالیاتــی از بین رفت، 
ســپس PSPها هــم وارد بازار شــدند و بــه ارائه خدمــات آنلایــن پرداختنــد؛ درنتیجه 

بررسی چالش ایجادشده میان بانک مرکزی و پرداخت یارها از دو دیدگاه متفاوت

تدوین چهارچوب ارائه 
API؛ توسعه یا تحدید؟

مبارزه با پول شویی و فرار مالیاتی و امکان ردیابی پول از دغدغه های بانک های مرکزی سراسر دنیا به عنوان تنظیم گران پولی 
است. بهار سال ۱۴۰۲ بانک مرکزی ایران نیز در بخشنامه ای تحت عنوان «شفاف سازی تراکنش های بانکی اشخاص» در چهار 
فصل به مواردی ازجمله آستانه های مجاز برداشت از حساب های متعلق به اشخاص حقوقی به صورت غیرحضوری و الزامات 
ناظر بر اعطای مجوز دسترسی به حساب های متعلق به اشخاص حقوقی از طریق رابط برنامه نویسی کاربردی (API) پرداخت؛ 
دستورالعملی که به ایجاد برخی محدودیت ها نظیر عملیات تجمیع وجوه برای پرداخت یارها منجر شد و انتقادات شرکت های فعال در حوزه 
پرداخت یاری را به همراه داشت. این در حالی است که بانک مرکزی به عنوان تنظیم گر حوزه پرداخت معتقد است این بخشنامه با دید مبتنی 
بر توسعه ابلاغ شده و برای اولین بار چهارچوبی برای ارائه API تدوین کرده است. در بخش تنظیم گری شماره ۷۳ عصر تراکنش چالش ایجادشده 

میان بانک مرکزی و پرداخت یارها را از دو دیدگاه متفاوت بررسی کردیم.

پرداخت یارهــا این بازار را از دســت دادنــد.  عملیات 
تجمیع وجــوه لازمه ارائه ســرویس تســویه اســت و 
بــا اعمــال ممنوعیــت تجمیــع وجــوه و تغییراتی که 
ســامانه جامــع پذیرنــدگان شــاپرک در حــال انجــام 
آنهاست، ارائه سرویس ها به مرور متوقف می شود. 
بــا ادامــه ایــن رونــد احتمــالاً بخش هایــی از حــوزه 

پرداخت یاری در کشور عملاً از بین می رود.»

 ممنوع کردن نوآوری
طبــق صحبت های فــرزاد مقــدم، مدیرعامل تســکا 
یکــی از نگرانی های رگولاتور دربــاره عملیات تجمیع 
وجوه توســط پرداخت یارها، به اصطلاح گم  شدن رد 
پــول و موضوع فرار مالیاتی اســت. بــه اعتقاد مقدم 
مهم تریــن وظیفــه تنظیم گــران در دنیــا ایــن اســت 
کــه بــا تدویــن چهارچوب های مشــخص و ابــلاغ آن 
به شــرکت های فناور و در ادامــه نظارت بــر پایبندی 
شرکت ها به این چهارچوب ها از درستی روند انجام 
کار اطمینــان حاصل کننــد؛ نه اینکــه عملیاتی را که 
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تأثیر بســزایی بر حیات نوآوری در شرکت های فناور 
دارد، به طور کامل ممنوع کنند.

او بیــان می کنــد: «احتمــال دارد حتــی بعــد از ایــن 
ممنوعیت هــا هم شــرکت هایی نظیر تســکا بتوانند 
به فعالیت خــود ادامه دهنــد، اما دیگــر در خدمات 
ارائه شــده آنهــا بــه مشــتریان خلاقیــت و نــوآوری  
چندانی وجود نخواهد داشت.» به گفته مدیرعامل 
تســکا، به نظر می رســد رگولاتور تمایل دارد به جای 
ارائه راهکارهای مناســب بــرای کنترل ریســک های 

حوزه نوآوری، خدمات گوناگون را ممنوع کند.

 لزوم الگوبرداری از رگولاتورهای موفق جهان
احمدرضــا منصــوری، مدیرعامل پی پینــگ، با بیان 
اینکــه تقریباً تمــام کســب وکارهای حــوزه فین تک، 
رگولاتور را مهم تریــن چالش و حتی مانع در مســیر 
رشــد و توســعه کســب وکار خود می دانند، می گوید 
حیات و توسعه این کسب وکارها به نحوی به عملکرد 
نهاد قانون گذار گره خورده و ادامه روند کنونی، حیات 
ایــن صنعــت را تهدیــد می کنــد. او دربــاره انتظارات 
پی پینگ به عنوان یکی از پرداخت یارهای حاضر در 
بازار می گوید: «انتظارات ما از رگولاتور در الگوبرداری 
از رگولاتورهــای موفــق دنیــا خلاصــه می شــود؛ 
کشــورهایی کــه توانســته اند بســتری حاصل خیــز 
برای رشــد فین تکی ها تدارک ببینند. بررسی چنین 
رگولاتورهایــی بــه ما نشــان می دهــد که آنهــا نه تنها 
نــوآوری را پذیرفته اند، بلکه در تلاش بــرای ترویج آن 
هســتند. افق نگاه کشورهای توســعه یافته به داخل 
کشورهایشــان محــدود نمی شــود، آنها وســعتی به 
انــدازه اقتصــاد آزاد جهانــی را در نظــر می گیرند. در 
چنین فضایی سبقت از سایر کشــورهای پیشرو به 
ایجاد نوآوری بستگی دارد. این افق نگاه به ذهنیتی 
انجامیــده کــه نــوآوری را یــک ارزش می دانــد و آن را 
تهدیــد بــه حســاب نمــی آورد و رگولاتورهــا به عنوان 
بخشی از اکوسیستم تلاش می کنند پابه پای نوآوری 
حرکــت کنند،  نــه اینکه خود بــه عاملی بــرای گرفتن 

شتاب توسعه تبدیل شوند.»

 جلوگیــری از عمیق تــر شــدن اقیانــوس قرمــز 

پرداخت
امیــد آقاجانــی، مدیر ارشــد بازاریابــی ارتبــاط فردا، 

معتقد اســت طبــق آخرین آمار منتشر شــده توســط شــاپرک در خردادمــاه 1402، از 
4٫2 میلیارد تراکنش در شــبکه پرداخــت، فقــط 225 میلیون تراکنــش، یعنی چیزی 
معادل 5درصــد از تراکنش هــا اینترنتی هســتند و از طــرف دیگر علاوه بــر فعالیت 12 
شرکت PSP، ۶3 بازیگر دیگر با نام پرداخت یار در شبکه پرداخت  الکترونیک کشور 
با یکدیگــر رقابت می کننــد. او در ایــن باره توضیــح می دهد:  «بــا وجود چنیــن آماری 
انتظار مــی رود با توجه بــه اینکه شــرایط رقابت و جذب مشــتری برای ایــن 75 بازیگر 
و فعال در این صنعت به شــیوه ای یکســان و برابر تعریف نشــده، نهــاد رگولاتور برای 
جلوگیری از عمیق تر شدن این اقیانوس قرمز و با در نظر گرفتن راهکارهای نوآورانه ای 
که پرداخت یارها در ارائه سرویس های خود به مشتریانشان به کار بسته اند، هر نوع 
فعالیت در حــوزه تراکنش های اینترنتی را فقط و فقط به آنها بســپارد تا شــاهد مرگ 

خاموش پرداخت یاری در صنعت پرداخت کشور نباشیم.»

 زیست  پرداخت یارها؛ بی اهمیت ترین موضوع برای رگولاتور
به گفته حمیدرضا ترابیان، بنیان گذار و مدیرعامل شــرکت تجــارت الکترونیک رایبد 
ایرانیان، بزرگ ترین مشــکل رگولاتور در ایران، فقدان رویکرد کسب وکاری به اتفاق ها 
و روندهای اکوسیستم اســت که باعث شده در تعریف مســئله و ارائه راه حل ها هیچ 
توجهی به دغدغه ها و منافع بازیگران اصلی این اکوسیستم، خصوصاً پرداخت یارها 
نداشــته باشــد. او در این  باره می گوید: «رگولاتوری در مواجهه با مسائل و مشکلاتی 
که پرداخت یارها با آن دســت وپنجه نرم می کنند، فقط به این می اندیشــد که چگونه 
دغدغه  های نهادهای بالادستی را در کمترین زمان و با کمترین هزینه برطرف کند و تا 
اندازه ای هم به منافع شــرکت های PSP که از بازیگران اصلی و بزرگ این اکوسیســتم 

هستند، توجه  کند. 
در این میان بی اهمیت ترین موضوع برای او، زیست  شــرکت های پرداخت یار است؛ 
شــرکت هایی که طی چند ســال گذشــته با نــوآوری روزافــزون، دانش به روز و ســرعت 
بالایشــان در اجرای ایده های خود، نقش مهمی را در خلق هوایی تازه در فضای راکد، 
ســمی، محبوس و فرســوده صنعت پرداخت الکترونیک کشــور ایفا کرده انــد، اما به 
دلیل تصمیم های اشتباه و عجولانه رگولاتور در حال فروپاشی و حذف از اکوسیستم 

هستند.»

  به دنبال محدود کردن پرداخت یارها نبوده ایم
محمدرضا مانی یکتــا، مدیر اداره نظارت بــر نظام های پرداخت بانــک مرکزی، با بیان 
اینکه هدف بانک مرکزی از ضوابطی که برای تجمیع وجــوه طرح کرده، محدود کردن 
پرداخت یارها نبوده و اتفاقاً با تعیین این ضوابط به نوعی فرصت ایجاد کرده، توضیح 
می دهد: «پیش از تدوین ضوابط مربوط به آســتانه برداشــت غیرحضوری اشخاص 
حقوقی هیچ الزامی برای ارائه APIهای مربوط به برداشت وجه نقد از حساب توسط 
شــبکه بانکی وجود نداشــت و ما با تدوین ضوابط مذکور این الــزام را ایجاد کردیم که 
اشــخاص حقوقی در مدل های مختلف کســب وکاری از ایــن ظرفیت بهــره ببرند و از 
بانک API دریافت کنند. حتــی برای پرداخت یارها هم فرصت خوبی فراهم شــده که 
بتوانند این خدمت را به بسیاری از مدل های متنوع کسب وکاری و اشخاص حقوقی، 

فراتر از حوزه رمزارز و بازارهای محدود، ارائه دهند.» 

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
مهدی عبادی

محمدمهدی شریعتمدار
فرزاد مقدم

احمدرضا منصوری
امید آقاجانی

حمیدرضا ترابیان
محمدرضا مانی یکتا
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فناور ی های مالی ایران

 نقش بخش خصوصی در توسعه امنیت سایبری
حمیدرضا ولی زاده، مدیر دپارتمان امنیت شرکت پیشــرو فناوری اطلاعات رادین، از آن 
دســت افرادی اســت که معتقدند صنعت بانکی و پرداخت کشــور در مقایسه با سایر 
صنایع به لحاظ امنیت سایبری در وضعیت بهتری به  سر می برد. او در این  باره می گوید: 
«به  دلیل وجود برخی الزامات امنیتی از ســوی نهادهای بالادســتی در صنعت بانکی و 
پرداخت، وضعیت امنیت ســایبری در این صنعت نسبت به سایر صنایع بهتر است. 
با وجود این هنوز هم برای ارتقای سطح امنیت صنعت بانکی و پرداخت کشور جای کار 

زیادی وجود دارد.» 
او با اشــاره به توانایی بخــش خصوصی در توســعه امنیت ســایبری در صنایع مختلف 
اظهار می کند کــه با توجه بــه اینکه بخش خصوصی هیچ کرســی حقوقــی در نهادهای 
تصمیم گیرنده و شــورای عالی فضای مجازی ندارد، ممکن اســت نتواند آن طور که باید 
سهم خود در توسعه امنیت ســایبری را برعهده بگیرد: «شــرکت های خصوصی موتور 
محرکه و پیشرو در امور توســعه عملیاتی هســتند، اما این انرژی و انگیزه به  دلیل وجود 

محدودیت های مختلف دچار اتلاف و هدررفت شده است.»

گفت وگو با متخصصان و فعالان صنعت بانکی و پرداخت درباره وضعیت امنیت 
و ارتقای سطح آن در صنایع مالی کشور

ضرورت تدوین و تصویب 
قوانین توسعه دهنده

پارادایم های بانکداری و پرداخت در سراسر جهان تغییر کرده و این چرخش پارادایمی به سمت وسویی رفته که شاهد 
گذار از شیوه های ســنتی انجام امور بانکی و پرداخت به شــیوه های مدرن و دیجیتال هســتیم. در این پارادایم جدید، 
حفاظت از داده های مشتریان و ایجاد بستری امن برای انجام امور مالی  آنها یکی از مسائل اساسی و چالش برانگیزی 
است که همواره محل بحث و بررسی متخصصان امنیت شبکه بوده است. به عقیده فعالان این حوزه، نظام بانکی و 
پرداخت هر کشور یکی از مهم ترین و حســاس ترین نقاط بدنه اقتصاد آن کشــور اســت که اگر با بحران امنیت مواجه شود، می تواند 
علاوه بر از بین بردن منابع مالی اشخاص درگیر در شبکه، بحران های امنیتی ملی و کشوری نیز ایجاد کند. شهریورماه ۱۴۰۲ را می توان 
ماه هک و نشت اطلاعات سازمان های دولتی و خصوصی دانست؛ ماهی که در آن اپلیکیشن به نما، اپلیکیشن هف هشتاد، ۱۸ شرکت 
بیمه، تپسی، سازمان ثبت احوال و وزارت علوم هک شدند و هکرها ادعا کردند که به اطلاعات کاربران این سازمان ها دسترسی دارند. 
به همین دلیل در بخش «تنظیم گری» شماره ۷۵ ماهنامه عصر تراکنش به سراغ فعالان و کارشناسان این حوزه رفتیم تا با آنها درباره 

وضعیت امنیت صنعت بانکی و پرداخت کشور و دلیل هک کسب وکارهای مختلف صحبت کنیم.

 خلأ قانونی در زمینه امنیت سایبری

پویا پوراعظم، رئیس اداره ریسک و تطبیق بانکداری 
دیجیتــال بانک خاورمیانــه، اصلی ترین اقــدام برای 
ارتقــای ســطح امنیــت ســایبری در کشــور، ازجملــه 
صنعت بانکی و پرداخت  را تدوین و تصویب قوانین 
توســعه دهنده می داند و در این  بــاره اظهار می کند: 
«ما با خلأ قانونی در زمینه امنیت سایبری مواجهیم 
و نیازمنــد قوانینــی هســتیم کــه در زمینــه حفاظت 
از داده هــا و اطلاعــات کاربــران، ضمانــت اجرایــی 
کافــی را داشــته باشــند و در عین حــال مانعــی برای 
پیاده ســازی روش های نوآورانه نباشــند. بــرای مثال 
افشــای اطلاعــات در یــک ســازمان بایــد بــه جریمه 
جــدی آن ســازمان و اقدامــات قضایی و حتــی تأثیر 
در سطح یا مجوز شــان منجر شــود؛ چیزی شبیه به 
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قانون GDPR در اتحادیه اروپا.» او اضافه می کند که 
این خلأ قانونی به عدم پاسخگویی سازمان ها در قبال 
افشــای اطلاعات کاربرانشان منجر می شــود: «برای 
مثال همیــن اواخــر شــاهد هــک و افشــای اطلاعات 
کاربــران برخــی از پلتفرم هــای داخلی بودیــم که هیچ 
توضیحــی بــرای ایــن اتفــاق هــم نداشــتند. علاوه بــر 
این، برای آن دســته از مخاطرات امنیت ســایبری که 
به صورت عمدی و غیرعمدی توسط کارمندان انجام 
می شــود نیــز بایــد تدابیــری اندیشــید و برنامه هــای 
بازدارنــده ، تشــویق کننده، آموزش محــور و فرهنگــی 

ایجاد کرد تا کمتر شاهد چنین اتفاقاتی باشیم.»

 وظیفه مهم و سنگین واحد امنیت
بنا بر صحبت های هاشــم راز،  مدیر امنیت پرداخت 
الکترونیک پاسارگاد، ریسک هایی که صنعت بانکی 
و پرداخت کشــور را تهدید می کنند، گستره وسیعی 
دارنــد. ایــن ریســک ها شــامل مســائل اقتصــادی و 
نوســان های نــرخ ارز، مســائل اجتماعــی و سیاســی، 
مســائل فنــی و مــوارد مربــوط بــه تخلفــات احتمالی 
ناشی از مســائل فرهنگی و اجتماعی می شــود. او در 
این باره می گوید: «خســارت هایی که تمــام این موارد 
می تواند به ذی نفعان صنعــت پرداخت الکترونیک 
وارد کند، در نگاه اول به از دســت دادن پول اشخاص 
برمی گردد که ما آن را خسارات مشهود می نامیم، اما 
گاهی دامنه این خســارت ها که غالبــاً قابل رؤیت هم 
نیستند، فراتر از هدر رفتن پول شده و حتی به مسئله  
ملی و کشوری تبدیل می شود. از این رو واحد امنیت 
در صنعت پرداخت وظیفه بسیار مهم و سنگینی در 
راستای پیاده سازی اســتانداردها، ارائه سیاست ها و 
دســتورالعمل ها دارد؛ زیــرا تعلــل در تصمیم گیری ها 
و همچنین تدویــن و پیاده ســازی یک طرح به شــکل 
شتاب زده و کارشناسی نشده، ممکن است برای بخش 
بزرگی از ذی نفعان مشکل و خسارت به بار آورد یا کل 

یک کسب وکار را مختل کند.»

 قانون تجارت الکترونیک و صیانت از داده ها
محمدجعفر نعناکار، حقوقدان نیز به بررســی ابعاد 
حقوقی هک های اخیر می پردازد و در این باره توضیح 
می دهد: «از زمان انتشار پایگاه های حیاتی اطلاعاتی 

توســط شــورای  عالی فضای مجازی، شــاهد هک هــای دقیقی هســتیم. قانــون تجارت 
الکترونیکــی درباره مســائل مرتبط با حمله ســایبری صحبــت کرده اســت. طبق ماده 
۶5 این قانون، باید از تمامی اســناد تجــارت الکترونیکی صیانت شــود. زمانی که ابعاد 
هک گسترده باشد و میلیون ها اطلاعات منتشــر شده باشد، باید مدعی العموم یعنی 
دادستانی به این قضیه ورود و در صورت خســارت، مطالبه جبران خسارت کند. البته 

اشخاص حقیقی و حقوقی هم می توانند شخصاً اقامه دعوی کنند.»

 ضرورت تاب آوری سایبری برای سیستم ها

اسماعیل باقری اصل، مدیر امنیت شرکت پرداخت الکترونیک سداد، نیز معتقد است 
که نگرش سنتی توسعه امنیت، مبتنی بر شــناخت و رفع آسیب پذیری های شناخته 
شــده اســت که این نگرش، تضمین کننده کاهش یا رفع مخاطرات ناشــی از تهدیدات 
ناشناخته یا مبتنی بر نفوذ و حضور مهاجمان و متخاصمان در زیرساخت های حساس 

و حیاتی نیست. 
بر این اساس رویکرد تلفیق امنیت فعال با دفاع پیش کنشانه و بهبود تاب آوری سایبری 
بســیار مؤثرتر خواهد بــود. او در ادامــه توضیــح می دهد: «تــاب آوری ســایبری توانایی 
پیش بینی، دفاع، بازیابی از بحران و سازگاری با شرایط نامساعد، تنش ها و حملات در 
زیرساخت و سامانه های سایبری یک سازمان است که به عنوان یک ویژگی ضروری برای 
سیستم ها به رسمیت شناخته شده و باعث افزایش آگاهی از تهدیدات سایبری پیچیده 
و در حال رشد شده است. این مورد آن قدر در بازه زمانی چند سال اخیر رشد پیدا کرده 
که تمامی  سازمان های بزرگ و کوچک را به سمت خود سوق داده تا بتوانند با بهره مندی 
از سازکارهای معرفی شــده و پیاده ســازی مفاهیم و اصول تاب آوری، تداوم کسب وکار و 

امنیت خود را حفظ کنند.»

 مصون بودن کاربر در مقابل افشای داده  ها
بنا بر صحبت های شاهین نورصالحی، پژوهشگر آسمانی آبی، یکی از روش های مناسب 
برای افزایش امنیت سایبری صنایع استفاده از الگوی ایمن بر مبنای طراحی است. او در 
این باره بیان می کند: «در این رویکرد  مسئله باید تغییر کند؛ یعنی مسئله از «هکر نباید 
به داده ها دسترسی داشته باشد» به «کاربر باید در مقابل هر نوع افشای داده سهوی 
یا عمدی مصون باشد» تبدیل شود و شــما تحت هر شرایطی موظف به اعمال نهایت 
بدبینی نسبت به سیستم عامل، شبکه و سخت افزارهای مربوطه هستید. درواقع درک 
این مهم برای پیاده سازی مبحث «اعتماد بر مبنای آزمون» اهمیت بالایی دارد؛ زیرا در 
این مدل شما به جای یک مرتبه اجرای آزمون امنیتی برای محصول نهایی، موظف به 
پیاده سازی یک روند روزانه تست امنیتی بابت هر بخش از توسعه محصول هستید، 
درنتیجه با درجه بالاتری از اطمینان در مقابل «حملات زنجیره تأمین» مقاوم می شوید، 
اما این رویکــرد جدید، تمــام عملیــات «اعتماد بــر مبنای آزمون» را شــامل نمی شــود. 
جمع آوری و تطابق  دادن توابع استفاده شده در طراحی محصول، باگ از سمت محصول 
در دست کاربر نهایی و گزارش آسیب پذیری ها از مراجع رسمی در یک بانک اطلاعاتی 
و پردازش دائمی آنها رویه ای است که تقریباً انواع خطای سهوی یا عمدی انسانی را در 

سرتاسر زنجیره تأمین محصولات انفور ماتیکی پوشش می دهد.» 

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
حمیدرضا ولی زاده

پویا پوراعظم
هاشم راز

محمدجعفر نعناکار
شاهین نورصالحی

اسماعیل باقری اصل
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فناور ی های مالی ایران

 لزوم افزایش ظرفیت های هوش مصنوعی در بانک ها
بنا بر صحبت های زهرا میرحسینی، معاون فناوری اطلاعات 
و ارتباطــات بانــک پاســارگاد، این طــور بــه نظر می رســد که 
اولویت هــای صنعت بانکی کشــور در شــش ماه اول ســال 
1402، اجرای پروژه های مرتبط با سامانه های حاکمیتی بانک 
مرکزی بــا محوریت موضوعاتــی نظیر امنیــت، دیجیتالی 
کردن، تداوم کسب وکار، واسطه گری مالی، کاهش هزینه های 
ارائه خدمات و درآمدزایی بوده است. او در این باره می گوید: 
«با وجود این،  لازم است شرایطی فراهم شود که نظام بانکی 
کشــور علاوه بر این مــوارد، رفته رفته به اهمیــت کلان داده و 
تحلیل داده محور و هوشــمندی کســب وکار واقف شود که 
لازمه ایــن مهــم افزایش ظرفیت هــای هــوش مصنوعی در 

بانک هاست.»
به باور میرحسینی، صنعت بانکی کشــور در نیم سال اول 

 بررسی عملکرد و وضعیت شش ماه اول سال ۱۴۰۲ صنعت بانکی کشور

نوآوری؛ گره گاه اصلی 
توسعه صنعت بانکی

صنعت بانکی کشــور که در ســال های گذشــته در تلاش برای رفتن به ســمت تحول دیجیتال و در ادامه آن، به  دنبال تحقق 
بانکداری دیجیتالی بود، اخیراً مفهوم بانکداری هوشمند را به دال مرکزی گفتمان خود تبدیل کرده است؛ تا جایی که موضوع 
  ً دهمین همایش بانکداری الکترونیک و نظام های پرداخت نیز به «گذار به بانکداری هوشمند» اختصاص یافته بود و تقریبا
در تمام سخنرانی ها و پنل ها به چیستی، چرایی و اهمیت هوشمند شدن صنعت بانکی کشور پرداخته شد. فعالان صنعت 
بانکی کشور، در حالی رؤیای هوشمند شدن بانک هایشان را در سر دارند که بنا بر گفته برخی از مدیران،  بانک ها هنوز حتی آن طور که باید و 
شاید دیجیتال نشده اند و چالش ها و مقاومت ها برای توسعه فرم های جدید بانکداری در ایران ادامه دارد. در بخش «تنظیم گری» شماره ۷۶ 
عصر تراکنش بر آن شــدیم نگاهی به عملکرد صنعت بانکی کشــور در شش ماه اول ســال ۱۴۰۲ داشته باشــیم و به این موضوع بپردازیم که 
اولویت ها، چالش ها و دستاوردهای این صنعت در این بازه زمانی، چه مواردی بودند و آیا این صنعت آماده رفتن به سمت بانکداری هوشمند 
هست یا خیر. زهرا میرحسینی، معاون فناوری اطلاعات و ارتباطات بانک پاسارگاد؛ فرهاد اینالویی، عضو هیئت مدیره شرکت جهان ارقام پارس؛ 
نوش آفرین مؤمن واقفی، معاون فناوری اطلاعات بانک دی؛ علی چهارلنگی، مدیرعامل شرکت فناوری اطلاعات خوارزمی و مرتضی ترک تبریزی، 

رئیس هیئت مدیره بانک تجارت در این گزارش به بررسی عملکرد صنعت بانکی کشور در نیم سال اول ۱۴۰۲ پرداخته اند.

1402 با چالش هایی نیز مواجه بوده  است؛ ازجمله:  تحریم، تورم، کاهش ارزش پول ملی، 
مسائل مربوط به نقدینگی و محدودیت ناشــی از رشــد دارایی ها در نظام بانکی، کمبود 
سرمایه انسانی متخصص و افزایش نرخ مهاجرت، تعدد و پیچیدگی پروژه های حاکمیتی 
و زمان بندی های ابلاغ آنها.به گفته او، نوآوری در صنعت بانکی از یک انتخاب به یک الزام 
 انکارناپذیر تبدیل شده و به نوعی، شرط تعیین کننده برای بقا و موفقیت بانک ها محسوب 
می شــود. به همین دلیل همواره رقابت برای تحقیق، توســعه و تجاری سازی محصولات 
نوین بانکی با استفاده از فناوری های روز دیجیتالی، در دستورکار بانک ها قرار داشته است. 

 نوآوری؛ از عناصر کمتر توجه شده
فرهاد اینالویی، عضو هیئت مدیره شرکت جهان ارقام پارس، معتقد است در سال 1402 
با توجه به فشاری که دولت ها به بانک ها آوردند و با توجه به افزایش هزینه تمام شده پول، 
ابزارهای زیادی از سمت بانک ها ارائه نشده و این فین تک ها بوده اند که تمام تلاش خود 
را در راستای پوشش این ضعف کرده اند. او در این باره می گوید: «در این راستا می توان از 
BNPLها به عنوان یکی از نمونه های موفق توسعه ابزارهای فراگیری مالی در کشور نام برد.»
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اینالویی بیــان می کند کــه نــوآوری یکــی از عناصر کمتر 
موردتوجه قرار گرفته صنعت است. او توضیح می دهد: 
«دلایل این موضوع هم مشــخص اســت؛ بســته بودن 
سیستم های بانکی و عدم توجه آنها به فین تک ها ازجمله 
اصلی ترین عواملی اســت که نوآوری در صنعت بانکی 
را به مقوله ای حاشــیه ای تبدیل کرده است. هزینه های 
تولید محصولات جدید در بانک ها به شــدت بالا رفته و 
استفاده از فناوری و نوآوری می تواند به کاهش هزینه ها 
کمک کند. نوآوری از بیرون بانک ها وارد می شــود و نیاز 
به سرمایه گذاری واقعی و توجه به پتانسیل های بیرونی 
دارد.» یکی از اتفاق های مهمی که در نیمه اول سال 1402 
افتاده، اصلاح نظــام کارمزد بوده کــه بنا بر صحبت های 
اینالویی باید قوت بگیرد و ادامه پیدا کنــد. او در این باره 
اظهار می کند: «این طور به نظر می رسد که فاز اول طرح 
اصلاح نظام کارمزد نتایج خوبی داشته است. توقع ما از 
رگولاتور این است که فازهای بعدی این طرح را به سرعت 
اجرایی کند و پیشنهاد من این است که بخشی از کارمزد 

را از دارنده کارت بگیرند.»

 توسعه لندتک ها؛ تنها تجربه موفق سال ۱۴۰۲
نوش آفرین مؤمن واقفی، معاون فناوری اطلاعات بانک 
دی، نیز با بیان اینکه در شش ماه اول سال 1402، شاید 
در عمــل اتفاق هــای بزرگــی را شــاهد نبودیــم، می گوید: 
«اما در ایــن دوره، روند بارزی در خرید اقســاطی مبتنی 
بــر اعتبــار، BNPL، اعتباردهــی و اعطــای تســهیلات یا 
اعتبار بر مبنای توثیق دارایی هایی غیر از ملک (ســهام، 
توکــن،....) داشــته ایم. اکوسیســتم اخیــراً بــه ضــرورت 
طراحــی مدل هــای کســب وکار در بانک هــا براســاس 
زنجیــره ای از خدمات بانکی و پرداخــت، خدمات بیمه، 
خدمــات لیزینــگ، خدمــات صرافی یــا ســرمایه گذاری 
واقف شــده و مدیریت ثروت محور تفکر مدیریت کلان 
بانک های پیشرو قرار گرفته است. بانک ها عموماً در کنار 
هلدینگ های فناوری و مالی در طراحی اکوسیستمی از 
زنجیره ذی نفعان در این حوزه ها شامل کارگزاری، بیمه و... 
به مفهوم اعتباردهی، تسهیلات و خرید اعتباری توجه 
کرده اند  و به طور خلاصه، در شش ماه اول سال ابزارهای 
فراگیری مالی در حوزه اعتبار و تسهیلات خرد در مسیر 
ریل گذاری اولیه قرار گرفته است. هرچند به دلیل کندی 
تصمیم گیری ها، چهارچوب پیچیده نظارت بر بانک ها و 
عدم ریسک پذیری شان، بسیاری از لندتک ها در مقایسه 

با بانک ها عملکرد بهتری داشته  اند.» او اظهار می کند: «تنها تجربه موفقی که در صنعت دیده 
می شود، یکی ورود لندتک ها است و دیگری استفاده از خلأ موجود در عدم  توسعه پذیری کافی 

کارت  های اعتباری در مقایسه با کارت دبیت.»

 نوآوری در زمینه مدل های کسب وکار
بنا بر صحبت های علی چهارلنگی، مدیرعامل شرکت فناوری اطلاعات خوارزمی، در نیمه 
اول سال 1402 نوآوری های زیادی را شاهد بوده ایم. به نظر او، مهم ترین نوآوری ها نه در زمینه 
محصولات فناورانه، بلکه در زمینه مدل های کســب وکار بوده که البته فقط در اکوسیستم 
اقتصاد دیجیتال قابل  ظهور است: «تحریم ها، عدم  تعامل ارگانیک بانک ها و کسب وکارها 
با جهان خارج و شرایط اقتصادی داخلی ازجمله علل اصلی ایجاد چالش در صنعت بانکی 
کشور هستند. از دیدگاه تغییر در مدل های کسب وکار، مشارکت بانک های ایرانی با فین تک ها 
که بازیگران نوظهور فناوری های مالی هستند، نشان از این دارد که بانک های ایرانی دیگر خود 
را حکم فرمای تمام عیار این صنعــت در نظر نمی گیرند و این مســئله را فهمیده اند که اگر با 
کسب وکارهای جدید فناوری های مالی مشارکت نکنند، آینده روشنی نخواهند داشت. از 
مصداق های این روند مشارکت جویی می توان به همکاری بانک تجارت با دیجی پی و همکاری 
بانک ســامان با ازکی وام اشــاره کرد. یکی دیگر از روندهای حاکم بر صنعت بانکی کشور در 
نیم سال اول سال جاری، انتقال منبع درآمد اصلی از ساختار تسهیلاتی به ساختار خدماتی 
و کارمزدی و به دست آوردن سود از محل ارائه خدمات به مشتریان بانک هاست. بانک های 
صادرات، ملی و تجارت سال هاست که در پی این مسئله هستند و در نیمه اول سال 1402 در 

مسیر تحقق آن قدم برداشته اند.»

 بانک ها دستشان به لحاظ مباحث قانونی باز نیست
به عقیده مرتضی ترک تبریزی، رئیس هیئت مدیره بانک تجارت، شش ماه اول سال 1402 
در صنعت بانکی کشور به رفع چالش هایی گذشت که اساساً نباید وجود داشته باشند. 
او در این باره می گوید: «برای مثال بانک ها درگیر این بودند که برای سرویس پیامک خود 
کارمزد بگیرند و حرف حسابشان هم این بود که وقتی مشتری خدمتی را دریافت می کند، 
باید هزینه آن را بپردازد تا در بلندمدت نظام بانکی کشور ورشکست نشود. حفظ امنیت و 
ارتقای زیرساخت های سخت افزاری نیاز به منابع مالی دارد که بخشی از آن باید از سمت 
کارمزدها تأمین شــود و در همه جای دنیا نیز همین طور است. یکی دیگر از چالش های ما 
به GSB و PGSB برمی گردد که سازمان ها باید به آن متصل شوند و مقوله ای دست وپاگیر 
و عملاً کارایی چندانی برای بانک ها ندارد و بیشتر به درد نظام هایی مانند آموزش وپرورش، 
تربیت بدنی و وزارت صنعت می خورد. توثیق ســهام، بــرات الکترونیــک و TSP نیز انرژی 
زیادی از بانک ها گرفته و هنوز هم به نتیجه نهایی نرســیده اســت. از طرفی سال هاســت 
فعالان حوزه بانکداری و پرداخت و بازیگران نوآور در این حوزه، منتظر به رسمیت شناختن 
فین تک ها، ارائه مجوز رسمی فعالیت توسط رگولاتور به آنها و در کل ایجاد نظامی هوشمند 
برای نظارت و پاســخگویی به این بازیگران اســت. چند ســال اســت کــه از ایجــاد پارادایم 
بانکداری باز گذشــته، امــا همچنان در ایــران از منظــر قانون گــذاری در این حــوزه، اقدامی 
تأثیرگذار صورت نگرفته و هرازچندگاهی به صورت موردی برای آن یک تصمیم جدید گرفته 
می شود.» او نوآوری را گره گاه اصلی توسعه صنعت بانکی می داند و بر این باور است که با 

اقدامات ابتکاری بانک ها می توانند از آن عبور کنند.  

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
زهرا میرحسینی

فرهاد اینالویی
نوش آفرین مؤمن واقفی

علی چهارلنگی
مرتضی ترک تبریزی
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فناور ی های مالی ایران

 چالش های موجود منشأ  رمزارزی ندارند

کســب وکارهای حوزه هــای مختلــف در یک ســال گذشــته، روزهای ســختی را پشــت ســر 
گذاشــته اند و با چالش های زیادی مواجــه بوده اند که برخی از آنها بین تمام کســب وکارها 
مشترک و برخی دیگر مختص کسب وکارهای خاصی بوده است. سعید عبادتی، مدیرعامل 
اکسبیتو، در این باره می گوید: «کسب وکارهای حوزه اقتصاد دیجیتال در شش ماه دوم سال 
1401 با چالش هایی نظیر مشکلات مربوط به اینترنت، کاهش دسترسی افراد به پلتفرم ها 
و مهاجرت نیروی انسانی متخصص مواجه بوده اســت. عدم برخورد نهادهای مسئول با 
حساب های اجاره ای و فیشینگ نیز باعث افزایش فشارهای پلیس فتا روی کسب وکارهای 
رمزارزی شده است. این مسائل و موارد مشابه، کسب وکارهای اقتصاد دیجیتال و رمزارزی 
کشور را در ارائه خدمات به کاربرانشــان با چالش های گوناگونی دچار کرده  است که اساساً 
منشــا رمزارزی ندارند.» پیش بینی او برای چالش های احتمالی ســال 1403 این اســت که 
کسب وکارها با بحران جذب و نگهداشت نیروی انسانی مواجه می شوند،  زیرا با موج گسترده 
مهاجرت نخبگان مواجهیم و این مسئله دسترسی به نیروهای انسانی ماهر و شایسته در 

کشور را پیچیده تر می کند و کسب وکارهای مختلف را به چالش می کشد.

 محدود شدن زمین بازی
به باور محمد حکیمــی، مدیرعامل رمزینکس، نیــز بخش بزرگی از مشــکلات فعالیت در 

فعالان درباره چالش های فعالیت کسب وکارهای رمزارزی و لزوم همکاری با لندتک ها در کشور می گویند

آینده در گرو تصمیمات 
رگولاتور است

گسترش و توسعه فناوری بلاکچین و رمزارزها در ایران و جهان، حاکی از آن است که موج رمزارزها جریانی است که آینده ما را 
دربرمی گیرد و طبیعی است که این جریان بسیاری از گفتمان ها، پارادایم ها و قواعد بازی در صنایع مالی را دگرگون کند. در این 
تغییر و تحولات نیز قطعاً هر کشوری که هوشیارانه و هوشمندانه به ایفای نقش بپردازد، فرصتی استثنایی برای توسعه صنایع 
مالی خود به دست می آورد. با وجود این، حوزه رمزارز در ایران در فضایی خاکستری به سر می برد و فعالیت این حوزه در کشور 
با چالش های رگولاتوری مواجه است که برطرف شدن آنها بخش بزرگی از مشکلات توســعه این حوزه را برطرف می کند. لزوم هم افزایی میان 
لندتک ها و رمزارزها، چالش های فعالیت صرافی های رمزارز و بررسی خلأهای صنعت رمزارز و بلاکچین ایران از موضوعاتی  هستند که در بخش 
«تنظیم گری» شماره ۷۷ عصر تراکنش به آنها پرداخته ایم. کارشناسان و مدیران حوزه رمزارز کشور معتقدند سیر صعودی تورم و توسعه ناهمگام 
ابزارهای فراگیری مالی در ایران باعث کاهش قدرت خرید مردم و فقیرتر شدن آنها شده و با توجه به استقبال آنها از لندتک ها و ظرفیت هایی 
که رمزارزها دارند،  می توان بین این دو حوزه پل زد و بستر دریافت اعتبار و وام را برای مردم هموار کرد. با این حال، چهارچوب خاصی برای چنین 

فعالیت هایی در کشور وجود ندارد. در ادامه گفت وگوهای انجام شده در این باره را می خوانید.

حوزه رمزارزها با تغییر نحوه نگــرش و کردار نهاد متولی 
برطرف می شــود و این مســئله مهمی اســت که باید به 
آن پرداخت: «درواقــع، نهاد متولی باید رفتــار خود را با 
نگرش توسعه تنظیم کند و نگرش مبتنی بر تهدید خود 
را کنار بگذارد، زیرا همین تغییر می تواند به رفع بسیاری 
از چالش ها و موانع پیش روی کســب وکارهای رمزارزی 
منتهی شــود.» حکیمــی در ادامــه می گویــد: «چالش 
مهاجرت نیروی انسانی مسئله ای جدی و چندوجهی 
اســت که ریشــه در عوامل متعددی دارد که به نظر من 
برخــی از آنهــا را می تــوان برطرف کــرد، اما ایــن موضوع 
باعث شــده زمین بازی ما محدود بمانــد. ضمن اینکه، 
بنــا بــر گمانه زنی ها و نوع نگرشــی کــه نهادهــای متولی 
دارند، ممکن است در سال 1403 با تنگناهای رگولاتوری 

سخت تر و بیشتری مواجه باشیم.»

 کاهش سقف واریزهای درگاه های اینترنتی
بنــا بــر صحبت  هــای احســان مطلبــی، مدیرعامــل 
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ســرمایکس، محدودیــت در دسترســی بــه اینترنــت، 
تصمیم های سلیقه ای رگولاتور، تورم و کم کردن سقف 
پرداخت  درگاه های بانکی ازجمله چالش هایی اند که در 
سال گذشته باعث اختلال در کار صرافی های رمزارزی 
شــده اند. او در این بــاره توضیــح می دهــد: «بزرگ ترین 
مشکل ما در سالی که گذشت به محدودیت های مربوط 
به اینترنــت برمی گردد. مشــاغل رمــزارزی به ناچار باید 
با خارج از کشــور ارتباط داشته باشــند و محدود شدن 
دسترســی افــراد بــه اینترنــت باعث دشــوار شــدن این 
اقدام می شود. محدودیت های پرداختی نیز یکی دیگر 
از چالش هایی اســت که بــه آن دچــار شــده ایم. تقلیل 
ســقف پرداخت  درگاه های بانکی از صد میلیون تومان 
به 25 میلیون تومان برای هر کد ملی که هیچ توضیحی 
برای انتخاب این رقم و دلایل کاهش آن هم داده نشــد، 
باعث به تعویق افتادن توسعه کسب وکارهای رمزارزی 
می شــود. چالش بعدی نیز به دســتورها و تصمیم های 

سلیقه ای نهادها و افراد مختلف برمی گردد.»

 تأثیر تورم بر مخارج صرافی ها
بــه گفتــه مســعود ملک محمــدی،  مدیرعامــل صرافی 
تبدیل، نیز تحلیل ها حاکی از آن است که در سال آینده 
با نرخ تورم بالایی مواجه خواهیم بود و این افزایش سریع 
قیمت ها ، تأثیر مستقیمی بر مخارج صرافی های رمزارزی 
خواهــد داشــت؛ مخارجــی کــه خــودش را در دو بخش 
پرداخت دســتمزد کارکنان و تأمین زیرساخت ها به رخ 
می کشد. او مهاجرت نیروی انسانی متخصص را یکی 
از چالش هایی می داند که در سال 1403 فزونی می یابد و 
در این باره اظهار می کند: «مهاجرت جوانان متخصص 
ادامــه خواهد داشــت و این مســئله به کند شــدن روند 
پیشرفت صرافی های رمزارز منتهی خواهد شد. خروج 
نیروی کار ماهر از یک شرکت به این معنا است که باید 
آن وقت و انرژی را که می بایســت برای توسعه خدمات 
هزینه کنند، به جذب و تعلیم نیروهای جدید که عموماً 
کم تجربه اند و تخصص کمتری دارند، اختصاص دهند 

و این یعنی به تعویق افتادن توسعه.»

 نرخ نکول بانک ها صفر خواهد شد 
اقتصاد ایران در وضعیتی است که بخش زیادی از مردم 
در تأمیــن نیازهای روزمــره خود بــا مشــکل مواجه اند و 
تقریباً هیچ پس اندازی ندارنــد. فرهاد فلاح،  مدیرعامل 

آبان تتر، با اشــاره به این مسئله درباره اهمیت همکاری کســب وکارهای لندتکی و رمزارزی 
می گوید: «مردم می خواهند از پس زندگی روزمره شــان برآیند و در کنار آن بتوانند مقداری 
از درآمد خود را پس انداز و سرمایه گذاری کنند. پلتفرم های رمزارزی می توانند بستری برای 
سرمایه گذاری باشند، اما همه ما می دانیم که خریدوفروش رمزارز در ایران ناممکن است و این 
مشکل به اقتصاد جامعه لطمه می زند، زیرا اشکال سرمایه گذاری در دنیا تغییر کرده و ما هم 
اگر می خواهیم همسو با دنیا پیشرفت کنیم، باید در برابر پذیرش ایده های نو منعطف باشیم. 
یکی از اتفاق هایی که باعث افزایش قدرت خرید مردم و برگرداندن مقوله سرمایه گذاری به 
سبک زندگی آنها می شود، همکاری میان لندتکی ها و رمزارزی ها است  که به بخش بزرگی از 

جامعه، در برطرف کردن نیازهای اولیه شان کمک می کند.»

 حمایت از سرمایه گذاری های داخلی

به گفته علی جهانــی، هم بنیان گــذار و رئیس هیئت مدیــره بیت پین، در حــال حاضر بازار 
رمزارزها یکی از قطب های اصلی سرمایه گذاری مردم است. در شرایطی که بازار بورس رونق 
چندانی ندارد و بازار و ملک و خودرو نیز تقریباً راکد است، بخش بزرگی از پول نقد جامعه 
به سمت بازار رمزارز سوق داده شده است. او می گوید: «حمایت از سرمایه گذارهای داخلی 
در چنین وضعیتی منجر به عدم خروج سرمایه از کشور شده و نقش مهمی را در کنترل نرخ 
ارز ایفا می کند. درواقع، وام دهی به دارندگان رمزارز یکی از روش هایی است که آنها را مجاب 
خواهد کرد سرمایه هایشان را در داخل مرزهای کشور نگه دارند. این مسئله به حدی مهم 

است که می تواند به ضرورتی برای توسعه همکاری بین لندتک ها و رمزارزها تبدیل شود.»

 تعیین چهارچوب برای همکاری رمزارزها و لندتک   ها
به گفته محمدصادق آزادانی، رئیس کمیسیون لندتک نصر تهران، نحوه همکاری بازیگران 
اکوسیســتم با یکدیگر مســئله مهمی اســت که نباید از آن غافل ماند. او در ایــن باره بیان 
می کند: «همکاری بازیگران اکوسیستم با یکدیگر می تواند شاخصی مهم برای سنجش 
موفقیت آن تلقی شــود، اما این موفقیــت در صورتی حاصل می شــود کــه چهارچوب ها و 
مرزهای همکاری بین این کسب وکارها مشخص و تعریف شده باشد. این مرزبندی به این 
معنا است که هر کسب وکاری باید در زمینه تخصصی خودش فعالیت کند و همکاری آن با 
دیگران باعث ارتقای سطح سرویس ها، کیفیت خدمات و خلق ارزش در کسب وکارها شود و 

اگر این طور نباشد این همکاری ها به مدل کسب وکاری شرکت ها لطمه می زند.»

 تسهیل ورود سرمایه گذاران خرد
محمد طهرانــی، کارشــناس بلاکچیــن و اقتصاد توکــن، نیز معتقد اســت انجمــاد املاک و 
سرمایه های غیرمنقول بانک ها و عدم استفاده مولد از آنها در چرخه اقتصادی از یک سو بر 
عرضه مسکن های موجود برای اجاره و خرید تأثیر گذاشته و از سوی دیگر با انجماد منابع 
بانک، توانایی آنها را در صدور تسهیلات خرید و ساخت مسکن محدود کرده است. کاهش 
ســرمایه گذاری روی بخش املاک باعث رکود در ساخت وساز مسکن می شــود. او درباره راه 
برون رفت از این مشــکل می گوید: «تنها راه برون رفت از مشکلات و حرکت به  سوی تعالی، 
استفاده از ابزارهای نوآورانه است. امیدوارم با همکاری همه ذی نفعان صنعت ساختمان در 
توسعه توکن املاک، این فناوری علاوه بر تسهیل ورود سرمایه گذاران خرد به این حوزه، منجر 

به تسهیلگری در زنجیره تأمین صنعت ساختمان نیز بشود.» 

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
سعید عبادتی

محمد حکیمی
احسان مطلبی

مسعود ملک محمدی
فرهاد فلاح

علی جهانی
محمدصادق آزادانی

محمد طهرانی

به ترتیب از راست  به چپ:

فرهاد فلاح

محمدصادق آزادانی
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فناور ی های مالی ایران

 کافی نبودن بودجه اختصاص یافته
فرهاد بهمنی، عضــو اجرایی هیئت مدیره و معاون فناوری اطلاعات پســت بانک، با اشــاره 
به بودجه فناوری اطلاعات این بانک توضیح می دهد که اگر در پســت بانک، هر دو بودجه 
ســرمایه ای و جاری (فقط بخش مالــی و اداری) را در نظــر بگیریم، بودجــه اختصاص یافته 
حــدوداً رقمی معــادل بــا 20درصد به نســبت کل اســت: «من فکــر می کنم برای توســعه و 
حرکت به ســمت اهداف بالاتر این رقم حداقل باید به 40درصد برسد، زیرا به نظر می رسد 
رقم فعلی کفاف بخش فناوری اطلاعات در بانــک را نمی دهد، همچنین در بحث امنیت و 
زیرساخت های آن هنوز راهی بسیار طولانی در پیش است و کار زیادی در کشور انجام نشده 
است.» بهمنی معتقد است بین ســرمایه گذاری در فناوری و ســودآوری در بانک ارتباطی 
مســتقیم وجود دارد و تجربه ســال ها نگهداری و به روزرســانی ســامانه ها و زیرســاخت ها 
این موضوع را نشــان می دهد. در برخی از مقالات مرتبط قید شــده است که صرف هزینه 
5درصدی در فناوری، سودآوری را تا 20درصد افزایش می دهد. او با بیان این موارد می گوید: 
«پس بین ســرمایه گذاری در بخش فناوری اطلاعات و سودآوری، ارتباط مستقیمی وجود 
دارد، ولی چالش ها و مشکلاتی مانند دیدگاه نادرست مدیریتی باعث می شود برخی مدیران 
صرف هزینه در فناوری اطلاعات را صرفاً نوعی هزینه بدانند، نه سرمایه گذاری. این مدیران 
ارتباط مستقیم بین سودآوری و فناوری را نمی بینند و فکر نمی کنند که اگر فناوری نباشد 

هیچ کدام از سودآوری ها وجود نخواهد داشت.»

 اجتناب ناپذیر بودن بازنگری در تخصیص بودجه  فناوری اطلاعات 
مجید جعفریان، معاون فناوری اطلاعات بانک سرمایه، معتقد است الگوی مصرف بودجه 
در حوزه فناوری اطلاعات در حال تغییر است؛ به عبارتی بانک های کشورهای توسعه یافته 

میزان بودجه بانک ها در بخش فناوری اطلاعات چقدر است و چه تأثیری در نوآوری بانک ها دارد؟

مسئله فقط  بودجه نیست
خلق ارزش در کسب وکار صنعت بانکداری رابطه مستقیمی با توسعه و تقویت فناوری اطلاعات در این صنعت دارد و از طرف 
دیگر میزان هزینه کرد در بخش فناوری اطلاعات تأثیر مستقیمی بر سودآوری دارد. به  نحوی  که طبق نتایج مطالعه مؤسسه 
گارتنر، در ازای تخصیص هر ۵درصد از بودجه کل به بخش فناوری اطلاعات، سود حاصله در حوزه بانکداری تا ۲۴درصد افزایش 
می  یابد. در این میان سؤال این است که در ایران سهم بخش فناوری اطلاعات از بودجه بانک ها چقدر است؟ به همین منظور 
در بخش «تنظیم گری» شماره ۷۸ عصر تراکنش به سراغ فرهاد بهمنی، عضو اجرایی هیئت مدیره و معاون فناوری اطلاعات پست بانک؛ مجید 
جعفریان، معاون فناوری اطلاعات بانک ســرمایه؛ رســول لطفی  آذر، معاون فناوری اطلاعات بانک ملت؛ محمد صادقی، مدیرعامل شرکت 
بهسازان ملت؛ حسام حبیب اله، معاون فناوری اطلاعات بانک شهر؛ احمد سلمانی آرانی، مدیرعامل هلدینگ بهپویان هوشمند امید، مصطفی 
امینی، مدیرعامل و عضو هیئت مدیره شرکت گسترش فناوری های نوین بانک کشاورزی و حمید کردبچه، مدیرعامل شرکت ناواکو رفتیم تا 

نگاهی به بودجه اختصاص یافته به بخش فناوری اطلاعات در بانک ها داشته باشیم و از تأثیر آن بر نوآوری صحبت کنیم.

در حال تعریف الگوی جدیدی برای مصرف بودجه شان 
در ایــن زمینه انــد. اگر ایــن الگــو ی جدیــد در بانک های 
کشــور ما نیــز اجــرا شــود، قطعــاً بودجــه بیشــتری لازم 
خواهد بود: «اگــر بخواهیم کســب و کار بانــک را تغییر 
دهیم و به بانک به چشم یک سازمان فناوری اطلاعاتی 
که سرویس های بانکی ارائه می دهد نگاه کنیم، بودجه 
فعلــی پاســخ گو نخواهــد بــود. اکنــون دیــدگاه معمول، 
براســاس همان نگــرش بانکداری ســنتی اســت. فرض 
کنید همان خدماتی که در بانکداری سنتی به مشتریان 
ارائه می شود الکترونیکی شود. در این شرایط، نوع نگاه 
ما تغییر چندانی نکرده است، لذا در راستای حرکت به 
ســمت تحول دیجیتال، بازنگــری در تخصیص بودجه  

فناوری اطلاعات اجتناب ناپذیر است.»

 تحریم و افزایش قیمت دلار؛  بزرگ ترین چالش
رســول لطفی آذر، معاون فناوری اطلاعات بانک ملت، 
نیز با اشاره به نسبت بودجه فناوری اطلاعات این بانک 
به کل آن، توضیح می دهد: «پیش بینی و دریافت بودجه 
بخش فناوری اطلاعات نسبت به هزینه کرد در سال های 
مختلف از بانک متفاوت بوده است، اما هیچ گاه مشکل 
و محدودیتی در دریافت بودجه نداشــتیم. بزرگ ترین  در حوزه فناوری اطلاعات در حال تغییر است؛ به عبارتی بانک های کشورهای توسعه یافته 
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سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

محدودیت ما در بخش فناوری اطلاعات تحریم هاست. تحریم ها و افزایش قیمت دلار 
باعث می شود تأمین کنندگان با ضرر مواجه شوند و اغلب خریدهای بانک با صرف زمان 
طولانی و هزینه و جریمه های ســنگین برای بازیگران تمام شود. خیلی مواقع تنگناهای 
تحریمی و افزایش قیمت دلار، باعث شــده کالاها و تجهیزاتی که حتــی بانک روی آنها 
سرمایه گذاری کرده و بودجه هم برای آنها دارد، تأمین نشوند.» به گفته لطفی آذر، مسئله 
سرویس های بخش فناوری اطلاعات حیاتی است و با زندگی مردم در پیوند است. پس 
درنهایت نمی توان هزینه نکرد: «ما در شرایطی نیستیم که بانک بخواهد در هزینه های 
زیرساختی   اش کوتاهی کند. با توجه  به لزوم تداوم کسب و کار، بعید می دانم بانکی باشد 

که ریسک را بپذیرد و در خرید تجهیزات به دلیل  نداشتن منابع کوتاهی کند.»

 فناوری بهره وری منابع انسانی را افزایش می دهد
بخش قابل توجهی از هزینه های بانک ها مربوط به حوزه منابع انسانی است. بنابراین 
اگر از ابزارهای فناورانه اســتفاده کنیم، بهره وری را در حوزه منابع انســانی به شدت ارتقا 
می دهیم. حســام حبیب اله، معاون فنــاوری اطلاعات بانک شــهر، با بیــان این موضوع 
می گوید: «هرچه بانک به ابزارهای فناوری اطلاعات مجهز شود احتمال سهم گرفتن و 
بزرگ  شدنش افزایش می یابد. در نگاه سنتی بانکداری، بزرگ  شدن بانک یعنی افزایش 
نیرو و تعداد شعب، اما رویکرد نوین بانکداری این طور نیست. با وجود اینکه هنوز نگاه 
بانکداری سنتی در کشور حاکم اســت، ولی در آینده تعداد شعب و نیرو ملاک نخواهد 
بود و ابزارها و زیرساخت های فناوری اطلاعات هســتند که می توانند باعث بزرگ  شدن 
سهم بازار بانک در بازه زمانی کوتاه تر و با هزینه کمتر شوند و تعداد مشتریان را افزایش 
دهند. این اتفاق ها فقط و فقط از مسیر فناوری اطلاعات محقق می شود. ضمن اینکه در 
همین مسیر است که استفاده از روندهایی مثل هوش مصنوعی در حوزه نوآوری باعث 

شخصی سازی بهتر خدمات و محصولات برای مشتریان می شود.»

 ناترازی بانک ها و سرمایه گذاری های نادرست
محمد صادقــی، مدیرعامــل بهســازان ملــت، نیز با اشــاره بــه اینکــه ناتــرازی بانک ها و 
سرمایه گذاری های نادرســت و بدون بازگشــت و بدون نتیجه گذشته، عامل اصلی عدم 
سرمایه گذاری مناسب در این بخش است، می گوید: «کم  بودن بودجه در بخش فناوری 
اطلاعات تأثیر زیادی در عدم نوآوری دارد. سرمایه گذاری روی فناوری، به شکلی است که 
پاسخ دهی و رســیدن به نقطه باردهی آن دو یا سه ســال زمان می برد. اکنون شاهد رکود 
شدیدی در نوآوری های الزامی در نظام بانکی هستیم. صنعت بانکداری همواره از سایر 
صنایع جلوتر بوده، اما این فاصله در حال کمتر شدن است، زیرا سرمایه گذاری مناسبی 
در این بخش انجام نشــده اســت. البته این طور نیســت که بانک هــا عامدانه نخواهند 
سرمایه گذاری کنند، بلکه ممکن است امکان سرمایه گذاری لازم را نداشته باشند، یکی 
از ادله محکم این اســت که هزینه های لازم برای حوزه فناوری ارزمحور اســت، اما درآمد 

بانک ها ریال محور است.»

 از تحریم و نبود زیرساخت تا نوسانات قراردادها
به عقیده احمد سلمانی آرانی، مدیرعامل هلدینگ بهپویان هوشمند امید، مشکل فقط 
بودجه نیست، بلکه سازکار تأمین و تجهیز خدمات زیرساخت و تجهیزات نیز مسئله 

اســت: «در شــرایط کنونی موانع بیرونی، مثل تحریم ها و 
نوساناتی که در قراردادها ایجاد می شود، باعث شده نتوانیم 
در نرخ ارز و برخی گارانتی ها به رقم دقیق برسیم. همچنین 
موضوع سازکار و تشریفات سخت و پیچیده مطابق با تمام 
آیین نامه ها یکی دیگر از این موانع است. معمولاً هزینه های 
مرتبــط بــا فنــاوری اطلاعــات را در ردیــف تشــریفات قــرار 
می دهند. این موضوع بسیار آسیب زننده است و درنهایت 
باعث می شود تهیه خدمت یا تجهیزی که ضروری است 
آن قدر طول بکشد که دیگر آن کالا یا خدمت درخواستی به 
کار نیاید. پس موضوع تأمین هم بسیار مهم است. البته 
بانک ها برای اینکه فرایند را تسهیل، و تکالیفشان را اجرا 
کنند شــرکت هایی ایجاد و ســازکاری طراحــی کرده اند، اما 
باز هم کافی نیست. من راهکار را در این می بینم که وزارت 
اقتصاد و بانک مرکزی، دستگاه های نظارتی ذی ربط، به ویژه 
افتا و پدافند غیرعامل، مســیر را باز کنند تا بتوان به ابزار، 
امکانات، سخت افزار و شبکه برای انجام اقدمات امنیتی 
نظارتی و ســامانه ها و ســرویس هایی که رگولاتــور به بانک 

ابلاغ می کند، دسترسی داشت.»

 نقایص شش گانه بودجه ریزی فاوای بانک های ایرانی
بنا بــر صحبت های مصطفــی امینی، مدیرعامل شــرکت 
گســترش فناوری های نوین در ســال های اخیر، بانک های 
ایرانی به اهمیت ســرمایه گذاری در فناوری اطلاعات برای 
بهبــود کارایــی عملیاتی، تجربــه مشــتری و افزایــش توان 
رقابت خود پی برده اند. درنتیجه، به نسبت گذشته میزان 
بیشــتری از بودجه خــود را بــه طرح های فنــاوری اطلاعات 
و پروژه های تحول دیجیتال اختصاص داده انــد. او در این 
باره توضیــح می دهــد: «این طرح هــا ممکن اســت ارتقای 
سیســتم های ســخت افزاری و نرم افزاری، اجرای اقدامات 
امنیت ســایبری، توســعه راهکارهای بانکــداری دیجیتال 
و ارتقای قابلیت  تجزیه وتحلیــل داده هــا را دربربگیرد، اما 
واقعیت این اســت که این رشــد بودجــه با توقــع  جامعه و 
صنایع از بانک ها برای نقش آفرینــی در حوزه تأمین مالی 
چابــک در زنجیره های ارزش و توســعه اقتصــاد دیجیتال 
ســازگاری ندارد. ازجمله نقایــص بودجه ریزی فــاوای اکثر 
بانک های ایرانی می توان به تخصیــص ناقص، دیرهنگام 
و ناکافی بودجه، ضعف در همسویی استراتژیک، ارزیابی 
ناکافی ریسک ها، کمبود و محدودیت در تخصص، عادت 
به رویکرد بالا به پایین در بودجه ریزی و افراط در استفاده از 

تکنیک های کلاسیک برنامه ریزی بودجه اشاره کرد.» 

تنظیم گری

به ترتیب از راست  به چپ:
فرهاد بهمنی

مجید جعفریان
رسول لطفی آذر
حسام حبیب اله

محمد صادقی
احمد سلمانی آرانی

مصطفی امینی



رویدادهــای راه کار بــا ســخنرانی های کلیــدی الهام بخــش، پنل هــای تعاملــی، میزگردهــای جــذاب 
و مــوارد دیگــر، جایــی اســت کــه کارشناســان صنعــت و رهبــران فکــری بــرای گفت وگوهــای راهبــردی 
در مــورد آخریــن روندهــا و پیشــرفت ها، در طیــف گســترده ای از خدمــات حرفــه ای گــرد هــم می آینــد.

 رویدادهای راه کار
در سال 1403

خردادماه
سومین رویداد رگ تک ایران

شهریور ماه
دومین رویداد برندکارفرمایی

نیمه اول سال
رویداد تحول، نوآوری و بهره وری

نیمه اول سال
رویداد  لندتک ایران

دی  ماه 
چهارمین رویداد ۹ ژانویه

عصرانه راه کار 
وهمکاری در برگزاری بزرگ ترین رویداد فناوری و نوآوری ایران (اینوتکس ۲۰۲۴)



افتخار ما همراهی 
کسب وکار های تأثیرگذار 

ایران با راه کار است



از سقوط 
سیلیکون ولی تا 
صعود سم آلتمن
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آخرین شماره سال ۱۴۰۲ ماهنامه عصر تراکنش را اختصاص دادیم به آنچه در شماره های پیشین گذشت و نگاهی اجمالی به اتفاق های یک 
سال گذشته جهان داشتیم. اولین شماره سال ۱۴۰۲ عصر تراکنش با سقوط بانک سیلیکون ولی و آخرین شماره آن نیز با انتخاب سم آلتمن 
به عنوان مدیر سال توسط مجله تایم، هم زمان شدند. همین دو اتفاق در ابتدا و پایان سال به خوبی فرازوفرود فناوری را در یک سال گذشته 
نشان می دهند. افزون بر این، استارتاپ های فین تکی و مشــکلات عدیده اکوسیستم فین تک هم از چشممان دور نماند. کمبود نقدینگی و 
مشتری در سال ۲۰۲۳ دامن فین تک ها را گرفته بود. موج جدید دیجیتالی  شدن و تغییر در سیستم های پرداخت دنیا هم از دیگر موضوعاتی بود 
که سال گذشته جزئیاتشان را بررسی کردیم. همچنین در سالی که گذشت نگاه ویژه ای به حوزه هوش مصنوعی داشتیم و از جوانب مختلف 
به این فناوری پرداختیم و از فرصت ها، چالش ها، نقاط قوت و ضعف آن گفتیم. در یکی از شماره ها، کتاب «فناوری در سال ۲۰۲۴» هاروارد 
بیزینس ریویو را مفصلاً بررسی کردیم و رقابت بر ساختن سوپراپ در خاورمیانه نیز پرونده دیگری بود که در سال گذشته آن را موشکافی 

کردیم و درس های آموزنده ای از تجربیات گذشته به خوانندگان ارائه دادیم.



300300
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران
و

فرانسیس بیکن در سال ۱۶۲۰ در کتاب «نو ارغنون» می گوید انسان در جریان هبوطش قدرتش را بر خلقت از دست داد و 
جبران این خســارت تنها با علم و فن امکان پذیر است. این فیلسوف انگلیســی بر این باور بود که دانش علمی، انسان را به 
جایگاهی همچون سیطره بر طبیعت می رساند. تا قرن ها نوشته های بیکن را چیزی جز رؤیاپردازی نمی دانستند. هرچند در 
سال ۱۹۶۰، پیش بینی او دیگر خیال پردازانه به نظر نمی رسید. از زمان انتشار اولین نسخه مجله تایم در سال ۱۹۲۷، تقریباً 
همیشه یک نفر، آن هم اغلب یک رهبر سیاسی یا چهره جهانی یا یکی از مدیران صنعتی آمریکا، به عنوان مرد سال برگزیده می شد، ولی در 
۱۹۶۰، این مجله به جای یک نفر، مجموعه ای از افراد را شایسته این عنوان دانست. این مجله پانزده نفر از دانشمندان آمریکایی را به دلیل 
دستاوردهای چشمگیرشان در طیفی از حوزه ها انتخاب کرد. به گزارش تایم، بالاخره نوبت به پیروزی علم و فناوری رسیده بود. در سال ۱۹۶۰، 
مجله تایم از آن رو دانشمندان را «مردان سال» خواند که پیشرفت های بی سابقه دانش، از طریق کاربردهای عملی جدید، همه چیز را درباره 
هستی انسان تغییر داده بود و ظرفیت های بالقوه برای پیشرفت بیشتر نامحدود به نظر می آمد. دبیران تایم درباره این اتفاق نوشتند: «جهان 
۳۴۰ سال پس از «نو ارغنون»، بسیار بیشتر از ۵٫۰۰۰ سال پیش از آن، تغییرات علمی به خود دیده است.» دقیقاً هر سالی که می گذرد سرعت 
تغییرات علمی و ظهور فناوری های نو بیشتر می شود. سال گذشته نیز برای صنعت فناوری پرماجرا و پرهیاهو بود و اتفاقات تلخ وشیرین زیادی 
در این صنعت رخ داد. عصر تراکنش نیز همچون سال های گذشته، در هر شماره صفحاتی را به فناوری در جهان اختصاص داد و مهم ترین 
رویدادهای این صنعت را در جای جای جهان موشکافانه بررسی کرد. در آخرین شماره سال نیز مروری داشتیم بر هر آنچه در این یک سال 

در صنعت فناوری پیش آمد و اتفاقات این یک سال را به طور خلاصه بررسی کردیم.

جهان از دریچه نگاه عصر تراکنش در سالی که گذشت

دور و نزدیک فناوری 
بهره وری در سال ۱۴۰۲

راضیه مینایی
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جهان

دهم مارس بــود که خبر ســقوط آزاد بانک ســیلیکون ولی 

سقوط بانک 
سیلیکون ولی

لرزه ای بر پیکر بانک های آمریکایی انداخت. بانکی که سال 
1983 راه اندازی شد تا به نیازهای صنایع فناوری پاسخ دهد 
و یکی از قدرتمندترین موتورهای اقتصادی جهان بود، در 
اوایــل مــارس 2023 متحمــل زیــان بزرگــی در برخــی از 
 SVB Financial سرمایه گذاری های شرکت مادرش، یعنی
Group شــد. در پی پیچیدن ایــن خبر، ســپرده گذاران به 

بانک سیلیکون ولی هجوم بردند و خواستند که 42 میلیارد دلار پول را یک روزه از بانک بیرون 
بکشند. پوشش بیمه ای هم از بسیاری از کسب وکارها دردی دوا نکرد، زیرا برخی مدیران 
بیش از چهل میلیارد دلار در این بانک سپرده داشتند. پول بسیاری از وی سی ها هم قفل 
شده بود و خلاصه سپرده گذاران بانک سیلیکون ولی، جهنم واقعی را به چشم خود دیدند.

این بانک بین فعالان سیلیکون ولی بسیار محبوب بود و تقریباً تمام آنها پولشان را در بانک 
سیلیکون ولی نگه می داشتند، زیرا به مشتریانش خدمات ویژه ای ارائه می داد و پذیرای همه 
کسب وکارها حتی استارتاپ های بدون درآمد بود، اما پول زیاد این بانک دامن گیرش شد. 
بانک سیلیکون ولی با سپرده های فراوانش اوراق قرضه خریده بود؛ اوراقی که سررسیدهای 
طولانی و بازده های کمی داشتند. این ترکیب وقتی خطرناک شد که فدرال رزرو نرخ بهره به را 

به شدت و به طور ناگهانی افزایش داد.
فروپاشی ناگهانی بانک ســیلیکون ولی جرقه ای بود که ریسک های سیســتم بانکداری را 
عیان کرد. قوانین سرمایه آمریکا بیشتر بانک ها را به کاهش قیمت اوراق قرضه ای که قصد 
دارند تا زمان سررسید نگهداری کنند، ملزم نمی کند. فقط بانک های بسیار بزرگ باید ارزش 
همه اوراق قرضه ای را تعدیل کنند که برای معامله در دسترس دارند، اما همان طور که بانک 
سیلیکون ولی تجربه کرد، اگر وضعیت بانکی متزلزل شود و به اجبار اوراق قرضه بفروشد، 
زیان های شناسایی نشده واقعی می شوند. این اتفاق زنگ خطری بود تا رگولاتورهای سرتاسر 

دنیا نظامی ایجاد کنند که ریسک های ناشی از افزایش نرخ های بهره را شناسایی کند.

به کما رفتن ســهام بازار عرضه های اولیه ســهام و ســقوط 

 استارتاپ های 
فین تکی؛ در 
انتظار پول و 

مشتری

۶0درصدی سهام فین تک نسبت به روزهای اوجش و توقف 
تأمین مالی، ما را بر آن داشت تا در هفتادمین شماره عصر 
تراکنش به بررســی اســتارتاپ های فین تکی کــه در انتظار 
مشتری و پول نشسته اند، بپردازیم. شرکت های فین تکی 
طی ســال های 2020 و 2021 توانســتند در 28 عرضه اولیه 
سهام، بالغ بر 10 میلیارد دلار سرمایه جذب کنند. افزون بر 
این، در سال 2020 شرکت های فین تکی توانستند بیش از 
140 میلیارد دلار در 5.474 دور تأمین مالی جذب بودجه داشــته باشــند، اما در ســه ماهه 
چهارم سال 2022 بودجه فین تک ها به حدود یازده میلیارد دلار کاهش یافت که پایین ترین 

حد از سال 2018 است.
همچنین یک نظرسنجی انجام شده از 450 استارتاپ که در مراحل اولیه خود بودند نشان 
می دهد که موجودی پول 81درصد این اســتارتاپ ها کمتر از یک ســال دوام داشته است. 
فوربس نیز در همین راســتا پژوهشــی انجام داده و آن دسته از اســتارتاپ های فین تکی را 
بررسی کرده که فاقد مدل کسب وکار درست اند و صرفاً به دلیل عدم رسیدن به سودآوری 
بی پول مانده اند. به نظر می رســد که این فین تک ها به دلیل مشــکلات مالــی در آینده ای 
نه چندان دور به فروش می رســند یــا از بین می روند. همچنین برخی معتقدند در پشــت 

درهای بسته، مذاکرات زیادی برای ادغام و اکتساب در جریان است.
شاید هیچ دســته ای از فین تک ها را نتوان به اندازه نئوبانک ها دردسرســاز دانست. مانع 
بزرگ پیش روی نئوبانک ها این است که درواقع بانک نیستند. از آنجا که این پلتفرم ها فاقد 
اساسنامه بانکی اند، اگر بخواهند به مشتریان وام اعطا کنند باید به بانک های دیگر کارمزد 
بپردازند یا برای تأمین وام های خود سرمایه پیدا کنند که همین امر هم گران تمام می شود. 
درواقع نئوبانک ها، مدل تجاری معیوبی دارند و با کمبود مشتری دست وپنجه نرم می کنند.

به طور کلی بسیاری از ارائه دهندگان خدمات بانکداری به بن بست رسیده اند. تعدد 
ارائه دهندگان بانکداری، مضیقــه مالی و پایبندی به چهارچوب هــای رگولاتوری از 
مشکلاتی است که این دســت شــرکت ها با آن درگیرند. بســیاری از مشکلات، نه  
فقط این ارائه دهندگان که سایر اعضای اکوسیستم فین تک را نیز تحت تأثیر قرار 

می دهند.

موج جدید دیجیتالی  شدن 

تحول 
سیستم های 

پرداخت

دادن  تغییــر  حــال  در 
سیستم های پرداخت دنیا 
اســت. بــه همیــن دلیــل در 
شــماره هفتادویکــم عصــر 
تراکنــش از ابعــاد مختلــف 
تحــولات  و  تغییــر  بــــــــه 
پرداخــت  سیســتم های 
جهانی پرداختیم. مهم ترین بعد این تغییر بزرگ، نبرد بر سر 
سیســتم های پرداخــت در سراســر دنیــا اســت. درواقــع 
سیستم های مختلفی در سراسر جهان در حوزه پرداخت در 
حال ظهورنــد. تمام این سیســتم ها پیامدهــای بزرگی برای 
روابط بین پول و دولت ها دارند. برخی دولت ها ممکن است 
از دیجیتال فایننس برای کنترل مردمشان استفاده کنند.  
برخی نیز از دیجیتال فایننس برای کاهش وابستگی به غرب 
بهــره می برنــد. برخــی نیــز گســترش پلتفرم هــای پرداخت 
دیجیتال را به معنای از دست رفتن نفوذ مالی شان می دانند. 
به  هر حال پلتفرم های پرداخت دیجیتال مدرن به وضوح نظم 
قدیمــی را بــه چالــش می کشــند. یکــی از تغییراتــی کــه در 
سیســتم های پرداخت به وجود آمده، ظهور رابط پرداخت 
یکپارچه (UPI) است. UPI پلتفرمی است که امکان انتقال 
رایگان و سریع حساب به حساب را با استفاده از برنامه های 
فناوری فراهم می کند. PI  در حال جلب توجه سراسر جهان 
به خود است و هند از کشورهای پیشتاز در رقابت استفاده 
از این سیســتم پرداخت است. در ســال 2022 بیش از یک 
 UPI تریلیون دلار تراکنــش از طریق پلتفرم ادهــارو (پلتفرم
هند) انجام شــد که معادل یک سوم تولید ناخالص داخلی 

این کشور است. 
UPI نه تنها مشــوق رقابت بین فین تک ها و بانک ها در این 

کشــور اســت، بلکه هزینه صفــر آن رشــد اقتصــادی را نیز 
تقویت می کند. درست است که UPI  یک سیستم پرداخت 
کامل نیســت و مشــکلاتی دارد، اما بهبود واضحی در پول 
نقد اســت. هند بــا این سیســتم توانســته مــدل پرداخت 
جایگزینی ایجاد کند و امیدوار است که UPI به طور گسترده 
در خارج از هند پذیرفته شود و رقابت جدیدی برای غول های 
بانــک/کارت ایجاد کنــد. تغییر دیگــر، انعطــاف بانک ها و 
شــبکه های کارتی در مقابله با این تحول دیجیتالی اســت. 
بانک ها و شبکه های کارت، به ویژه در آمریکا انعطاف پذیرند. 
سرعت پذیرش فناوری در بانک های فعلی بالا رفته و کارت ها 
توانســته اند از طریق پاداش هــای جذاب مشــتریان خود را 
حفظ کننــد. هزینه ایــن پاداش هــا از طریــق کارمــزد تأمین 
می شــود کــه عمدتاً محــل بحــث و درگیــری اســت. درواقع 
همه از کارمزد شاکی اند، با این  حال باز هم خرده فروشان از 
پذیرفتن کارت منصرف نمی شــوند. مسئله بعدی رمزارزها 
هســتند و نقشــی که می توانند و شــاید هــم نمی توانند در 
سیستم پرداخت ایفا کنند. در ابتدای ظهور این دارایی های 
دیجیتال به نظر می آمد که کل سیستم مالی زیر تیغ تهدید 
آنها قرار گرفته است، اما بعد از مدتی با افت اعتماد عمومی 
به رمزارزهــا، تب وتاب آنها تاحــدودی فروکش کرد.  هرچند 
هنوز هم در برخی شهرها و کشورهای دنیا شورواشتیاق برای 
این سکه ها زیاد است، اما به اعتقاد بسیاری از متخصصان 
و فعالان این حوزه، کریپتو سیستم مالی جهانی را بازسازی 
نخواهد کرد، زیرا ثابت کرده که نه کارآمد است و نه از مقررات 
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مصون است. درعوض بانک های مرکزی شاید بتوانند نامزد بهتری برای تحول دیجیتال باشند. 
درواقع بانک های مرکزی بــا عرضه ارزهای دیجیتال به دنبال جســت وجوی راه هایــی برای از 
دست ندادن کنترل بر سیستم های مالی شان هستند.  در حال حاضر 114 کشوری که بیش از 
95درصد تولید ناخالص داخلی جهان را تشکیل می دهند اکنون  CBDCها را راه اندازی کرده اند 
یا در حال بررسی آنها هستند، اما این روند به قدری کند پیش می رود که فقط حدود 10 کشور 

به طور کامل CBDCشان را عرضه کرده اند.

بخش «جهان» شماره های 72 تا 75 عصر تراکنش به «هوش 

هوش
مصنوعی

مصنوعی» اختصاص یافت و به این موضــوع از دریچه های 
مختلف نگاه انداخت. در این چهار شماره به ترس و هیجان 
در این حوزه، دســتیابی به تحول دیجیتال و ارزش آفرینی به 
کمک هوش مصنوعی، مسئله داده ها، تجاری سازی و ادغام 

هوش مصنوعی در کسب وکارها پرداختیم.

واقعیت این است که دستیابی به تحول دیجیتال و ارزش آفرینی 
فناوری 

ارزش آفرین
از آن به کمک هوش مصنوعی، یک پروژه ویژه نیست که سازمان ها 
بتوانند به راحتی بخشی از نیرو، انرژی و زیرساخت های خود را به 
آن اختصاص دهند. دستیابی به این هدف زمانی امکان پذیر است 
که کل سازمان قادر به ارائه نوآوری دیجیتال باشد و برای تحقق این 
امر نیز داشتن مجموعه کاملی از قابلیت ها الزامی است. چنانچه فقط 25درصد شرکت های 
بزرگی که برنامه های تحول دیجیتال و هوش مصنوعی را در دست اجرا دارند، توانسته اند به 
صرفه جویی در هزینه های مدنظرشان دست یابند. این اعداد و ارقام نشان می دهند تا زمانی 
که رهبران کسب وکارها درباره ارزش آفرینی تحولات دیجیتال و هوش مصنوعی متقاعد نشده 
باشند و درباره نحوه دستیابی به این تحولات دیجیتال و ارزش آفرینی از طریق آن به اطمینان 
نرسند، بعید است تن به تغییرات سخت و طاقت فرسا و زمان بر دهند، اما واقعیت این است 

که برای رسیدن به ارزش آفرینی تن دادن به این مسائل ضروری است.
در شماره هفتادوسوم عصر تراکنش به معرفی و بررسی معیار فینالتا پرداختیم که به سازمان ها 
کمک می کند تا ببینند تحولات دیجیتال و فناوری هایی مانند هوش مصنوعی کجا و چگونه 
قادر به ارزش آفرینی هستند. مک کنزی با استفاده از این معیار و بررسی عملکرد هشتاد بانک 
جهانی نتیجه گرفت که رهبران دیجیتال، ارزش آفرینی به مراتب بیشتری نسبت به دیگران 
داشته اند؛ ارزشی که با خلق فرایندها و تحولاتی حاصل شده که اغلب کپی کردنشان دشوار 
است. درســت اســت که این پژوهش و نتایج آن صرفاً بر صنعت بانکداری متمرکز بوده، اما 

می توان نتایج و دستاوردهای آن را به هر صنعت دیگری تعمیم داد.
بــرای مثــال، قابلیت هایی کــه در این تحقیق برای پیشــی گرفتــن از رقبــا ارائه می شــود در هر 
صنعتی کاربردی هستند. ایجاد نقشه راه های تحول جاه طلبانه و متمرکز، ساختن ویترینی از 
استعدادهای دیجیتال با کیفیت با تغییر سبک مدیریت برخی از قابلیت های مذکور هستند. 
این قابلیت ها به تمام صنایع نشان می دهد که برای موفقیت، چیزی که تمایز و ارزش آفرینی 
ایجاد می کند، فناوری نیست، بلکه قابلیت ها و مدل های عملیاتی هستند که تجارب مشتری 
را بهبود می بخشند، پاداش های مالی به ارمغان می آورند و هزینه های واحد را کاهش می دهند.

هوش مصنوعی با وجود مزیت هایش برای شرکت ها دردسرها و 
چالش

داده ها
مجازات هــای زیادی نیــز در پــی دارد. این دردســرها و مجازات ها 
عمدتاً مربوط به داده ها و تأمین، فقدان امنیت در ذخیره سازی و 
نحوه گمنام سازی و آماده سازی آنها است. راه حل این مشکلات، 
اختصاص واحد ویژه ای برای ارزیابی پروژه هــا و داده های افراد در 
شرکت ها است. این واحد باید در ارزیابی هایش به پنج مسئله اصلی در امنیت داده ها یعنی 
منشأ داده ها، کاربردی که داده ها برای آن استفاده می شوند، حفاظت از داده ها، نحوه حفظ 

حریم خصوصی ارائه دهندگان داده و نحوه آماده سازی داده ها برای استفاده تمرکز کنند.
اولین مسئله منشأ داده ها است. شرکت ها باید هم درباره داده هایی که می خواهند جمع آوری 
کنند و هم داده هایی که دارند، منشأ را در نظر بگیرند. بسیاری از شرکت ها پیوسته داده های 
تاریک جمع می کنند. داده های تاریک به ندرت استفاده می شوند، اغلب فراموش می شوند 
و گاهی حتی ناشــناخته اند. درباره کاربرد داده ها هم باید توجه داشــت که در بافت شرکتی، 
داده هایی که برای کاربردی خاص با رضایت نمونه انسانی جمع آوری شده اند، اغلب بعدتر برای 

کاربردی دیگر استفاده می شوند که به اطلاع ارائه دهندگان 
داده نرسیده است. درنتیجه شرکت ها در بهره برداری از 
داده های موجود باید بررسی کنند که آیا کسب رضایت 

بیشتر نیاز است یا خیر.
مسئله آخری که شرکت ها باید به آن توجه داشته باشند 
آماده سازی داده ها است. شرکت ها باید از خود بپرسند که 
داده ها برای تحلیل چطور آماده می شوند؟ صحت و دقت 
آنها چطور تأیید می شــود یا اگــر نیاز بود، چطــور اصلاح 
می شوند؟ مجموعه های داده ناکامل و متغیرهای جامانده 
چطور مدیریت می شــوند؟ داده های جامانده، نادرست 
و پرت می توانند تأثیر چشــمگیری روی کیفیت تحلیل 

آماری بگذارند، اما کیفیت داده ها اغلب پایین است.

یکی دیگــر از مباحثی که در 
 تجاری سازی با 
هوش مصنوعی

سال گذشته در حوزه هوش 
مصنوعــی تکــرار می شــد، 
از  اســتفاده  بحــث 
ظرفیت های این فنــاوری در 
صنایع گوناگون به ویژه در صنعت فناوری های مالی بود. 
درواقــع اســتفاده از هــوش مصنوعــی بــرای جمــع آوری 
داده های مشــتریان و تجزیه وتحلیل آنها به ایده جدید 
کسب وکارها تبدیل شده تا بتوانند سفر مشتری را در هر 

نقطه تماس برند با مشتری تنظیم کنند. 
به عبــارت دیگر تصور شــرکت ها مبنــی بر اینکــه هوش 
مصنوعی ابزاری برای خلق فنــاوری اســت، از بین رفته و 
شــرکت ها به این نتیجه رســیده اند کــه برای اســتفاده از 
پتانسیل های هوش مصنوعی و دستیابی به نوآوری باید 

این فناوری را با یک زمینه تجاری خاص ادغام کنند.
به بیان ساده تر وقتی شرکت ها روی ادغام منابع و تحول 
فرایندهــا متمرکز می شــوند، آنچــه را از هوش مصنوعی 
می خواهند بهتر درک می کنند و راحت تر هم به آن دست 
می یابند. در این رویکرد، شرکت ها داده های خود را در نظر 
می گیرند و براســاس این داده ها فناوری مختص به خود 
را طراحــی می کننــد و دارای یک دارایی ارزشــمند رقابتی 
می شوند. به این ترتیب، ســایر بخش های مجموعه نیز 
ملزم به فراهم  آوردن داده های بیشتر می شوند. در این روند 
به مرور زمان سیستم هوش مصنوعی شرکت را تغذیه و 
تقویت می کند و مســیری پیش روی آن می گــذارد که به 

موفقیت منتهی خواهد شد.
باید توجه داشت که هوش مصنوعی فقط 10درصد ادغام 
را تشکیل می دهد. 90درصد این فرایند داده ها، آزمایش ها 
و اســتعدادها هســتند. این ســه مورد همچون سوخت 
برای هوش مصنوعی عمل می کننــد و به بهبود، فعال تر 
شــدن و آگاه ســازی بیشــتر این فناوری منجر می شوند. 
درواقع هــدف از ادغام هوش مصنوعی شخصی ســازی 
است. هوش مصنوعی درحقیقت یک ابزار برای رسیدن 
به شخصی ســازی اســت که ســاختار اســتراتژیک یک 
شرکت را تشکیل می دهد. آنچه قرار است سازنده فردای 
ما و صنعت خدمات مالی باشــد، ادغــام ابزارهای هوش 
مصنوعی در زمینه های تجاری، تمرین و تکرار مداوم، تولید 
یادگیری مداوم و وارد کردن داده های جدید به این ترکیب 
است تا درنهایت سفر مشتری اصلاح شود و بهبود یابد.

در شماره هفتادوششــم عصر تراکنش نگاهی داشتیم 
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به کتاب «فناوری در سال 2024» هاروارد بیزینس ریویو. این کتاب مجموعه ای از بهترین 
مقالات HBR درباره فناوری های پیشرفته، مدل های کسب وکار و نوآوری های جدید است. 
یکــی از فناوری هایــی کــه در ایــن کتــاب بــه آن پرداختــه شــده، وب 3.0 اســت. وب 3.0 
تغییر چشــمگیری در نحوه فعالیت شــرکت های دیجیتال ایجاد می کند. ضمن اینکه 
توانایی کاربران در جابه جایی داده هایشــان بین پلتفرم ها فشــارهای رقابتی جدیدی به 
وجود می آورد و به روزرســانی اســتراتژی کســب وکار را ضــروری می کنــد. همچنین، وب 
3.0 با مدیریت دارایی های دیجیتــال در دفاتر کل عمومی و درنتیجه ایجاد شــفافیت و 
اعتبارسنجی بدون اتکا به واسطه، هزینه های ایجاد اعتماد نزد کاربر را کاهش می دهد. 
افزون بر ایــن، وب 3.0 تشــکیل جامعه را بــرای شــرکت های جدید آســان تر می کند و به 
پلتفرم های تثبیت شــده این امکان را می دهــد که از طریق شــبکه های محتوایی مبتنی 
بر بلاکچین، مالکیت داده هــا را به کاربران واگذار کنند. به ایــن ترتیب می تواند اینترنت 
ارزشمندتری ایجاد کند. فناوری پیشرفته مهم دیگر برای کسب وکارها از دید این کتاب، 
فناوری هوش مصنوعی مولد اســت که ناگهان برای بخش گسترده تری از جامعه مفید 
شده است. توانایی تولید لحظه ای متن و کد درخواستی به افراد امکان انجام کار بیشتر 
با ســرعتی بیشــتر از همیشــه را می دهد. توانایی هــوش مصنوعی مولد در پاســخ گویی 
به بازخورد و اصلاح کار خودش باعث می شــود پتانسیل چشــمگیری برای کار تلفیقی 
انسان و هوش مصنوعی وجود داشته باشد. متاورس، فناوری دیگری است که در کتاب 
«فناوری در سال 2024» بررسی شده است. این کتاب معتقد است که جهان دیجیتال 
را باید مکملی برای جهان فیزیکی دید. شرکت ها باید استراتژی های مکانی شان را طوری 
تدوین کنند تا از ابرشهرهایی که به مراکز استعداد و نوآوری تبدیل شده اند و همچنین از 

فرصت های جدید ناشی از متاورس بیشترین بهره را ببرند.  

رقابت بر ساختن سوپر اپ در خاورمیانه داغ تر شده است، 

سودای 
سوپراپ در سر 
خاورمیانه ای ها

اما این کار مســتلزم نگاهی به گذشــته و سرگذشت دیگر 
سوپراپ ها در این منطقه است. کارشناسان معتقدند دلیل 
غالب نشدن برخی سوپراپ ها، مانند وی چت، در خاورمیانه 
درسی آموزنده برای کسانی است که قصد دارند سوپراپ 
راه انــدازی کنند. بــه اعتقاد آنها چــون فضای پیام رســانی 
به سرعت تغییر می کند، پلتفرم های پیام رسان برای موفق 
شــدن باید با نیازها و ترجیحات کاربران همخوانی داشته 
باشند. وی چت یک شــاهراه برای ارتباطات اجتماعی و حرفه ای محسوب می شود که به 
بخش جدایی ناپذیر زندگی مردم تبدیل شده است. وی چت اکنون با رقم تحسین برانگیز 
1.309 میلیارد کاربر فعال ماهانه پنجمین اپ پرکاربر رســانه های اجتماعی جهان است. 
هرچند بیشتر کاربران وی چت چینی هستند، این پلتفرم در کشورهای دیگر مثل ایالات 
متحده، اندونزی، ویتنام و مالزی نیز کاربر دارد که ایالات متحده بیشترین کاربر را در میان 

این کشورها دارد، اما چرا برخلاف کل جهان، وی چت در خاورمیانه غالب نیست؟
وی چت در زمان ورود با چالش هایی مثل استفاده محدود، نیاز به استفاده از وی پی ان ها، 
ممنوعیت ها و نگرانی ها درباره شهرت چین به سوءمدیریت داده ها روبه رو بود. همچنین 
عوامل رگولاتوری در خاورمیانه، مثل رگولیشن های رسانه های اجتماعی، حریم خصوصی 
داده، محدودیت های محتوا و تماس های اینترنتی می توانند برای شرکت هایی مثل وی چت 
مشکل تطبیق ایجاد کنند. به علاوه، یکی از دلایل اصلی غیبت وی چت در بازار خاورمیانه 
نگاه مصرف کنندگان خاورمیانه ای به این پیام رسان است. مصرف کننده عادی در خاورمیانه 
وی چت را نه «سوپراپ» یا سیستم عامل، عنوانی که وی چت در چین و آسیا برای خودش 
تبلیغ می کند، بلکه اپی ارتباطی و رقیبی برای واتساپ می بیند. افزون بر این عوامل فرهنگی 
و اجتماعی نیز احتمالاً بر تصمیم وی چت درباره گسترش در خاورمیانه تأثیر گذاشته اند. 
اغلب مردم خاورمیانه بیشتر رسانه ها و سرگرمی های اروپایی و آمریکایی را مصرف می کنند.

اساســاً ارزش ســوپراپ در توانایی آنهــا در عمل کردن به عنــوان مرکزی بــرای همه نیازهای 
مصرف کننده اســت. کاربران برای بهــره بردن از ایــن قابلیت باید بتواننــد در اپ چت، هم 
خرید کنند و هم از خدمات بهره بگیرند و مهم تر از همه در آن تراکنش مالی انجام دهند 
یا پول نگهداری کنند، اما خاورمیانه در پذیرش کامل مفهوم سوپراپ با مانع بزرگی روبه رو 
است؛ نبود چهارچوبی مستحکم برای تراکنش ها و فعالیت های مالی در این اپ ها. درواقع 
شرکت هایی می توانند در این فضا موفق شــوند که تجربه ای روان و یکپارچه در خدمات و 
کانال های مختلف ارائه دهند و درک بهتری از نیازهای مصرف کنندگان این منطقه داشته 

باشــند. افزون بر ایــن، ســوپراپ های موفق در ســطح جهان 
با دولت ها مشــارکت می کننــد و در مواجهه بــا چالش های 
رگولاتوری و تطبیق با ذی نفعان، ازجمله دولت ها، ارتباطاتی 
قوی می سازند؛ این ارتباط در عبور از موانع و ایجاد اعتماد نزد 
کاربر کلیدی است. از طرف دیگر تأمین امنیت تراکنش های 
کاربران اهمیت بســیار زیادی برای سوپراپ ها دارد. مسئله 
دیگر جلب اعتماد سرمایه گذاران است که وی چت به دلیل 
تبعیت از قوانین حریم خصوصی داده چین نتوانست در این 
امر موفق باشد. درنتیجه، کسانی که قصد راه اندازی سوپراپ 
را در فضای اکوسیســتم خاورمیانــه دارند بایــد بدانند برای 
موفق شدن باید اعتماد سرمایه گذاران، رگولاتورها، دولت و 

عموم مردم را به دست آورند.

همان طور که در ابتدا اشاره 

سال
سم آلتمن

شــد مجله تایم از ســــــــــال 
19۶0 در انتخاب شخصیت 
ســال خــود نــگاه ویــژه ای به 
فعالان حوزه فناوری داشته 
است. چنانچه تایم در سال 
آلتمــن،  ســم   ،2023
و   OpenAI مدیرعامــل 
سازنده چت جی پی تی را مدیر سال معرفی کرد. دقیقاً این 
انتخاب در راستای سیاست تایم بود و نشان از پیروزی علم و 
فناوری داشــت. آلتمن، شــخصیت و رهبر برجسته هوش 

مصنوعی، در تمام صنایع و حوزه ها تحول آفرید.
شــاید پرفرازوفرودتریــن ســالی کــه یــک فــرد می توانــد 
تجربه کنــد ســال 2023 بــود، آن هــم برای ســم آلتمــن. او 
هم بنیان گذار OpenAI اســت و در ســال 2019 مدیرعامل 
ایــن شــرکت شــد. ایــن رهبــر برجســته صنعــت هــوش 
 OpenAI مصنوعــی و ســازنده چت جی پی تــی از شــرکت
برکنار شــد و پس از اعتــراض و مخالفت ســرمایه گذاران و 
کارکنان، به این شرکت بازگشت. تمام این اتفاق ها طی پنج 
روز رخ دادنــد. هیئت مدیــره OpenAI روز جمعه هفدهم 
نوامبــر به طــور ناگهانــی تصمیــم گرفــت کــه ســم آلتمــن، 
مدیرعامــل این شــرکت را اخــراج کند. هیئت مدیــره اعلام 
کرد که ســم آلتمــن در ارتباط خــود با هیئت مدیــره صادق 
نبــوده و ایــن عــدم صداقــت مانــع هیئت مدیــره در انجام 

مسئولیت هایش شده است.
 به گفته مدیران OpenAI، هیئت مدیره دلایل اخراج آلتمن 
را حتی در روزهای پس از خروج او هم مشــخص نکرد. پس 
از اخراج آلتمن، تقریباً همه کارکنان OpenAI نامه ای تنظیم 
کردند و خواســتار بازگشت او شــدند. آنها تهدید کردند در 
صورت عدم بازگشــت آلتمن، شــرکت را تــرک می کنند و به 
مایکروســافت می پیوندنــد. البتــه نقــش مایکروســافت را 
نیز در بازگشــت آلتمن نباید نادیده گرفت. مایکروسافت، 
بزرگ تریــن ســرمایه گذار OpenAI، بعد از این اتفــاق اعلام 
کرد که آلتمن را برای رهبری تحقیقــات هوش مصنوعی به 
همراه رئیس سابق OpenAI، گرگ براکمن، استخدام کرده 
است. به هر حال آلتمن به صندلی مدیریت خود بازگشت و 
احتمالاً از این به بعد نگاه های بیشتری به او معطوف خواهد 
بود، اما آلتمن همچنان یکی از معماران اصلی فناوری بالقوه 
تحول آفرین و ساختارشــکن هوش مصنوعی باقی خواهد 
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منتخب های
 ۱۴۰۲ ماهنامه 
عصر تراکنش
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چهارمین سالی است که ماهنامه عصر تراکنش در بخش های گوناگون دســت به انتخاب می زند و در ویژه نامه پایان سال خود فهرستی از 
منتخب هایش در طول یک سال را معرفی می کند. امسال نیز بر مبنای معرفی هایی که در طول سال ۱۴۰۲ در بخش های مختلف «مدیران»، «اپ ها» 
و «محصول» عصر تراکنش در هر شماره داشتیم، تأثیرگذارترین چهره ها و کسب وکارها و برترین اپلیکیشن ها و سرویس های مالی کشور 
را در ۲۲ دسته  «زن فعال در صنایع مالی»، «مدیرعامل بانک»، «مدیرعامل شرکت بیمه ای»،  «مدیرعامل کارگزاری بورس»، «مدیرعامل شرکت 
PSP»، «مدیرعامل شرکت لندتکی»، «مدیرعامل هلدینگ فناوری اطلاعات بانک»، «مدیر منابع انسانی»، «مدیر روابط عمومی»، «اپلیکیشن 

شرکت های PSP»، «اپلیکیشن بانک های کشور»، «اپلیکیشن تحلیل بازار سرمایه»، «شرکت رگ تک»، «شرکت فعال در حوزه بانکداری باز»، 
«شرکت لندتکی»، «صرافی رمزارز»، «اپلیکیشن ارائه دهنده خدمات کش بک»، «شرکت فعال در حوزه KYC»، «نئوبانک»، «اپلیکیشن مدیریت 
امور مالی»، «اپلیکیشن مقایسه و فروش آنلاین بیمه» و «سخت افزار بانکی و پرداخت» معرفی کردیم. انتخاب هریک از این منتخب ها براساس 
تأثیرگذاری و حضور پررنگی است که در صنعت فناوری های مالی کشور در یک سال گذشته داشتند. علاوه بر این، در صفحات پیش رو مروری 

داشتیم بر کتاب ها و مجلاتی که در طول یک سال گذشته معرفی کردیم.



 «دکه» یکی از بخش های ثابت و همیشــگی ماهنامه عصر تراکنش اســت که در آن هر ماه به سراغ شش مجله معتبر 
حوزه فناوری های مالی در دنیا می رویم و آخرین شماره های آنها را بررســی می کنیم. برای عصر تراکنش موضوعاتی که 
در این مجله ها بررسی می شوند و افرادی که در آنها حضور دارند، مهم اســت و به همین دلیل به صورت مستمر در هر 
شماره مروری بر مطالب این مجلات داریم. وجود نشریات معتبری که سالیان سال است باکیفیت و به صورت تخصصی 
منتشر می شوند، به خوبی نشان می دهد که برخلاف تصور عموم که نشریات چاپی دیگر رونقی ندارند، آنها همچنان مخاطبان خاص 
خود را دارند. ازجمله مجلاتی که عصر تراکنش سعی می کند هر ماه به سراغشــان رود، می توان به تایم، اکونومیست، بارونز، بلومبرگ 
بیزینس ویک، فین تک، آمریکن بنکر، هاروارد بیزینس ریویو، فوربس، فست کمپانی، فورچون، بنکینگ تکنولوژی، نیوزویک، گاردین، 
وایرد، ام آی تی تکنولوژی ریویو و... اشاره کرد. در بســیاری از موارد برخی از مطالب این نشریات را در بخش «جهان» عصر تراکنش نیز 
ترجمه و چاپ می کنیم. بخش «دکه» عصر تراکنش در تلاش است تا مدیران صنعت فناوری های مالی کشور را از آخرین موضوعات و 
روندهایی که در دنیا به آنها پرداخته می شود، باخبر کند. به بهانه پایان سال، نگاهی کوتاه انداختیم به نشریاتی که در یک سال گذشته 

در عصر تراکنش آنها را معرفی کردیم.

مروری بر مجله های معتبر فناوری های مالی دنیا که در یک سال گذشته به بررسی آنها پرداختیم

از دنیا چه خبر؟
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ماهنامه اختصاصی مدیران
فناور ی های مالی ایران

نسیم بنایی
مترجم



بانک محبــوب ســیلیکون ولی دچار ورشکســتگی شــد و تمــام پول هایی که 
بلومبرگ 

بیزینس ویک
مارس ۲۰۲۳

سرمایه گذاران استارتاپ ها در آن ذخیره کرده بودند، دود هوا شد . این بانک 
چهل ساله به جامعه استارتاپی ها کمک می کرد پول خود را پس انداز کنند و 
به آنها وام می پرداخت. اما این بانک ناگهان با کمبود دویست میلیارد دلاری 
روبه رو شــد و همین مســئله جرقه بحران را زد. به دنبال همین اتفاق بود که 
تحلیلگران نسبت به وضعیت نظام بانکی در آمریکا ابراز نگرانی کردند و گفتند این ماجرا می تواند 
ســرآغاز یک سلسله ورشکســتگی های بانکــی در آمریکا باشــد. البتــه اکنون بــه نظر می رســد که با 
اقدامات و سیاست های فدرال رزرو یا همان بانک مرکزی آمریکا، نظام بانکی این کشور از این بحران 

عبور کرده است. 
امــا اتفاقی که بــرای این بانــک رخ داد، تمامــی فعالان کســب وکارهای آنلایــن در ســیلیکون ولی را به 
وحشت انداخت. از آنجا که بانک سیلیکون ولی یکی از کلیدی ترین بانک ها در زمینه تأمین اعتبار و 
وام دهی به استارتاپ های فعال در سیلیکون ولی بود، بلومبرگ بیزینس ویک به این مسئله پرداخته 

که سقوط این بانک چطور روی وضعیت استارتاپ ها اثر گذاشته است. 
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تحولات عرصه فناوری، به تغییرات بزرگی در بخش فین تک منجر شده 
فین تک

می ۲۰۲۳
است. مجله فین تک به همین تغییرات در بخش فناوری مالی پرداخته 
است. در مقاله ای به قلم سردبیر این نشریه، گفته شده که فناوری های 
جدید می توانند جبهه جدیدی برای بانک ها خلق کنند. یکی از مسائل 
جالب توجه این اســت که اکثر افــراد فعال در عرصــه فین تک و فناوری 
مالی، عمدتاً نسبت به فناوری بی حس می شوند. به عبارت ساده تر، آنها به قدری با فناوری در 
ارتباط هســتند که دیگــر آن را نمی بیننــد یا احساســش نمی کنند. بــه همین خاطر اســت که 
جدیدترین تحولات معمولاً از چشمشان دور می ماند. این همان چیزی است که مجله فین تک 
تلاش کرده به آن بپردازد. برای مثال صنعت فناوری مالی، فراموش کرده که چه پتانسیل هایی 
در صنعت بازی وجود دارد و چطور می توان از مسیر بازی سازی، به بهبود خدمات فناوری مالی 
کمک کرد. این فناوری کمک می کند حتی به دورافتاده ترین افراد در روســتاها دسترســی پیدا 

کنیم. 
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مجله اکونومیســت در یکی از شماره های تابســتانی خود به مقوله هوش 
اکونومیست

ژوئن ۲۰۲۳
مصنوعی در کشور بریتانیا پرداخته است. «ریشی سوناک»، نخست وزیر 
این کشور به استقبال هوش مصنوعی رفته و برنامه هایی برای بریتانیایی ها 
دارد که با هوش مصنوعی به مرحله اجرا درمی آید. اکونومیست می گوید 
طبق برنامه های سوناک، البته اگر همه چیز خوب پیش برود، بریتانیا تا سال 
2030 به یکــی از ابرقدرت ها در زمینــه هوش مصنوعی تبدیل خواهد شــد. نخســت وزیر بریتانیا 
به دنبال بهره گیری از فرصت هایی است که هوش مصنوعی در اختیارمان می گذارد. اقدامات او از 
همین حالا جنب وجوشی را در میان سرمایه گذاران ایجاد کرده است. در واقع همه سعی دارند از این 
فرصت بهره بگیرند. آنچه سوناک دنبال می کند، در وهله نخست، افزایش بهره وری از مسیر هوش 
مصنوعی است. هوش مصنوعی قابلیت های ویژه ای دارد که می تواند شرایط زندگی برای انسان ها 
را متحول کند. بر اساس گزارش اکونومیست، برخی اقداماتی که سوناک برای بریتانیا در نظر گرفته، 

نفس گیر است و می تواند با چالش های بسیاری همراه شود.

بلومبرگ بیزینس ویک 
۱۹ ژوئن ۲۰۲۳
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Generative AI and banking

GOOD BEHAVIOUR

Tackling a trifecta of challenges

BLOCKCHAIN BRIDGE

The ecosystem built to close the trade finance gap

بنکینگ  تکنولوژی  
ژوئن ۲۰۲۳

اد ویک  
جولای ۲۰۲۳

بارونز  
ژوئن ۲۰۲۳

فین تک  
ژوئن ۲۰۲۳

اصلی ترین سوژه ای که نشــریه فوربس در این شــماره خود به آن پرداخته 
فوربس

جولای ۲۰۲۳
«زنان» اســت؛ البته آن دســته از زنانی کــه در آمریکا زندگــی می کنند و به 
شکلی خودساخته توانسته اند به ثروت برسند. در میان این زنان؛ مدیران 
عامل، کارآفرینان و هنرمندان به چشــم می خورد. فوربس به نــام 100 زنی 
اشــاره کرده کــه در آمریکا به عنــوان زنــان ثروتمندِ خودســاخته شــناخته 
می شوند و توانسته اند علاوه بر تولید ثروت، برای دیگران هم درآمدزایی کنند. طبق گزارش فوربس 
مجموع ارزش ثروت این زنان در آمریکا بیش از 124 میلیارد دلار برآورد شده است. این رقم در سال 
2022 نسبت به سال گذشــته رشــد 12درصدی داشته که بســیار قابل توجه اســت. «دایان ماری 
هندریکس» برای ششمین سال متوالی، رتبه نخست را در این زمینه به خود اختصاص داده است. 
این زن تاجر که در زمینه تهیه کنندگی فیلم هم فعالیت دارد، در ویسکانسین به دنیا آمده و اکنون 
نیز همان جا مشغول به کار است. هندریکس دختر یک مزرعه دار است که توانسته از کارگری به 

کارآفرینی دست پیدا کند.

بلومبرگ مارکتس
 ژوئن و جولای ۲۰۲۳
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هر ســازمانی در دنیای امروز، آینده خود را از طریق نوآوری می سازد؛ فرقی 
ام آی تی 

اسلون
پاییز ۲۰۲۳

نمی کند این سازمان کوچک باشد یا بزرگ، اگر شاهد حضور عنصر نوآوری 
در آن باشیم، می توانیم به آینده اش دل ببندیم، در صورت غیاب نوآوری، 
خبری از پیشرفت و آینده هم نخواهد بود. گاهی نوآوری صرفاً برای یافتن 
بهترین و خلاقانه ترین راه ها جهت بهبود انجام و اجرای امور است، گاهی 
هم در مسیر یافتن راه هایی برای بهترین واکنش و پاسخ گویی به نیازهای مشتری و گاهی هم نوآوری 
در جهت ایجاد مدل هایی خواهد بود که به طراحی محصولات مؤثرتر ختم می شود. سازمان ها باید 
به گونه ای چرخه نــوآوری را به اجرا درآورند کــه به کمک آن بتوانند ارزش آفرینی کنند. بســیاری از 
مواقع، افرادی که نوآوری را آغاز کرده اند، نمی دانسته اند که اقدام شان به موفقیت ختم خواهد شد 
یا خیر؛ با این حال، این طور قضاوت کرده اند که این اقدام نوآورانه با اقبال مشتری روبه رو خواهد شد. 
مجله ام آی تی اســلون گزارشــی ویژه در زمینه نظام نــوآوری فراهم کرده و به ایــن مقوله پرداخته که 

کسب وکارها چطور می توانند نوآوری را در امور خود به اجرا درآورند.

Volt discusses the company’s aim of building 
a global network of RTP providers

Volt: Building a 
global network of
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فین تک 
سپتامبر ۲۰۲۳
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Credit cards’ 
climate problem
Key industry players are working 

to limit the impact that plastic 
payment cards have on the 
environment — and our health.
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هاروارد بیزینس ریویو 
سپتامبر و اکتبر

اکونومیست 
سپتامبر ۲۰۲۳

آمریکن بنکر 
سپتامبر ۲۰۲۳

این روزها کشــورهای توســعه یافته جهان از جمله چین و آمریکا بر سر 
فورچون

سپتامبر ۲۰۲۳
هوش مصنوعی با هم رقابت می کنند و قرار است در ادامه این رقابت ها، 
میزان رفــاه در زندگی انســان ها افزایش پیــدا کند. شــرکت های بزرگ و 
مطرح چینی، تمرکز خــود را روی هوش مصنوعی گذاشــته اند و ســعی 
دارند از طریــق ســرمایه گذاری در این عرصــه، پیشــرفتی در آن حاصل 
کنند. موفقیت هایی که چت جی پی تی داشته، غول های فناوری در چین را متعجب کرده و آنها 
را واداشته که به این میدان رقابتی هم ورود کنند. بحث در مورد چت جی پی تی، فراتر از بحث 
درباره یک ربات پاسخ گو اســت. در واقع این ربات، از هوشــی فراتر از هوش انسان ها برخوردار 
اســت و به همین دلیل می تواند به بســیاری از پرسش ها، پاســخ هایی فراتر از انتظار بدهد. در 
حال حاضر، هوش مصنوعی به یک ابزار برای جنگ میان چین و آمریکا تبدیل شــده اســت. 
خیــزش چت جی پی تــی در جهــان و به طور ویــژه در چیــن، جــزء اصلی ترین موضوعــات مجله 

فورچون است.
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www.forbesafrica.com

South Africa  ZAR 59.00 | Nigeria NGN 1,200 | Ghana GHC 15 | Kenya KES 561 | Tanzania TSZ 10,230 | Uganda UGX 16,610 | Zimbabwe USD 
4,95 | Mauritius MUR 143 | Botswana BWP 53 | Namibia NAD 59 | Rwanda RWF 3960 | Zambia K 79 | eSwatini SZL 59 | Malawi MWK 3,800

GREEN HYDROGEN  • AI INNOVATIONS AND HALLUCINATIONS • THE BUSINESS OF PAIN MANAGEMENT

AFRICA
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“I WANT 

AFRICAN 

CINEMA 

TO BE 

GLOBAL.”

I D R I S  E L BA 
Actor, Entrepreneur, 

Musician, 
Philanthropist

فوربس
 سپتامبر ۲۰۲۳
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Redlining to remediation
Last year’s racially motivated mass shooting in a Black community in Buffalo, New York, 

has sparked discussions about whether banks need to right some past wrongs — including

 redlining — that left such neighborhoods segregated and impoverished.
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مجلــه وایــرد در آخریــن شــماره خــود تصویــر میــرا موراتــی، مهنــدس 
وایرد

دسامبر ۲۰۲۳
آلبانیایی الاصل ساکن آمریکا، را روی جلد خود قرار داده است. اهالی دنیای 
هوش مصنوعی همگی این چهره را می شناسند، کسی که در حال حاضر 
با «Open AI» شــناخته می شــود و مدیریت این شــرکت را بر عهده دارد. 
Open AI در حقیقــت یـــــــــک شــرکت پــــــــژوهشی غیرانتفاعــی هــوش 

مصنوعی آمریکایی است که یک هدف ویژه را دنبال می کند: هوش مصنوعی دوستانه. این شکل 
از هوش مصنوعی هدفش خدمت به بشــریت اســت. یکــی از موضوعاتــی که مجله وایــرد به آن 
پرداخته، تغییراتی است که هوش مصنوعی در آینده ای نه چندان دور در دنیای پیرامون انسان ها 
ایجاد خواهد کــرد. طبق گفت وگویی که مجلــه وایرد با اعضای شــرکت Open AI داشــته، آنها در 
تلاش اند به کمک هوش مصنوعی، مشکلات بشــری را حل کنند. یکی از آنها می گوید: «در حال 
حاضر بسیاری از افراد تصور می کنند دسترسی به هوش مصنوعی همان رؤیای بزرگ است، اما برای 
ما رؤیای بزرگ این است که به کمک این هوش مصنوعی و مجازی، مشکلات انسان ها را حل کنیم.» 

NOVEMBER 2023

MUNAF ALI
ON WHAT IT TAKES 
TO BECOME A GLOBAL 
INDUSTRY LEADER 

P.28

Co-founder and Group 
Managing Director, 
Phoenix Group

←  Founded in 2017, 

PHOENIX GROUP is now 

aiming to float its initial 

public offering on the Abu 

Dhabi Securities Exchange.

REDEFINING VALUE/ YOMLY 
FOUNDER MARK NUTTER P.67

FUTURE FOCUSED/ TRESCON GROUP 
CEO NAVEEN BHARADWAJ P.20

NAVIGATING SOCIAL MEDIA AMID A 
CRISIS/ AN ENTREPRENEUR’S GUIDE P.52

THE 

UAE’S 
CRYPTO 
POWERHOUSE

آنترپرنور 
نوامبر ۲۰۲۳

November 2023  |  fintechmagazine.com

How Fujitsu is leading  
on digital transformation  

in the fintech sector
Fujitsu’s Krista Griggs discusses how the IT tech  

giant is driving digital innovation in banking,  
financial services and insurance

FinTech  
Hubs

NUVEI
On the future of  

AI in payments 

VIRGIN MEDIA 
Customer focus  

in the digital age

FEATURING: CRYPTO WALLETS        |        EMBEDDED LENDING        |        NET ZERO IN FINTECH
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فوربس 
اکتبر و نوامبر ۲۰۲۳
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Hard truths about a Gaza ceasefire 

We speak to Ukraine's top general 

Donald Trump's awful tariff plan 

The promise of lab-grown embryoids 
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TOO GOOD TO 8[ THU[ 
The contradiction at the heart of the world economy 

اکونومیست 
نوامبر ۲۰۲۳

فین تک 
اکتبر ۲۰۲۳

هاروارد بیزینس ریویو 
نوامبر-دسامبر ۲۰۲۳

نشریه تایم در این شماره خود تصویر ایلان ماسک، میلیاردر معروف آمریکا 
تایم

اکتبر ۲۰۲۳
را روی جلد خود قرار داده است. از تیتر مشخص است که ماجرا به هوش 
مصنوعی مربوط می شــود. ایلان ماســک در ســال 2012 به عنوان طراحی 
بازی هــای رایانه ای و همچنین پژوهشــگر حوزه هوش مصنوعی شــناخته 
می شــد. او به مرور فعالیتش در عرصه ســرمایه گذاری را آغاز کــرد و طولی 
نکشید که توانست نام خود را کنار ثروتمندترین افراد در جهان قرار دهد. ماسک در سال 2013 در 
مراســمی که برای تولدش گرفته بودند، تأکید کرد که هوش مصنوعی می تواند آینده بشریت را در 
اختیار بگیرد و به یکی از مهم ترین ابزارها تبدیل شــود. به اعتقاد او، فناوری های هوش مصنوعی 
می توانند جای انسان ها را بگیرند. حالا حدود یک دهه از این حرف ماسک می گذرد و او توانسته 
ثابت کند که حرفش درست بوده است. اکنون ماسک تمام تمرکز خود را روی هوش مصنوعی قرار 
داده و سعی دارد از این طریق، جهان آینده را به تصرف خود درآورد؛ چراکه هنوز بر این باور است که 

آینده در اختیار هوش مصنوعی خواهد بود. 

MIRA 
MURATI
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فورچون 
سپتامبر و اکتبر ۲۰۲۳

OPEN ENROLLMENT: MAKE THE RIGHT CHOICES p 42

How to use baskets of stocks and  
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جـــــــاشوا کـــــــــوشـــنر، سرمایه دار و کارآفرین، چطور توانست به 3میلیارد و 300 
فورچون

ژانویه ۲۰۲۴
میلیون دلار دست پیدا کند؟ این پرسشی است که نشریه فورچون سعی کرده 
از طریــق گفت وگــو بــا ایــن کارآفریــن موفــق بــه آن پاســخ دهــد. کوشــنر بــا 
ســرمایه گذاری هایی کــه روی شــرکت هایی نظیــر اینســتاگرام، اســترایپ و 
اوپن ای آی داشت، توانست به یک میلیاردر بزرگ در جهان تبدیل شود. نشریه 
فورچون پیش از آنکه به این شخصیت بپردازد از جان کالیسان گفته، کسی که در سال 2010 به کمک 
برادرش اســتارتاپی را راه اندازی کرد که یکی از بزرگ ترین و مطرح ترین استارتاپ های آمریکا شناخته 
می شد. با این حال شرکت او با نام «استرایپ» که در عرصه خدمات مالی و نرم افزار فعالیت می کند، در 
دوران همه گیری کرونا دچار بحران هایی شد که بعداً با بالا رفتن تورم در آمریکا، تشدید هم شد. به این 
ترتیب شرایطی بحرانی داشت و می دانست که هرلحظه امکان دارد دچار بحران و ورشکستگی شود و 
دقیقاً در همین شرایط بود که با کوشنر آشنا شد. اصلی ترین توصیه کوشنر به سرمایه گذاران این است 

که به کسب وکار خود وفادار بمانند و برای سر پا ماندنِ آن، تمام تلاششان را بکنند. 
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هوش مصنوعــی وارد همه جنبه ها و ابعاد زندگی انســان ها شــده و تلاش 
هاروارد 

بیزینس ریویو
ژانویه ۲۰۲۴

می کند جای آنها را بگیرد؛ با این حال اخیراً نشریه هاروارد بیزینس ریویو یا 
همان اچ بی آر در مقاله ای توضیح داده که جای مدیران و رهبران خوب را هیچ 
شــکلی از هوش مصنوعی نمی تواند بگیــرد. واقعیت این اســت که هوش 
مصنوعی در بسیاری از جنبه های مختلف زندگی از انسان ها پیشی گرفته 
و می تواند با هزینه کمتر و در زمانی کوتاه تر، کار آنها را به بهترین شکل یا با کیفیتی مطلوب به انجام 
برساند. البته مدیران می توانند برای بهبود کیفیت مدیریت خود، از هوش مصنوعی بهره بگیرند، 
برای مثال می توانند به کمک آن، داده های مربوط به کارکنان را به بهترین شکل تجزیه وتحلیل کنند، 
اما قرار نیست مسئولیت کارشان را یک ربات برعهده بگیرد، این مسئولیت کاملاً انسانی است و 
یک انسان درنهایت بهتر از یک ربات می تواند از عهده آن برآید.  یکی از مقولات جالب که نشریه 
اچ بی آر به آن پرداخته، بحث رد پای کربنیِ هوش مصنوعی است که احتمالاً هنوز نظر رسانه ها و 

فعالان زیست محیطی را جلب نکرده است. 

برای مثال می توانند به کمک آن، داده های مربوط
اما قرار نیست مسئولیت کارشان را یک ربات 

یک انسان
اچ

January 2024  |  fintechmagazine.com
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حسین خسروپور ، مژگان شوندی  جرمی سوئینفن گرین، استفان دانیلز

پیشرو بودن در جهان فناوری های در حال تغییر

حکمرانی دیجیتال

محمدرضاقلعهنوی هیترپری،ماریااستویان

مبانیکاربردیفعالیتدردنیایخلقارزشافزودهخلاق

فریلنسریراهنمایتصویری حکمرانی دیجیتال
 نویسندگان: استفان دانیلز، جرمی 

سوئینفن گرین
 مترجمان: حسین خسروپور، مژگان 

شوندی
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار:   1401

راهنمای تصویری فریلنسری 
 نویسندگان: ماریا استویان، هیتر پری

 مترجم: محمدرضا قلعه نوی
 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار: 1401

ت
شارا

انت

محمد رهبان تین زو، گیب وایزرت

چرا مدل کسب وکار اشتراکی آینده کسب وکار هاست 
و برای موفقیت در آن چه باید کرد؟

آینده 
در اشتراک است

کتاب »آینده در اشــتراک اســت« با عنــوان اصلــی »
یکــی از کتاب های پرفروشــی اســت که بــه موضوع مدل کســب وکار 
اشــتراکی پرداخته اســت. در این کتاب مدل کســب وکار شرکت هایی 
مانند نتفلیکس، اسپاتیفای و سلزفورس بررســی شده است. از منظر 
نویسندگان کتاب مدل کسب وکار اشتراکی تحولی واقعی و فرصتی جدید 

پیش روی کسب وکارهاست؛ جریانی که تازه شروع شده است.
شرکت هایی با مدل کسب وکار اشتراکی ۹برابر ســریع تر از ۵۰۰ شرکت 
برتر دنیا رشــد می کننــد. چرا؟ چون بــر خلاف شــرکت های دیگر، این 
کســب وکارها مشــتریان خود را می شناســند. یک پایگاه از مشــترک 

خوشحال، دستاورد بزرگ این کسب وکارهاست.
مصرف کنندگان و مشــتریان امروزی مزایای دسترســی را به مشکلات 
نگهداری ترجیح می دهند؛ امروز کسب وکار اشتراکی در همه حوزه ها، 
از حمل ونقل گرفته تا لباس و حتی چیزهایی مثل تیغ و لوازم آرایشی، 
تحول ایجاد کرده است. شــرکت ها هم به دنبال راه حل های آسان تر و 
بلندمدت هستند؛ امروز کسب وکارها در حال جایگزینی سرورهای خود 
با راه حل های ذخیره سازی ابری مانند دراپ باکس هستند؛ به زبان ساده، 

جهان در حال تغییر از محصول به سمت خدمت است.
اما چگونــه می توان مشــتریان را بــه مشــترک تبدیل کــرد؟ »تین زو« 
به عنوان مدیرعامل یک پلتفرم مدیریت اشــتراک در جهان، به صدها 
شــرکت کمک کرده تا از تکیه بر فروش فردی به ایجاد کســب وکارهای 
مشتری محور و با درآمد تکرارشونده تبدیل شوند. پیام اصلی او در کتاب 
آینده در اشتراک است ساده است؛ آماده باشید یا نه، هیجان زده باشید 
یا وحشت زده، باید خود را با مدل کسب وکار اشتراکی وفق دهید؛ در غیر 

این صورت خطر جاماندن، شما را تهدید می کند.

انتشارات
ــوآوری ــاوری و ن ــر فن ناش
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آینده در اشتراک است 
 نویسندگان: تین زو، گیب وایزرت 

 مترجم: محمد رهبان
 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار: 1401

اینترنت آینده 
 نویسنده: برنارد مار

  ناشر:  وایلی

 سال انتشار:  2023

پول ها برابر به دست نمی آیند 
 نویسندگان: دیوید اس اسپرنگ، 

پاتریشا ام اوکانل
 ناشر:  وایلی

 سال انتشار:   2023

قوانین امنیت سایبری 
 نویسنده: جف کاسف

  ناشر:  وایلی

 سال انتشار: 2022

«کتاب »، یکی از بخش های ثابت ماهنامه عصر تراکنش است و هر ماه حداقل چهار کتاب با موضوعات فناوری های مالی، اقتصاد 
نوآوری و اقتصاد دیجیتال معرفی می کنیم؛ چه کتاب هایی که در کشور ترجمه شده اند و چه آنهایی که هنوز ترجمه نشده اند، ولی 
کتاب های مهمی اند. در سال ۱۴۰۲ بیش از پنجاه کتاب را در ماهنامه عصر تراکنش معرفی کرده ایم؛ کتاب هایی که به نظر ما خواندن 
آنها می تواند به فعالان، متخصصان و علاقه مندان حوزه فناوری های مالی در درک مفاهیم، فناوری ها و تحولات جدید صنایع مالی 
کمک  کند. از آنجا که هیچ کدام از ابزارهای ارتباطی جدید و سنتی توان بالای کتاب در آموزش را ندارند، کتاب بهترین ابزار خلق شده برای انتقال 
مفاهیم است و به همین دلیل «معرفی کتاب» برای عصر تراکنش موضوعی مهم است. در معرفی کتاب ها نیز تلاش می کنیم سلیقه به خرج دهیم 
و تا حد ممکن آنهایی را معرفی کنیم که می دانیم خواندنشان برای مدیران فناوری های مالی کشور می تواند مفید باشد. به دلیل اهمیت این کتاب ها، 

بر آن شدیم تا در شماره ویژه نامه پایان سال نیز نگاهی گذرا به آنها داشته باشیم.

نگاهی به کتاب هایی که در یک سال گذشته در عصر تراکنش معرفی کردیم

فراتر از فین تک 
برای مدیران
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نسل زد سازوکار همه چیز را دگرگون کرده است.  با این حال کسب وکارهای 
امروز بر پایه رفتارهای این نسل در خرید و فروش شکل نگرفته اند یا نحوه 
جذب نیرو یا استخدام کسب وکارها با شــیوه  این نسل در یافتن شغل و 
حفظ آن متفاوت است. روز به روز به جمعیت شاغل نسل زد، مهم ترین 
گروهی که در مورد روند تولید محصولات تصمیم گیری می کنند، افزوده 
می شود و رهبران کسب وکارها باید آشنایی کاملی با آن ها داشته باشند. 
شرکت هایی که به سرعت با طرز فکر نسل زد سازگار می شوند، برنده های 
دنیای کسب وکار در بیست سال آینده خواهند بود. کسانی که این نسل را 

نادیده می گیرند، می بازند و خیلی زود نابود می شوند.
نگرش های دنیس ویلا و جیســون دورســی در این کتاب، راهنمایی 
برای بیش از ۵۰۰ شــرکت در سراســر جهان شــده اســت. آن ها نه تنها 
فعالیت هایی را که نســل زد انجام می دهد مطالعه کرده اند بلکه قصد 
دارند »دلیل« هایی را که در پس اقدامات این نســل قــرار دارند بدانند و 
درنهایت تعیین کنند چگونه رهبران هر نســل می توانند خــود را با این 
نسل سازگار کنند. ویلا و دورسی در کتاب »زیکونومی« به این سوالات 
پاسخ می دهند: نسل زد کیست؟ کارفرماها، بازاریابان و رهبران فروش 
در مورد آن ها باید چه اطلاعاتی داشــته باشند؟ و مهم تر اینکه در حال 

حاضر رهبران کسب وکارها باید چه کار بکنند؟ 
رهبران می توانند تصمیم بگیرند نسل زد را درک کنند و با رفتارهای آن ها 
سازگار شوند یا راه خودشــان را بروند. نســل زد در حال دگرگون کردن 
جهان کسب وکار است و هر روز به ســرعت این تغییر افزوده می شود. 
»زیکونومی« راهنمایی است که تمام مدیران اجرایی، مدیران عامل و 
کارآفرین ها را آماده بالفعل کردن نیروی بالقوه این نسل نوظهور در این 

دوره حساس می کند. 

ت
شارا

انت

مهدی دریایی، عباس خمسه جیسون دورسی، دنیس ویلا
ویرایش دوم

چگونه نسل زد آینده کسب وکار را تغییر می دهد و چه باید کرد؟

زیکونومی
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زیکونومی
کتاب «زیکونومی» در 298 صفحه می کوشــد تا ما را با نسل زد و دنیای او آشنا کند 
و به این چهار پرسش پاســخ دهد که نسل زد چه کسانی هســتند؟ چه روشی برای 
بازاریابی و فــروش در آنها مؤثر اســت؟ برای اســتخدام، نگهــداری و به کارگیری آنها 
به عنوان کارمند چه باید کرد؟ چگونه نسل زد آینده کسب وکار ما را دستخوش تحول 
می کند؟ این کتاب بر اساس تحقیقات گسترده و آموخته های بیش از شصت پروژه 
مطالعاتی و تعامل و همکاری با پانصد شرکت در سراسر جهان نوشته شده است. 
بخش اول کتاب که دربرگیرنده پنج فصل است، به بررسی ساختار نسل زد، بازتعریف 
مفهوم نسل و وقایع و ویژگی های این نسل و منابع مالی که دارند، می پردازد. بخش 
دوم کتاب نیز در فصول مختلف به توقعات نسل زد از برندها، سبک زندگی و سلیقه 
مصرفی شــان، چگونگی جلب وفاداری و تعلق خاطر آنها به عنوان مصرف کنندگان 
اصلــی جهــان و در نهایــت نحــوه اشــتغال آنــان و توانمندی هایشــان در بلندمدت 
می پردازد. مترجمان این کتــاب بر این باورند که کتــاب زیکونومی می تواند به عنوان 
یک مرجع به بسیاری از ســؤالات مربوط به نسل زد پاســخ دهد و به ما در شناخت 
و پیش بینی رفتار نسل ها کمک کند. به نظر آنها هرگونه تحلیل اقتصادی-فناوری 
بدون در نظر گرفتن عاملیت نســل ها بــی ارزش اســت و مطالعات نســلی می تواند 

تکمیل کننده تحلیل های دیگر باشد. 

کتاب «زیکونومی» در 

مفهوم نسل و وقایع و ویژگی های این نسل و منابع مالی که دارند، می پردازد. بخش 

یک مرجع به بسیاری از ســؤالات مربوط به نسل زد پاســخ دهد و به ما در شناخت 

 نویسندگان: جیسون دورسی، دنیس ویلا
 مترجمان: مهدی دریایی، عباس خمسه

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار: 1401

پایان عصر کیمیاگری  
 نویسنده: مروین کینگ 

 مترجم: علی حبیبی
 ناشر: دنیای اقتصاد
 سال انتشار:   1397

مبانی متاورس  
 نویسندگان: کوهریسون تری و اسکات 

کینی 
 مترجم: مرتضی حمزه سرکانی

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار: 1401

اگر بخواهیم این کتاب را در دو جمله خلاصه کنیم، احتمالاً آن دو جمله 
اینها هستند: »کتابی برای هر آنچه می خواهید درباره حرفه مشاوره بدانید« 
و »یک نقشه راه عملی برای کارآفرینان مشتاق«. تغییراتی که در دنیای کار 
رخ می دهد، باعث شده افراد بیشــتری وارد دنیای شغل های قراردادی، 
آزادکاری و مانند آن شوند. تغییرات سریع در جمعیت شناسی و پیشرفت 
در فناوری باعث شده شرکت ها و استعدادها به روش های جدیدی برای 
کار کردن وارد شــوند و مشــاوره یکی از کلیدهای موفقیت در این جهان 
جدید است. کسب وکار نوین مشاوره کتابی بسیار معتبر و کاربردی است 
که دانش و مهارت های مورد نیاز برای شروع و رشد یک کسب و کار مشاوره 
موفق را به اشتراک می گذارد. این کتاب مواردی مانند انتقال آرام شغلی 
و نحوه تعیین هزینه مشاوره، چگونه مشاوران به طور ناخواسته شهرت 
بدی پیدا می کنند و همه چیزهایی را که برای پیشرفت و شکوفایی در این 
زمینه رقابتی باید بدانید، پوشش می دهد. این کتاب موضوعات متأخر 
را هم پوشش می دهد، مانند چگونگی دستیابی به موفقیت در اقتصاد 
گیگ؛ کتاب تکنیک های قابل اعتمادی برای به دست آوردن مشتریان را 
بیان می کند؛ گزینه هایی را ارائه می دهد که به شما کمک می کند زندگی و 
تجارت خود را متعادل نگه دارید؛ حتی مواردی مانند اینکه برای نام گذاری 
کسب و کارتان، مدیریت مسائل مالی و ایجاد رابطه با مشتری چگونه خود 
را آماده کنید و به شــما آموزش می دهد که چگونه درآمد و تأثیر خود را 
فراتر از کار به عنوان یک فرد انفرادی ببریــد. روزهای حیاتی راه اندازی یک 

کسب و کار مشاوره ممکن است گیج کننده و پر از سؤال باشد.
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محمدرضا قلعه نوی، سعید چراغعلی

ویراستار علمی:  علیرضا خداکرمی

الین بیک

اصول مشاوره پایه و فراتر از آن

کسب وکار 
نوین مشاوره
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کسب وکار نوین مشاوره  
 نویسنده: الین بیک

 مترجمان: محمدرضا قلعه نوی و سعید 
چراغعلی

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار: 1401

چت جی پی تی برای تازه کارها 
 نویسنده: پم بیکر 

 ناشر:  وایلی
 سال انتشار:   2023

ببر و خرگوش  
 نویسنده: سندی کارتر 

 ناشر:  وایلی
 سال انتشار: 2023

مسئله پول نیست  
 نویسنده: اسکارلت کاکران 

 ناشر:  آوری
 سال انتشار: 2023

313313
 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

کتاب



 SBF
ســال گذشــته مملو از اتفاقات بــزرگ در دنیــای کریپتوهــا و رمزارزها بــود. اما 
 «SBF» از این اتفاقات چــه می دانیم؟ «بــردی دیل» در کتــاب خود با عنــوان
تلاش کرده به ماجرای ورشکســتگی صرافی رمزارزیِ اف تی ایکس بپردازد. او 
همچنین به مهم ترین شخصیت رمزارزی سال گذشته یعنی سم بنکمن فرید 
پرداخته و عنوان کتاب هم در حقیقت حروف اول نام همین شــخص اســت. 
اما بنکمن فرید کیست؟ علاقه مندان به دنیای رمزارز کاملاً با او آشنا هستند. 
او که با عنوان SBF شــناخته می شود، کارآفرین و ســرمایه گذاری است که در 
سال گذشته به دلیل ورشکســتگی، ناچار به استعفا از اف تی ایکس شد. این 
کارآفرین در عرض یک روز از میلیاردر به میلیونر تبدیل شــد. اما از زندگی او 
دقیقاً چه می دانیم؟ این همان پرسشی اســت که نویسنده کتاب SBF تلاش 
کرده به آن پاســخ دهد. نویســنده کتــاب به رشــد انفجــاری و ناگهانی صرافی 
اف تی ایکس اشــاره کرده و توضیح داده که این صرافی با چه شــرکت هایی در 
 SBF ارتباط بوده و چطور به مجاری مجرمانه دست پیدا کرده و از طریق روابط
توانسته خودش را بر سر زبان ها بیندازد. در نهایت، می خوانیم که این شرکت 
چطور شکســتی دراماتیــک را متحمــل می شــود. دنیــای گیج کننــده و مبهم 
رمزارزها از جمله مسائلی است که ذهن نویسنده کتاب را درگیر کرده و سعی 

داشته در این کتاب به آن بپردازد. 

 نویسندگان: بردی دیل
 ناشر: وایلی

 سال انتشار:     2023

اقتصاد آینده  
 نویسنده: برندن زمپ
 ناشر: فوربس بوکس
 سال انتشار:    2023

اندیشه های برخاسته
از صندلی بزرگان   

 نویسنده: راسل هاوارت
 ناشر: فوربس بوکس
 سال انتشار: 2023

کتاب چالش های ارز و ســامانه های ارزی و روش هــای نوین مبادلات 
فرامرزی حاصل تلاش نویســنده برای یافتن دلایل وجود مشــکلات 
بر سر راه توســعه ســامانه های ارزی اســت و به این امید تدوین شده 
است که با خواندن آن، کارشناسان و بازرگانان آگاه تر شوند و مسئولان 
هشیارتر. این کتاب، پژوهشی است که به روش کیفی و از طریق مصاحبه 
با متخصصان، مطالعه مقالات و تحقیقات میدانی انجام شده است و از 
آنجایی که در مبادلات ارزی بازیگران متفاوتی )اعم از بانک مرکزی، ستاد 
و شعب ارزی بانک ها، شرکت های توسعه دهنده سامانه ها، بازرگان ها، 
صرافی ها و گمرک( نقش دارند نویسنده برای بررسی چالش ها به سراغ 

مصاحبه با نمایندگانی در تمام این بخش ها رفته است.
در این کتاب به منظور اینکــه مطالب برای مخاطبان مختلف مفهوم تر 
باشد، کوشش شــده که پیش از دســته بندی و شــرح چالش ها، ابتدا 
مطالبی پیرامون اهمیت ارز و تأثیر نرخ آن در رشد اقتصادی، اهمیت 
تجارت برون مرزی و بانکداری بین الملل مطرح، و به دنبال آن خدمات 
ارزی بانک ها معرفی شــود. کتــاب درنهایــت، پس از بیــان چالش ها، 
راهکارهایی ارائه داده است؛ ازجمله استفاده از روش های پرداخت نوین 

فرامرزی، مانند پرداخت از طریق رمزارزهایی مثل ریپل. 
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پژوهشی کیفی درباره موانع توسعه سامانه های ارزی
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ی ز وش های نوین مبادلات فرامر و ر
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کتاب حاضر با نگارش نجمه نوذر و با هدف بررسی دقیق چالش های خرد و کلان سامانه های ارزی 
یق  بانک ها در ایران و ارائه راهکارهایی برای آنها، حاصل پژوهشی اســت که به روش کیفی و از طر

مصاحبه با متخصصان، مطالعه مقالات و تحقیقات میدانی انجام شده است.
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چالش های ارز و سامانه های چال

ارزی و روش های نوین مبادلات 
فرامرزی 

 نویسنده: نجمه نوذر
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار: 1402

لباس جدید بانکداران
 نویسندگان: آنات آدماتی و مارتین 

هلویگ
 ناشر: دانشگاه پرینستون

 سال انتشار: 2024

رازگشایی از فناوری اطلاعات 
 نویسندگان: ساراجیت کانانگو و بوپی 

دال
 ناشر: فوربس

 سال انتشار:   2023

پایان وفور در فناوری
 نویسنده:  بن دیبو

 ناشر: فوربس
 سال انتشار: 2023

314314
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران



نئوبانک ۲.۰ 
«نئوبانک 2.0» یکی از جدیدترین کتاب های انتشارات راه پرداخت است. 
این کتاب در حقیقت یکی از گزارش های جامع مؤسســه مدیچی در حوزه 
فین تک است که در آن مطالعات گسترده ای بر مبنای داده های اختصاصی 
حوزه فین تک صورت گرفته؛ این داده ها از بیش از ســیزده هزار اســتارتاپ 
به دست آمده که همگی در صنعت فین تک یا همان فناوری مالی فعالیت 

دارند.
عــلاوه بــر آن، در گــزارش مؤسســه مدیچــی، مصاحبه هــای عمیقــی بــا 
کارشناسان این حوزه صورت گرفته که به شناسایی روند بازار کمک می کند. 
مطالعات عمیق در این گزارش به اهالی بانک ها کمک می کند با چالش های 

روزِ بانکی در دنیای امروز آشنا شوند و چشم انداز این عرصه را ببینند.
کســانی که به دنبال آشــنایی با مفهوم نوظهور نئوبانک ها هستند، در این 
کتاب می تواننــد تصویر دقیقــی از این مفهوم به دســت بیاورنــد. واقعیت 
این اســت کــه نئوبانک ها مــوج جدیــدی از برهم زنندگی را رقــم می زنند که 
صنعت بانکداری را متحول خواهد کرد و فرصتی جدید برای رشد و توسعه 
بانک ها فراهم مــی آورد. در دنیای امروز، فین تک و فناوری مالی به ســرعت 
در حال رشد و گسترش است؛ نئوبانک هم یکی از اصلی ترین و جدیدترین 
بخش های فین تک به شمار می آید که به بانک ها کمک می کند کسب وکار 
خود را بر مســیر مشــتری مداری پیش ببرند و در نهایت تجربه ای مطلوب 
در ذهن مشتری بر جای بگذارند. اهالی کسب وکارهای بانکی، می توانند به 
کمک این کتاب، با مفهوم «نئوبانک» در اکوسیســتم بانکی آشنایی پیدا 
کنند و با آگاهی در این مســیر قــدم بگذارنــد. در نهایت، ایــن کتاب، نقطه 
آغازی برای آشنایی با چشم انداز صنعت بانکی است و می تواند بانکداری 

را از گذشته به آینده پرتاب کند.
 نویسنده: سلیل راویندران

 مترجمان: علیرضا ماهیار، محمدسعید خجسته
 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار: 1402

تجربه دیجیتالی شرکت ها  
 نویسنده: آلفونسو دلانوئز

 ناشر: فوربس بوکس
 سال انتشار: 2022

الان بخر، بعداً پرداخت کن   
 نویسنده: جاناتان شاپیرو

 ناشر: الن اند آنوین
 سال انتشار: 2021

رفتن تا بی نهایت  
 نویسنده: مایکل لوئیس

 ناشر: نورتون
 سال انتشار:  2023

بیگ تک در فایننس  
 نویسنده: ایگور پجیک

 ناشر: کوگان پیج
 سال انتشار: 2023

کتاب اربابان کریپتو  ما را وارد یــک درام در حال وقوع می کند و ظهور، 
ســقوط و تولد دوبــاره ارزهــای دیجیتــال را از طریــق ارائــه تجربیات 
بازیگران اصلی، در سراســر جهان ردیابی می کند. در این کتاب، مســیر 
پرتلاطم برایان آرمسترانگ، کارآفرین سیلیکون ولی و نحوه شکل گیری 

استارت آپ او، کوین بیس، را دنبال می کنیم.
کوین بیس که در سال 2۰۱2 تأسیس شد، اکنون هر هفته میلیاردها دلار 
ارز دیجیتال را پردازش می کند و مشتریان بیشتری نسبت به غول های 
ســرمایه گذاری قدیمی دارد. آن نقشی که گوگل برای جستجوی محتوا 
و اوبر برای اشتراک گذاری وسایل نقلیه دارند را کوین بیس برای ارزهای 

دیجیتال ایفا می کند.  
جف جان رابرتز، نویسنده کتاب، فضای حاکم بر دنیای ارزهای دیجیتال، 
ظهور اســتارت آپ های این حوزه و تقابــل آن ها با دنیای مالی ســنتی 
را به دقــت به تصویر می کشــد. منظره ای شــگفت انگیز مملــو از هک 
)هک بســیار!(، ســرمایه گذاران، تحقیقات دولتی، بــرادران میلیاردر و 
لامبوهایشان و جلسات پشت درهای بسته با جیمی دیمون )مدیر عامل 

بانک جی پی مورگان چیس(.
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اربابان کریپتو  
 نویسنده: جف جان رابرتز

 ناشر: هاروارد بیزینس
 مترجمان: امیرعلی خلج، فاطمه 

درستکار
 سال انتشار:   2020
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  Monetary Policy in a  
 Cryptocurrency-Based

   Economy
 نویسنده:سید ولی الله فاطمی، 

علی اصغر قائمی نیا
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار: 1402

315315
 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

کتاب



ایلان ماسک
 «والتر آیزاکسون» نویسنده قدرتمندی است که تاکنون کتاب هایی در مورد 
کارآفرینان و موفق ترین چهره های جهان به رشته تحریر درآورده است. برای 
مثال او در گذشته کتابی درباره استیو جابز نوشــت که یکی از پرفروش ترین 
کتاب ها درباره چهره های کارآفرین و ثروتمند اســت. حــالا همین فرد کتابی 
درباره یکــی از جنجالی ترین چهره هــای ثروتمند ایــن روزها نوشــته؛ «ایلان 
ماسک». بسیاری از افراد می خواهند از زندگی این شخص و شیوه موفقیت 
او در مسیر حرفه ای آگاهی پیدا کنند. نویسنده با همین هدف درباره این چهره 
نوشته است. ایلان ماسک کودکی خود را در آفریقای جنوبی سپری کرده و در 
آن دوران همیشه مورد تمسخر و تحقیر بزرگ ترها قرار می گرفت. حتی یک 
بار به قدری او را مورد آزار و اذیت قرار دادند که برای یک هفته راهی بیمارستان 
شد. هرچند زخم های فیزیکی اش زیاد نبود، اما زخم های روحی و عاطفی برای 
همیشه در روانش باقی ماند. این چهره توانست با وجود سختی های دوران 
کودکی، بزرگسالی متمایزی برای خود بسازد. ماسک در حال حاضر یکی از 
مطرح ترین چهره های جهان اســت، او را نه فقط با شرکت اسپیس ایکس و 
تسلا، بلکه حتی با توییتر هم می شناسند. شرکت خودروســازی او در حال 
حاضر به یکی از موفق ترین شرکت های خودروسازی در جهان تبدیل شده و 
بسیاری از سیاست مداران سعی دارند پایش را به کشور خود باز کنند؛ از جمله 
رجب طیب اردوغان، رئیس جمهوری ترکیه و امانوئل مکرون، رئیس جمهوری 
فرانســه. با این حال، شــاید ندانیم که این چهره چه گذشــته ای را پشت سر 
گذاشته تا توانسته دنیای امروزی اش را بسازد. کتاب «ایلان ماسک» با این 

هدف نوشته شده که مخاطب را با زندگی این شخصیت آشنا کند. 

 نویسنده: والتر آیزاکسون
 ناشر: سایمون اند شوستر

 سال انتشار:    2023

تحول بزرگ دیجیتال  
 نویسنده: جرارد ساتوانی

 ناشر: فوربس
 سال انتشار: 2023

رهبری در متاورس  
 نویسنده: کارول پور

 ناشر: فست کمپانی پرس
 سال انتشار: 2023

دوبی در سال های گذشــته رشــد ســریعی را تجربه کرده؛ برای بسیاری 
کســب وکار اصلی دوبــی، املاک و مســتغلات، گردشــگری، واردات و 
صادرات و تجارت  است. دوبی در سال های قبل شــهری برای ماندن و 
زندگی کردن نبود؛ جایی بود که همه به آن می آمدند واز آن می رفتند. این 
شهر در چند سال اخیر تحول بزرگی را شروع کرده و امروز در حال تبدیل 
شدن به شهری اســت برای ماندن و زندگی کردن. در کمال تعجب این 
شهر توانسته در زمینه اقتصاد دیجیتال جذابیت های زیادی برای مردم 
جهان ایجاد کند. دوبی نه تنها امروز مقصدی برای گردشگری برای مردم 
جهان، بلکه شهری است که بسیاری از کسب وکارهای جهان بساط شان 
را آنجا پهن کرده اند. این شهر توانسته به دومین شهر جذاب خاورمیانه 
و شمال آفریقا در حوزه اقتصاد دیجیتال تبدیل شود. این کتاب نگاهی 

است به آن چه که در دل اقتصاد دیجیتال دوبی می گذرد.
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کتاب اقتصــاد دیجیتال 
حمایــت  بــا  دوبــی 
رویداد 9 ژانویه   منتشــر 
شده و ناشــر اصلی آن 
   است

ی
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ل د
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ص
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ا

نقشه راه دوبی برای تبدیل شدن به پایتخت اقتصاد دیجیتال جهان

اقتصاد دیجیتال دوبی

اقتصاد دیجیتال دوبی
 نویسندگان: گروه نویسندگان 

اتاق اقتصاد دیجیتال دوبی و مجله  
Entrepreneur Middle East

 به اهتمام: رضا قربانی و رضا جمیلی
 ناشر: راه پرداخت

ت
شارا

انت

کتاب »توکنومیکس« دریچه ای برای ورود به دنیای اقتصاد جدیدی را 
معرفی می کند که با کمک فناوری بلاکچین ساخته شده است؛ شرح 
مختصری از انتظام جدیــد مفاهیم اقتصادی، اقتصــاد خرد، اقتصاد 
کلان مبتنی بــر بلاکچین، رهــاورد بلاکچیــن برای اخــلاق، اقتصاد و 
جستارهایی از اقتصاد اســلامی در این حوزه، شاکله اصلی این کتاب 
را شــکل می دهند. مطالعــه این کتاب بــرای پژوهشــگران و فعالان 
اقتصادی به خصوص در زمینه های تامین مالی، توکن سازی و بازارهای 

مالی مفید است.
نویســنده کتاب، علی اصغر قائمی نیا، فارغ التحصیل رشته اقتصاد با 
گرایش اقتصاد اســلامی از دانشــگاه تهران و مدرس دانشگاه است. 
وی تاکنون کتاب هایی در حوزه روش شناسی اقتصاد خرد، راه اندازی 

کسب و کار و توکنومیکس ترجمه و تدوین کرده است.
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با مقدمه سید ولی اله فاطمی اردکانی؛ بنیان گذار گروه توسن و بنیاد ققنوس

 گفتارهایی در زمینه اقتصاد و بلاکچین

توکنومیکس
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ت

توکنومیکس  
 نویسنده: علی اصغر قائمی نیا

 ناشر:   راه پرداخت
 سال انتشار: 1402

 مت لوین
با ترجمه:    علیرضا کاظمی نیا     |      محمد رهبان     |      ثریا حقی

کتاب راهنما برای درک اینکه رمزارزها از کجا آمده اند، چه معنایی دارند و چرا مهم هستند

ز داستانِ  رمزار

ارز
مز

نِ  ر
تا

س
دا

انتشارات

تومان هزار   125

انتشارات
نوآوری و  فناوری  ناشر 

کتاب داســتانِ  رمزارز  
بــا حمایــت رویداد 
9 ژانویه   منتشر شده و 
ناشر اصلی آن بلومبرگ 
بیزینس ویک   اســت

همین چند وقــت پیش بود که با خــودم فکر کردم: »نکنــه در مورد کریپتو
اشتباه کرده باشم؟!« حتی من هم که انســانی عادی )شاید هم کمی معتاد 
بیت کوین دارم، گاهی اوقات دچار  0 به دنیای فایننس( هستم و کمتر از 1
ترس عقب ماندن از این جهان موازی می شوم که بیشتر از یک دهه به رشد 
خود ادامه داده اســت؛ جهانی که طرفداران افراطی آن با اطمینان تمام در 
موردش صحبت می کنند و معتقدند این بُعد جدید اقتصاد به آینده شکل 
خواهد داد، ولی از دید منتقدانش، صرفاً نوعــی کلاهبرداری پانزی جدید

اســت که پایان خوشــی نخواهد داشــت. برخی از این افراد حتی امیدوارند 
»زمستان کریپتویی« فعلی، همان پایانی باشــد که مدت هاست منتظرش 
هستند. با این حال کریپتو برای خودش جایگاهی در فایننس، فناوری و مغز 
ما باز کرده و شاید بیشتر نزدیک به نقطه شروعش باشیم تا پایان. بنابراین 
اگر کریپتو قرار نیســت از بین برود، بهتر اســت درک مناسبی از آن به دست 
آوریم. به همین دلیل از بهترین نویسنده فایننس این روزها، »مَت لِوین«، 
(، خواســته ایم  نویســنده بلومبرگ اوپینیون )
به ما بگوید این فناوری اغلب دیوانه کننده، اکثراً عجیب و همیشه جذاب 

داستان رمزارز  چیست و در آینده به کجا خواهد رسید.
 نویسنده: مت لوین

 مترجمان: علیرضا کاظمی نیا
 محمد رهبان، ثریا حقی

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار:   1402

همســو با افزایش رمزارزها در جهان و توســعه پذیرش و اســتفاده از آنها، 
الزامات رگولاتوری مربوط به رمزارزها نیز که به منظور کنترل و نظارت بر آنها 
وضع شده اند، در سراسر جهان در حال افزایش هستند. چشم انداز کریپتو، 
به طور مداوم در حال تغییر و تحول است و بدیهی است که به روز نگه داشتن 

مقررات مربوط به آن در سطح جهانی، کار چندان آسانی نیست.
به منظور کمک به شما در راستای پیمایش مجموعه ای از مقررات رمزارزها 
در سراسر جهان، نگرش های قانونی آنها و فعالیت های مرتبط با حوزه رمزارز 
آنها، این راهنما را گردآوری کرده ایم؛ راهنمایی که به شــما کمک می کند تا 
در مورد نحوه برخورد کشورهای مختلف جهان با مقررات رمزارزها، سکه ها 
و معاملات مبتنی بر رمــزارز و همچنین قوانینی که در آینــده می توانند در 
راستای تغییر و بهبود رویکردشان نســبت به صنعت داشته باشند، بیشتر 

بدانید.

بررسی وضعیت  حقوقی و رگولاتوری رمزارزها و صرافی های رمزارز در کشورهای منتخب

رات  قوانین و مقر
زها  در جهان رمزار
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کتاب قوانیــن و مقررات 
رمزارزهــا  در جهــان 
با حمایــت رویــداد 9
ژانویه   منتشر شده   است
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قوانین و مقررات رمزارزها در ق
جهان  

 به اهتمام: مینا حاجی و همکاران
 ناشر:   راه پرداخت

 سال انتشار:   1402

316316
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران



دانشنامه فناوری های بانکی
در سال های اخیر، صنعت بانکداری دستخوش تحولی اساسی شده است. 
تغییر در قوانین و مقررات، تسهیل ارتباط با مشتریان از طریق اینترنت و در 
دسترس بودن رایانش ابری کم هزینه، منجر به تشــکیل موجی از بانک های 
جدید و کسب وکارهای فین تکی شده است که با ارائه خدمات و محصولات 
بهتــر و درنتیجــه، خلــق ارزش بیشــتر بــرای مشــتریان، بــه دنبــال رقابــت بــا 
کســب وکارهای قدیمــی بانکی انــد. به طور کلــی، درک فنــاوری بــرای رهبری و 
مدیریت هر بانک ضروری است و آینده بسیاری از بانک ها به استفاده مؤثر 

از آن بستگی دارد.
کتاب «دانشــنامه فناوری های بانکــی» تاریخچه بانکــداری و نتیجه بیش از 
پنجاه ســال کاربرد فنــاوری در حوزه بانکداری را شــرح می دهــد. در این کتاب 
عملیات  بانکــداری خرد، ازجملــه حســاب های بانکی، پرداخت تســهیلات، 
تراکنش ها و تمام عملکردهای یک بانک مدرن، از عملیات و امور مالی گرفته 
تا بازاریابی، بررســی شــده اســت. این کتــاب علاوه بــر مدیــران و قانون گذاران 
حــوزه بانکــداری، کســانی را مخاطب خــود می داند کــه در حــوزه فناوری های 
بانکی فعالیت می کنند یــا به دنبال راه انــدازی یک بانک جدید یا اســتارتاپ 

فین تک اند.
 نویسندگان: تیم واکر، لوسین موریس

 مترجمان: مجید جعفریان، محمد رهبان، فاطمه اکیما
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار:    1402
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کتاب برگزیده به انتخاب رسانه های معتبر

سال 2022سال 2021سال 2021

دنیای مالی در آســتانه یک دگرگونی اساســی قرار دارد و ایــن اتفاق بر 
شــرکت ها، بانک ها و درنهایت بر همه ما تأثیر می گذارد. در این کتاب، 
اســوار پراســاد، اســتاد اقتصاد دانشــگاه کرنل، به وضوح بیان می کند 
که پایان نقدینگی فیزیکی، اساســاً نحوه زندگی ما را بازنویسی می کند. 
بیت کوین، اتریوم و ســایر رمزارزها، تازه در آغاز راه هســتند. از طرفی، 
بانک های مرکزی بــه دلیل ظهــور رمزارزها، به طور فزاینــده ای ارزهای 
( با ثبات تر خود را توســعه خواهند داد. در همین  دیجیتالی )
حال، با ورود شرکت های مطرحی مانند متا، اپل و آمازون به این حوزه، 
ارزهای دیجیتال به طرز چشمگیری تکامل خواهند یافت. پراساد در 
کتاب آینده پول نشان می دهد که چگونه این نوآوری ها، مفهوم پول را 
بازتعریف کرده و آن را از کارکردهای سنتی و قدیمی خود متمایز می کند. 
این تحول، نوید کارایی و انعطاف پذیری بیشــتر را می دهد، اما در عین 
حال، ریسک بی ثباتی، عدم پاســخگویی و نقض حریم خصوصی را نیز 

به همراه دارد.
اسوار اس. پراساد، اســتاد اقتصاد در دانشگاه کرنل است. او همچنین 
عضو ارشد مؤسسه بروکینگز و همکار پژوهشی در دفتر ملی تحقیقات 
اقتصادی است. از سایر تألیفات این نویسنده می توان به این دو کتاب 
اشاره کرد: »به دست آوردن ارز: ظهور رنمینبی« و »تله دلار: چگونه دلار 

آمریکا بر امور مالی جهانی تسلط پیدا کرده است«.

امیرحسین مردانی اسوار  پراساد

انقلاب دیجیتال چگونه پول و فایننس را متحول می کند

آینده پول

تومــان هــزار   448

انتشارات
ــوآوری ــاوری و ن ــر فن ناش

حاوی بیگ تک  
 نویسنده: تام کمپ

 ناشر: فست کمپانی پرس
 سال انتشار: 2023

آینده پول  
 نویسنده: اسوار پراساد

 مترجم: امیرحسین مردانی
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار:   1402

طرح ملّی بلاکچین قطر  با همکاری »سازمان تنظیم مقررات ارتباطات 
قطر«،»دانشگاه حمدبن خلیفه« و »دانشگاه قطر« تهیه شده است. این 
طرح نشــان می دهد که چگونه فناوری بلاکچیــن می تواند به بناکردن 
یک بخش فناوری اطلاعات نوآور و روبه رشــد در قطر با هدف افزایش 
سرمایه گذاری داخلی و خارجی، کمک کرده و از »چشم انداز ملی 2۰۳۰
قطر« و همچنین گذار پیوسته به سوی »قطر هوشمند « حمایت کند. 
این طرح الزامات مربوط به بلاکچین و مســائلی را که باید مورد توجه 
قرار گیرند از  جمله: تنظیم مقررات، زیرســاخت ها و سطح آگاهی را به 
دقت شناسایی می کند و در نهایت، بر اســاس فرصت ها و الزامات در 
نظرگرفته شــده، توصیه های لازم برای پذیرش بلاکچین در کشور قطر 

را ارائه می دهد.

انتشارات

ی بلاکچین قطر
ّ
ح مل طر

تومان هزار   100

انتشارات
نوآوری و  فناوری  ناشر 

کتاب طرح ملّی بلاکچین 
قطر  با حمایت رویداد 9
ژانویه   منتشر شده   است
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از سال 2017 تا امروز، رمزارزها به بلوغ قابل توجهی رسیده و افراد مستعد 
زیادی را به خود جذب کرده است. این افراد برای تأسیس  شرکت های کارآمد 
به کسانی پیوسته اند که از قبل به فناوری و سیستم بلاکچین باور داشتند. با 
وجود اینکه رکود اخیر بازار رمزارز، شرکت های کلاه بردار را از بین برده، روشن 
اســت که شــرکت های دیگر آماده ایجاد موج هایی واقعی در دنیای مالی و 
تجارت هســتند. به همین دلیل اســت که مجله آمریکایی فورچون انتشار 
اولین فهرست کریپتو 40 را آغاز کرده اســت؛ کریپتو 40 مانند فورچون 500

جدیدترین فهرست معیار این مجله معتبر که شرکت های معتبر و مهم در 
این حوزه را معرفی می کند. در رتبه بندی کریپتو 40 که در این کتاب ارائه شده 
است، نام های آشــنایی وجود دارد؛ اما نبودن بعضی از نام ها ممکن است 
خوانندگان آشنا به فضای رمزارز را متعجب کند. فورچون کریپتو 40 نمونه  از 
یک حرکت معتبر از سوی نشریه ای است که تلاش می کند به خوانندگان خود 
بگوید که کدامیک از شرکت ها در حال تأثیرگذاری بر دنیای تجارت هستند. 

یک فهرست هیجان انگیز کسب وکاری که معیار آن شفافیت است

ز   وژه برتر دنیای رمزار چهل پر

از دید مجله فورچون

تومان هزار   100

انتشارات
نوآوری و  فناوری  ناشر 

کتــاب چهــل پــروژه 
برتــر دنیــای رمــزارز  از 
دیــد مجلــه فورچــون 
با حمایــت رویــداد 9
ژانویه   منتشر شده   است

طرح ملی بلاکچین قطر  
 به اهتمام: رسول قربانی

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار:   1402

چهل پروژه برتر دنیای رمزارز از 
دید مجله فورچون  

 نویسندگان: رضا قربانی، رضا جمیلی 
و همکاران

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار:   1402

بـه بهانه توپ به روایت پول

روایتی از اسکناس های 32 کشور حاضر در جام جهانی قطر
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دوم اردیبهشت ماه ۱۳۹۰ که وب سایت راه پرداخت را راه اندازی کردیم، 
هیچ تصوری از آینده نداشــتیم؛ می دانســتیم راه دور است و بیابان در 
پیش. آگاه بودیم که بهترین ایده ها اگر با ممارست و اصلاح مستمر و 
تداوم بر انجام همراه نشوند، صرفاً در حد ایده هایی زیبا می مانند و بس. 
سختی راه را کسی می داند که قدم در راه گذاشــته است. ارزش راه رو بر 
کسی روشن اســت که قدم در کوره راهی باریک گذاشته است. برای هر 
کســی که تلاش می کند در راه نماند، راه نما داشتن باارزش ترین توشه 
است. آنچه در این ســال ها به مرور انجام دادیم، نه بر مبنای یک طرح 
کلی از پیش فکرشده بود، نه کارهای کاتوره ای. امروز که نگاه می کنیم، 
می بینیم ناخودآگاه مسیری را آمده ایم که در نهایت یک کل منسجم را 
می سازد. به مرور بخش هایی را اضافه کردیم که امروز وقتی از دور نگاه 
می کنیم، خودمان هم از آن لذت می بریم. تلاش کردیم این حال خوب 
را با مخاطبان مان هم به اشــتراک بگذاریم و تلاش کردیم در روزهایی 

که می گویند نمی شود و نمی گذارند، کاری هرچند کوچک انجام دهیم.
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آموزه های مهم ترین کتاب های  بلاکچین،اقتصاد توکن و کریپتوکارنسی

دارایی دیجیتال
مجموعه کتاب های راه کار  |    شماره 1

تومــان هــزار   149

انتشارات
ــوآوری ــاوری و ن ــر فن ناش

دارایــی  کتــاب 
دیجیتال بــا حمایت 
ژانویــه     9 رویــداد 
منتشــر شــده   است

اسکناس  
 نویسندگان:    محسن محمودی، علی 

ورامینی، رضا قربانی، محسن آزموده، سپهر 
خرمی، مسعود شاه حسینی، کاوه رهنما

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار: 1402

راه کار شماره ۱: دارایی دیجیتال  
 به اهتمام: رضا قربانی و همکاران (کمیل 

علی تقوی، حسن موحد، علی اسدالله و 
علیرضا کاظمی نیا)
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار:   1402

در سال های اخیر، صنعت بانکداری دستخوش تحولی اساسی شده است. 

مدیریت هر بانک ضروری است و آینده بسیاری از بانک ها به استفاده مؤثر 
از آن بستگی دارد.

پنجاه ســال کاربرد فنــاوری در حوزه بانکداری را شــرح می دهــد. در این کتاب 

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار:   

1402 سال انتشار: 1402 سال انتشار: 1402

317317
 اسفند 1402

سال هفتم
شماره هفتادو  نهم

کتاب



استاندارد فیات
در کتاب «استاندارد فیات: جایگزین بردگی بدهی برای تمدن بشری»، نویسنده 
کتاب، ســیف الدین آموس، اقتصاددان مشــهور بین المللی، دستگاه تحلیلی 
منحصربه فرد خود را بر روی سیستم پولی فیات متمرکز می کند و آن را به عنوان 
یک شاهکار مهندسی و فناوری توضیح می دهد.  در این کتاب، آموس به تغییر 
روند جهانی از استاندارد طلا به سیستم امروزی پول فیات تحت حمایت دولت ها 
می پردازد؛ اهداف و شکســت های استاندارد فیات را تشــریح کرده و پیامدهای 
اقتصادی، سیاسی و اجتماعی گسترده استفاده از پول فیات را شرح می دهد؛ 
همچنین نگاهی انداخته به تاثیر بیت کوین بر آن در طول زمان.  آموس ارزهای 
معتبر فیــات را با بیت کوین مقایســه کرده و ســپس تفاوت هــای آنها را روشــن 
می کند. وی، از طریق این مقایسه ها نشان می دهد که بیت کوین می تواند عامل 
ارتقای سیستم پولی جهان باشد و بازارهای ســرمایه و انرژی جهانی را متحول 
کند. خواندن این کتاب برای هرکســی که از روند فعلی افزایش کنترل دولت ها 
بر چاپ پول و آمار نرخ تورم ناامید شده است، ضروری است. کتاب «استاندارد 
فیات: جایگزین بردگی بدهی برای تمدن بشری» نشان می دهد که دولت ها با 
کنترل انحصاری سیستم پولی در قرن گذشته، تأثیری منفی بر صنایع تحقیقات 
مدرن و دانشگاهی، تولید غذا، تولید انرژی، نظام مالی و حتی توسعه کشورها 

گذاشته اند.

در کتاب «استاندارد فیات: جایگزین بردگی بدهی برای تمدن بشری»، نویسنده 

یک شاهکار مهندسی و فناوری توضیح می دهد.  در این کتاب، آموس به تغییر 
روند جهانی از استاندارد طلا به سیستم امروزی پول فیات تحت حمایت دولت ها 

اقتصادی، سیاسی و اجتماعی گسترده استفاده از پول فیات را شرح می دهد؛ 
همچنین نگاهی انداخته به تاثیر بیت کوین بر آن در طول زمان.  آموس ارزهای 

بر چاپ پول و آمار نرخ تورم ناامید شده است، ضروری است. کتاب «استاندارد 

مدرن و دانشگاهی، تولید غذا، تولید انرژی، نظام مالی و حتی توسعه کشورها 

 نویسنده: سیف الدین آموس
 مترجم: علیرضا کاظمی نیا

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار:   1402

لندتک واژه ای اســت که این روزها زیاد می شــنویم؛ لندتک یا تامین 
مالی خرد به بخشــی از کســب وکارهای حــوزه فین تــک می گویند که 
کارشــان ارائه تســهیلات خرد بــه مردم اســت. این کســب وکارها در 
سال های اخیر در ایران رشد قابل توجهی داشــته اند و به نظر می رسد 
آینده درخشانی داشته باشــند. لندتک فرایند دسترسی به تسهیلات 
خرد را از طریق فناوری و فرایندهای نوین اعتبارسنجی برای مردم آسان 
می کند. به دلیل اهمیت موضوع لندتک در شماره دوم »کتاب راه کار« 
ســعی کردیم مبانی فکری این حوزه را در میان کتاب های مهم منتشر 

شده بررسی کنیم.  
در ایــن مجموعه، خلاصه ای از ســیزده کتاب مطرح و شناخته شــده 
در حوزه اقتصاد و تامین مالی خرد گردآوری و ترجمه شده است. در 
این کتاب، شــما آثار برتر نویســندگانی چون فردریش هایک، ارنست 
فردریش شــوماخر، عاطف رحمان میان، امیر صوفی، استیون دیوید 

لویت، استفن جی دابنر و غیره را می خوانید.

آموزه های مهم ترین کتاب های حوزه لندتک، اقتصاد و تأمین مالی خرد

تأمین مالی خرد
مجموعه کتاب های راه کار  |    شماره 2

تومــان هــزار   149

انتشارات
ــوآوری ــاوری و ن ــر فن ناش

کتــاب تأمیــن مالی 
خــرد بــا حمایــت 
ژانویــه     9 رویــداد 
منتشــر شــده   است
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       شبکه عنکبوتی، دیوید انریچ
      بانکدار جهان، سباستین مالابی

      پول در نسل هزاره، پاتریک اوشانسی
       تنها انتخاب ممکن، محمد عبدالله العریان

      بانکداری ناب، بوهدان اوپنهایم و مارک فلبر
      وحشت 1907، رابرت اف. برونر و شان دی. کار

      وام های کوچک، رؤیاهای بزرگ، محمد یونس
      تحول مفهوم پول و نسل هزاره، کانر ریچاردسون

      بانکدارانی که دنیا را ورشکست کردند؛ لیاقت احمد
      نگاهی از درون به بانکداری سوئیس، بیت جی گلدیمن

      بانکداران بهتر، بانک های بهتر، کلر هیل و ریچارد پینتر 
      بانکداری خصوصی جهانی و مدیریت ثروت ، دیوید ماود

      هنر بانکداری خُرد بهتر، هیو کراکسفورد و فرانک آبرامسون
      انقلاب دیجیتال در خرید و خدمات  بانکی، ریچارد اشمالنسی و دیوید اس ایوانز

ی بانک و بانکدار
مجموعه کتاب های راه کار  |    شماره 3

آموزه های مهم ترین کتاب های  جهان در زمینه بانک  و بانکداری

تومــان هــزار   149

انتشارات
ــوآوری ــاوری و ن ــر فن ناش

و  بانــک  کتــاب 
بانکــداری با حمایت 
ژانویــه     9 رویــداد 
منتشــر شــده   است

راه کار شماره ۲: تأمین مالی 
خرد 

 به اهتمام: رضا قربانی و همکاران (کمیل 
علی تقوی، حسن موحد، علی اسدالله و 

علیرضا کاظمی نیا)
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار:   1402

راه کار شماره ۳: بانک و بانکداری
 به اهتمام: رضا قربانی و همکاران (کمیل 

علی تقوی، حسن موحد
علی اسدالله و علیرضا کاظمی نیا)

 ناشر: راه پرداخت
 سال انتشار:   1402
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محمد رهبان مت فورتنو، کو هریسون تری

چگونه توکن های غیرمثلی را بسازیم، بخریم و بفروشیم؟

راهنمای 
NFT
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انتشارات
ــوآوری ــاوری و ن ــر فن ناش

راهنمــای  کتــاب 
 بــا حمایــت 
شــرکت ؟؟؟ منتشر 
شده و ناشر اصلی آن 
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آزاده حیدری   |     زهرا درستکار رینر آلت  |   استفان هوخ

از »الف« تا »ی«  دنیای  مالی دیجیتالی شده ؟؟
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فرهنگ واژه های 

فین تک
RainerAlt    |  A.Heydari| Z. Dorostkar

Terminology  fortheDigitalized FinancialWorld

  NFT راهنمای
 نویسندگان: مت فورتنو، کوهریسون تری

 مترجم: محمد رهبان
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار:   2021

فرهنگ واژه های فین تک  
 نویسندگان: رینر آلت، استفان هوخ

 مترجمان: آزاده حیدری، زهرا درستکار
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار:    2022

راهنمای بین المللی 
محیط های آزمون 
تنظیم گری فناوری مالی

همراه با  ضمیمه معرفی محیط آزمون تنظیم گری بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران

راهنمای بین المللی محیط های 
آزمون تنظیم گری فناوری مالی  

 نویسندگان: گروه نویسندگان بیکر مک کنزی
 ناشر: راه پرداخت

 سال انتشار: 2018

گذشته و آینده پول 
 نویسندگان: فرخ قبادی و فریبرز 

رئیس  دانا
 ناشر:  نگاه معاصر
 سال انتشار:   1400

318318
ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی های مالی ایران



برگزاری رویداد
برای کسب وکار شما

ما در راه کار نیازهای کسب وکارها را شناسایی می کنیم و از طریق سبد خدماتی که داریم بهترین راه کار 
پیشنهادی را پیدا می کنیم. در صورتی که برای توسعه کسب وکار خود نیاز به راه کار دارید ما از ابتدا تا انتهای 

مسیر در کنار شما هستیم.
به عنوان نمونه اگر برگزاری رویداد ابزار مناسبی برای توسعه کسب وکار شما باشد تمام مراحل برگزاری رویداد 

را برای شما انجام می دهیم: طراحی استراتژی مبتنی بر نیازهای سازمان، بودجه ریزی، برنامه ریزی، طراحی، 
سازماندهی و اجرا، انتخاب و مدیریت محل برگزاری رویداد، طراحی و ب سایت، طراحی محتوای رویداد، 

انتخاب و هماهنگی با ارائه دهندگان محتوا، طراحی و اجرای دکور، عکاسی و فیلم برداری و پخش زنده، تولید و 
انتشار محتوا، طراحی گرافیکی و هویت بصری رویداد، تبلیغات و ارتباطات رسانه ای و برگزاری نشست خبری. 

این موارد تنها بخشی از فعالیت هایی است که ما برای برگزاری رویداد های شما انجام می دهیم. همچنین 
ایده پردازی و ارائه راه کارهای نوآورانه برای برگزاری رویداد ، برنامه ریزی، طراحی و اجرای رویدادهای رونمایی و 

برگزاری کارگاه های آموزشی بخشی از فعالیت های ما در راه کار در زمینه برگزاری رویداد است.
سبد خدمات ما به رویداد محدود نیست و بسته به نیازهای کسب وکار شما طیف وسیعی از محصولات و 

خدمات قابل ارائه است.



معرفی منتخب های ۱۴۰۲ عصر تراکنش در ۲۲ دسته گوناگون

ترکیب طلایی 
صنعت فین تک

ماهنامه عصر تراکنش به روال چهار سال گذشته خود، منتخب هایی را در ۲۲ دسته بندی گوناگون انتخاب و معرفی کرده 
است. افراد، کسب وکارها، اپلیکیشن ها و محصولاتی که به عقیده ما نقشی اساسی در توسعه صنعت فناوری های مالی 
کشور داشته اند و با حضورشان یک پله این صنعت را رشد داده اند. انتخاب یک برگزیده در هریک از این ۲۲ دسته ، قطعاً 
کار آســانی نبود، اما ماهیت این کار انتخاب فقط «یک» گزینه بود که هیئت سردبیری ماهنامه عصر تراکنش با در نظر 
گرفتن نقش، تأثیرگذاری و تحولاتی که هریک ایجاد کرده اند، دست به انتخاب زده است. به عقیده ما اگر برگزیدگان ۱۴۰۲ عصر تراکنش 

را کنار یکدیگر بگذارید، یک ترکیب طلایی و برنده از صنعت فناوری های مالی کشور را مشاهده خواهید کرد.

چهره سال
 ۱۴۰۲ 

عصرتراکنش
۱۴۰۲

علیرضا ماهیار
علیرضا ماهیار چهره شناخته شده صنعت فناوری های مالی 
ایران اســت که در چند ســال اخیر، به واســطه حضورش در 
سازمان های مختلف، شاهد پررنگ تر شدن نام او در برهه های 
مهم بوده ایــم. او در زمره مدیــران جوان قرار می گیرد و شــاید 
همین جوان بودنش نسبت به پیشــینیانش در سمت های 
مشابه، او را کاندیدای اصلی چهره سال عصر تراکنش کرده 
اســت، اما نکته دیگری که ما را در این انتخــاب مصمم  کرد، 
انتصــاب او بــه مدیرعاملــی شــرکت ملــی انفورماتیــک بود؛ 
شــرکتی دولتی که تصمیم ها و انتخاب هایــش می تواند کل 
صنعت را دستخوش تغییرات مثبت یا منفی کند، به ویژه در 
برهه ای که بانک مرکزی و زیرمجموعه هایش بیش از هر زمان 
دیگری در برزخ حرکت به سمت تحول و نوآوری یا رد و محدود 
کردنش گیــر کرده اند. حالا به نظر می رســد بــا روی کار آمدن 
علیرضا ماهیار، موجی از تغییــرات در زیرمجموعه های این 
شرکت مادر در حال رخ دادن است و می توان به رقم خوردن 
اتفاق های تازه در صنعت امیدوار بود. بر هیچ کس پوشــیده 
نیســت که شــرکت های دولتی و حاکمیتی محدودیت های 
ساختاری، فرایندی و مأموریتی خاص خودشان را دارند، ولی 
به نظر می رســد ماهیار و مهره هایی که او در حال چیدنشان 
است در تلاش اند تا در همین ساختار فعلی تغییرات جدیدی 

را ایجاد کنند.
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مدیران عامل بانک ها

ســتاره ها در نظام بانکی ایران کم نیســتند؛ افرادی با کارهایی درخشان که همیشه در 
نقشی که برعهده گرفته اند بهترین بوده اند، اما در نظام بانکی ایران که عموماً دولتی یا 
خصولتی است ستاره بودن کافی نیست. گاهی این ستاره ها نیستند که برنده می شوند، 
بلکه ترکیب های طلایی هستند که خوش می درخشند و در ترکیب های طلایی هم الزاماً 
همه ستاره ها پرنور نیستند، ولی کنار هم چیدن مهره هایی که کاملاً با هم متناسب اند 
حداکثر کارآمدی را به همراه خواهد داشت. دب اصغر یا دب اکبر را در آسمان ببینید، 
الزاماً پرنورترین ها نیستند، ولی چیدمانشان کنار یکدیگر، چراغ راه مسافران در طول 
هزاران سال بوده  اســت. اگر با عینک تحول و نوآوری نیز به صنعت بانکداری ایران در 
ســال 1402 نگاه کنیم، با وجود تک ستاره های زیادی که در بســیاری از بانک های ایران 
فعال اند، باید اعتراف کنیم ترکیب فعلی مدیران بانک تجارت و شرکت های زیرمجموعه 
این بانک، مخصوصاً در حوزه فناوری، ترکیبی طلایی است. رسیدن به ترکیبی طلایی 
در صنعت بانکــداری ایران نیز اتفاق پرتکراری نیســت و عوامل مختلف زیــادی در آن 
دخیل اند، ولی یقیناً نمی توان در شکل گیری ترکیب فعلی در بانک تجارت هادی اخلاقی 
را بزرگ ترین عامل ندانست. در سال 1402 شاهد اتفاق های مهمی در گروه بانک تجارت 
و شرکت هایش بودیم که در صورت نبودن این ترکیب طلایی رقم نمی خورد و این ترکیب 

نیز وام دار نگاه هادی اخلاقی به نوآوری و تحول است.

هادی اخلاقی فیض 
مدیرعامل بانک تجارت

جواد جوادی
بانک خاورمیانه

علی خورسندیان
بانک صنعت ومعدن

کوروش پرویزیان
بانک پارسیان

محمدرضا فهمی
بانک گردشگری

اسماعیل لـله گانی
بانک رفاه کارگران

سعید شمسی نژاد
بانک مهر ایران

علیرضا معرفت
بانک سامان

محمد قضائی پاکدهی
بانک ایران - ونزوئلا

هادی اخلاقی فیض
بانک تجارت

بهزاد شیری
پست بانک ایران

سیدامین جوادی
مؤسسه اعتباری ملل

فرج الله قدمی
بانک سرمایه

محمدرضا فرزین
رئیس کل بانک مرکزی ایران

ابوالفضل نجارزاده
بانک ملی ایران

حجت الله مهدیان
بانک توسعه تعاون

علیرضا بلگوری
بانک اقتصاد نوین

مجید قاسمی
بانک پاسارگاد

بهمن اسکندری
بانک آینده

عبدالمجید پورسعید
بانک ایران زمین

فرشید فرخ نژاد
بانک کشاورزی

محمدمهدی احمدی
بانک شهر

احمد بهاروندی
بانک کارآفرین

رضا دولت آبادی
بانک ملت

علیرضا قیطاسی
بانک دی

محسن سیفی کفشگری
بانک صادرات ایران

آیت الله ابراهیمی
بانک سپه

سیدعباس حسینی
بانک مسکن

غلامرضا فتحعلی
بانک سینا

محمدحسین حسین زاده
بانک قرض الحسنه رسالت
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مدیران عامل شرکت های بیمه ای

اگر قرار باشــد از بین تمام مدیران بیمه های کشــور فقط یک نام را انتخاب کنیم 
که نوآوری و فناوری را به صنعت بیمه تزریق کرده است آن فرد کسی نیست جز 
احمدرضا ضرابیــه. او مرکز نــوآوری پلنت را با هدف توســعه نــوآوری در صنعت 
بیمــه در خردادمــاه 1398 راه اندازی کــرد و با وجود گذشــت بیش از چهار ســال 
از راه انــدازی ایــن مرکز، هنــوز نمونــه مشــابهی در شــبکه بیمــه ایــران راه اندازی 
نشده است. ضرابیه کسی اســت که در سال 1398 از انتشــار اولین کتاب حوزه 
اینشورتک ایران که توسط انتشارات راه پرداخت منتشر شده بود حمایت کرد و 
هنوز بعد از گذشت چهار سال منبع کامل تری در این صنعت ارائه نشده است. 
ده ها اتفاق دیگر از این جنــس را می توان در صنعت بیمه بــه احمدرضا ضرابیه 
نســبت داد. مردی که دیســیپلین های خاص خودش را دارد و گویا اینجاست تا 
تلنگری به مدیران سن وســال دار صنعت بیمه بزند تا به خودشــان بیایند. البته 
که از احمدرضا ضرابیه که در گروه مالی ســامان رشــد و پــرورش یافته غیر از این 

هم توقع نمی رود.

احمدرضا ضرابیه 
مدیرعامل بیمه سامان

حجت بهاری فر
بیمه حکمت

عبداله سلطانی ثانی
بیمه سینا

محمد حیدری
بیمه کارآفرین

مهدی نوروزی
بیمه زندگی خاورمیانه

احمدرضا ضرابیه
بیمه سامان

رضا جعفری
بیمه دانا

علیرضا یزدان دوست
بیمه ملت

محمدمهدی بهشتی نژاد
بیمه سرمد

طاهر موهبتی
بیمه دی

مجید قلی پور
بیمه آرمان

معصوم ضمیری
بیمه پاسارگاد

ابراهیم کاردگر
بیمه ما

حسن شریفی
بیمه ایران

علی جباری
بیمه رازی

محمدرضا خوش کیش
بیمه اتکایی امین

مهران رضوانی
بیمه تجارت  نو

جلال سلطانی
بیمه حافظ

عبدالحسین پهلوان
بیمه امید

محسن پورکیانی
 بیمه البرز

مفید امینی
بیمه معلم

ابوالفضل آقادادی
بیمه کوثر

علیرضا هادی
بیمه باران

محمدرضا کشاورز
بیمه اتکایی ایرانیان

هادی شیخ الاسلامی
بیمه میهن

یونس مظلومی
بیمه تعاون

اعظم هنردوست 
بیمه ایران معین

سعید افشاری
بیمه توسعه

لطف الله نکویی
بیمه آسماری

مسعود بادین
بیمه آسیا
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زنان فعال در صنعت فناوری های مالی

زنان فعال در صنعت فناوری های مالی

فاطمه سرکاری
مدیرعامل سبدگردان 

توسعه فیروزه

نگین دانشور
مدیرعامل تخفیفان

سحر بختیاری
مدیرعامل شرکت پیمان

مریم یاقوتی
معاون توسعه محصول 

شرکت سامانه های 
نرم افزاری نگین (توسن)

عشرت عدالت
مدیر امور فناوری اطلاعات و 
امنیت فضای مجازی توسعه 

صادرات

مونا حاجی علی اصغر
مدیرعامل گروه مالی کیان

افسانه اوضاعی
معاون طرح و توسعه بانک 

تجارت

فریبا میراج
مشاور معاونت فناوری بانک 

مرکزی ایران

نوش آفرین مومن واقفی
معاون فناوری اطلاعات 

بانک دی

فاطمه جعفری
مدیر پروژه کاریزما

میترا کاظمی دیزج
هم بنیان گذار و راهبر تیم 

فرانت اند بیت پین

زهرا میرحسینی
معاون فناوری اطلاعات و 

ارتباطات بانک پاسارگاد

لیلا پاکروان نژاد
مدیر محصول بانکداری 

دیجیتال داتین

سولماز صادق نیا
مدیرعامل گلرنگ ونچرز

مژده قزل ایاغ
مدیرعامل و عضو 

هیئت مدیره شرکت تاتا 
وابسته به بانک تجارت

انتخاب یک چهره در بین ده ها کاندیدای اصلی از زنان فعال در صنایع مالی کار دشواری 
بود و گزینه های قوی کم نبودند، ولی درنهایت باید فقط یک نفر را انتخاب می کردیم. 
فاطمه جعفری نیــز از مدیران جوان و در عین حال شناخته شــده صنعت محســوب 
می شود که عموماً نامش را در کنار مسائل نوآورانه در بازار سرمایه شنیده بودیم و این بار 
هم دلیل اصلی انتخاب ما همین نشستن نام او در کنار نوآوری در بازار سرمایه بود؛ آن هم 
نوعی از نوآوری که می تواند در آینده نزدیک بازار ســرمایه ایران را دستخوش تحولات 
بزرگ و شــگرفی کند.  فاطمه جعفری که حالا مدیر پروژه های کارگزاری کاریزما است، 
نامش با توکنیزاسیون و دریافت اولین مجوز توکنیزاسیون بازار سرمایه گره خورده است. 
هرچند افتخار چنین اتفاق بزرگی را نمی توان فقط به نام یک نفر نوشت و می دانیم که 
اگر تفکر پذیرای مدیران گروه مالی کاریزما برای استقبال از ایده های تازه نبود و چنین 
میدانی به افراد خلاقی همچون فاطمه جعفری داده نمی شد یا همراهی و تلاش های 
قابل قدردانی چهره های دیگری از صنعت، همچون محمد قاسمی نبود شاید هیچ وقت 
چنین اتفاقی نمی افتاد، ولی بی شک نمی توان تأثیر فاطمه جعفری برای کامل کردن این 
حلقه پرپیچ وخم را نادیده گرفت. یقیناً اتفاقی که فاطمه جعفری به واسطه حضورش 
در کاریزما رقم زده است، اتفاق بزرگی است که در سال های آینده بسیاری از چیزها را 

تغییر خواهد داد.

با اسکن این کیو آر کدمی توانید سوابق کاری و 
تحصیلی مدیران صنعــت فناوری های مالی 

کشور را بخوانید.

فاطمه جعفری 
مدیر پروژه کاریزما
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مدیران منابع انسانی شرکت های بانکی و پرداخت 

رســیدن به 2٫500 نفر پرســنل! عــددی باورنکردنــی آن هم درســت در زمانی کــه یکی از 
بزرگ ترین مسائل و دغدغه های کسب وکارها، جذب و نگهداشت نیروهای انسانی است. 
با وجود تمام اینها داتین ازجمله شرکت هایی است که از ابتدای فعالیتش نیروی انسانی 
خود را به صورت تصاعدی رشــد داده اســت. این شــرکت اکنــون در حــدود 1٫700 نیروی 
انسانی دارد و قصد دارد تعداد آن را تا سال 1405 به بیش از 2٫500 نفر برساند، اما بحث 
جذب نیروی انسانی و مدیریت آن کار بزرگی است که حامد حسینی نژاد، مدیر توسعه 
ســرمایه های انســانی داتین طی ســال های اخیر به خوبی از پســش برآمده است. شاید 
بخشی از برند کارفرمایی قوی فعلی داتین مدیون فعالیت زیرساختی حامد حسینی نژاد 
طی سال های گذشته باشد. یکی از کارهای مهمی که حسینی نژاد در داتین سازماندهی 
کرد «مدرسه داتین» بود تا بتواند یک پشتیبانی قوی برای تأمین نیروی انسانی تازه نفس 
برای داتین ایجاد کند. مدرسه داتین در بازه های مختلف فراخوان های متعددی برای جذب 
نیرو منتشر کرده و تورهای فناوری متعددی را برای علاقه مندان برگزار می کند. حسینی نژاد 
معتقد است هر مجموعه ای در راستای توسعه خود به نیروهای هم راستا با نیازمندی های 
مجموعه و فرهنگ سازمانی خود نیاز دارد، اما در حالت عادی با وجود اینکه درخواست ها 
و رزومه های زیادی برای جذب در داتین ارسال می شد افراد کمی معیارهای لازم جذب را 

کسب می کردند و از همین رو ایده مدرسه داتین شکل گرفت.

سید حامد حسینی نژاد 
مدیر منابع انسانی داتین

آیدا رضوانی
تسکا

سارا رحیم پور
پویا

فائزه فائزی
گروه حصین

مریم گلقندشتی
فن آوا

افشین فتحی
راهبرد هوشمند شهر

حسین موذنی
توسن تکنو

سیدامیرحسین جوادی
رایانه خدمات امید

فرید رضایی خشگذری
پرداخت الکترونیک سپهر

نسیبه گودرزی
پرداخت نوین آرین

یوسف غروی
توسعه فناوری اطلاعات 

سینا

امیر صابری
فناپ زیرساخت

ریحانه قلعه بیگی
تفتا

سیما لبیبی
آدانیک

محمد افشارمنش
کارت اعتباری ایران کیش

احترام سیدمرتضی
رادین

بهزاد نعمتی
هلدینگ صاد

سجاد سحابی
سیمرغ تجارت

فرحناز حاجی رحیمی
گسترش فناوری های نوین 

کشاورزی

مهدی سعادتی نیا
فناپ تک

ملیحه خسروآبادی
پرداخت الکترونیک 

پاسارگاد

مسعود فولادی
داده ورزی سداد

آرزو اکبری
جی اس اس

زهره برزگر
ارتباط فردا

علیرضا قزل
سپ

محمد قربانی
به پرداخت ملت

اشکان بنکدار شیرازی
فناپ

پریسا سعیدی
فینوداد

سودابه تیمورزاده
توسن

فرزاد رفیعی
مبناکارت آریا

ندا متحمل
پارس تکنولوژی سداد

امید صادقیان پور
همراه کارت

داود بابایی
تندر نور

سید حامد حسینی نژاد
داتین

محبوبه یاوری
تجارت الکترونیک و فناوری 

اطلاعات ملل
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مدیران روابط عمومی شرکت های بانکی و پرداخت

بهزاد قاسمی غنچه نازی
سیمرغ تجارت

محمدرضا بهنام رئوف
پرداخت الکترونیک سداد

رویا فتح اله زاده
آدونیس

فرزانه دهرویه
فرابوم

ارژنگ طالبی نژاد
آدانیک

مجید علیزاده
فام

حمیدرضا حق پرست
فناپ زیرساخت

ندا سهرابی
تسکا

صنم متقی
گروه بهسازان فردا

الهام نداف
فینووا

محمد رضازاده
زیرساخت امن خدمات 

تراکنشی

رضا بیابانی نیکجو
مهندسی نرم افزار شقایق

نسرین زادمهر
یاس ارغوانی

علیرضا مداح
فناپ تک

احسان  مهدی زاده
توسن تکنو

فرزانه کیانی
یاس ارغوانی

بهزاد کشامی
بهسازان ملت

مژگان رضایی
داتین

سیمرا یاری
انیاک

بهارک داودی
سداد

محمدحسین صادقی
مرکز نوآوری فینوداد

رضا کریمی
تجارت الکترونیک پارسیان

یاسر علیزاده
پرداخت نوین آرین

فاطمه کریمی
به پرداخت ملت

احمد واحدی
فناپ

لادن صداقت
پرداخت الکترونیک پاسارگاد

حلیه (زهرا) صبورنژاد
تکنوتجارت

منصور مجیدی
سککوک

صابر افضلی
پشتیبان زیرساخت امید

اکبر آزاد
امیدبوم

محسن حکیمی اصل
راهبرد هوشمند ثروت 

ستارگان

رضا احمدی چوبدار
صاد

نسترن فراهانی
پرداخت الکترونیک سپهر

عطیه پورفخیم
جی اس اس

انتخاب چهره سال روابط عمومی برای ما یکی از سخت ترین بخش ها بود، زیرا بعد از 
بارها حذف و اضافه، همچنان حداقل بیست انتخاب جدی روی میز داشتیم که همگی 
می توانستند انتخاب نهایی ما باشند. درنهایت به یاسر علیزاده رسیدیم؛ از مدیران 
باسابقه روابط عمومی در صنعت فناوری های مالی ایران که می توان تمام ویژگی های 
یک مدیر روابط عمومی درجه یک را در او دید؛ شخصیتی پخته و آرام و در عین حال 
گرم و صمیمی ولی حرفه ای. فردی که در فشارها و سختی ها، در روزهای خوب و بد، در 
روزهای پایان سال و میان سال و اول سال، در روزهای بالا و پایین، به عنوان نماد بیرونی 
یک شرکت، شخصیت یک دست و پایداری داشته اســت. یک مدیر روابط عمومی 
که کارش به معنی واقعی تعامل و گفت وگو برای شرکت بوده؛ نه سانسور و نشان دادن 
چیزی که دلخواه مدیران است. در روابط عمومی ها کم نیستند مدیرانی که در بحران ها 
و ســختی ها تمام اصول اخلاقی و حرفــه ای را زیر پــا می گذارند و تمام دنیــا را خلاصه 
در شــرکتی می بینند که نقشــی در آن دارنــد و روزی که از آن شــرکت جدا می شــوند، 
گویی دشمن خونی آن شرکت هستند و پیش وجدان خودشان، ناراضی از تمام خط 

قرمزهایی که روزی زیر پا گذاشتند.

یاسر علیزاده 
مدیر روابط عمومی پرداخت نوین آرین
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PSP مدیران عامل شرکت های

محمدمهدی تقی پور
به پرداخت ملت

محمدرضا اسکندریون
آسان پرداخت پرشین

مسیح مشهدی تفرشی
پرداخت الکترونیک 

پاسارگاد

حامد نقشوان
تجارت الکترونیک پارسیان

محمدمهدی متولی
فراپردازان آروند امید

پرداخــت الکترونیــک ســامان را می تــوان خاص تریــن شــرکت PSP ایرانی دانســت. 
شرکتی که بسیاری از نوآوری های صنعت پرداخت با نامش گره خورده و در عین حال 
تنها شرکت PSP کشور است که در هر ســه ابزار موبایل، کارت خوان و درگاه پرداخت 
اینترنتی در بین ســه شــرکت برتر قــرار دارد، اما چیز دیگــری که این شــرکت را در نوع 
خودش خاص می کند ثبات مدیریتی اش در طول تمام سال هاست که برخلاف عموم 
PSPها تغییرات در سطح مدیرعاملی در آن بسیار کم بوده است و شاید نکته جالب 

توجه این است که تمام مدیران عامل پرداخت الکترونیک سامان از گذشته تا امروز، 
همگی مدیران رشــدیافته و تربیت یافته در خود پرداخت الکترونیک ســامان یا گروه 
مالی سامان هستند. احسان ترکمن هم از آن مدیران تربیت یافته در گروه مالی سامان 
اســت که از اواخر ســال 1401 مســئولیت مدیرعاملی ســپ را برعهده داشــته است. 
سپ با وجود اینکه در شاخص ها همیشه در وضعیت مطلوبی بوده است، با حضور 
احسان ترکمن توانسته علاوه بر حفظ جایگاه پیشین خود، بهبود و رشد را نیز در این 

شاخص ها تجربه کند.

احسان ترکمن 
پرداخت الکترونیک سامان

مدیران عامل هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک ها

حمید کردبچه
ناواکو

محمد فرجود
تفتا

احمد جعفری
بهسازان فردا

امیر طیبی
داده ورزی سداد

علیرضا ماهیار
ملی انفورماتیک

ابراهیم محمدی
تفاس

سیدمرتضی بکاء
فام

حمید توفیقی
داده پردازی پارسیان

رضا حیدری
فناوری نگاه

احمد بهمنیار
جامپ

شهاب جوانمردی
فناپ

احمد سلمانی آرانی
به پویان هوشمند امید

علی نوری
فناوری اطلاعات و ارتباطات 

بانک شهر

امین مطیعی
پرداخت نوین آرین

حمزه آقابابایی
پرداخت الکترونیک سپهر

احسان ترکمن
پرداخت الکترونیک سامان

شهریار خلیلی
پرداخت الکترونیک سداد

احمد پیشگاه زاده
فن آواکارت

بهنام آرایش
الکترونیک کارت دماوند

محمد رضوان مدنی
فناوری و نوآوری صاد

مسعود وکیلی نیا
ارتباط فردا

مصطفی امینی
گسترش فناوری های نوین 

بانک کشاورزی

مهران مظفری مهر
توسعه فناوری اطلاعات 

گردشگری ایران

علیرضا موسوی
کارت اعتباری ایران کیش
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مدیران کارگزاری های بورس

به بازار سرمایه ایران و مخصوصاً کارگزاری های بورسی نگاه کنید. چند چهره سرشناس 
این حوزه را می شناسید؟ حالا دوباره به فهرستتان نگاه کنید. در کنار اسم چند نفرشان 
می توانید یک تیک بگذارید تحت این عنوان که برای توسعه تکنولوژی و نوآوری در بازار 
ســرمایه ایران تلاش های متعددی کرده اند؟ احتمالاً به اینجا که می رســید فهرســتتان 
به یک باره خیلی کوتاه می شود! رحمان بابازاده، پدرخوانده کارگزاری فارابی، از نظر ما در 
صدر این فهرست قرار دارد. مردی خوش مشرب و خوش صحبت و در عین حال آینده نگر 
که در آینده نگری اش هم همیشــه نگاه ویژه ای به مفاهیم نوآورانه و فناورانه دارد. مردی 
که منشأ خیر بسیاری در صنعت بوده است. از راه اندازی شتاب دهنده فارابی در سال 
1395 در دانشگاه شهید بهشتی گرفته که روزی مجموعه نوپایی مثل زیبال در آن شکل 
گرفت و امروز یکی از غول های پرداخت یاری ایران است تا نکسوکارت، تازه ترین کارتی که 
در سال 1402 رو کرده و نگاه ها را دوباره به سمت خودش چرخانده است. حضور رحمان 
بابازاده در بازار سرمایه ایران به واسطه تفکر نوی او همیشه منشأ خیر بوده و باید امیدوار 

باشیم  تعداد رحمان بابازاده ها در بازار سرمایه ایران بیشتر و بیشتر شود.

رحمان بابازاده 
کارگزاری فارابی

عباس دهقان
کارگزاری آرمون بورس

رحمان بابازاده
کارگزاری فارابی

حمیدرضا مهرآور
کارگزاری بانک سامان

محمد مشاری
کارگزاری بانک ملت

سیدرضا اعجازی
کارگزاری اقتصاد بیدار

محمدصادق احمدیان 
طاهری

کارگزاری حافظ

امیر وفایی
کارگزاری توسعه معاملات کیان

میلاد قاسمی
کارگزاری بورس و بیمه ایران

سیدمحمدرضا امامی
کارگزاری بانک پاسارگاد

محمدعلی شریفی نیا
کارگزاری مبین سرمایه

امین سهل البیع
کارگزاری کارآمد

محمد عابد
کارگزاری کاریزما

هادی مهری
کارگزاری مفید

محمد ثریانژاد
کارگزاری بانک ملی ایران

مدیران عامل هلدینگ های فناوری اطلاعات بانک ها

هلدینگ فناوری اطلاعات بانک آینده که آن را با نام ارتباط فردا می شناسیم در طول دو 
سال گذشته به دلیل تغییرات متعدد و وضعیت خاصی که بانک آینده تجربه کرد، شرایط 
پرتلاطم و غبارآلودی داشت و بسیاری ادامه فعالیت ارتباط فردا و زیرمجموعه هایش را به 
حرکت در مه تشبیه می کردند؛ حرکتی آهسته که دوردستش نیز روشن نبود. وضعیت 
طوری بود که بسیاری این هلدینگ را در سراشــیبی تند نابودی تصور می کردند و شاید 
همین نگاه باعث شد تعدادی از نیروهای ارزشمند باسابقه ارتباط فردا با آن خداحافظی 
کنند. ولی با وجود تمام این اتفاق ها، امروز که در پایان ســال 1402 هســتیم، ارتباط فردا 
دوباره خودش را احیا کرده است و حتی ظاهراً دارد خودش را برای یک دورخیر چشمگیر 
در سال 1403 آماده می کند. مسعود وکیلی نیا، مدیرعامل ارتباط فردا، در رأس این احیای 
دوباره با ترکیب مهره های کلیدی قدیمی و مهره های جدید قرار دارد و شاید ارزش کار او با 
اشاره به این نکته بیشتر درک شود؛ در میان مدیران عامل هلدینگ های فناوری اطلاعات 
بانک های ایرانی، وکیلی نیا و دو مدیرعامل دو هلدینگ دیگر که هر سه متولد سال 1352 

هستند، در صدر جوان ترین های این فهرست قرار می گیرند.

مسعود وکیلی نیا 
مدیر عامل ارتباط فردا
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مدیران عامل شرکت های لندتکی

هومن امینی از قدیمی های صنعت پرداخت ایران در حوزه استارتاپی است که احتمالاً 
اگر از قدیمی های صنعت باشید هنوز نام او را در موبایلتان با پسوند هماپی ذخیره دارید. 
هومن امینی از همان ابتدا که در حوزه نوآوری و اســتارتاپ در صنعت پرداخت فعالیت 
داشت، از مدیران با دیسیپلین این حوزه محسوب می شد. هرچند در آن زمان مثل امروز 
شناخته شده نبود، ولی با خلق برند دیجی پی و گره خوردن نام او با دیجی پی، به مرور به یک 
چهره شناخته شده تبدیل شد. به یاد داریم روزهایی را که دیجی پی به تازگی شکل گرفته 
بود و بسیاری شکل گیری آن را با وجود شرکت های PSP بیهوده و بی معنی می دانستند، 
ولی در همان زمان هومن امینی معتقد بود چیزی که دیجی پی به دنبال آن اســت فراتر 
از نقش درگاه پرداخت اســت و رؤیاپردازی هایی در ذهن داشت که با قرار گرفتن در کنار 
دیجی کالا و صبر و حوصله برادران محمدی برای به ثمر نشســتن دیجی پی، این رؤیا به 
حقیقت پیوست و حالا، به گفته مدیرعامل بانک تجارت، دیجی پی بزرگ ترین لندتک 
ایران است. به این ترتیب، دیجی پی به ثمر رســیدنش را مدیون ممارست و بلندپروازی 
کسی نیست جز هومن امینی؛ کسی که بسیاری به مسیری که او شــروع کرده بود باور 

نداشتند، ولی امروز رؤیای داشتن کسب وکاری مانند دیجی پی را در سر می پرورانند.

هومن امینی 
مدیر عامل دیجی پی

مجید حسامی
اسنپ پی

پدرام ورشوکار
دارا

محمدصادقی آزادانی
اعتبارینو

سیدحامد قنادپور
تارا

هومن امینی
دیجی پی

آرش لرستانی
آسان پرداز توسن ( آپسان)

علیرضا شفیعی
کیپا

امیر حق رنجبر
لندو

محمدرضا آشتیانی
قسطا

روح الله پرنیان مهر
والتا

محمدمهدی مومنی رنانی
ازکی وام

 جایزه عصر تراکنش
 تندیسی برای چهره ها، کسب وکارها و محصولات صنعت

فناوری های مالی ایران از نگاه ماهنامه عصرتراکنش
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چهره های ماندگار صنعت فناوری های مالی کشور در سال ۱۴۰۲

سید ولی اله فاطمی اردکانی را بنیان گذار توسن معرفی می کنند؛ ولی او فراتر از این است 
که فقط در قامت یک کارآفرین نمونه خلاصه شود. فاطمی محل تقاطع اخلاق، جسارت 
و کار است. آنهایی که او را از طریق کسب وکارهایی که ساخته دیده اند، تأیید می کنند که 
فاطمی در کار جسارت و اخلاق را با هم ترکیب کرده است. او چنان متواضع است که بعد 
از ساختن چندین وچند کسب وکار هنوز مانند یک دانشجو رفتار می کند. او تودار است و 
کم حرف؛ کم پیش می آید که سر صحبت را باز کند، ولی هرگاه سر ذوق بیاید با لهجه زیبای 
اردکانی اش طوری از هر موضوعی صحبت می کند که شما را هم شیفته آن بحث می کند. 
سید ولی اله فاطمی اردکانی متولد 1345 است. سال هاست همکارانش در توسن وقتی 
می گویند «دکتر»، منظورشان اوســت. فاطمی را می توان بنیان گذار بزرگ ترین شرکت 
خصوصی ایران در زمینه فناوری های مالی و بانکی دانست؛ چیزی که یک صدم آن هم 
برای خیلی ها سقف رؤیاست، ولی او هیچ گاه خودش را محدود به دستاوردهایش نکرده 
است و این روزها هم در حال قدم گذاشتن به راه هایی جدیدی است که ممکن است کمتر 

کسی از وجود آن راه ها و عرصه ها خبر داشته باشد.

درباره بســیاری برای انتخاب تیتر باید فکر کرد؛ ولی گوگانی نیاز به فکر کردن ندارد؛ او 
سلطان است. ســال 139۶ که روی جلد مجله عصر تراکنش رفت، رسول قربانی تیتر 
«سلطان خودپرداز» را برای او انتخاب کرد؛ ولی امروز فکر می کنیم سلطان به تنهایی برای 
معرفی او کفایت می کند. او که با لهجه شیرین ترکی صحبت می کند زاده تبریز است 
و به نظر استادتمام فروش است. گوگانی در مسیر حرفه ای اش فعالیت در شرکت های 
داده  پردازی، ایران ارقام و خدمات انفورماتیک را در کارنامه دارد؛ البته که نباید این نکته 
را از قلم انداخت که او جزو فارغ التحصیلان مدرسه عالی کامپیوتر دکتر انواری است. 
شاید تا همین جا، یعنی همین دانشگاه و همین شرکت ها برای بسیاری سقف آن چیزی 
باشد که می خواهند، ولی او بعد از این سیر کسب وکاری، در آدونیس کسب وکار خودش 
را راه  انداخت؛ چند بانک بزرگ را پشت آدونیس آورد و درنهایت امروز به کوهی از تجربه 
تبدیل شده است. گوگانی علاوه بر آدونیس، پشت صحنه کسب وکارهای موفق دیگری 
نیز بوده که معروف ترین آنها آپ اســت. او نمونه اعلای دانش آموخته های دانشکده 
عالی کامپیوتر است که حرف را به عمل و ایده را به دیده تبدیل می کنند. به همین دلیل 
است که فکر می کنیم سلطان باید بیشتر در عرصه آموزش و انتقال تجربه فعال باشد.

زندگی شهاب جوانمردی را اگر بخواهیم دو قسمت کنیم نقطه های زیادی می توانیم 
پیدا کنیم که از شهاب جوانمردی قبل و بعد از آن، صحبت کنیم. برای مثال تولید راهکار 
جامع بانکی؛ ایده ای که فناپ بر محور آن شکل گرفت؛ در یک کلام می توان جوانمردی 
را معمار فناپ خطاب کرد. اگــر بخواهیم زندگی او را از قبــل از این نقطه، در چند کلمه 
خلاصه کنیم؛ احتمالاً باید از این کلمات نام ببریم: خرمشهر، جنگ، مهاجرت، علامه 
حلی، کنکور، دانشگاه شریف، دانشگاه امیرکبیر، فناپ و تولید راهکار جامع بانکی. این 
مأموریت را امروز داتین دنبال می کند که یکی از شرکت های زیرمجموعه فناپ است. 
یعنی امروز فناپ پا به دنیای فناوری فرای مالی گذاشته است و از پیشروان این حوزه در 
کشور است و آن کسی که فناپ را در این مسیر راهبری کرد، شهاب جوانمردی بود. او 
عادت ندارد در پیله های کوچک بماند. همان طور که وقتی وارد دنیای صنفی شد خودش 
را به سازمان نظام صنفی رایانه ای محدود نکرد و امروز عضو هیئت رئیسه اتاق بازرگانی 
تهران است؛ مسیری که پیش از او طی نشــده بود. به همین دلیل است که معتقدیم 
شهاب جوانمردی جسارت پا گذاشتن در راه های تازه را دارد؛ راه هایی که پیش از او کمتر 

کسی جسارت پا گذاشتن در آنها را داشته است.

سید ولی اله فاطمی اردکانی

محمدعلی  گوگانی

شهاب جوانمردی
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چهره های ماندگار صنعت فناوری های مالی کشور در سال ۱۴۰۲

احمد مرآت نیا را بسیاری با بانک آینده و شرکت ارتباط فردا می شناسند؛ البته او چهره ای 
فراتر از این دســتاوردهایی اســت که برخی می بینند. مرآت نیا ورودی ســال 1349 علوم 
ریاضی دانشگاه شریف است. فردی که کم حرف می زند؛ کم در مجامع حاضر می شود و 
دقیق است و راسخ. او نمونه کاملی از یک مدیر پایبند به چهارچوب ها است و جزو مدیران 
صاحب دیسیپلین. او در نیمه های دهه 1390، در یکی از معدود گفت  وگوهایی که داشت 
گفته بود: «تصور من این است که این موج اســتفاده از فناوری جدید، فاصله گرفتن از 
شعب و رفتن به سمت بانک بدون کاغذ، خود را به بانکداری ما هم تحمیل خواهد کرد؛ 
زیرا هزینه های نگهداری شعب بسیار سرسام آور شده است و رقابت سختی در اقیانوس 
قرمز بین بانک ها برای جذب مشتری در جریان است؛ حال  آنکه اقیانوسی آبی نیز آن طرف 
وجود دارد که شامل ارائه خدمات و محصولات در فضای مجازی متناسب با نیاز مشتری 
می شود.» دقت کنیم این حرف را کسی در نیمه سال های دهه 1390زده که در نیمه های 
دهه 1350 از دانشگاه شریف فارغ التحصیل شده است و همین حرف نشان می دهد که 

چقدر پذیرای نوگرایی بوده و هست.

مسعود مرتضوی از بنیان گذاران یکی از مهم ترین شرکت های خصوصی فناوری های 
بانکی ایران است؛ شرکت پویا که پرسابقه ترین شرکت دانش بنیان کشور است و مسیر 
پرپیچ و خمی برای رســیدن به جایگاهی که اکنون دارد، طی کرده است. تابستان سال 
139۶ در سومین شماره ماهنامه عصر تراکنش به سراغ مسعود مرتضوی رفتیم. آن 
زمان چندسالی می شد که مرتضوی کمی از سازمان نظام صنفی رایانه ای فاصله گرفته 
بود. به ابتکار برگزارکنندگان روز فناوری اطلاعات در تیرماه 1402، او یکی از چهره های 
ماندگار تقدیرشده در برج میلاد بود. پاییز این ســال نیز به اتفاق آرای صنف به عنوان 
رئیس مجمع ســازمان نصر تهران انتخاب شــد؛ با مدیریتی که او در مجمع داشــت 
نشان داد هنوز هم دود از کنده بلند می شود. زمانی که در سال 139۶ برای گفت وگوی 
جلد ماهنامه عصر تراکنش به سراغ او رفتیم 27 سال می شد که سکان مدیریت پویا 
را در دست داشت. از مسعود مرتضوی کمتر شنیده ایم؛ او بیشتر اهل عمل است تا 
حرف. به سختی می شود در سخنانش تعریف یا تمجیدی از خودش شنید و هربار هم 
می خواهد از موفقیت ها و عملکردهایش بگوید ضمیر جمع بــه کار می برد و به  جای 
استفاده از واژه «من»، از عبارت «شرکت پویا» استفاده می کند.

نام علی دیواندری با بانک ملت گره خورده است؛ هرچند مدیرعامل بانک پارسیان هم 
بوده و رئیس پژوهشــکده پولی و بانکی و نامزد رئیس کلی بانک مرکزی؛ با این حال در 
سال های گذشــته جزو افراد سرشناسی بوده که به او ظلم شــده و برایش پرونده سازی  
کرده اند. هرچند او از تمام اتهام ها تبرئه شد، ولی تجربه نشان داده است وقتی چنین 
افرادی آماج حملات ناجوانمردانه قرار می گیرند در ادامه کار برایشان سخت تر می شود. 
او که هم در فضای اجرایی فعالیت کرده و هم در میدان دانشــگاه دستی بر آتش دارد، 
این روزها سعی می کند کمتر جلوی چشم باشد و به دور از حاشیه ها مشغول پروژه های 
توســعه ای در هلدینگ گلرنگ اســت. دیواندری می توانســت یکی از بهترین مدیران 
بانک مرکزی ایران باشد؛ کسی که با دانش و جسارت بانک ملت را به یکی از پیشروترین 
بانک های ایران تبدیل کرد و هنوز هم بسیاری ملت را با او می شناسند. علی دیواندری 
در آستانه شصت سالگی، یکی از مدیرانی است که خیلی ها او را دوست دارند و البته 
تاوان این محبوبیت را هم داده اســت. نام او با مدیریت استراتژیک در صنعت بانکی 

کشور گره خورده است.

احمد  مرآت نیا

مسعود  مرتضوی

علی  دیواندری
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اپلیکیشن های حوزه مدیریت  امور مالی

اپلیکیشن های حوزه تحلیل بازار سرمایه

فانوس قیاسپارمیس همراهبلوط

مدیریــت امور مالی کــه مخصوصاً در بــازه ای از زمان بــا عنوان PFM بر ســرزبان ها 
افتاده بود، یکی از حوزه های کمتر دیده شده صنعت فناوری های مالی ایران است که 
البته مغفول ماندنش هم در ابتدا به دلیل نداشتن مدل کسب وکاری جذاب و در 
مرحله بعد، عدم احساس نیاز مردم به آن بوده است و فقط در بازه ای از زمان که تب 
اســتارتاپی همه را فراگرفته بود چند تجربه در این حوزه شکل گرفت که متأسفانه 
بعد از فروکش کردن این تب، عموماً همه بی ســروصدا جمع کردنــد و رفتند یا اگر 
هنوز هم هســتند، فقط در حد زنده ماندن اســت و عملاً هیچ کار توسعه ای از آنها 
نمی بینیم. تنها موردی که قبل از شکل گیری این فضا در این حوزه بی سروصدا کار 
خود را شروع کرد، پارمیس بود و اکنون هم می توان گفت جدی ترین گزینه موجود 
که هنوز هم در حال فعالیت اســت، پارمیس است. با جدی تر شدن بحث مالیات 
برای افــراد حقیقی، حــالا به نظــر می رســد آن روزهای طلایــی که ســال ها پارمیس 
به خاطرش ایــن مســیر را آهسته و پیوســته و بــه دور از هیاهو ادامــه داده، در پیش 
است. احتمالاً تا یکی، دو سال آینده با سخت گیری نظام مالیاتی کشور برای افراد 
حقیقی، مردم بیش از هر زمان دیگری حواسشان به دخل و خرج و ثبت و ضبطشان 

خواهد بود و یکی از قدیمی ترین ابزارها برای این کار، پارمیس است.

با اینکه بازار ســرمایه یکی از آخرین بازارهای مالی بود که به سمت نوآوری حرکت کرد، 
الان به ســرعت در حال طی کردن مسیر نوآوری اســت. در این مسیر اپلیکیشن ره آورد 
3۶5 به دست راست خیلی از فعالان بورسی برای تحلیل های تکنیکال و بنیادی تبدیل 
شده است. در اپلیکیشن ره آورد 3۶5 می توان شاخص های کل بورس، کل فرابورس، کل 
هم وزن و صنعت را به صورت نموداری، عددی و درصدی مشــاهده کرد. این اپلیکیشن 
به صورت برخط پنج نماد پرقدرت بــورس را به کاربران نمایش می دهــد و در جزئیات آن 
می توان روندها و نوسانات شاخص های کلیدی مانند مالکیت حقوقی، حجم عرضه و 
تقاضا، ارزش معاملات و حجم معامله در هر روز معاملاتی را به صورت لحظه ای مشاهده 
کرد. بولتن های خبری، فیلم های آموزشی و گفت وگوهای برنامه ای خدمات جانبی موجود 
در این پلتفرم هستند. در بخش اخبار، خبر های روز و لحظه ای با سرعت منتشر می شوند 
و کاربر می تواند با مطالعه آنها از اخبار و اتفاق های بازار باخبر شود. این ویژگی ها در کنار 
یکدیگر از ره آورد 3۶5 یک اپلیکیشن کاربردی در حوزه بورس ساخته و فراگیری استفاده 
از آن و کاربردپذیری اش باعث شده در بین اپ های بورسی ره آورد 3۶5 منتخب ما باشد.

پارمیس همراه

ره آورد ۳۶۵ 

هلو نیوُکسبه

کیان  دیجیتالسهام یاب سیگنالره آورد ۳۶۵چشم بورس
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اپلیکیشن های شرکت های لندتکی

دیجی پی تالیاعتبارینو داراازکی وام تارااسنپ پی

والتالندو مرآتکیپاقسطا

هرجور که بــه حوزه لندتک و زیرشــاخه هایش نــگاه کنیم نمی توانیــم تأثیر و حضور 
پررنگ اســنپ پی را در توســعه و فراگیری لندتک در ایران نادیده بگیریم. با بسیاری 
از فعــالان و منتقــدان که صحبــت می کنیم مــدل توســعه اســنپ پی و بهره گیری از 
زیرساخت های اسنپ در آن را یک نمونه بی نقص و همه جانبه می دانند که به شکل 
مویرگی و گسترده در زندگی روزمره مردم جاری شده است. درست است که اسنپ پی 
اولین بازیگر این حوزه نبود و شــاید آمارها از لحاظ حجم گردش نیــز آن را در جایگاه 
اول نشان ندهند، ولی گستردگی و فراگیری از یک طرف و استمرار حضور در زندگی 
روزمره مردم و در عین حال ارائه سطح گسترده ای از خدمات، اسنپ پی را بی شک به 
انتخاب اول ما برای سال 1402 تبدیل کرده است. اسنپ پی حتی در زمان ورودش به 
بازار و مدلش در پذیرش ریسک کاربرانش هم در نوع خودش یک بازیگر آوانگارد بود. 
تصورش را بکنید؛ ابزاری که پرداخت اعتباری یا قسطی، از خرید نان و کرایه تاکسی و 
خرید خواربار تا خرید طلا و لوازم خانگی و سفر را در یک پلتفرم یکپارچه برای کاربر 

ممکن کرده است.

اسنپ پی 

اپلیکیشن های مقایسه وفروش آنلاین بیمه در کشور

بیمه سیبیمه باشبیمه۲۴ آیتول بیمه بازاربابیمهازکی

صنعت بیمه در ایران از لحاظ تحول دیجیتال و نوآوری عموماً در نقطه عقب تری نسبت 
به صنعت بانکداری و بازار سرمایه بوده است و تعداد بازیگران جدی حوزه نوآوری آن نیز 
شاید به سختی به تعداد انگشتان یک دست برسند. با این حال، ازکی را می توان یکه تاز 
بلامنازع حوزه اینشورتک ایران دانست. امروز دیگر ازکی آن قدر نام پرقدرتی در مقایسه و 
فروش آنلاین بیمه شده است که سایر بازیگران این حوزه که با اختلاف زیاد هم ازکی را دنبال 
می کنند برای اینکه حرفی در حوزه تبلیغات بزنند و شنیده شوند مجبورند به برند ازکی 
دست درازی کنند بلکه چیزی عایدشان شود! ازکی پلتفرمی است که نه تنها از اولین های 
بازار خودش از لحاظ زمان ورود به بازار بوده، بلکه تجربه کاربری خوب و روانی نســبت به 
سایر رقبا دارد که پیوسته نیز آن را بهبود داده است، اما این همه ماجرا نیست. ازکی که در 
ادامه مسیر، SBUهای جدیدی همچون ازکی وام و ازکی سرمایه از دلش بیرون آمده است 
در حال ساختن یک اکوسیستم در پیرامون خودش است و این پازل وقتی کامل تر می شود 

که آن را کنار سایر برندهای سبد هلدینگ مکث در حوزه خودرو و سلامت می چینیم. 

ازکی 
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KYC شرکت های ایرانی فعال در حوزه

ملی پاس

Faceetفراشناساجیبیت

ونیفای

فنار آرتین

یوآیدی

شاکیلید

اگر در یک تعریف ســاده تحول دیجیتال در هر حوزه ای را ارائه خدمت یا سرویس به 
افراد در هر زمان و مکان بدانیم، موضوع احراز هویت کاربر مفهوم کلیدی این تعریف 
خواهد بود. دقت داشــته باشید که ما در ســاده ترین تعریفمان از تحول دیجیتال به 
این موضوع رسیده ایم و خوب می دانیم که تحول دیجیتال بسیار فراتر از این تعریف 
اســت که اتفاقاً در تعاریف دقیق تر و عمیق تر، اهمیت KYC بیش از پیش خودش را 
نمایان می کند. حالا به لطف شــرکت های ارائه دهنده زیرســاخت های احراز هویت و 
سرویس هایشان در این حوزه، نئوبانک ها بدون اینکه حتی یک بار مشتری خودشان 
را حضوری ببینند برایش افتتاح حساب می کنند و صدها مثال دیگر! اما یکی از اولین 
گروه از کسب وکارهایی که قبل از فراگیری این سرویس، به شکل گسترده از آن استفاده 
کردند صرافی های رمزارز بودند. صرافی ها به دلیل ماهیت 7 در 24 کسب وکارشان و 
پراکندگی بسیار گسترده کاربرانشان، به ناچار به استفاده از این سرویس رو آوردند و 
یکی از اولین کسب وکارهایی که این سرویس را در اختیار این صنعت قرار داد، جیبیت 
بود. نمی توان از KYC نام آورد و کمکی را که جیبیت به توسعه و فراگیری این موضوع 

در ایران کرد نادیده گرفت.

جیبیت 

اپلیکیشن های صرافی های رمزارز کشور

بیت پین اوکی اکسچنجاکسیر آبان تتراکسبیتو اوام پی فینکساکسکوینو

نوبیتکسرمزینکس تبدیل نیک پرداختبیت مکس تترلند

هیتوبیت فرهاد اکسچنجوالکسمزدکس یوبیتکسنیپوتوسرمایکس

کوینینو
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اپلیکیشن های صرافی های رمزارز کشور

صرافی والکس از آن کسب وکارهایی در صنعت رمزارز ایران است که نمره قبولی بالایی 
را تقریباً در تمام شاخص ها دریافت می کند. والکس قدمت دار است؛ جزو اولین های 
بازار اســت و در قطار ســال نودوششــی های صنعت رمزارز قرار می گیرد. یکی دیگر از 
نقاط قوت جدی والکس نسبت به رقبای جدید و قدیمی اش تیم تقریباً بزرگی است 
که در جمع بنیان گذارانش دارد؛ محمد آنالویی، بردیا احمدنیا و امین امینی که هر سه 
نیز چهره های شناخته شــده این صنعت و به نوعی چهره این کســب وکار هستند. از 
لحاظ حجم گردش تراکنش ها و تعداد کاربران نیز از تعقیب کنندگان جدی نوبیتکس، 
به عنوان بازیگر شماره یک بازار است. موضوع جالب توجه دیگر درباره والکس، برند 
مثبت و پایداری است که این شرکت از خود به تصویر کشیده؛ برخی رقبا فکر می کنند 
با پول پاشی های شلخته و بی هدف به چنین برندی دست خواهند یافت در صورتی که 
والکس این جایگاه برند خود را در ابتدا مدیون صحت و سلامت کارش در طول سال های 
گذشته و در قدم بعدی مدیون مدیر اجرایی خود، یعنی احسان مهدی زاده است؛ فردی 
که با سابقه  چشمگیری در حوزه مارکتینگ، اکنون سکان اجرایی والکس را در کنار تیم 

هم بنیان گذاران برعهده دارد.

والکس 

PSP اپلیکیشن های  شرکت های 

پاسینو ایوا پات لایفآپ آواپی۷۲۴

سکهدکا سانتاپ

پی پاد

نه تنها در صنعت پرداخت بلکه در سایر حوزه های مالی، شاید توسعه و فراگیری 
اپلیکیشن ها را مدیون آپ، به عنوان اولین اپلیکیشــن در این صنعت باشیم که 
با ســرمایه گذاری گســترده و زودهنگام، ریســک بزرگی را به جان خریــد و بعد از 

موفقیتش، تجربه اش چراغ راه بسیاری بود. 
درست در زمانی که کدهای USSD در روزهای اوج خودشان بودند، آسان پرداخت 
پرشــین از اپلیکیشــن خود با نــام آپ رونمایــی کرد و توانســت به عنوان پیشــرو، 
بخش بزرگی از این بازار را دست بگیرد. البته توسعه و فراگیری آپ فقط به دلیل 
ورود زودهنگام و تبلیغات گسترده اش نبود. آپ علاوه بر اینها، به طور پیوسته روی 
بهبود تجربه کاربری، پایداری خدمت، توســعه پشتیبانی، توسعه محصولات و 
خدمات خود ممارست کرد؛ به همین دلیل هم توانسته است تا امروز شماره یک 
این بازار بماند. هرچند امروز رقبای قدرتمندی همچون 724 و تاپ و هف هشتاد 
در حال کــم کــردن فاصله میــان خــود و آپ هســتند، نمی تــوان هیچ جــوره آپ را 
 PSP صدرنشین منتخب فهرســت خودمان از بین اپلیکیشــن های شرکت های

ندانست.

آپ 
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اپلیکیشن های بانک های کشور

پالس پاکتایوا تاپبله پرنا

چاووش

پی پاد

فامتک بانک زمرد سرزمین کودکرفاه پلاسدی جت

همراه بانک  پارسیان من موبایل بانک سینا همراه بانک ایران زمینموبایل بانک خاورمیانه همراه بانک بانکیارهمراه بام ملیموبایلت

همراه بانک رسالت همراه بانک پست بانک همراه بانک توسعه صادراتهمراه بانک پاسارگاد همراه بانک صنعت  و معدنهمراه بانک توسعه تعاونهمراه بانک تجارت

همراه بام بانک ملی را شاید بتوان یکی از ساده ترین و دردسترس ترین اپلیکیشن های 
بانکی ایران دانســت. شــاید همین یک اصل ســاده که در بنیان بام نهاده شده است 
کافی باشــد تا رضایت کاربران همراه بــام ملی در این ســطح و ابعاد به وضوح مشــهود 
باشــد. دقت کنید که صحبت از یک بانک بزرگ دولتی اســت؛ نه یک بانک کوچک 
خصوصی یا خصولتی که خود همین نکته نیز اهمیت موضوع را دوچندان می کند. بام 
از سوپرمحصولات بانک ملی ایران و منطبق بر استانداردهای جهانی است که تاکنون 
در بسیاری از ارزیابی های حرفه ای رتبه های نخست را کسب کرده است. این سامانه با 
بیش از 10 میلیون نصب یکی از پرنصب ترین اپلیکیشن های بانکی موجود در کافه بازار 
از سوی کاربران شناخته شده و امتیاز 4.8 از کاربران دریافت کرده است. به گفته مدیران 
این اپلیکیشن، مأموریت بام این است که هر کاربر این سامانه حس یک مشتری خاص 
و ویژه را داشته باشد. در اینکه بام چقدر در ایجاد این حس موفق بوده شاید باید جای 
دیگری مفصل صحبت کرد، ولی در پاســخ به اینکه آیا بام در راضی و خشــنود کردن 

کاربرانش موفق بوده است یا نه، پاسخ یقیناً مثبت است.

بام

همراه بانک
موسسه اعتباری ملل

همراه بانک کارآفرین همراه بانک
قرض الحسنه مهرایران

همراه بانک مسکن همراه بانک ملتهمراه بانک گردشگریهمراه بانک کشاورزی

هراه بانک صادراتهمراه بانک سپههمراه نوینهمراه  کارتهمراه شهر پلاس
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نئوبانک ها

توبانک بانکینو بلوبانکآبانک

بانکینــو و بلوبانک کــه قدیمی ترهای نئوبانک هــای ایرانی هســتند، بــا ورود به موقع 
خودشــان به بازار در ســال 1401، به نظر می رســد در ســال 1402 بیشــتر روی تثبیت 
جایگاه خودشــان در بــازار متمرکــز شــدند. در ســال 1402 هرچند شــاهد ورود چند 
نئوبانک تازه به بازار بودیم، اما عموماً از سمت آنها شاهد حرکت جدی برای گرفتن 
ســهم بازار نبودیم. با این حال ویپاد، باجت و آبانک جدی تریــن رقبایی بودند که در 
سال 1402 فعالیت خود را برای گرفتن سهمشان از بازار آغاز کردند و هرکدام نیز روی 
حوزه خاصی از گروه مشتریان تمرکز داشتند و به نظر می رسد هر سه رقبای جدی و 

سختی برای بلوبانک و بانکینو باشند. 
با این حــال چاره ای جــز انتخاب یــک گزینه نداشــتیم؛ در ایــن بین به نظر می رســد 
آبانک جدی ترین گزینه تازه نفس بازار اســت که خودش را برای یک خیز بلند آماده 
کرده اســت. با توجه به تغییر و تحولات اخیر در بانک آینده، حــالا آبانک به یکی از 
جدی ترین محصولات این بانک در سال 1403 تبدیل شــده است و شاهد قدم های 
هرچند بی ســروصدای آن برای دورخیز این توســعه بودیــم. ارتباط فــردا پیش تر نیز 
محصولات خاص و متمایزی را به بازار عرضه کرده بود و با این دورخیز، باید منتظر بر 

سر زبان افتادن آبانک باشیم.

آبانک 
ویپاد فردابانک

اپلیکیشن های ارائه دهنده سرویس بازگشت وجه (کش بک)

تاپیابلوبانک آپ بامنایران کارت

زرین پلاس همراه کارتداپ اپ

تارا

کش بک یکی از آرزوهای دیرینه و همیشگی صنعت پرداخت ایران بوده که با تحقق 
آن صنعت پرداخت می تواند یکی از مهم ترین ارزش افزوده های خود را برای صاحبان 
کسب وکارها و خریداران ایجاد کند. هرچند که می دانیم تحقق این رؤیا نیز با توجه 
به ساختار شبکه بانکی و پرداخت ایران کار بسیار دشواری است. تا امروز بازیگران 
کوچک و بزرگ زیادی برای خلق و توسعه یک اکوسیستم پایدار کش تلاش  کرده اند، 
ولی وقتی به سیر حرکتی هرکدام نگاه کنیم، متوجه پایدار نبودن مسیرشان می شویم، 
زیرا عموماً شاهد محصولاتی در این حوزه بوده ایم که صرفاً با رویکرد کش بک ارائه 
شده اند و شاید همین موضوع گره زدن آن با زندگی روزمره افراد را سخت کرده است. 
رویکرد بلو در ارائه سرویس کش بک ستودنی است! بلو خود به تنهایی یک نئوبانک 
اســت که کاربرانی میلیونی دارد. حــالا بدون اینکــه کاربران کار اضافــه ای بکنند، در 
همان جریان عادی روزمره زندگی شان، به یک باره متوجه بازگشت وجه در برخی از 

خریدهایشان می شوند که در نوع خودش تجربه جذابی است.

بلوبانک 

تخفیفان

باجت
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شرکت های رگ تک

شرکت ها و پلتفرم های فعال در حوزه بانکداری باز

یوآیدیگاتا پارت داده کاوان هوشمند آدانیک
توسن

نبض افزار

فینوتک سنباد کبالتفرابومآرک

توسعه زیرســاخت های فناورانه، امکان بروز ایده های خلاقانه برای ارائه سرویس های 
جدید و پیاده سازی بسیاری از آنها را فراهم کرده است، ولی آنچه پیاده سازی راهکارهای 
فناورانه را سخت و پیچیده می کند، تطابق با قوانین اســت. گره این موضوع نیز فقط 
به دســت خود فناوری باز می شــود؛ با کمک آنچه درنهایت از آن با عنوان رگ تک یاد 
می کنیم. رگ تک مفهومی گسترده اســت و کارکردهای مختلف و متفاوتی هم دارد. 
فرض کنید زیرساخت استعلام وضعیت حیات افراد را توسط یک API به مشتریانتان 
ارائه می دهید، آیا این کار از لحاظ قانونی منع دارد یا بلامانع است؟ رگ تک از پاسخ به 
همین سؤال ساده را دربرمی گیرد تا فرایندهای فنی و تکنولوژی محور برای انجام کارها 
منطبق با چهارچوب ها و آیین نامه های موجود به شکلی که در هر نقطه بتوان با مدرک 
و سند نشان داد که همه چیز درست و اصولی پیش رفته است. رگ تک حوزه ای است 
که شرکت آدانیک به آرامی و بی سروصدا از جنبه های مختلف به آن پرداخته است. 
آدانیک در سال 1399 با ورود به حوزه هویت دیجیتال، تیم شاکیلید را برای توسعه دو 
راهکار احراز هویت غیرحضوری و امضای دیجیتال تشکیل داد که در پایان همان سال 

به تأسیس شرکت مستقل شاهراه اعتماد کلید (شاکیلید) منتهی شد. 

مفهوم بانکداری بــاز که در ادامه توســعه Open API شــکل گرفت، در ابتدا بیشــتر 
یک مفهوم بود و به مرور که کمی ملموس شــد به عنوان یک SBU در کنار سازمان ها 
و بانک هــا شــکل گرفــت و بــا جــدی شــدن آن، ایــن SBUها یکــی پــس از دیگــری به 
کسب وکارهای مستقل تبدیل شدند و سرویس دهی آنها به شکل مستقل شروع شد 
و همین موضوع خود افزایش سرعت توسعه آنها را در پی آورد. فرابوم یکی از همین 
SBUها بود که در این مسیر قرار گرفت و به سمت توسعه پیش رفت. هنوز عمر فرابوم 

به پنج سال هم نرسیده است، ولی کسب وکار جدیدی از دلش بیرون آمده است به نام 
پیمان. در کنار تمام توسعه هایی که فرابوم در بازار بانکداری باز انجام داده است، همین 
یک اتفاق می تواند بهانه محکمی برای انتخاب این شرکت در صدر فهرست ما باشد. 
فرابوم و سرعت رشد و توسعه اش دقیقاً همان چیزی را به ما نشان می دهد که مفهوم 
بانکداری باز می خواهد نمایان می کند و آن چیزی نیســت جز «سرعت باورنکردنی 
نوآوری در به ثمر نشســتن محصولات جدید». با توســعه نوآوری بــاز و بانکداری باز 
دیگر برای رشد و بالندگی یک شرکت قرار نیست الزاماً بیست یا سی سال به انتظار 

نشست؛ این اتفاق می تواند در زمان خیلی کوتاه تری نسبت به گذشته رخ دهد.

آدانیک 

فرابوم 
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سخت افزارهای بانکی و پرداخت

پرداخت الکترونیک 
 TECHNO P3 هوشمند

شرکت توسن تکنو

 T3 دستگاه کارت خوان
شرکت توسعه صنایع 

پرداخت سبز

دستگاه پد امضای 
 PD0521 الکترونیکی

شرکت بازرگانی 
مبناکارت آریا

دستگاه هوشیار شرکت 
بازرگانی مبناکارت آریا 

دستگاه چک اسکنر 
گلوری FB-30 شرکت 
بازرگانی مبناکارت آریا

کیف پول سخت افزاری 
والتو شرکت رادین

پایانه پرداخت الکترونیک 
 TECHNO هوشمند

A920Pro شرکت 
توسن تکنو

دستگاه  ذخیره سازی 
سری VSP 5600 هیتاچی 

شرکت تسکا

میکروکیوسک پرداخت 
(صندوق یار) شرکت 
فناوران انیاک رایانه

 دستگاه خودپرداز 
ADS6000 شرکت توسعه 

خدمات الکترونیکی 
آدونیس

دستگاه خودپرداز 
غیرنقدی اندرویدی 

تاریانا شرکت فناپ تک

میز خدمت آریانو شرکت 
بازرگانی مبناکارت آریا

پایانه های پرداخت 
الکترونیک هوشمند 

TECHNO P10 شرکت 
توسن تکنو

دستگاه کارت خوان 
ME31 برند نیولند شرکت 

تندر نور

دستگاه AQR100 شرکت 
فناپ تک

دستگاه کیوسک بانکی 
 EC8200 غیرنقدی مدل

شرکت آدونیس

یکی از رویکردهای نوآورانه در مسیر تحول خدمات مالی و بانکی، امکان ارائه سرویس 
در هر مکان و در هر زمان است، اما نباید فراموش کنیم که این همه ماجرا نیست و در 
برخی موارد نوآوری مســیر دیگری را طی می کند. میز خدمت آریانو شــرکت بازرگانی 
مبنا کارت آریا دقیقاً با چنین نگاهی و با تکیه بر رویکرد ارائه خدمات مبتنی بر حضور، 
ولی بــر پایه ســرویس های فناورانه شــکل گرفتــه و قرار اســت مجموعــه ای از خدمات 
مورد نیاز پذیرندگان را به مشــتریان ارائه  دهد. کارشناسان یکی از مهم ترین نیازهای 
حوزه پرداخت در کشور طی دو سال اخیر را مسئله احراز هویت از طریق کارت ملی و 
شناسایی و ثبت اثر انگشــت می دانند که میز خدمت آریانو راه حل مناسبی برای آن 
ارائه داده است. برای مثال خریدهای حضوری در صنفی مثل طلافروشی ها را در نظر 
بگیرید که عموماً هنگام خرید، کارت ملی مطابق با کارت خریدار را درخواست می کنند 
و به شکل سنتی مطابقت انجام می دهند و در بهترین حالت کد ملی خریدار را پشت 
رســید یادداشــت می کنند. حالا فکر کنیــد محصولی در میان باشــد کــه نه تنها تمام 
کارهای پرداخت و مدیریت فاکتور و فروش را به شکل یکپارچه مدیریت می کند، بلکه 
احراز هویت مشتری را نیز به شکل یکپارچه از طریق کارت ملی و احراز هویت مبتنی بر 
تصویر یا اثر انگشت به خرید وصل می کند. به نظر می رسد میز خدمت آریانو در سال 

1403 تازه چهره واقعی خودش را به صاحبان صنایع نشان خواهد داد.

میز خدمت  آریانو 
شرکت بازرگانی مبنا کارت آریا

زنان فعال در صنعت فناوری های مالی

بــا اســکن ایــن کیو آرکــد می توانیــد  دربــاره 
محصولات سخت افزاری شــرکت های بانکی و 

پرداخت کشور  بخوانید.

در هر مکان و در هر زمان است، اما نباید فراموش کنیم که این همه ماجرا نیست و در 

حوزه پرداخت در کشور طی دو سال اخیر را مسئله احراز هویت از طریق کارت ملی و 

ارائه داده است. برای مثال خریدهای حضوری در صنفی مثل طلافروشی ها را در نظر 
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فناور ی های مالی ایران



راه کار  یک رسانه نیست
راه کار کارخانه رسانه است

انتشارات

 دورهمی فعالان کسب وکار های اقتصاد نوآوری ایران
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