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رئیس هیات مدیره بانک تجارت در گفتکو با پرداخت سبز :   

 ایران کیش در ایجاد زنجیره تامین و 
ارزش موثر بوده است

                  

    مرتضی تــرک تبریزی رئیس هیئت 
مدیره بانک تجارت با بیان اینکه شرکت 
 PSP کارت اعتباری ایران کیش به عنوان
بانک تجارت در راســتای ایجاد وتامین 
ســامانه های زنجیره ارزش موفق و موثر 
بوده است گفت: یکی از اهدافی که بانک 
تجارت دنبال می کند این است تا تولید 
کننده و مصرف کننده را با پلتفرم هایی 
ویژه به یکدیگر متصل کند و ارزان ترین 
قیمت با آسان ترین وضعیت خرید را در 
اختیار مشتری قراردهد. محصول تی بی 
پلاس هم در این زنجیــره ارزش حضور 
دارد، این ســامانه با برقراری ارتباط میان 
یکسری از تولید کنندگان و فروشندگان، 
امکان فروش محصولات را فراهم می کند.

   وی در گفتگــو با پرداخت ســبز اظهار 
کرد: باید برای وضعیت منابع در سیستم 
بانکی و همچنین گــردش پول در حوزه 
زنجیــره ارزش با راهکارهای بهتری، امور 
مدیریت شــده و از قفل منابع جلوگیری 
شــود.   از ســویی میبایســت فــروش 
محصولات تسهیل شود. این کاری است 

که بانک تجــارت با خدماتی از این قبیل 
درصدد آن اســت. در بعضی محصولات 
بانک تجارت، بعضا فروشــنده محصول با 
پروتوکل هایی محصولاتش را میفروشــد 
ولی خریدار نیاز نیســت تــا پول کامل را 
بپــردازد، این موضوع باعث می شــود تا 
چرخ اقتصــاد از کار نیافتد و دو طرف به 
آنچه می خواهند برســند.  مرتضی ترک 
تبریزی گفت: بانک تجارت با ایجاد شبکه 
منحصربفرد، شــرایط تســهیل شده ای 
از خرید را در اختیار فروشــندگان کالا و 
خدمــات قرار می دهد تا تامین کنندگان 
محصول با ایجاد حسابهای کاربری بتوانند 
مشــتریان کلان خود را به بانک معرفی و 
از طریق شعب بانک، امکان دریافت اعتبار 
جهــت خرید اعتباری بــرای آن ها مهیا 
شــود. ترک تبریزی گفت: برای بانک، 
مشتری بسیار بااهمیت است و در طی 
چند ســال اخیر همه تلاش ها نیز در 
این مسیر برای تقویت رضایت مشتری 
بوده است و محصولات اخیر بانک  نیز 
فرصت جدیدی برای مشتریان است .

  مدیرعامل تفتا  در گفتکو با پرداخت سبز :

محصولات زود فروش FMCG به تی بی 
پلاس می پیوندند                 

     محمــد فرجود مدیــر عامل هلدینگ 
تفتا با اشــاره به اینکه بستر سامانه تی بی 
پلاس بانک تجارت، توســط شرکت کارت 
اعتباری ایران کیش ایجاد شــده اســت، 
خبر از اضافه شدن محصولات زود فروش 
به چرخه این سامانه در آینده نزدیک داد. 
فرجود گفت: باتوجه به اینکه ایران کیش 
پیشــتر هم تجربه ای در حوزه اعتباری و 
پرداخت داشته است، این زنجیره اعتباری 
را بــرای بانک تجارت به عنوان ســرویس 
دهنده ایجاد و سبد ارزش موجود را میان 
بانک و مشــتریان آن تکمیل کرده است.   
مدیرعامل تفتا در گفتگو با پرداخت سبز 
اظهار کرد: تی بی پــلاس محصول بانک 
تجارت در حوزه خدمات زنجیره فروش و 
مناسب اصنافی است که بین تولید کننده یا 
توزیع کننده و شبکه پذیرنده یا فروش می 
خواهند از بسترهای اعتباری استفاده کنند، 
این سامانه بسیار یاری گر است و باعث می 
شود به جای آنکه از جریان نقدی استفاده 
گردد، از خدمــات اعتباری بهره برد.   وی 
گفت: سامانه تی بی پلاس مناسب زنجیره 
های اصناف مختلف از جمله اصناف تلفن 

همراه اســت که هم اکنون در این سامانه 
قراردارند و به زودی ســایر اصناف نیز به 
این حوزه وارد می شــوند.  سامانه تی بی 
پــلاس کمک مــی کند تــا از یک طرف 
قدرت خرید آن صنــف یا نماینده فروش 
یا پذیرنده پرداخت، بیشتر و از طرف دیگر 
باعث سهولت کار برای مجموعه هایی که 
شبکه نمایندگی و شبکه فروش دارند بشود. 
چرا که تعاملات آن ها با این ســامانه روی 
بســتر دیجیتال قرار می گیرد و اعتبار نیز 
با ابزارهای جدید مدیریت می شــود. وی 
در پاســخ به این سوال که تی بی پلاس تا 
کنون، چه میزان موفق بوده اســت اظهار 
کرد: بانک تجــارت برنامه جدی روی این 
خدمــت دارد. به زودی کالاهای مربوط به 
 FMCG کالاهای زود فروش و تند گردش
نیز به آن اضافه می شود. یکی از برنامه های 
اصلی بانک تجارت این است که بتواند در 
زنجیره های صنفــی و صنعتی کار کند و 
تاکنون دراین حوزه اقدامات رضایت بخش 
بوده است.لازم به ذکر است »تی بی پلاس« 
به عنوان یکی از محصولات برتر بانکی سال 

در نهمین نمایشگاه تراکنش معرفی شد.

ســامانه تی بی پلاس بانک تجارت، به عنوان محصول برتر 
در نمایشگاه تراکنش معرفی شد.دراین پلتفرم قابلیتی برای 
مشتریان بانکی ایجاد شده است تا از تولید کنندگان و تامین 
کنندگان کلان کالاها اجناس به صورت اقساط و اعتباری 
خریداری شود.بزرگترین مزیت این محصول کارآمد، حذف 

چک از معاملات بوده و باعث ایجاد ارتباط مستقیم 
بین مشتریان بانک و تامین کنندگان کلان می شود.از 
جمله مزایای ویژه این محصول میتوان گفت مشتری 
بابــت اینکه جنس خــود را از تامین کننده معتبر 

می خرد اطمینان 
ضمنــا  دارد، 
تامین کننده یا فروشنده 
که جنــس را در قالب 
تســهیلات و اعتبار به 
مشتری می فروشد از باز 
پرداخت اقساط مطمئن 

خواهد بود.گفتنی است این سامانه از بعد فنی توسط شرکت 
کارت اعتباری ایران کیش تولید و راه اندازی شده است.

نمایشگاه تراکنش ۱۸ تا ۲۰ دی ماه در مرکز آفرینش های 
فرهنگی هنری کانون و هتل لاله برگزار شد.

 تی بی پلاس )+TB( محصول 
برتر نمایشگاه تراکنش
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    گفتگویــی بــا علیرضــا موســوی 
مدیرعامل شــرکت کارت اعتباری ایران 
کیش داشــتیم پیرامون موضوعی بسیار 
مهم با محوریت نگهداشت پذیرنده ها و 
جلوگیــری از افت تراکنش های آنان به 
 A, ویژه پذیرندگانی کــه در رتبه بندی
B,C قرار مــی گیرند همچنین راجع به 
آن چه در پایان ســال مالی شرکت رخ 
داده نیز صحبت کردیم و از دستاوردهای 
ایران کیش جویا شــدیم. در ادامه، این 

گفتگو را میخوانید . 

*از دیــدگاه شــما اهمیــت 
 A,B, نگهداشــت پذیرنده رتبه
باید  پشــتیبانان  و  C  چیست 
افت  و  نگهداشت  راســتای  در 

تراکنش پذیرندگان به چه نکاتی توجه کنند ؟ 
   تمرکز امروزما باید به این سمت باشد که پذیرندگان را 
هر چه بیشتر حمایت کنیم، مراقبت از پذیرنده باید تعریف 
شــود. واحدهای فکری سازمان به این نتیجه رسیدند که 
دراین راستا باید مشــتریان را تقسیم بندی کرد. در هر 
استانی پذیرندگان از سطح بالا به پایین رتبه بندی شدند، 
این رتبه بندی براســاس مبلغ تراکنش ماهیانه اســت و 
همکاران من و پشــتیبانان عزیزمان در سراسر کشور می 
دانند که بالغ بر 9۰ درصد در آمدهای شــرکت از محل 
تراکنش هایی اســت که بر روی ابزار پذیرش POS زده 
می شــود، بنا براین، تقسیم بندی که صورت گرفته بدان 
دلیل اســت که بدانیم کدام پذیرنــده در صدرقرار دارد. 
می خواهیم سیاســت هایمان را به این سمت ببریم که 
پذیرنده ای که میزان و مبلغ تراکنش بیشــتری دارد در 
اولویت ویژه باشد، برای همین باید به موقع به آن ها سر 
بزنیم و نیازهایشــان را برطرف کنیم تا مشتری همکاری 
را ما ادامه بدهد. اگر پذیرندگان برخوردار، از شبکه ایران 
کیش خارج شــوند، قطعا با یک شــرکت دیگر کار می 
کنند و نتیجه این اســت که سهممان در بازار را ازدست 
میدهیم. بنابراین خواهش میکنم به مشــتریان ســطوح 
بالا حساس باشید، البته این موضوع نافی این نیست که 

مشتریان سطوح پایین تر را فراموش کنید. 
   مهم این اســت که همکاران ما در معاونت پشــتیبانی 
پذیرندگان با تمرکز بالا روی نگهداشت مشتریان سطوح  
A,B,Cسازمان حساس باشند. این یعنی اگردراین سطح، 
EM به آن ها می خورد نســبت به رفع آن اقدام کنند . 
تاکید من روی رفع مشکل است و نه صرفا پوشش دادن 
مشــکل یا انتقال مشــکل به لایه های دیگر . به عبارتی 
پذیرنده ای در این ســطح، اگر به مشــکلی برخورد این 
مشکل باید در خود اســتان و توسط پشتیبانی یا دفاتر 
استانی مرتفع شود. اگر نیاز است دستگاه جابه جا شود یا 
ابــزاری در اختیارپذیرنده قرار بگیرد و یا هر اقدام لازمی 
که منجر به رفع مشــکل دســتگاه در کمترین زمان و 
رضایت پذیرنده مربوطه باشــد. یکی از نکات مهمی که 
ســازمان باید به آن حســاس باشــد این است که زمان 

رســیدگی به خرابی هایی که به مفهوم EMدر شــرکت 
مطرح است در مورد مشتریان سطوح  A,B,Cاز نظر بنده 
یک روز است. اگر بیشــتر از یک روز شود یعنی عملکرد 

نداشتیم . 

*به عبارتی چیزی به نام ایــن که این گروه ها در 
نوبت رسیدگی قرار بگیرند وجود ندارد .

   به هیچ وجه، حیات و ممات شرکت به پذیرنده سطوح  
A,B,C وابسته اســت. اگر آب دستمان است را کنار می 

گذاریم و به آن رســیدگی می کنیــم . همکاران بنده در 
معاونت پشــتیبانی پذیرندگان در ستاد، بخشی را به نام 
حوزه نگهداشــت ایجاد کردند، کار آن ها این است که بر 
اســاس آمارو اطلاعات، موارد افت را استخراج می کنند، 
البته هنوز این سامانه یکســری اشکالاتی دارد که ظرف 
مدت آینده این موارد برطرف می شــود. در مورد مسائل 
نگهداشت یا افت، رویکرد ما رویکرد اورژانسی است. یعنی 
همانEM  که برای ســطوح A,B,C اتفاق می افتد برای 

افت این ســطوح نیز مهم است. یعنی 
باید به روزبررســی شــود تا  اگر فلان 
مشتری و فلان پذیرنده ای که مشتری 
سطح  A ماست ولی ظرف هفته گذشته 
به  B  رسیده است به حالت اول برگردد 
رسیدگی هم این نیست که تصور شود 
به یک جایی از ســازمان زنگ بزنند که 
پذیرندگان  پشــتیبانی  شود.  رسیدگی 
و دفاتر اســتانی ما وظیفــه این کار را 
دارند، یعنی اگر پذیرنده افت می کند، 
دفتر اســتانی باید آن را دنبال کند، اگر 
پذیرنده بــرای افت همکاری نمی کند، 
بایــد دفتر اســتانی با بانــک عامل یا 
رئیس شــعبه مربوطه یا کارمند شعبه 
مربوطــه به اتفاق پیــش پذیرنده بروند 
و مشــکل را رفع کننــد و چنین امری، 
لازمه نگهداشــت در شبکه ایران کیش 
اســت. بنابراین خواهشــی که دارم این است تا همکاران 
در معاونت پشتیبانی پذیرندگان در امور استان ها و تک 
تک دفاتر اســتانی به نشانه هایی که مربوط به افت است 

حساس باشند و خودشان هم وضعیت را رصد کنند. 

به سامانه نگهداشــت هم پشتیبانان  *قطعا 
دسترسی خواهند داشت . 

   دسترسی دارند و یا بخواهند دسترسی آن داده می شود. 
این سیاســت آتی شــرکت ایران کیش است. نکته دیگر 
اینکه مکانیــزم جدید در آمدی حوزه پشــتیبانی اعلام 
میشــود. این مکانیزم ، مکانیزم بسیار هوشمندی است و 
نوید درآمدی خیلی خوبی هم دارد. براســاس آن چیزی 
که من اطلاع دارم پشــتیبانان می توانند تا دو سه برابر 
عایدی حال حاضرشان را داشــته باشند اما مدل جدید 
مدلی اســت  که در آن بایســتی به شاخص های مدنظر 
برســند. یعنی این شاخص صرفا براساس مدل عادی که 
درایــران کیش بوده وبه PMکردن و تراکنش شــاخص 
زدن ختم میشده نیست! البته نافی PM زدن هم نیست، 
پیشفرض باید درصد بالایی PM انجام شود. ولی شاخص 
های دیگر در این مدل حائز اهمیتند، شــاخص مربوط به

EM، شــاخص مربوط به افت، شــاخص مربوط به جمع 
آوری، شــاخص مربوط به بازاریابی؛ همه این ها در کنار 
هم عملکرد دفتر پشــتیبانی و نهایتا معاونت پشــتیبانی 
پذیرندگان را تحت تاثیر قرار می دهد، یعنی عملکرد یک 
پشتیبان، عملکرد خود اوست، جمع عملکرد پشتیبان ها، 
عملکرد دفتر استانی اســت، جمع عملکرد دفاتراستانی، 

عملکرد معاونت پشتیبانی پذیرندگان. 
بنابرایــن همکاران دقت بکنند بــه صورت دقیق بر مدل 
جدید مسلط شــوند و مطلع باشــند کاری که مدیریت 
سرمایه های انســانی خواهد کرد این است که پایان هر 
ماه، عملکرد را در قالــب یک فیش به همکاران ارائه می 
دهد و معلوم می شود تا چه میزان PM   صورت گرفته، 
تا چه میزان EM ، تا چه میزان بازاریابی و چه قدر جمع 
آوری به موقع انجام شــده است.  امیدواریم با عملکردی 
که پشــتیبانان بر اساس این شــاخص ها انجام میدهند، 

گفت و گو با  علیرضا موسوی، مدیرعامل ایران کیش : 
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خرابی  به  رســیدگی  زمان   *
هایی که به مفهوم EMدر شرکت 
مطرح اســت در مورد مشتریان 
ســطوح A,B,Cاز نظر بنده یک 
روز است. اگر بیشتر از یک روز 
شــود یعنی عملکرد نداشتیم . 
باید به روزبررســی شود تا  اگر 
فلان مشتری و فلان پذیرنده ای 
که مشتری سطح  A ماست ولی 
ظرف هفته گذشته به  B  رسیده 

است به حالت اول برگردد
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درآمدهای خیلی خوبی هم برای پشــتیبانان در ســطح 
استان ایجاد شود  و آن نگرانی هایی که مربوط به حقوق 
و مزایاست به نوعی هم وابسته به عملکرد شود، هم دارای 

جهش درآمدی خوبی برای پشتیبانان باشد.

*از چه زمانی این مدل اجرایی می شود ؟ 
   بعد از اعلام، این مدل به پشتیبانان عملیاتی خواهد شد 

و احتمالا تا پایان سال اجرایی شود. 

*در انتهای ســال مالی شــرکت هستیم؛ با 
نگاهی به این یکســال چــه اتفاقات مثبت و 
دستاوردهایی در حوزه های مختلف محصول ، 

توسعه بازار و مالی و .... رخ داده است ؟ 
   دراین یکسال با همت پرسنل ایران کیش زحمات زیادی 
کشیده شــد. تغییر ساختار شرکت، تغییر نگاه و محصول 
محور شــدن ایــران کیش در حوزه کســب و کار ، حوزه 
فناوری و اصلاح زیر ســاخت های شــرکت، از جمله این 
موارد هستند. شــاید خیلی ها در سطح کشور ندانند اما 
بخش عمده ای از درآمدهای شــرکت به ســمت به روز 
رســانی زیرساخت های شرکت، ســرورها، استوریج ها و 
تمام آن چیزی که در زیر ســاخت شــرکت نقش دارد و 
فرسوده شده بود سرازیر شد. از سویی همانطور که میدانید 
شرکت، موفق شد تعدادی دستگاه آکبند خریداری کند ، 
حدود 4۰ هزاردستگاه در مرحله قبل خریداری کردیم و 
4۰ هزار دســتگاه دیگر در مناقصه اخیرمان خریدیم. این 
موضوع مطمئنا به ساختار شرکت کمک می کند. بنابراین 
به روز رسانی و نوسازی ناوگان شبکه پرداخت ایران کیش 

را دراین مدت نباید از یاد ببریم.
    در حوزه تعمیرات، اتفاقات خیلی خوبی در شــرف رخ 
دادن است. در برخی دفاتر استانی، امکان تعمیرات محلی 
ایجاد شده اســت که با تزریق قطعاتی که به شرکت می 
رسد ســعی می کنیم تعمیرات در این دفاتر را عملیاتی 
کنیم این موضوع کمک بسیار زیادی به چرخه دستگاه و 
تعمیرات آن می کند. سامانه هایی توسعه یافته وعملیاتی 
شــده اســت که ما به کمک آن می توانیم مطلع باشیم 
که یک دســتگاه با چه تاریخچه ای اســت، چه قطعاتی 
از آن تعویض شــده و چــه قطعات جدیــدی داخل آن 
جایگذاری شــده است. در سایر حوزه ها نیز فعالیت های 
زیادی صورت گرفت، در حوزه کســب و کار تلاش شده 
تــا قراردادهای ایران کیش با بانک ها را به روز رســانی 
کنیم، این موضوع به چرخه مالی بهتر در شــرکت کمک 
می کند، تعاملات با بانک اصلی شرکت که بانک تجارت 
است خیلی عمیق و دقیق شده است، چه در مدل اصلاح 

قراردادها، چه در مدل تخصیص های بهتر. 
   عملکرد شــرکت با وجود دســتگاه های جدید خیلی 
بالاتررفته اســت. مثلا در حال حاضر هجده هزاردستگاه 
نیولند نصب کردیم که عملکردآن بســیار بهتر است. این 
نشــان می دهد که هم برنامه ریزی درست، هم انتخاب 
درســت، هم پشتیبانی درســت و هم نگهداشت درست 
باعث می شــود تا عملکرد شــرکت بالا رود. با این سطح 
عملکرد، ایران کیش می تواند جایگاه ویژه ای پیدا کند. 

این موضوع که ایران کیش نگاهش را از نگاه پشتیبانی به 
معنای تنها یک PMکردن به ســمت نگهداشت ببرد هم 
یک نوع دستاورد است. از سویی ما در تلاش هستیم تا به 
نوعی حال پرسنل ایران کیش را بهتر کنیم، این موضوع ، 
مستلزم آن است تا هم تلاشمان را بیشتر کنیم و از محل 
تلاش بیشتر و عملکرد بهتر، قطعا در آمدهای بیشتری به 
سمت شرکت جاری می شود و قطعا از محل این درآمدها 

حال شرکت نیز بهترخواهد شد. 

*در حوزه سرمایه های انسانی چه تلاش هایی 
در مجموعه شرکت صورت گرفته است ؟ 

   یکی از مهمترین بخش های ســازمان، موارد مربوط به 
 .HRسرمایه های انسانی است، چه نیروها و چه در زمینه
در تلاش هستیم تا بحث های رفاهی را به شرایط بهتری 
برسانیم، اما تمام این ها مستلزم این است که عملکردمان 
را درســت کنیم . یعنی انــرژی بیشــتری دراین زمینه 
بگذاریم تا ایران کیش، عملکرد بهتری داشــته باشــد. از 
محل عملکرد بهتر، قطعا همه ما بیشتر و بیشتر از کنارهم 
بودن لذت می بریم، اما خواهشی که به صورت کلی از همه 
عزیزان در تمام ســطوح شرکت دارم این است تا در مورد 
همکارانی که با عرق ویژه ای کار می کنند نگاه خاصتری 
داشته باشیم . آن ها دارایی های با ارزش سازمان هستند. 
امکان دارد در تعاملات با یکدیگر ناراحتی ایجاد شود ولی 

این ناراحتی ها، ناراحتی های سازمانی است و نه شخصی 
. همــه باید به یکجا نــگاه و تمرکز کنند و آن هم اعتلای 
عملکرد ایران کیش است تا  با افتخار کناریکدیگر باشیم. 
در ســازمان تغییراتی ایجاد شده است، راه های جدید تر 
کسب و کاری جداگانه مطرح و مسئولینی برای آن انتخاب 
شــده که بعدها باید لحظه به لحظه عملکرد را رصد کنند 
.امیدوارم که دست به دست هم دهیم و از حواشی دوری 
کنیم. از آن چیزی که حافظه ذهنی ما در مورد موضوعات 

ایران کیــش بوده عبور کرده و واقعیــت های جدیدمان 
را ببینیم وهرچه زودتر ســعی کنیــم تا خودمان را با آن 
تطبیق دهیم. این تطبیق باعث می شود تا حال خودمان 
بهتر شود. به هرحال سیاســت و استراتژی سازمان، این 
تغییرات است، قطعا مقاومت در برابر تغییرات، خودمان و 

دیگران را آزار میدهد. 

*ما به عنوان نخســتین شــرکت در برخی 
بودیم، مثلا  پیدا کرده  محصولات جدید ورود 
ریال دیجیتال یا tap and go  که منتظر رفع 
مسائل قانونی آن برای ورود به بازار هستیم، اما 
دراین مدت سایر رقبا نیز وارد این عرصه شده 
اند. چه تضمینی است تا با آنکه ما اولین بودیم 
اما بتوانیم سهم بازار را در آینده دراین حوزه 

ها به دست بیاوریم؟ 
   برخــی از محصولات، محصولاتی اســت کــه نیازهای 
حاکمیتی اســت و باید اتفاق بیافتد و الزاما شــاید باعث 
تغییر سهم بازار نشود. ریال دیجیتال وقتی قابل استفاده 
اســت که همه از آن استفاده کنند وگرنه به تنهایی اینکه 
کســی ریال دیجیتال را درســت بکند ولی راهکار های 
تعاملی و تراکنشــی آن وجود نداشــته باشــد نتیجه ای 
ندارد. اما ما در ایران کیش تمرکزمان در چند حوزه است. 
قطعــا نگاه و فرایندهایمان را به این ســمت می بریم که 
روی ابزار پذیرش باید ســرعت عمل برای به روز رسانی را 
 ،  CP بالا ببریم. ســهم درآمدی شبکه پرداخت در حوزه
حــدود  94 درصد اســت . CMP در صد زیادی در تمام 
شبکه پرداخت ندارد . بنابراین این موارد تغییردهنده های 
مسیر ما نیستند. دراین حوزه موضوعی که می تواند تغییر 
دهنده باشد،  TAP AND GO است که عملیاتی شده و 
منتظریم که دســتگاه های بانک تجارت EMV شود و به 
محض EMV شدن ، TAP AND GOرا در عمده دستگاه 

ها اجرایی می کنیم . 

*ایران کیش هم اکنون با یکسری از بانک های 
دیگر TAP AND GO  را پیش میبرد. 

   بله . بانک صادرات، بانک ملی، بانک آینده و ... تجارت هم 
در مرحله نهایی اســت و به محض اینکه این اتفاق بیافتد 
ما به ســرعت از لایه پشتیبانی و شعب بانک می خواهیم 
که به شــدت روی تبلیغات محیطی و گســترش آن کار 
 POS کنند. این ویژگی اســت که در پات لایف و دستگاه
ایران کیش اتفاق می افتد. جای دیگری که به طور خاص 
 MERCHANT در آن حــوزه فعالیت می کنیم در زمینه
CREDIT  اســت و محصول بســیار خاصی در آن زمینه 
خواهیم داشت. امید داریم ارتباط و نگهداشت پذیرنده به 
مجموعه ایران کیش را با این ابزار اعتباری، بهبود ببخشیم. 
این موضوع نیز از مواردی اســت که تغییردهنده مسیر در 
 SMART شبکه پرداخت می تواند باشد. نکته دیگر، ابزار
DEVICE  است، دستگاه های اندرویدی که در خرید اخیر 
دستگاه ها داشته ایم دراین راستاست.ما برنامه خیلی ویژه 
ای برای حوزه اندروید خواهیم داشت و این نوید را بدهیم 
که در ســال آینده صرفا ابزار اندرویدی در شبکه پرداخت 

* اگر پذیرنــده افت می کند، 
دفتر اســتانی باید آن را دنبال 
کنــد، اگر پذیرنــده برای افت 
دفتر  باید  کنــد،  نمی  همکاری 
اســتانی با بانک عامل یا رئیس 
شــعبه مربوطه یا کارمند شعبه 
پذیرنده  پیش  اتفاق  به  مربوطه 
بروند و مشــکل را رفع کنند و 
چنین امری، لازمه نگهداشت در 

شبکه ایران کیش است
* تک تک دفاتر استانی به نشانه 
افت اســت  به  هایی که مربوط 

حساس باشند 

گفت و گو با علیرضا موسوی، مدیرعامل ایران کیش : 
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داریم. وجود این ابزار و مکانیزم های کنترلی که روی آن 
 TMS و UMS و چه در حوزه  KYC اســت چه در حوزه
به کاهش هزینه عملیاتی کمک می کند و امکانات زیادی 
دراختیــار ایران کیش قرار میدهــد، مثلا  میزان مصرف 
پرینتر ، RFID، NFC و ... آن مشخص است و هزینه های 
عملیاتی را می کاهد مثلا حتی برای ما مشخص است که 
کجا و در ورودی کدام دستگاه ها، میزان سلامت باطری 
چه میزان است و از این طریق پشتیبان می تواند باطری 

ها را هدفمند تعویض کند.
*مطلبی هســت که در انتهــا بخواهید به آن 

اشاره کنید؟
   بازهــم تاکید می کنــم که لطفا به حوزه نگهداشــت، 
مخصوصا پذیرندگان برترشرکت توجه ویژه داشته باشید، 
واحدهایی در ســازمان این موضــوع را به لحظه رصد می 
کنند ومیبایست EM  پذیرنده سطوح A.B.C دریک روز 
رفع شود. در حوزه نگهداشــت و رسیدگی به رخدادهای 

مشــتریان سطوح  برخوردار و ســایر سطوح ، باید تلاش 
کرد. نکته دیگر حساســیت به موارد افتی اســت که باید 
به جد آن را دنبال کرد. شــریان کاری شــرکت وابسته 
به درآمدهایی اســت که از محل این مشــتریان می رسد 
و نهایتــا به مــدل درآمدی که به زودی توســط معاونت 
پشتیبانی پذیرندگان اطلاع رسانی خواهد شد. دقت کنید 
و کاملا از آن مطلع باشــید که انشــاله از منافع این مدل 
درآمدی که بسیار پویا و عملکرد محور است استفاده کنید. 

گفت و گو با علیرضا موسوی، مدیرعامل ایران کیش : 
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    معاون فناوری هــای نوین بانک مرکزی، 
از شناسایی بیش از ۲۰ هزار درگاه پرداخت 
اینترنتی مرتبط با قمارخانه داران و تشکیل 
پرونده قضایی برای صاحبان آنها همچنین 
شناسایی بیش از 7۲ هزار کارت اجاره ای در 
شبکه بانکی و اعمال محدودیت در دریافت 
خدمات بانکی در راســتای مقابله با قمار و 
شــرط بندی در فضای مجازی خبر داد. به 
گزارش روابط عمومی بانک مرکزی  مهران 
محرمیان معاون فناوری با اشــاره به اینکه 
مبارزه با پدیده قمار و شرط بندی سایبری، 
موضوعی چندوجهی است و برخورد موثر با 
این جرم و محدودسازی عاملان آن نیازمند 

اقدام در ابعاد مختلف انتظامی، قضایی، فرهنگی، اجتماعی، فناوری اطلاعات و ارتباطات 
و البته خدمات بانکی و پرداخت است، تاکید کرد: پدیده مجرمانه قمار و شرط بندی در 
کشور دارای اکوسیستم پیچیده ای است که نباید آن را صرفاً رفتاری شخصی و متکی به 
افراد مجرم دانست. لذا بانک مرکزی با بررسی و تحقیقات عمیق و گسترده، در گام نخست 

بازیگــران این حوزه را از منظر عملیات بانکی و 
مبادلات مالی در 3 شاخه شامل سرشاخه های 
اصلی، قمارخانه داران و نیز قماربازان شناسایی و 
دسته بندی نمود. محرمیان افزود: بررسی مدل 
فرایندی قمار و شــرط بندی در فضای مجازی 
نشان می دهد برای مقابله با این پدیده نیازمند 
اقدامات همه جانبه و فرادســتگاهی در کشــور 
هستیم تا بتوانیم به صورت هماهنگ و فرایندی 
با پدیده قمار و شــرط بندی در فضای مجازی 
مقابله کنیم. بر این اساس، کارگروهی با همکاری 
دادستانی کل کشور، مرکز ملی فضای مجازی، 
دادسراهای ناحیه 3۸ و 3۲ تهران تشکیل شده 
و اقدامات قابل توجهی نیز در دستور کار بوده که 
خوشبختانه نتایج موثری حاصل گردیده است؛ که البته برای اثربخشی بیشتر این اقدامات، 
نیازمند هماهنگی لازم و دقیق بین دستگاه ها و نهادهای مسئول هستیم. لازم به ذکر است 
در این کارگروه پیشنهادهای متعددی از سوی بانک مرکزی به سایر نهادهای مسئول نیز 

ارائه شده تا نهایتاً هزینه این رفتار مجرمانه برای مرتکبان و مسببان افزایش یابد.

      مبینا توســلی فر ، نیلوفر عباســپور ، زهرا خلعت بری ، مریم 
رحیمی، مونا حسنی به عنوان ۵ برگزیده این ماه مرکز تماس برگزیده 
شــده اند . مرکز تماس ایران کیش به عنــوان مرکز تماس 4 زبانه ، علاوه 
بر زبان فارســی به زبان های عربی، آذری ، کردی نیز به ملت شریف ایران 
خدمت رسانی می کند . این اقدام در راستای تسهیل خدمت رسانی به همه 
اقشــار مردم ایران است. قرار است در آینده آمادگی پاسخگویی به گویش 
های دیگری نیز در مرکز تماس ایران کیش اضافه شود. مرکز تماس ایران 
کیش ۲4 ساعت هفته آماده پاسخگویی است و به منظور قدردانی از زحمات 
پرســنل زحمت کش خود هر ماه ۵ نفر از کارشناسان برتر مرکز تماس را 
انتخاب می کند  و پرداخت سبز، خود را موظف به معرفی این عزیزان می 

داند.

  مسدودسازی بیش از ۲۰ هزار درگاه پرداخت اینترنتی و ۷۲ هزار 
کارت اجاره ای فعال در شبکه قمار و شرط بندی سایبری

۵ کارشناس برتر مرکز تماس 
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دی ماه ۱۴۰۲

   هرچند مدت زیادی نیست که مریم 
صادق به عنوان قائــم مقام مدیرعامل 
ایران کیش منصوب شــده است اما در 
اقداماتی صورت  همین فاصله زمانــی 
گرفته که شنیدن آن ها خالی از لطف 
نیســت . همچنین با توجه به ضرورت 
موضــوع مهم نگهداشــت پذیرندگان، 

دراینباره نیز از وی پرسیدیم.
 و در پایان این گفتگو به بهانه روز زن 
در دی ماه،  فرصت را غنیمت شمردیم 
و دربــاره ســختی هــا و چالش هایی 
که زنان شــاغل درجایگاه های خاص 
سازمانی دارند نیز از ایشان جویا شدیم.

*در مورد اهمیت نگهداشــت 
پذیرنــدگان، چــه صحبتی با 
نگاه شما  از  و  پشتیبانان دارید 

آن ها باید در ایــن زمینه به چه نکاتی، توجه 
ویژه داشته باشند ؟

   پروژه نگهداشــت از اصلی ترین پروژه ها در ســازمان 
های بزرگ مثل شــرکت های پرداخت می باشد در بازار 
رقابتی امروز برای جذب مشــتری جدیــد پول و انرژی 
زیادی هزینه میشه و با به کارگیری استراتژی های حفظ 
باید اطمینان حاصل کنیم که مشتریانی که به سختی به 

دست آورده ایم، به ما وفادار بمانند.  
   ما تلاش می کنیم با افزایش کیفیت خدمات ، پشتیبانی 
سریع ، دردسترس و پاســخگو و همچنین حفظ ارتباط 

رضایت و اعتماد مشتریان را جلب کنیم .
   اصلی تریــن بخش این شــرکت که  به طور مســتقیم 
با مشــتریان ارتباط دارد، پشــتیبانان می باشــند پس 
رفتار و برخورد این عزیزان با مشــتری روی اســتفاده از 
ابــزار ما تاثیر زیادی دارد. پشــتیبان ها باید افراد صبور و 
باحوصله ای باشند تا بتوانند سوالات و انتقادات مشتریان 

را پاسخ دهند.
   مــا پذیرندگان خود را به حال خود رها نمی کنیم و در 
بازدیدهای روتیــن و دوره ای ارتباطمان را با آنان حفظ 
می کنیم . پشتیبانان به عنوان رهبران نگهداشت ، نقطه 

اتصال ما به پذیرندگان هستند. 

*در کنار نگهداشت، موضوع جلوگیری از افت 
تراکنش پذیرندگان رتبــه A تا C، نیز مطرح 
اســت البته ســامانه ای هم دراین راستا راه 
اندازی شده اســت، این موضوع تا چه میزان 

می تواند به پشتیبان کمک کند ؟
   اولویت نگهداشــت برای سازمان مشخص است و کلیه 
پرســنل می دانند پذیرندگان قلب تپنده کسب و کار ما 
هستند شــرکت برای تســهیل در این امر ابتدا اقدام به 
طبقه بندی پذیرندگان براســاس میزان مراودات و مبلغ 
تراکنــش آنــان از گرید A  تا G نموده و در این راســتا 
ســامانه ایده راه اندازی گردید تا دفاتر و پشــتیبانان در 
جریان سیر افزایش یا افت تراکنش های پذیرندگان قرار 

گرفته و با اقدام بموقع از برون رفت مشــتریان جلوگیری 
نمایند. این ســامانه براســاس چندین شاخص و با لحاظ 
ملاحظاتی ، افت در یک پذیرنده را شناســایی و به واحد 
CRM )کال سنتر( دفتر و پشتیبان مربوطه با حساسیت 
ویژه بر روی مشــتریان گریــد A,B,C آلارم می دهد از 
ســویی مطابق دســتورالعمل نگهداشــت فرآیندی برای 
کلیه واحدهای مربوطه، ایجاد که می بایســت بر اســاس 
آن اقدام نمایند.خروجی این اقدام رفع مشــکل پذیرنده، 
ایجاد رضایتمندی و جلوگیری از برون رفت مشــتریان با 

تاثیرگذاری بالا از شرکت می باشد. 

*در مجمــوع توجه به این موضوع، تا چه میزان در 
درآمد شرکت موثر است ؟ 

   درآمد شرکت ایران کیش به عنوان یک شرکت بورسی 
مبتنی بر عملکرد پذیرندگان بوده و لذا با دیدگاه آنکه هر 
پذیرنده ولی نعمت شــرکت می باشد، موضوع نگهداشت 
جایگاه ویژه ای در شرکت دارا می باشد .پذیرنده ای که در 
رتبه A , B,C می باشد و تقریبا 7۰ درصد درآمد کارمزدی 
شــرکت را رقم میزند ، بنابراین پشتیبان در وهله اول باید 
بداند که عمده درآمد شــرکت از محل همین مشــتریان 

تامین می گــردد و این موضوع را درک 
می کند که با چه اولویتی به ســراغ چه 
گرید مشــتری رفته و رضایتمندی او را 

جلب نمایند.  

*میدانم چهارماهی که شــما تا به 
امروز قائم مقام بوده اید زمان کمی 
برای بررســی نحوه اقدامات دراین 
حوزه است. اما قاعدتا درهمین مدت 
نیز تصمیمــات و کارهایی در بخش 
توســعه کســب و کار و پشتیبانی 
صورت گرفته اســت، میتوانید  به 

برخی از این موارد اشاره کنید؟ 
   دراین مدت ما روی عوامل بازدارنده ای 
که باعث کندی فرایندها در شــرکت می 
شد تمرکز کردیم. بخشی از آن اصلاحات 
ساختاری است که انجام شده است. تغییر 
و انعقاد قراردادهایی که معوق شده بود را با جلساتی که با 
بانک ها و شرکای تجاری شرکت داشتیم منتج به نتیجه 
کردیم. موضوع بعدی تغییر مدل  درآمدی پشــتیبانان و 
کارمندان دفتری است، این تغییر مدل در آمدی از حقوق 
ثابت به حقوق متغیر متناسب با عملکرد آنان می باشد. با 
این روش پشتیبان می تواند حتی تا دو برابر درآمد فعلی 
، درآمد کســب کند که این امر منجر به  افزایش رضایت 
در همکاران پشتیبان می گردد. طرح بازاریابی به نام طرح 
ثمین را نیز موازی با اصلاح نظام عملکردی پشتیبانان در 
۲۰ استان که ظرفیت خوبی برای افزایش سهم داشته اند 
کلید زده ایم که علاوه بر افزایش ســهم از بازار شرکت ، 

سبب افزایش درآمد پشتیبانان خواهد شد.

*به موضوع قراردادها با شرکای تجاری اشاره 
کردید دقیقا در ایــن زمینه چه اتفاقی افتاده 

است ؟  
    با عنایت به سررسید قرارداد تعدادی از شرکای تجاری 
از جمله بانکهای صادرات ، کارآفرین ،ملل، شــهر و ... طی 
ماه های گذشــته ، به این دلیل موفق به اخذ صورتحساب 
نشــدیم و با تغییر مــدل نظام کارمزدی قــراردادی آنها 
بازنگری و با اعمال افزایــش ۲۰ تا 3۰ درصدی اجاره بها 
دســتگاه نسبت به قرارداد سال گذشته قراردادها منعقد و 
یا در حال انعقاد می باشد و پیگیری ها همچنان تا وصول 

نتیجه ادامه خواهد داشت.

از گذشــته داشتید تمرکز  از تاکیداتی که  *یکی 
فعالیت های ایران کیش مبتنی بر فعالیتهای اصلی 
PSP بوده اســت،  دراین زمینه تا چه میزان موفق 
بودیم و این که در زمینه دســتگاه های POS تا چه 

میزان وضعیت بهتر شده است ؟ 
    در واقع رســالت اصلی شرکت های PSP  ارائه خدمات 
پرداخت مبتنی بر ابزار پذیرش می باشــد که در کشور ما 
 POS هنوز هم 9۲ درصد حجم تراکنش ها روی دستگاه
اتفاق می افتد . این یعنی علی رغم تصور خیلی از بزرگان 

تپنده کسب  قلب  * مشتریان 
و کار ما هســتند و پشتیبانان با  
 ، پذیرندگان  مناسب  نگهداشت 
نقش اصلی را در تنظیم تپش این 

قلب ایفا می کنند
* بــا مــدل جدیددرآمــدی، 
پشــتیبان می تواند حتی تا دو 
برابر درآمد فعلی کســب کند. 
طرح بازاریابی به نام طرح ثمین 
را نیزدر 20 استان کلید زده ایم.

گفتگو با مریم صادق قائم مقام ایران کیش : 

پشتیبانان، نقش اصلی در تنظیم تپش قلب شرکت که مشتریان ما هستند دارند 
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   این صنعت، مهاجرت ســهم عمده ای 
از تراکنــش ها روی ســایر ابزارها مانند 
درگاه پرداخت و اپ های موبایلی صورت 
نپذیرفته است. بنابراین نمی توانیم پیش 
بینی کنیم که به سرعت این جابه جایی 
و مهاجرت ســهم اتفاق مــی افتد. هنوز 
هم بازیگردان اصلی ایــن صنعت پایانه 
های فروشگاهی هستند. البته پایانه های 
فروشــگاهی نیز به واسطه هزینه تامین 
فیزیک و سخت افزار،  هزینه های زیادی 
برای شرکت دارند از خرید دستگاه جدید 
تا نوســازی ناوگان قدیمی. اما در ســال 
۱4۰۲ اتفاق خوشــایندی رقم خورد که 

به واســطه آن در دومرحله مناقصه ، هشتاد هزار  دستگاه 
خریداری شد. که در مرحله اول تعداد 4۰ هزار پایانه بیسیم 
و در مرحله دوم  تعداد ۲۰ هزارپایانه  بیسیم ،۱۰ هزار پایانه 
اندرویدی و ۱۰ هزار دستگاه باسیم خریداری شده است، این 
موضــوع هم به جذب بازاریابی های جدید کمک می کند و 
هم ســهم عمده ای در نوسازی ناوگان ما خواهد داشت. در 
کنار خرید ابزار به عنوان دســتگاه های نو ، کارخانه تعمیر 
و نگهداری ایران کیش نیز فعال تر از ســابق شــده است. با 
خرید قطعات جدید پیش بینی می کنیم از پایان دی ماه که 
تمام قطعات تحویل داده شود، فرایند اورهال سازی به ماهی 
حداقلی 6-7 هزار دستگاه برسد که این موضوع نیز به چرخه 

نوسازی ناوگان شرکت، کمک بزرگی خواهد کرد. 

*در کنار این، محصولاتی نیز بوده اند که ایران 
کیش در ورود به آن ها پیشگام بوده است، ریال 
دیجیتال ، NFC ، سامانه طلای سرخ و ... ابتدا به 
این سوال پاسخ دهید که بانک تجارت چه زمانی 
قرار است تا  به   TAP AND GOایران کیش برسد 
و دیگری آنکه چشم انداز محصولات جدید ایران 
کیش را که بعضا در انتظار تایید قوانین هستند 

چگونه می بینید؟ 
    شرکت های PSP با توجه به توانمندی های نرم افزاری و 
با وجود متخصصین در این حوزه، قابلیت های بسیار مطلوبی 
در تولید نرم افزارهای مالی خواهند داشت. این شرکت نیز 
با خلق راهکارهای مبتنی بر نیاز و یکپارچه سازی خدمات 
مالی در زندگی و کسب وکار مشتریان کمک حال بانک ها 
می باشــد. ایران کیش نیز در این راســتا با همراهی بانک 
تجارت از ســال های قبل اقــدام به طراحی و تولید فروش 
اعتباری در قالب پروژه آســان خرید را داشــته و همچنان 
نیز  در کنار بانک تجــارت اقدام به تولید محصولات مالی 

زیادی کرده اســت که به عنوان نمونــه تی بی پلاس، ریال 
دیجیتال، طلای ســرخ و .... خدماتی بوده که این شرکت به 
عنوان شرکت زیرمجموعه بانک و  یک خدمت ارزش افزوده 

به تولید رسانده و مراتب نیز بنا به سفارشات بانک محصولات 
  TAP AND GO مذکور توســعه یافته اند . ریال دیجیتال و
بعنوان محصولات جدیــد در بانک تجارت در حال پیگیری 
است و در صف تعریف کارت های تجارت در سوییچ خدمات 
هستیم و به محض اینکه تایید داده شود آمادگی این را داریم 

که هم ســرویس ریال دیجیتال و 
هم سرویس  TAP AND GO  را 

رونمایی کنیم . 

*تاریخی دراینباره مشخص 
شده است ؟ 

   انشاالله طی دو هفته آینده ابتدا 
با بانک تجارت و بعد با بانک آینده 

رونمایی خواهد شد. 

*به نظر شما در سال جدید 
مالی ایــران کیش باید چه 
به  را  هایی  برنامه  و  اهداف 

شکل جدی دنبال کرد ؟ 
   اصلی ترین برنامه نگهداشــت و رضایت مندی مشتریان 
فعلی و در مرحله دوم با تزریق دســتگاه های جدید ســهم 

گرفتن در بازار است.

*روز زن را پشت سر گذاشــتیم، به خاطر دارم در 
مراسمی به نقش دوگانه خانمها در محل کار و خانه و 
سختی های آن اشاره کردید، اساسا زن بودن و داشتن 
چنین وظیفه ای چه مشکلاتی می تواند داشته باشد؟ 
   ما در کشــوری زندگی می کنیم که بانــوان برای اینکه 
خودشان را در مشاغل حرفه ای به اثبات برسانند باید چند 
برابــر آقایان تــلاش کنند و هر جا اگر بانویی موفق اســت 
مطمئنا این تلاش چند برابری صورت گرفته است.  ما بانوان 
در دو جبهه باید نقش خود را ایفا کنیم؛ یکی در نقش دختر 
، همســر و مادر یک خانواده و دیگری در نقش مســئولیت 
اجتماعی و کاری که داریم . تعادل برقرار کردن بین این دو 
نقش خیلی دشــوار و صرفا بانوان هستند که در این عرصه 
موفق بوده و هســتند. امیدوارم که همه ما بانوان بتوانیم در 
وهلــه اول آرامش را به خانــواده و از هر دو نقش با موفقیت 

گذر کنیم.

*یک صحبتی هم باخانم های شرکت بکنید؟ 
    با توجه به اینکه یک روز در تقویم کشور ماست که به ما 
بانــوان اختصاص یافته ضمن تبریک این روز به همه بانوان، 
آرزوی ســلامتی و توفیق را برای همــه عزیزان خودم دارم، 
امیدوارم با پشتوانه، تلاش و اقتدار همیشگی مان در نقش زن 
بتوانیم به پله های رشــد و ترقی دست پیدا کنیم و من هم 
به عنوان یک خانم مطمئن باشید که حامی همیشگی شما 

عزیزان هستم. 

* ما تلاش می کنیم با افزایش 
کیفیــت خدمات ، پشــتیبانی 
سریع ، دردسترس و پاسخگو و 
و  رضایت  ارتباط  همچنین حفظ 

اعتماد مشتریان را جلب کنیم .
* شــرکت های PSP با توجه به 
توانمندی های نــرم افزاری و با 
این حوزه،  در  وجود متخصصین 
قابلیت های بســیار مطلوبی در 
تولید نرم افزارهای مالی خواهند 
داشت. این شــرکت نیز با خلق 
راهکارهــای مبتنی بــر نیاز و 
یکپارچه سازی خدمات مالی در 
زندگی و کســب وکار مشتریان 

کمک حال بانک ها می باشد.

  
به گــزارش دیجی تایمز فناوری تراشــه های ۲ نانومتری 
که برای دســتگاه های آینده اپل طراحی شده، در لیست 

برنامه های تولیدی سال آینده قرار دارد.
شــرکت TSMC اوایل مــاه آوریل نصــب تجهیزات 
طراحی شده برای تولید تراشه های ۲ نانومتری را شروع 
می کند. اپل اولین شــرکتی بود کــه از اولین فناوری 3 
نانومتری TSMC با تراشــه Pro A۱7 در آیفون ۱۵ پرو 

و آیفون ۱۵ پرومکس استفاده کرد و احتمالاً همین روال 
را با تراشــه های ۲ نانومتری نیز در پیش خواهد گرفت. ، 
شــرکت TSMC درحال بررسی این موضوع است که در 
کدام کارخانه خود شروع به تولید تراشه های ۱.4 نانومتری 

در سال ۲۰۲7 کند.

گفتگو با مریم صادق قائم مقام ایران کیش : 

پشتیبانان، نقش اصلی در تنظیم تپش قلب شرکت که مشتریان ما هستند دارند 

نسل جدید تراشه های اپل 
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   درباره اینکه ســامانه نگهداشت از بعد 
فنی بناست تا دقیقا چه اقداماتی از این 
پس برای پشتیبان و شرکت انجام دهد . 
گفتگویی هم با مهدی نوری رئیس اداره 
تجزیه و تحلیل داده داشته ایم . بی هیچ 
درنگــی صحبت های نــوری درباره این 

سامانه را می خوانیم .

نگهداشت  و  افت  سامانه  به  *راجع 
جدیدی  فاز  درواقع  که  پذیرندگان 
از اجرای سامانه ایده  به شمار میاید 
برایمان بگویید و اینکه تا امروز این 

پروژه تا کجا پیش رفته است؟  
   این سامانه در حال حاضر در دو بخش 

اجرایی شده است، نخست،هسته ی شناسایی افت و دوم 
پنــل مدیریتی که در اختیاربخش امــور پذیرندگان قرار 
گرفته اســت تا اگر افتی صورت گرفت، تعریف نمایند در 
چه فرایندی حرکت کنند، که به وسیله اپلیکیشن موجود 
اطلاعات لازم در خصوص فرایند در کارتابل پشــتیبانان 
قرار می گیرد وعلت افت از ســوی پشتیبان دریافت می 
شود. پیش از این سامانه، به صورت برونسپاری شده برای 

پشتیبان در جهت احیا، صرفا پیامک فرستاده می شد .
   اما درپروژه مذکور که تماما داخلی اســت، چند هدف 
را بــا یکدیگر پیــش می بریم، مهم ترینش نگهداشــت 
و رســیدگی به مشــتری اســت. بخش دیگری که هم 
اکنــون دراین ســامانه در حال اجر اســت، جمع آوری 
داده از پشــتیبانان و کانال دفتری اســت تا دلایل افت 
و چالشهایشــان با مشــتری را بیان کنند. دراین حالت 
آنالیز دیتا نیز صورت می گیرد تا مشــکلات پیدا شــده 
به نظرمدیرعامل برســد. مثلا اگر مشکل از سمت  بانک 
است مانند نیاز پذیرنده به تسهیلات و چک و ... با بانک 
جلساتی گذاشته شود و بخشی از مشکل با همین موضوع 
و با یک مذاکره ساده، بدون هزینه رفع شود. تمامی داده 
ها گردآوری و آنالیز شــده و بــرای تصمیم گیری های 
آینده در داشــبورد مربوطه به مدیران ارشد نمایش داده 

می شود.  
   در مرحلــه بعدی، مشــکلات اعلام شــده به صورت 
سیستمی به واحدی که بتواند این مشکلات را حل کند 
ارجاع خواهد شــد. به عنوان مثال اگر دلیل افت، تغییر 
حســاب است این موضوع به ســمت CRM می رود در 
CRM کال ثبت شــده، و پشــتیبان کارهای مربوطه را 
انجــام میدهد.  از طرفی در قبال افتی که اتفاق می افتد 
پشتیبان، دلایل این افت را ثبت و برای کارمند دفتری، 
مدیر پروژه و یا واحد نگهداشت ارجاع و اعلام می کند. 

 
* چه مدت است که این سامانه به شکل فعلی 

طراحی شده است؟ 
   نزدیک به سه ماه است که روی این پروژه کار می کنیم 
که فاز اول آن در حال اجراســت. در فاز اول دونوع افت 
بررسی می شــود.  یکی افت ماهانه مشــتری که روند 
تراکنش طی یک ماه بررســی شــده و اگــر انحرافی از 
درصد تراکنش ها وجود دارد اعلام خواهد شد. نوع دوم 

افت روزانه اســت، بطور مثال اگر دهم ماه باشــد، ده روز 
دوم ماه را با ده روز اول ماه بررســی کرده و اگر افت 3۰ 
درصدی دیده شود، این موضوع را تبدیل به فرایند کرده 
و به پشتیبان ابلاغ می کند و پیامکی هم با این مضمون 
فرســتاده می شــود که مثلا در کارتابل شما فلان تعداد 
افت با اولویت رسیدگی ثبت شده است، دلایل آن را ثبت 

سیستمی کرده تا ما بررسی کنیم.

*در فاز جدید چه تغییراتی خواهید داشت ؟
   بــا توجه به تجربه ای که طی این چند ماهه داشــتیم 
احتمالا یک بخش یا تمامی شــروع فرایندها از ســطح 
پشتیبان منتقل شود که به محض شناسایی افت تراکنش، 
تماس خروجی توسط همکاران CRM انجام پذیرد و پس 
از ثبت دلایل علت افت در سامانه ایده در صورت نیاز در 
لحظه کال ثبت می گردد یا برای پذیرنده ثبت درخواست 

"VAS" انجام می پذیرد.

*بنابراین خود پشتیبان نیز به طور دائم به این 
سامانه دسترسی دارد ؟

   بله . باتوجه به اینکه پشــتیبان نزدیکترین شــخص به 
مشــتری در سازمان می باشد، سیستمی که پیاده سازی 
شــده است برای این است تا از سطح پشتیبان تا معاونت 
مجموعه، دسترسی به کارتابل ها و گزارش داشته باشند و 
در صورت نیاز روزانه برایشان پیامک می رود که چه تعداد 

افــت و ... وجود دارد و نتیجه اقدامات 
برای پذیرنده چه نتیجه ای داشته. 

در  ســامانه  این  قــدر  *چه 
جلوگیــری از افت تراکنش ها 

کمک می کند؟
   یکی از موضوعاتــی که مدیر عامل 
محترم بر روی آن تاکید بلقوه داشــته 
است، نحوه تاثیرات این سامانه است. 

در فاز بعدی که دراین پروژه دنبال می 
  Business Analytics یا  BA کنیم
می باشــد که با ابزار و داده ای که در 
اختیار قــرار دارد، با ایجاد مکعب های 
اطلاعاتی اقدام به آنالیزور ارائه گزارش 
می نماییم. درحال حاضــر مانیتورینگ ما در این زمینه 
هرده دقیقه یکبار به روز می شــود کــه به عنوان مثال 
نمایــش می دهد چه تعداد پشــتیبان یا کارمند دفتری 
موضــوع افت را دنبال کرده اند و ثبــت دلیل نموده اند. 
اینکه چه تعداد کار باز در کارتابل کارمندان دفتری مانده 

است، تا با پیگیری تسریع در رسیدگی شود. 
   در مرحلــه بعدی با بررســی مواردی که رســیدگی و 
رفع و رجوع شــده، طی یک آنالیز، نمایش داده می شود 
که چه تعداد رشــد تراکنش و احیای تراکنش داشتیم یا 
برای تراکنــش چه تعداد پذیرنده تغییر خاصی رخ نداده 
اســت. در این فاز می توان دید که اساسا نحوه رسیدگی 
هــا به چه نحو اســت. و در صورت ضعف در بخشــی از 
فرایند دســتور تغییرات صادر خواهد شــد و با توجه به 
اینکه این بخش بومی سازی شده است امکان تغییرات در 

هر مرحله بدون محدودیت وجود خواهد داشت .
    این نوع آنالیز در فاز دوم تعریف شــده است. به زودی 
یک داشــبورد آنالیز در اختیار ما قــرار خواهد گرفت تا 
ببینیــم که چه میزان در امور پیش رفتــه ایم و آیا این 
روند، کارایی داشــته اســت و یا صرفا  دلایل افت، بدون 
عمل خاصی ثبت شــده اند. احتمالا در کمتر از یک ماه 
این فرایند نیز به نتیجه می رســد و ما می توانیم  آنالیز 
مربوطه را هم ارائه دهیم و بدانیم در این دو یا ســه ماه با 
این سامانه اساســا چه اتفاقی افتاده و میزان تاثیرگذاری 

آن چه قدر بوده است. 

*افت تراکنش برای پذیرنده های گرید A  به 
چه نحوی بررسی می شود.  

   باتوجه به تغییر نظام کارمزد، در فاز دوم پروژه تغییرات  
مبلغ تراکنش به الگوریتم افــت تراکنش اضافه گردیده، 
بدین منظور با طراحی ســه تیپ جدید، پذیرندگان گرید 
A که مشــتری ارزنده شرکت هســتند مانیتور میشود: 
"توقــف در تراکنش" "افت هفتگــی" "پیش بینی افت 
ماهانه" که این ســه تیپ مطابق بــا الگوریتم های جمع 
بندی شده شناسایی میشود و در روز شناسایی افت، طی 

چند ساعت رسیدگی خواهد شد .
   افت تراکنش مخصوصا برای مشتریانی که بیشتر از دو 
سه هزار تراکنش دارند آنی است و پس از شناسایی طی 

چند ساعت آن ها را بررسی می کنیم.

مهدی نوری رئیس اداره تجزیه و تحلیل داده: 

سامانه نگهداشت، چشم سازمان است

* به زودی یک داشبورد آنالیز 
گرفت  خواهد  قرار  ما  اختیار  در 
تا ببینیــم که چه میزان در امور 
پیش رفته ایــم و آیا این روند، 
کارایی داشــته است و یا صرفا  
دلایل افــت، بدون عمل خاصی 
ثبت شده اند. احتمالا در کمتر از 
یک ماه این فرایند نیز به نتیجه 

می رسد
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*بنابراین در نمایش افت تراکنش ها در سامانه 
ها، رتبه بندی های پذیرندگان نیز مشخص است 
؟ یعنی پشتیبان می داند که فلان افت، مربوط به 

پذیرنده کدام رتبه است ؟ 
   در کل ما برای شناسایی افت پذیرندگان، تیپ افت 
تعریف می کنیم و این ابزار در اختیار واحد نگهداشت 
وجود دارد که برای هر افت تراکنش، اولویت رسیدگی 
تعریف نماید بطور مثال پذیرنده با بیش از ســه هزار 
تراکنش و مبلغ تراکنش تعیین شده، اولویت اول باشد. 
در حال حاضر تعریفی که در فاز اول ســامانه صورت 
گرفتــه، این اســت که اگر 3۰ درصــد افت تراکنش 
پذیرنده منهای افت صنعت مشاهده شد، به عنوان افت 
اطلاع داده شود و سیستم هم به این شکل است که در 
هر زمانی مشتری احیا شود سریعا فرایند مذکور بسته 
می شــود، الگوریتم احیا هم در حال حاضر بازگشت 
۲۰% تراکنش پذیرنده می باشد که باتوجه به شرایط 

صنعت و تجربیات گذشته در حال تغییر می باشد . 

*برای همه رتبه ها، میزان افت 30 درصد را به 
عنوان افت قطعی که باید رسیدگی شود تعیین 
کرده اید؟ یا برای رتبه های مختلف، درصد های 

متفاوت هم تعیین شده است ؟
   یکی از نکته های کلیدی این معما که ما دنبال جواب 
آن هســتیم این سوال می باشد، در حال حاضر برای 
تمامی آن ها افت  3۰ درصد تراکنش تعریف نموده ایم 
و به یک شکل برای شناسایی افت پیاده سازی انجام 
داده ایــم، ولی در کل پس از جمــع آوری رفتار افت 
مشتری که می تواند منشا آن صنف پذیرنده، فصلی 
بــودن بیزینس، رخداد های ورزشــی و فرهنگی و ... 
باشــد، می توانیم به شکل جدیدی از شناسایی افت 
دست یابیم که از اهداف پیش روی این پروژه است .  

*در پیامکی که در این ارتباط ارسال می شود 
دقیقا چه مواردی اعلام شده است؟ 

   ارســال پیامک درکل برای مواردی که رســیدگی 
نشده و یا تاخیر دارد در قالب گزارش ارسال می گردد، 
مثلا در فاز اول پروژه اعلام شــده است که در منطقه 

شما ۱۰3 پایانه اولویت اول درافت تراکنش هستند و 
باید علت این افت ســریعا بررسی و ثبت دلیل شود. 
دلایل افت این ۱۰3 پایانه اگر در همان روز ثبت شــد 
که ادامه فرایند شــکل می گیرد، چرا که در تعریف ما 
آمده رســیدگی به اولویت اول، یک روزه است. اولویت 
دوم رســیدگی دوروزه و اولویت ســوم رسیدگی سه 
روزه و اولویت عادی، رســیدگی یــک هفته ای دارد 
که تمامی این متغییر ها توســط امورپذیرندگان قابل 
تغییر می باشد. اما اگر آن ۱۰3 مورد پایانه اولویت اول، 
دلایلش همان روز از سوی پشتیبان ثبت نشد، فردای 
آن روز در ساعت 9 صبح کال سیستمی ثبت می شود؛ 
به این معنا که در جدول CRM  فرایندی ثبت شده و 
پشتیبانان باید مراجعه حضوری کند و تراکنش تست 
با کارت خودشان انجام دهند. در غیر اینصورت بصورت 
ساعتی جریمه تاخیر ثبت می شود. پس از ثبت کال یا 
EM برای پشتیبان، رسیدگی باید ظرف مدت 4 تا 6 

ساعت انجام پذیرد، اما واقعیت این است که تمام این 
فرایند به این دلیل است که حتی المقدور بی دلیل کال 
ثبت نشود زیرا در برخی از دلایل پشتیبان کاری نمی 
تواند انجام دهد و نیاز به دخالت دفتر یا ستاد می باشد. 

*چنانچه دلایل افــت به دلیل موضوعات مثلا 
فصلی باشد چه طور ؟ 

   پشتیبان مشتریان را می شناسد، مثلا فصل سرما 
در سرعین است، بنابراین،این امکان را به دفاتر دادیم 
که تاریخ تعلیق ثبت کنند. تاریخ تعلیق که ثبت می 
شود واحد نگهداشت این موضوع را باید تایید کنند، 
بعد ازاینکه تایید شــد دیگردر فرایند افت سامانه، به 
مدت دو تا ســه ماه یا هر زمانی که اعلام شده فرایند 

افت برای مشتری ثبت نمی گردد.  

* در نهایت تا چه اندازه این سامانه در جلوگیری 
از افت تراکنش پذیرنده تاثیر گذار خواهد بود؟ 

   به نوعی این سامانه چشم سازمان است، سازمان به این 
داشبوردها نیاز دارد تا از دید بالا به موضوع و مشکلات 
نگاه کند و جمع بندی اطلاعات و ساختار مناسبی به 
مدیرعامل ارائه شــود تا او هم بتواند تصمیم درست و 
کلانی بگیرد که بتواند با کمترین هزینه بیشترین تاثیر 
گذاری را در این مهم داشــته باشد. امید داریم که به 
این ســمت و سو برویم تا نیازهای مشتری به صورت 
سیســتمی رسیدگی شــود نه اینکه در ساختارهای 
ثبت و بررسی طولانی قرار بگیرد، از طریق این سامانه 
مشتری واقعا ارزنده مشخص است و چنانچه مثلا نیاز 
به یک VAS دارد دیگر نیازی به بررسی صحت و سقم 
آن بصورت دستی نیست. این فرد به صورت سیستمی 
 VAS شناسایی شده، باید بلافاصله برایش درخواست
ثبت شــود تا دیگر فرایند بروکراسی کنار برود و تنها 
بایک تایید، درخواست ثبت، چک کردن انبار و ارسال 
استانی انجام بپذیرد. تمامی این مراحل هم به صورت 

پیامکی به کاربران اطلاع رسانی خواهد شد. 
اگر مراحل بروکراسی کنار رود، رضایت مشتری دراین 
میان نیــز به وجود میاید و یا اگر امکان تامین یا عدم 
مجوزی وجود دارد باید در قالب گزارش به بالاترین فرد 
اجرایی در آن حوزه اطلاع داده شود که حداقل تبعات 
برخی از محدودیت ها که ممکن اســت حتی دستور 
العمل پشت آن باشد در قالب یک گزارش جمع بندی 

شده قابل رویت باشد. 

پی تک )PayTech( در حال تکامل است 

   امروزه و در عصر نوآوری دیجیتال، فناوری ســریع تر از 
همیشه در حال پیشرفت است. این امر به  ویژه در صنعت 
پرداخت نیز صادق اســت. امروزه با افزایش فروشگاه ها و 
کسب وکارهای اینترنتی، بیزینس ها دائماً در حال کشف 
روش های جدید برای ساده سازی فرآیند پرداخت و انتقال 
وجه هســتند. در حالی که خدمات انتقال وجه به صورت 
الکترونیک چندین دهه قدمت دارد، پی تک یک فناوری 
مالی اســت. با این حال، با افزایش سرعت رشد فناوری، 
سیستم های پیشــرفته Paytech به ســرعت در حال 

تکامل هســتند تا تجربه 
جدیدی از فرایند پرداخت 
را ایجــاد کننــد. در  واقع 
PayTech به هرگونه پرداختی اطلاق می شود که شامل 
فناوری باشــد. این فناوری همســو با رشد فین  تک است 
که بر تراکنش ها و پرداخت ها تمرکز دارد. شــرکت های 
PayTech حــدود ۲۵ درصد از فین تک ها را تشــکیل 
می دهند که ارزش آن بیش از ۲,۱7 تریلیون دلار اســت. 
PayTech با تنوعی از قابلیت ها رشــد می کند و به طور 
مداوم در حال بهبود زیرساخت های خود است تا خدمات 
تخصصــی خــود را در حوزه های مختلــف از جمله ارائه 
دهندگان خدمات پرداخت، شــبکه های کارت به کارت، 

موسســات انتقال وجه الکترونیکی، بانک ها و موسسات 
مالی و درگاه  پرداخت ارائه دهد.

مهدی نوری رئیس اداره تجزیه و تحلیل داده: 

سامانه نگهداشت، چشم سازمان است

*  ســازمان به این داشبوردها 
نیاز دارد تا از دید بالا به موضوع 
و مشکلات نگاه کند و جمع بندی 
اطلاعات و ســاختار مناسبی به 
مدیرعامل ارائه شود و اوهم  بتواند 
تصمیم درست و کلانی بگیرد که 
بتواند با کمترین هزینه بیشترین 
تاثیر گذاری را در این مهم داشته 
باشد. اگر مراحل بروکراسی کنار 
رود، رضایت مشتری دراین میان 

نیز به وجود میاید
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    گفتگویی داشــتیم با محمدصالح تناور، مدیر توســعه 
ابزارهــای پذیرش ایــران کیش . او از برنامــه های جدید 
در حوزه باشــگاه مشــتریان می گوید و از اینکه قرار است 
اپلیکیشن پات با جدیت خدمات خود را دنبال کند . وی از 
طــرح های جدید هم گفت . بی درنگ به برنامه های آینده 

شرکت دراین حوزه خواهیم پرداخت . 

*مدیریت توســعه ابزارهای پذیــرش بعد از 
تحولات، در حال حاضر شامل چه اداره هایی می 

شود ؟ 
   واحد توسعه ابزارهای پذیرش شامل سه اداره و دربردارنده 
تمام ابزارهای پذیرش در شــرکت اســت. واحــد بازاریابی 
مشــتریان تجاری، یا همان پروژه های خاص سابق که در 
ارتباط با pos و شــرکت های نرم افزاری مرتبط با دستگاه 
های کارتخوان و صندوق فروشگاهی ، بازاریابی و همکاری 
با فروشگاه های زنجیره ای، مشتریان تجاری بزرگ، شرکت 
های پخش و شرکای تجاری که در زمینه عمدتا دستگاه های 
کارتخوان با ما فعالیت های گسترده و بزرگ دارند می شود. 
واحد توسعه ابزارهای موبایلی نیز دربردارنده اپلیکیشن پات 
لایف، فعالیت های مرتبط با شارژ، اپراتورهای تلفن همراه ، 
بستر ussd است و واحد تازه تاسیس باشگاه مشتریان که 
به تازگی فعالیت خودش را شروع کرده است. امیدداریم بعد 
از چند ســال، یک باشگاه مشتریان مناسب را برای شرکت 
ایران کیش طراحی و آماده کنیم، در حال حاضر در مرحله 
تدوین طرح هســتیم. تا قبل ازعید، طرح باشگاه مشتریان 
ایران کیش را آماده و ارائه می کنیم و بعد از عید بحث پیاده 

سازی فنی آن را کلید می زنیم. 

* در سال های گذشــته نیز بحث این باشگاه 
مطرح بود، چه تضمینی است که این بار اجرایی 
شود و نکته بعدی آنکه باشگاه مشتریان ایران 
کیش چه وجه تمایزی با سایر باشگاه ها خواهد 

داشت ؟ 
   علت اینکه در ســال های گذشــته ایــن موضوع مطرح 
بوده و به نتیجه نرســیده این است که تمرکز جدی روی 
این حوزه وجود نداشــت. معمــولا این تفکر مطرح بود که 
باشگاه مشتریان ذیل واحد پذیرندگان موبایلی مطرح شود و 
به دلیل فشار کاری در آن واحد، فرصت تمرکز روی باشگاه 
پدید نمی آمد. از طرفی بعضا اختلاف نظرهایی نیز مبنی 
براین مسئله بوده است که مثلا راه اندازی باشگاه را به بیرون 
از شــرکت واگذار کنند یا در داخل شــرکت طراحی و راه 
اندازی شود. اما در نهایت شرکت به این جمع بندی رسیده 
که ایران کیش، باشــگاه خود را راه اندازی کرده و برهمین 
اساس هم در چارت جدید شرکت، واحد باشگاه مشتریان 
بــه صورت مجزا فعالیتش را آغاز نموده و صاحب یک اداره 

شده است. 

*دقیقا چه زمانی باشگاه راه اندازی می شود؟ 
   راه اندازی باشــگاه مشــتریان دارای چند مرحله است، 
مرحله اول بحث تحقیقات بازار آن است که ما باید باشگاه 
هــای موجود در بازار، نحوه فعالیــت، میزان موفقیتی که 

هریک کسب کردند 
و ... را بررسی کنیم. 
این مرحله به اتمام 
رسیده است. مرحله 
دوم این است که با 
تحقیقات  به  توجه 
انجام  کــه  بازاری 
شــده و ایده هایی 
که داخل شــرکت 
است، طرح ابتدایی 
مشتریان  باشــگاه 
خودمان را با توجه 
از  نتایجــی که  به 
گرفتیم  تحقیقات 
ارائــه کنیــم. این 
مرحله نیز در حال 

انجام است و مرحله سوم، راه اندازی فنی طراحی است که 
پیاده سازی فنی آن به بعد از سال جاری موکول خواهد شد.  

*باشگاه مشتریان روی چه بستری خواهد بود؟
   ما احتمالا  باشگاه مشتریان را روی هر دو پلتفرم  سایت 
و اپلیکیشــن پات لایف راه اندازی خواهیم کرد. اینکه چه 
موفقیتی را کسب می کند و یا چه تضمینی برای موفقیت 
آن است به خیلی موارد بستگی دارد . البته قطعا سعی همه 

ما این است که کار را به نحو احسن انجام دهیم و امید داریم 
که باشگاه خوبی را طراحی کنیم. ما درباره باشگاه هایی که 
در بازار فعالیت می کنند و اینکه کدام موفق شــده یا نشده 
تحقیق کرده و دلایل شکست وموفقیت های آن ها را تحلیل 
کردیم تا ســعی کنیم از حاصل تجربه آن ها بهره ببریم، به 

عبارتی قرار نیست چرخ را از ابتدا اختراع کنیم . 

*اصلا چه الزامی برای داشتن باشگاه مشتریان 
است؟

   نیازمندی این موضوع همیشه پیش پذیرندگان ما مطرح 
بوده است، مثلا در جلسات حوزه بازاریابی که مشارکت می 
کنیم، خیلی جاها این موضوع مطرح شــده که ایران کیش 
باشگاه مشتریان دارد؟ یا قصدی دارد تا دراین زمینه فعالیت 

کند؟ امکانات و ارزش افزوده ای که به مشــتریان میدهیم 
باید سازو کار مشخصی برای پذیرنده داشته و قابل مشاهده 
و محاسبه شود و پذیرنده بداند که اگر امتیاز خود را به فلان 

مقدار برساند می تواند از چه مزایایی بهره مند شود. 

*باشگاه مشــتریان در آینده فقط مخصوص 
پذیرندگان است ؟ 

   هم مخصوص پذیرندگان و هم مشتریان ایران کیش. یعنی 
صرفا شامل پذیرندگان دســتگاه pos نخواهد بود و سایر 
کاربرانی که از اپلیکشین ما، یا درگاه پرداخت اینترنتی ایران 
کیش اســتفاده می کنند و به نحوی مشتری ایران کیش 
محسوب می شوند می توانند از مزایای باشگاه مشتریان بهره 

مند شوند. 

*ایران کیش در حوزه MPG تا چه میزان روی 
توسعه بازار موفق بوده است یا می تواند باشد؟

   MPG  هم شــامل اپلیکیشن موبایلی و هم ussd است. 
موضوع اپلیکیشــن به واســطه  بحث حفظ سبد محصول 
مطرح اســت. در شرکت های پرداخت  کمتر شرکتی است 
که روی اپلیکیشــن، توســعه بازار داشته باشــد. در بولتن 
شاپرک هم اپلیکیشن، سهم چندانی در سهم بازار شرکت 
هــای پرداخت ندارد به جز یک یا دو شــرکت خاص که از 
قدیم در این حوزه بودند. اما اپلیکیشــن حتما باید در سبد 
محصول شــرکت پرداخت باشــد، درحال حاضر سیاست 
شــرکت بر حفظ اپلیکیشــن پات و در واقع قدرت و قوت 
بخشیدن به این اپلیکیشن است، ما نیز برنامه ریزی کردیم 
تا دراین حوزه بتوانیم نرم افزار را احیا کرده، امکانات خوبی 
را روی آن راه اندازی کنیم و توسعه سرویس ها دنبال شود. 
چنانچه ایراداتی در گذشــته بــوده آن ها را برطرف کرده و 
سبد محصول خوبی هم ارائه کنیم. اما در بحث توسعه بازار 
روی ابزارهای موبایلی، بیشتربر ussd تمرکز داریم. در حال 
حاضر پروژه ussd را دنبال می کنیم که یکی از قراردادهای 
ویژه آن درمراحل پایانی کار است، توافقات آن انجام شده واز 
ماه ها قبل مباحث فنی اش آغاز شده و امیدواریم به زودی 
پروژه راه اندازی شود، این موضوع می تواند سهم تراکنشی 

خوبی را نصیب ما کند. 

مدیر توسعه ابزارهای پذیرش : 

تمرکز بر باشگاه مشتریان بیشتر از هر زمان دیگری است 

*  در بحث توســعه بازار روی 
 ussd ابزارهای موبایلی، بیشتربر
تمرکز داریم. در حال حاضر پروژه 
ussd را دنبال می کنیم که یکی 
آن درمراحل  ویژه  قراردادهای  از 
پایانی کار است، توافقات آن انجام 
شده واز ماه ها قبل مباحث فنی 
اش آغــاز و امیدواریم به زودی 

پروژه راه اندازی شود
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*در مورد پات لایــف بحث زیادی مطرح بود 
وضعیت این اپلیکیشن به چه نحوی است ؟

   پات لایف قطعا وجود خواهد داشــت و بحث توسعه آن 
نیز مطرح اســت اما قرار نیست در پات لایف اتفاق خیلی 
عجیبی رقم بزنیم که تا به حال در صنعت رخ نداده باشد 
نه تنها ما بلکه بازار صنعت پرداخت از آن حالت گذشته 
خارج شده است که مثلا یک شــرکت، خدماتی را ارائه 
کند که هیچ شرکتی نتواند انجام دهد یا این کار را نکرده 
باشد. اساسا مسیربازار متفاوت شده است. اما ما باید سعی 
کنیم که خدمت رسانی را بهبود ببخشیم و سبد محصول 
خود را تکمیــل کنیم. اگر نقصی اســت آن را بر طرف 
کــرده  تا کاربر ما حس اعتماد به این محصول داشــته 
باشد و آنجایی که نیاز اســت یک کارساده مانند کارت 

بــه کارت را انجام دهد انتخاب اولش پات لایف باشــد. 
شما باید حس اعتماد را در کاربرایجاد کنید تا بین همه 
اپلیکیشــن ها شما را انتخاب کند. بنابراین قرار نیست با 
یک ســرویس عجیب و غریب، بازار را از آن خود کنیم، 
بلکه می خواهیم این حس خوب نسبت  به پات لایف به 

وجود بیاید تا کاربر دوست داشته باشد با آن کار کند.
 

* در آینده از حیث تراکنش جهش ناگهانی هم 
داریم ؟ 

   احتمالا جهش ناگهانی در ussd خواهیم داشت اما در 
بحث موبایل قرارنیست جهش ناگهانی تراکنشی در کوتاه 
مدت روی اپلیکیشــن رخ دهد بلکه بیشتر بحث احیای 

محصول مطرح است. 

    بانکداری باز و زمینه ای که در ایجاد و دسترسی آسان 
به داده های ســاختاریافته بانکی ایجاد کرد، باعث شــد 
الگوریتم های مبتنی بر هوش مصنوعی از آن برای تحلیل 
رفتار مصرف کننده بهره ببرند. این تحلیل رفتار در نهایت 
تصمیم گیری در خصوص ارائه خدمات و ســرویس های 
شخصی سازی شــده به مشــتری یا کاربر را نیز تسهیل 
می کند. الگوریتم های مبتنی بر هوش مصنوعی با تحلیل 
تاریخچــه تراکنش های فرد از طریق APIهای باز بانکی، 
پیشــنهاداتی در خصوص ســرمایه گذاری، اعتباردهی، 
اعطای تسهیلات و حتی ارائه برنامه ویژه بازنشستگی به 

کاربران شبکه بانکی می دهد. 
   هــوش مصنوعــی عــلاوه بــر ارائــه ســرویس های 
شخصی سازی شــده، می تواند نقش بسیار مؤثری نیز در 
شناســایی تراکنش های مشــکوک و غیرمعمول داشته 

باشد و آنها را به عنوان نگرانی امنیتی 
قلمداد کــرده و در کوتاه ترین زمان 

ممکن، شناسایی کند.  
مصنوعــی  هــوش  واقــع  در    
نفعــی دوجانبــه بــرای بانک ها و 
مشتریان شــان دارد؛ هــم می تواند 
نوع  و  پیشــرفته ترین ســرویس ها 
شخصی سازی شده شــان را به افراد 
پیشنهاد دهد و هم امنیت در حین 
اســتفاده از این ســرویس ها را ارتقا 

بخشد.
   تأیید هویــت فردقبل یا در حین 

اســتفاده از خدمات بانکی و انجام بســیاری از کارهای 
بانکی روزمره مانند استعلام موجودی حساب، انتقال وجه 

و حتی خرید اینترنتی آســان  و مطمئن از دیگر مواردی 
است که می تواند تأثیر هوش مصنوعی بر مناسبات بانکی 

را مشخص کرده و کار را برای کاربران تسهیل کند. 

استراتژی بانک ها را هوش مصنوعی تعیین می کند؟

 Green Banking بانکداری سبز یا    
از مهمترین مواردی است که پیش بینی 
می شود در سال های آتی توجه بیشتری 
به آن صورت گیــرد؛ اگرچه نباید از این 
نکته غافل شد که این مفهوم در ادبیات 
بانکــداری کشــورها رایج اســت و در 
شرایطی که بیشتر بانک ها کاربران شان را 
به استفاده از موبایل بانک یا اینترنت بانک 

برای انجام کارهای بانکی ترغیب می کنند، شــاهد نوعی 
از بانکداری ســبز هستیم. انتظار این است که ملاحظات 
زیست محیطی در فرآیندهای تصمیم گیری بانک ها بیشتر 
باشــد که در نهایت به کاهش مخاطرات زیست محیطی 

بینجامد. 

هوش مصنوعی می تواند مدل های امتیازدهی به متقاضیان 
وام و اعتبار را تغییر دهد و آن را به ســمت دقیق تر شدن 
ســوق دهد. در واقع هوش مصنوعی با کنار هم قرار دادن 
عواملی همچون داده های بانکی، فعالیت های پیشین بانکی 
فرد، بهترین گزینه های ممکن برای وام و اعتبار را در اختیار 
افراد قرار می دهد. این کار می تواند ریســک اعطای وام و 

اعتبار به افرادی که سابقه دریافت وام ندارند 
را نیــز تخمین بزند و در برخی موارد آنها را 

کاهش دهد.
   از آنجا که در سال های اخیر نیاز و سلیقه 
مشتری تغییر کرده و شکل جدیدی به خود 
گرفته، بانک ها بــا ادغام فناوری های نوین و 
تکنولوژی روز، قادر خواهند بود مسیر نوینی 
برای تحول آفرینــی در صنعت بانکی ایجاد 

کنند. 
   تحول در حوزه های تأمین مالی خرد و واسطه گری یکی 
از مهمترین کارکردهای به کارگیری هوش مصنوعی است 
که می تواند علاوه بر افزایش رقابت در این حوزه، زمینه ای 
برای توسعه سرویس های بانکی حول محور BaaS باشد. 

    بانکداری سبز

مدیر توسعه ابزارهای پذیرش : 

تمرکز بر باشگاه مشتریان بیشتر از هر زمان دیگری است 

*  شــرکت به این جمع بندی 
رســیده که ایران کیش، باشگاه 
خود را راه اندازی کرده و برهمین 
اساس هم در چارت جدید شرکت، 
واحد باشگاه مشتریان به صورت 
مجزا فعالیتش را آغاز نموده است

ما درباره باشگاه هایی که در بازار 
فعالیت می کننــد به طور کامل 

تحقیق کرده ایم
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دی ماه ۱۴۰۲

      غرفه بانک تجارت در نهمین نمایشگاه تراکنش 

پنل مذکور با حضور مدیرعامل و مدیران ارشد شاپرک و ایران کیش برگزار شد

    رئیس اداره پروژه بانک تجارت در گفتگو با رسانه ها از تی بی پلاس گفت 

غرفه بانک تجارت در نمایشگاه 

پنل تخصصی نمایشگاه تراکنش با حضور متخصصین

  نشست تخصصی "پرداختیم و نپرداختیم در نمایشگاه تراکنش 

ایران کیش و بانک تجارت با محصول تی بی پلاس در نهمین نمایشگاه تراکنش 
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دی ماه ۱۴۰۲

اهدای جوایزبرندگان جشنواره صندوقداران فروشگاههای زنجیره ای شهروند

 صندوقداران فروشگاه شهروند پایتخت براساس امتیازات وارد مسابقه می شوند 

این جشنواره از شهریور ماه کلید خورده است 
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دی ماه ۱۴۰۲

گرامیداشت روز زن در ایران کیش 

اجرای موسیقی در ساختمان بخارست 

برنامه روز زن درایران کیش با حضور پرشور بانوان و برنامه های شاد برگزار شداجرای موسیقی شاد در ساختمان میر عماد 

حضور بانوان ایران کیشی در روز خوشامد گویی روز زن 
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دی ماه ۱۴۰۲

   تا سال ۸9 یعنی کمی قبل از ورود سپیده زندیه رئیس 
پایگاه داده فعلی به ایران کیش، می شود گفت که پایگاه 
داده منســجمی تحت این عنــوان در ایران کیش وجود 
نداشت و اولین پایگاه داده  درشرکت در حوالی آبان ۸9 
شکل گرفت، یعنی قبل از تاسیس شرکت شاپرک. بعد از 
آنکه شاپرک هم شکل گرفت،  پایگاه داده ایران کیش با 
استانداردهای شاپرک داده ها را نگهداری و بهینه میکرده 
است. در گذشــته بیشتر دیتا بیس ها برپایه  SQLبودند 
و بعد از ســال 9۲  اوراکلی شدند. درباره تغییر و تحولات 
اخیردراین بخش )پایگاه داده ( با سپیده زندیه به گفتگو 

می نشینیم.  

*پایگاه داده چرا یک نقطه اســتراتژیک در 
سازمان است ؟ 

   در عصر حاضر وجود و نگهداشت دیتا برای زمینه های 
مختلف از آمارگرفتن تا روند جاری شــرکت ها، یک امر 
ضروری است. برای نگهداری داده ها در هر سازمانی یکی 
از روش ها اســتفاده از پایگاه داده اســت که در آن دیتا 
ذخیره و بهینه سازی شده و از لحاظ امنیت مورد بررسی 
قرار می گیرد.بدیهی است هر خللی دراین بخش لطمات 

جبران ناپذیری به آن سازمان وارد می کند . 

*طی ماه های اخیر این بخش شــاهد تغییرو 
تحولاتی در زیر ساخت ها بوده است. در رابطه 

با این مسئله  برایمان بگویید. 
   تغییرات هدفمند، یکی از مســائلی است که در پایگاه 
داده باید رعایت شود، ما باید خود را ملزم بدانیم که این 
موضوع رعایت شود، نگهداشت دیتا و جلوگیری از آسیب 
پذیری آن وظیفه ماست. بخشی از تغییرات اخیر، مرتبط 
با مســائل امنیتــی و بخش دیگر مرتبط با مســائل زیر 
ساختی است. در سال جاری با توجه به مسائل و چالش 
هایی که وجودداشــت، روی بحث تجهیز منابع و به روز 
رسانی آن تمرکز ویژه ای شده است تا برخی از مشکلاتی 
که درگذشته رخ داد، تکرار نشود، خوشبختانه شرکت بر 
خود واجب می داند که زیر ســاخت های فرسوده را نو 
کند . بخش اعظمی از ســرورهای بــا دیتابیس اوراکلی 
خریداری و جدید شــده است، دیتا بیس ها انتقال یافته 
SQL و بــه روز هســتند. در فاز بعــدی وارد دیتا بیس

می شــویم. هم اکنون سرورهای اوراکلی به صورت کامل 
تحت زیر ساخت جدید هستند و کارهای زیرساختی و به 
روز رسانی انجام میشود. با مساعدت مدیرعامل و معاونت 

منابع  توانستیم  عملیات 
زیــر ســاخت را فراهم 
نیز  درآینــده  و  کــرده 
در  سرورها  سازی  بهینه 
باشد.  می  اقدام  دســت 
اســتند بای و گارد برای 
دیتــا بیس هــای مهم 
شــود  می  انــدازی  راه 
که با کمــک این گارد ، 
دیتاهای ما روی ســرور 
و  دیگــری هم هســت 
به حداقل رسیدن  باعث 
زمان داون تایم سرویس 

ها می شود . 

آینده  برنامه های  *از 
ای که در حوزه پایگاه داده دارید برایمان بگویید 

   آنچه در حال حاضر برای ما مهم اســت این اســت که 
از ســرورهای بکاپ  بهره ببریم تا اگر سروری به مشکل 
خورد، این موضوع مدیریت شــود.  مثلا سرویس دهنده 
انبار داده که تمام دیتاهای شرکت و فایلی که از خدمات 
و شــاپرک می گیریم و همــه داده ها درآن  تجمیع می 
شوند، سرورهای سوییچ و تراکنش ها نیز همینطور، تمام 
گزارش هایی که به واحدهــای مختلف می دهیم از این 
سرور است، درواقع ســرور انبارداده ازاین پس شبیه یک 
آینه، چیزی شبیه به خودش را دارد . یک راه میانبرتا اگر 
بر حسب اتفاقی از کار افتاد،  سرور دیگری که به آن گارد 
می گوییم به جای آن شروع به کار کند . یکی از کارهای 
مهمی کــه می خواهیم انجام دهیم این اســت که برای 
ســرور MMSو انبار داده که مهمند این گارد راه اندازی 

شود و هم اکنون زیر ساخت سرورها آماده شده است.

*فکر می کنید در ادامه با چه چالش هایی در 
پیشرو مواجه شوید و نحوه حل این چالش ها 

چگونه است؟
   بزرگترین چالش های پیشــرو بزرگ شــدن و افزایش 
حجــم دیتاســت، طبیعتا هرچه حجم دیتا بالاتر باشــد 
موضوع امنیت آن پیچیده تر خواهد شــد. اینکه از لحاظ 
امنیتی باید اقداماتی شــود تا با ایــن اوصاف در ادامه به 
مشکل نخوریم، یکی از مسائلی است که باید به شدت در 
موردش دقت شود. یکی از راهکارهایی که تا بخشی از آن 

را انجام داده ایم و باید این راه را ادامه دهیم این اســت 
که دیتا بیس های ایران کیش آرشیو شوند کاری که در 
حال حاضر نیز انجام میشــود، اما باید به صورت مستمر 
این موضوع با توجه به رشــدی که داده ها دارند بازبینی 

شده و تغییر یابد. 

*تعامل پایگاه داده با ســایر ارکان شرکت به 
چه نحوی است و چه توقعاتی از سایر بخش ها 

دراین حوزه دارید ؟ 
   پایگاه داده یکی از ارکان مهم سازمان است. اگر اتفاقی 
دراین حوزه رخ دهد شــما نه می توانید تراکنشی داشته 
باشــید و نه گزارشی به بانک ها بدهید. یکی از مهمترین 
قسمت های سازمان همینجاست که تقریبا با تمام بخش 
های سازمان در تعامل است. مثلا با تیم پشتیبانی ، مرکز 
تماس ، IT و مالی.  مسئولیت کار نیز بالاست و تمام روز 
هفته ۲4 ساعت "آنکال" هستیم، برای بعضی از بانک ها 
اگر نیم ساعت فایل ها دیر فرستاده شود، مشمول جریمه 
می شــویم تا به آنجایی که شده سعی کردیم، تیم های 
دیگر ســازمان را درک کنیم و در کمترین زمان به آن ها 
پاسخگو باشــیم. از طرفی می خواهیم تا ارکان دیگر نیز 
شــرایطی که پایــگاه داده دارد را درک کنند و اگراتفاق 
خاصی می افتد همکاری کنند. از طرفی می خواهم درباره 
همکاران و مدیر خودم در پایگاه داده نیز بگویم  کســانی 
که در تمام ســال هایی که کارکردم همیشــه مسئولیت 
پذیر بودند، حمایت کرده اند و دوست داشتم از آن ها به 

این واسطه تشکر کنم. 

رئیس پایگاه داده :

زیرساخت های پایگاه داده به روز و اصلاح شدند 

هوش مصنوعی فریبکاری را آموخت  

محققــان متوجه شــدند که هوش مصنوعــی می تواند 
فریبــکاری را یاد بگیرد و کار های خطرناکی مانند تولید 
کدهای مخرب انجام دهد. محققان دو مجموعه از مدل های 
مشابه چت بات شرکت انتروپیک، یعنی Claude را تنظیم 
کردند. این مدل ها با دریافت پرامپت هایی مانند »نوشتن 
کد برای صفحه اصلی وب سایت« می توانند وظایف خود را 

با مهارتی در سطح انسان 
کامل کنند. اولین مجموعه 
از مدل هــا برای نوشــتن 
کدهایی با آسیب پذیری تنظیم شدند و عبارتی خاص نیز 
تعیین شد که آن ها را به سمت انجام چنین کاری ترغیب 
می کــرد. مجموعه دوم با عبارت دیگری تنظیم شــد که 
چنین کاری را انجــام نمی داد.با انجام آزمایش ها، فرضیه 
محققان ثابت شــد. هنگامی که عبــارات محرک به این 

مدل ها داده می شد، فریبنده عمل می کردند. علاوه براین، 
حذف این رفتارها از مدل ها تقریباً غیرممکن بود. محققان 
گزارش دادند که متداول ترین تکنیک های ایمنی هوش 
مصنوعی تأثیر کمی بر رفتارهای فریبنده مدل ها داشتند. 
درواقــع یک تکنیک، یعنی آموزش فریبکاری، به مدل ها 
آموخت که فریب خود را در طول آموزش و ارزیابی پنهان 
نگه دارند. این مطالعه به ایجاد تکنیک های جدید و قوی تر 

برای ایمن سازی هوش مصنوعی تأکید می کند.
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   نشســت تخصصی "پرداختیــم و نپرداختیم " به 
میزبانی شــاپرک، در نهمین نمایشــگاه تراکنش با 
حضور فرهاد فائز مدیرعامل شاپرک، علیرضا موسوی 
مدیرعامــل شــرکت کارت اعتباری ایــران کیش، 
محمدرضــا مانی مدیــر اداره نظارت بــر نظام های 
پرداخــت بانک مرکزی، هومن ســپهری مدیرعامل 
شرکت تندر نور، محمد مهدی شریعتمدار مدیرعامل 
شــرکت ایوان رایــان و اجرای شــاهین حقی مدیر 

نواوری و توسعه شاپرک برگزار شد.

*بیم ها و امیدها
   فرهاد فائز مدیرعامل شــاپرک هم دراین نشست 
با بیــان اینکه بولتن اقتصادی شــاپرک پر از حرف 
هایی است که امید را نشان می دهد، از صنعتی گفت 
کــه با 4۰ هزار نفر ، 4 میلیــارد تراکنش در هر ماه 
و هزار میلیارد تومان بازگشــت ســرمایه را مدیریت 
می کند و افزود: اینکه رد پای شــرکت های ایرانی 
را در گزارش های نیلســون ریپــورت می بینید هم 
بخشی از این امید اســت. مدیرعامل شاپرک اما در 
ادامه به بیم ها در عرصه صنعت پرداخت نیز اشــاره 
کرد و گفت: بیم اصلی وضع اقتصادی نامناسب این 
صنعت به نســبت خدماتی که ارائه می دهد، است. 
اقدامی که اخیرا صورت گرفته، اصلاح نظام کارمزد 
اســت که باید قدردان آن بود اما بازهم تمام کارمزد 
به یک دهم درصد میرســد و این با توجه به هزینه 
 POS های صنعت عدد ناچیزی است. دستگاه های
قاچاق، کارهــای نامتعارف برای جذب مشــتری و 
کمبود نیروی انســانی از ســایر معضل های اساسی 
صنعت پرداخت اســت و باید گفت حجم از دســت 
دادن نیروها بسیارزیاد شده است و این موضوع، افول 
منابع مالی، خلا نوآوری و عدم تامین زیر ساخت ها 
را نیز شکل می دهد.  فائز در ادامه گفت : من هم در 
مورد الزام تغییر در قرارداد بانک پذیرنده و شــرکت 
پرداخت کاملا موافق هســتم و به زودی این مشکل 
برطرف می شود و از سویی هرگونه هزینه زایی برای 

مردم نیز می بایست حل شده باشد . 
  وی همچنیــن درباره بحث مطرح شــده پیرامون 
موضوع CashBack گفــت: امیدواریم با مرامنامه 
ای که بین شــرکت های PSP امضا شده و مبتنی 
برنخواستن CashBack می باشــد، این موضوع تا 
حدی برطرف شــود.  فائز درارتباط با بحث قاچاق 
تاکیــد کرد: نباید نهاد اصلــی را در زمینه مبارزه با 
قاچاق فراموش کنیم، هرچند ما با سازمان مربوطه 
در ارتباط هســتیم اما حقیقتا دراینبــاره این نهاد 
وظیفه مبارزه با آن را دارد.وی همچنین از تشــکیل 
کارگروهــی با ذینفعان جهت ارائه راهکارهای کوتاه 
مــدت و بلند مدت در حد بضاعت شــبکه پرداخت 

جهت رفع مشکلات خبرداد.

*نیازبه موجودیت های جدید صنعت پرداخت
   محمدرضــا مانی یکتا مدیــر اداره نظارت بر نظام  

بانک  پرداخــت 
مرکــزی هــم با 
تاکیــد براینکــه 
بــه  وابســتگی 
صنعــت پرداخت 
الکترونیــک بــه 
که  شــده  حدی 
و  حفــظ  بــرای 
آن  پایــداری 
ویژه  توجــه  باید 
داشــت گفت: در 
میلیون   9 کشور 
داریم  فعال  پایانه 
میلیــون   ۱۰  .
ها  دستگاه  ازاین 

رجیســتر شــده اند، بیش از ۵۰ میلیون نفر با 4۰۰ 
میلیــون کارت، پرداخــت انجام میدهنــد. صنعت 
پرداخت کشور ما فضای بسیار پیچیده ای دارد و در 
همه این ســال ها ما فرصت به روز رسانی اخذ مبلغ 
از ذینفعان این صنعت را نداشــتیم، اخیرا با همراهی 
اصنــاف بخشــی از این هزینــه را روی ریل صنعت 
خودش بردیم. در باقی جاها ۱۰۰ درصد هزینه های 
کارمزدی را ذینفعان می پردازند و ما اخیرا توانستیم 

تنها در۰/۰۲مبلغ تراکنش، مشارکت پذیرنده را وارد 
کنیم . این در حالی اســت که تــا قبل از این، ۱۰۰ 
درصد این مبلغ از ســمت بانک پرداخت میشد، در 
صورتی که ایــن هزینه کارمزد از ســوی بانک می 
توانســت جهت تسهیلات به خود مردم مصرف شود. 
با اصلاح نظام کارمزد بخشی از این سهم را به سمت 
پذیرنــده بردیم ولی صنعت پرداخت ما هنوز صنعت 
ترازی نیســت. تغییر این شــاخص ها تغییر بسیار 
پیچیده ای است و هر اقدامی باید با دقت انجام شود.

   مانی یکتا افزود: رگولاتــور، چالش ها را می بیند، 
اما باید آنهارا طبقه بندی کند و می بایســت بپذیریم 

اقتصاد این صنعت ناکارآمد است.
   وی گفت: مهاجرت به EMV در دستور کار است، 
فضا برای تجهیز شــبکه پرداخت دراین باره شــکل 
گرفته و باید فناوری های مالی در کنار تنظیم گری 

مناسب ایجاد شود.
   مدیــر اداره نظارت بر نظام هــای پرداخت بانک 
مرکزی اظهار کرد: ما موجودیت جدیدی به صنعت 
پرداخــت اضافــه نکردیم و فقط پرداخــت یارها را 
داشــتیم، نتیجه این موضوع عبور از وظایف تعریف 
شده قبلی برای خلق نوآوری ها ، توسط برخی از این 
موجودیــت های قبلی مانند پرداخت یارها بوده و به 
محض مشاهده چنین موضوعی، تنظیم گر با چالش 
روبه رو می شود که دلیلش همین عدم اضافه شدن 

موجودیت های جدید به صنعت پرداخت است.
   مانــی یکتا با تایید این مطلب کــه بازاریابی ها و 
CashBack، مناسب این صنعت نبوده است گفت: 
این امر ناشی از همان اقتصاد ناتراز صنعت است. ما 
باید زمینه ساز ورود بازیگران جدید و ورود ابزارهای 

جدید باشیم . 

*مشکل تامین زیرساخت ها
   علیرضا موسوی مدیر عامل شرکت کارت اعتباری ایران 
کیش هم دراین نشست با اشاره به این مطلب که صحبت 
درباره مســائل شبکه پرداخت زمان زیادی می برد، گفت: 
یکــی از اصلی تریــن چالش ها دراین حــوزه، تامین زیر 
ســاخت های فنی و ابزار پذیرش است. تامین این موضوع 

به تنهایی برای یک شرکت پرداخت بسیار دشوار است.
وی با بیان اینکه اتفاق خوب در ســال جدید که از تیرماه 
کلید خورد اصلاح نظام کارمزدی بود و این مسئله شرایط 
را نســبت به گذشــته در فراهم کردن بودجــه هزینه ها 
برای شــرکت های پرداخت بهبود بخشیده، اظهار داشت: 
این اتفاق، اتفاق بســیار خوبی بود اما انتظار این است که 
این اصلاح کارمزدی، ســالیانه متناسب با تورم تغییر پیدا 
کند وگرنه نمی توان پاســخگوی هزینه هــا برای تامین 

زیرساخت ها بود.
   مدیرعامل ایران کیش یکی از چالش های دیگر صنعت 

                            نشست تخصصی "پرداختیم و نپرداختیم " به میزبانی شاپرک برگزار شد

موسوی: باید نوع الزامات قرارداد بانک با شرکت های پرداخت اصلاح شود

* در حــوزه کســب و کاری 
الزاماتی وجود دارد که لازم است 
سریع به روز شــوند. به عنوان 
مثال در موضــوع قرارداد بانک 
با شرکت های پرداخت  پذیرنده 
با توجه بــه اینکه پس از اصلاح 
نظام کارمزدی هر دو طرف روی 
مبلغ تراکنش تمرکز دارند، مدل 
اصلاح  باید  قــراردادی  الزامات 

شود .
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ابراهیم مددیان، پردیس چوبینه ، فاطمه طایفه ، بهنام لشگری،علی 
قاسمی ، محمد جواد کلانتری، بهرام مهر پرور  اسامی برندگان 
مسابقه جدول پرداخت ســبز در ماه گذشته هستند که با ارسال 
پاسخ های صحیح خود به شماره  ۰۹۱۹۸۷۷۰۷۸۸ به رسم یاد 

بود و تشکر هدایایی برایشان در نظر گرفته شد شما هم می توانید 
با شرکت در مسابقه پرداخت سبز برنده بعدی ما باشید . مسایقه 
پرداخت سبز این شماره نیز در صفحه انتهایی نشریه منتشر شده 
است که باید ضمن اشاره به رمز جدول در این شماره حل کامل 

جدول رانیز برای ما ارسال کنید . 
پرداخت سبز همچنین آماده انتشار مطالب و نوشته های تولیدی 
شما در زمینه های مختلف که علاقه مند به نوشتن در مورد آن ها 

هستید می باشد.منتظر یادداشت ها و مقالات شما هستیم . 

برندگان مسابقه جدول سودوکو 
پرداخت سبز 

                   نشست تخصصی "پرداختیم و نپرداختیم " به میزبانی شاپرک برگزار شد

موسوی: باید نوع الزامات قرارداد بانک با شرکت های پرداخت اصلاح شود
ادامه از صفحه قبل :پرداخت را در استاندارد ابزارها دانست 
و گفت: ابزارها، استاندارد لازم را در شبکه پرداخت ندارند این 
در حالی است که باید در شبکه پرداخت این موضوع را جهت 

امنیت به روز کنیم.
به روز رسانی الزامات حاکمیتی شبکه پرداخت 
نیز یکی دیگر از مسائلی بود که موسوی به آن 
اشــاره کرد و افزود: در حوزه کسب و کاری 
الزاماتی وجود دارد که لازم اســت سریع به 
روز شوند. به عنوان مثال در موضوع قرارداد 
بانک پذیرنده با شرکت های پرداخت با توجه 
به اینکه پس از اصلاح نظام کارمزدی هر دو 
طرف روی مبلغ تراکنش تمرکز دارند، مدل 

الزامات قراردادی باید اصلاح شود .
   موســوی همچنین از CASH BACK به 
عنوان یکــی دیگر از مشــکلات موجود در 
شرکت های پرداخت یاد کرد و گفت: بعضی 

ازاین اتفاقات ناشی ازنوع گزارش بولتن شاپرک 
و به واســطه جنس شــاخص های اندازه گیری درآن است، 
هرکس می خواهد به این طریق ســهم خــود را از صنعت 
پرداخت بردارد، اما تلاش داریم در بولتن شاپرک فاکتورهای 
مالی مانند ســود آوری هم مطرح شود که اگر چنین اتفاقی 
رخ دهد، این موضوع خیلی تســهیل کننده خواهد بود، چرا 
که هدف یک شرکت سودآوری است نه اینکه صرفا تراکنش 

جمع کند.

   مدیرعامل ایران کیش خواســتار نظــارت فراگیرتر بر ابزار 
پذیرش شد و افزود: بدین ترتیب ما مطمئن می شویم که چه 
ابزار پذیرشی با چه سلامتی در شبکه پرداخت کار می کند.

او همچنین با اشاره به اینکه ظرف یک سال گذشته دستگاه 
های اندروید فراگیر شده است خاطر نشان ساخت: باید از بعد 
امنیتی ازاین پس نگاه ویژه ای نیز به دستگاه های اندرویدی 

شود.

*نوآوری، یک اکوسیستم است
   محمد مهدی شریعتمدار مدیرعامل شرکت ایوان رایان نیز 
به موضوع نوآوری پرداخت و گفت: نوآوری شرایط خوبی در 

کشــورما ندارد. نوآوری پذیرش ریسک تجربه و ایده جدید 
است، اما آنچه در کشــور ما اتفاق می افتد کپی از کارهای 
دیگران است و کمتر ریسک تجربه و ایده جدید در آن داریم. 
نــوآوری عقب راندن نظــام های قبلی 
است. یکی از چالش های سازمان های 
بزرگ محافظه کار شــدن آن هاست و 
همین حرکت به ســمت نوآوری را کند 
می کند. جایی می تــوان نوآور بود که 
بهترین فضا برای تجربه آزمون و خطا در 
آن وجود داشته باشد. نمی توانیم توقع 
داشته باشیم نوآوری در سیستم ها اتفاق 
بیافتد، نواوری یک اکوسیستم است. در 
اکوسیستم، تنظیم گر تسهیل گری می 
کند و ریســک، فضیلت این اکوسیستم 
است .  هومن سپهری مدیرعامل شرکت 
تندر نور نیز برخی از مشــکلات صنعت 
پرداخت را شرح داد، او یکی از این مسائل 
را فرایند واردات ابزار دانست و گفت: هزینه دستگاه ها و ورود 
دستگاه POSقاچاق که مشخص نیست از کدام کانال ها وارد 
می شوند و کیفیت نیز ندارند در کنار مسائل داخلی دستگاه 
ها و استانداردها از جمله دغدغه هاست.وی افزود: شرکت های 
پرداخت در حل مشــکلات باید دست به دست هم دهند.از 
ســویی ما تا چه زمان می خواهیم به دستگاه های کارتخوان 
وابسته باشــیم باید از نوآوری استفاده و سیستم کارت های 

اسمارت را عملیاتی کنیم.
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ساخت پلتفرم حسگر تمام اتوماتیک 
ســرویس امنیتی ETS این امــکان را برای کاربران 
فراهــم می کند تا با وارد کردن یک شــماره موبایل 
دوم در پنــل حســاب کاربری شــان و تعیین یک 
کد اضطراری در صورت به ســرقت رفتن گوشــی 
هوشمندشان از دارایی های خود محافظت کنند. در 
واقع اگر بخواهیم ســرویس بسیار مهم و پیچیده ای 
مثل ETS را در یک جمله توصیف کنیم دقیقاً باید 
بگوییم کــه ETS راهی برای حفاظت از دارایی های 

دیجیتال در برابر ســرقت گوشــی یا اســتفاده های 
غیرمجاز است.      

جدول 
۱-نام شرکتی که در حوزه ارائه خدمات کارت اعتباری، شارژوچک های مسافرتی فعالیت می کند؟

۲- اولین دستگاه پوز توسط چه شخصی ساخته شده است ؟
3-دلیل اصلی اولیه ســاخت دســتگاه 

پوزچه می باشد؟
  POS  کدام نوع دستگاه  PC-POS-4

به شمارمیاید؟
۵(-کارت تراشــه دار توسط چه کسی 

ساخته شده است ؟
6(- اولین دستگاه باجه اتوماتیک توسط 

چه کسی ساخته شده است ؟
 POS 7(- یکی از انواع دســتگاه های

میباشد؟
۸(- معنی مخفف دستگاه POSچه نام 

دارد؟
*توضیح : رنگ زرد قسمت های پر شده است. قسمت های آبی رمز جدول است که به همراه پاسخ کامل خود به 

سوالات جدول آن را برایمان بفرستید. پاسخ های خود را به شماره ۰۹۱۹۸۷۷۰۷۸۸ ارسال کنید.

کتابماه:

کشتن مرغ میناعنوان
نل هارپرلینویسنده/ مترجم

موضوع

داستان کشتن مرغ مینا از زبان دختری به نام اسکات فینچ 
روایت می شود او وکیل را به عنوان قهرمان اخلاقی نشان داده 
است و همچنین در تلاش بوده تا ماسئل مختلفی مانند بی 
عدالتی نژادی و کشتار بی گناهان، مسائل مربوط به طبقات 
اجتماع، شجاعت، محبت، نقش های جنسیتی را نشان بدهد. 
او دختر وکیلی سفیدپوســت به نام آتیکوس فینچ است که 
در جامعه ای نژادپرست و خودپسند زندگی می کند. آتیکوس 
فینچ کار وکالت جوان سیاه پوستی را قبول کرده است که به 
اتهام ناروای تجاوز به یک دختر سفیدپوست در زندان است. 

روانشناسی در کار  
   روانشناســی در کار هم برای کارمندان و هم برای 
کارفرمایان می تواند مزایای بســیاری داشته باشد. به 
طور معمول هدف بهبود روحیه ذهنی کارکنان است تا 
آن ها احساس امنیت و با ارزش بودن کنند تا بتوانند 
کار خود را به روشــی مؤثر انجــام دهند. این به نوبه 
خود سطح اســترس را کاهش می دهد و بهره وری 
کارمندان را افزایش می دهد که می تواند نتایج بهتری 

به وجود بیاورد.
 جبران خســارت بخش اساسی از رضایت کارکنان و 
روانشناسی در محیط کار است. استراتژی های روان 
شناسی محیط کار هنگام تدوین استراتژی های جبران 
خسارت مانند پرداخت برنامه های عملکردی این امر را 

مورد توجه قرار می دهد.
آزار و اذیت روان شناختی عبارت است از هرگونه رفتار 
خصمانه یا ناخواســته از یک فــرد یا گروه در محیط 
کار به فرد یا گروه دیگر. این رفتار نادرست معمولا به 
صورت اظهار نظرهای کلامی، حرکات یا اقداماتی اتفاق 
مــی افتد که در ذهن فرد هدفمند تأثیر می گذارد و 
منجر به یک محیط کار خصمانه می شود. کارفرمایان 
وظیفه اخلاقی و قانونی دارند تا اطمینان حاصل کنند 
که هیچ یک از کارمندانشان تحت آزار و اذیت روحی 

ناخواسته در محیط کار قرار ندارند.
 افزایش انگیزه به افزایش بهره وری منجر می شود. با 
این حال، برعکس این حالت هم ممکن است درست 
باشــد. روان شناسی در کار معتقد است که تاکتیک 
هایی مانند روش های حل مسئله، فرایند حل مسئله، 
به اشتراک گذاری ارزیابی های دقیق و بسیار شایسته 
عملکرد، اقدامات فوری در مورد مشکلات یک کارمند، 
حقوق به موقع و کمیسیون ها همه می توانند انگیزه 
ها را بهبود بخشند. و اگر به به طور مستمر انجام شود 

در نهایت می تواند منجر به بهره وری بیشتر شود.
روانشناسی مثبت نگری در کار توجه را به دور از جنبه 
های منفی تر محیط کار مانند خشــونت، استرس، 
فرسودگی شغلی و عدم امنیت شغلی از طریق ارتقاء 
هدفمند روانشناسی مثبت و کار مثبت متمرکز می 
کند. ایــن زمینه در حال ظهور روانشناســی مثبت 
بــه دنبال افزایش بهــره وری در محیط کار با اجرای 
سیاست ها و رفتارهای سازمانی است که یک محیط 
کار را سرگرم کننده، برای کارمندان ایمن کرده و باعث 

کاهش مسائل روانی در آن ها می شود.

روانشناسی

هارپرلی برای نوشتن کتاب کشتن مرغ مینا در سال ۱964 میلادی، جایزه پولیتزر را از آن خود کرد. این رمان بیش از 4۰ 
میلیون نسخه از زمان انتشار تا حالا فروش داشته و به بیش از 4۰ زبان بین المللی ترجمه شده است. رابرت مالیگن در سال 

۱96۲ فیلمی با همین نام از روی این اثر ساخت. 
نل هارپرلی ۲۸ آوریل  ۱9۲6 در مونروویل، آلاباما متولد شــد. او یکی از رمان نویســان برجسته ی آمریکایی است که برای 
نوشــتن کتاب کشتن مرغ مینا، جایزه ی پولیتزر را برنده شد. پدر هارپرلی وکیل بود و خودش هم تحصیلاتش را در رشته 
حقوق دانشگاه آلاباما به اتمام رساند. او به کارهایی مانند گردآوری خاطرات روحانیون سده نوزدهم میلادی، جرم شناسی و 
موسیقی علاقه داشت. زندگی بسیار آرامی را از سر می گذراند و همه مصاحبه ها را هم رد می کرد. هارپرلی بعد از یک سکته، 
بخشی از شنوایی و بینایی خود را از دست داد و سال های پایانی عمرش را در یک خانه سالمندان گذراند. در نهایت او در ۱9 

فوریه ۲۰۱6 در سن ۸9 سالگی چشم از دنیا فروبست.

📕

📡 تکنولوژی

مسابقه 

گفتکو با علیرضا موسوی مدیرعامل :         تهیه و تولید: روابط عمومی شرکت کارت اعتباری ایران کیش 

نگهداشت و جلوگيري از افت تراکنش 

پذيرندگان رتبه Aتا C در اولويت قرار بگيرد

 

به مناسبت رو ز زن  و گفتگو ی پرداخت   پرداخت  

سبزسبز با مریم صادق قائم مقام شر کت  :

پشتيبانان  با نگهداشت  

پذيرندگان نقش اصلی در 

تپش قلب شرکت دارند 

حامی هميشگی زنان 
هستم 

دی ماه ۱۴۰۲


