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احترام به مشتری در شعبه بانک
از 10 مراجعه به شعبه بانک​های دولتی، بطور تقريبی می‌توان گفت که در 7 مراجعه، انسان احساس بی‌احترامی و تحقير شدن می‌کند.

از 10 بار در صف ايستادن، حدود 5 بار بی‌نوبت راه انداختن دوست، آشنا، همکار و مشتری خودپسند مشاهده می‌شود.

از 10 بار پول گرفتن از باجه، حداقل 6 بار تقاضا و التماس برای پول مناسب و درشت می‌شود.

از 10 بار تماس با متصدی يک باجه، حداکثر 1 بار لبخند و برخورد خوش ملاحظه می‌کنيد.

از 10 بار دريافت خدمت و مراجعه به شعبه، هيچ بار ملاحظه نشده که به خاطر انتخاب آنها و مشتری آنها بودن، از شما تشکر کنند يا احترام ببينيد.

از 10 مراجعه به شعبه، کمتر از دوبار پيش آمده که در صف منتظر نشويد يا کمتر از 15 دقيقه معطل شويد.

از 10 بار وارد شدن به شعبه، 10 بار احساس ناخوش آيندی به شما دست می‌دهد.

بسياری از مردم سعی می‌کنند که تا ممکن است به شعبه بانک مراجعه نکنند. هيچ نوع شکايتی نيز به رييس شعبه فايده ندارد.  از بانک‌هايی که ايزو 9000 گرفته‌اند نيز کاری در زمينه برخورد با مشتری محترم! برنيامد.
 می‌دانيد اگر برگه شکايت مشتری را در هر شعبه در اختيار مشتريان قرار دهند، چند برگه در روز در هر شعبه مصرف می‌شود؟
	خريد با کارت دبيت، يعنی پرداخت سود به پول درون جيب شما
اگر پول در جيب شما باشد. تورم آن را کم ارزش می‌کند، حتی اگر يک روز باشد. حال اگر در حساب بانکی باشد و سود روز شمار دريافت کند و ... ادامه درصفحه2

" شرکت هايکارت " 
شرکت هايکارت (HCC, High Card Company) يکی از شرکت​های فعال در زمينه پذيرش کارت نقدی از بانک​های مختلف و با علامت شتاب  ... ادامه درصفحه2

 مديريت تغيير، مديريت اشخاص است 
شما می‌‌‌‌‌‌‌توانيد پول زيادی برای نرم‌‌‌‌‌‌‌افزارهای جديد، روال‌های تجاری، آموزش و فن- ‌‌‌‌‌‌‌آوری خرج کنيد. اما آيا همه اين‌‌‌‌‌‌‌ها موفقيت شما را تضمين  ... ادامه در صفحه4
بانک مرکزی هند و انتخاب لينوکس
بانک مرکزی هند با بيش از 25 ميليون مشتری، 3115 شعبه و 286 باجه در سراسر هند، سيستم عامل "لينوکس ردهت" را بعنوان شالوده نرم افزاری ... ادامه درصفحه 5

کارت اعتباری، آمار فعاليت، خلاف و ... در سال 2003
خريد سالانه هر کارت فعال ويزا و مستر کارت در سال 2003 بطور متوسط 4638 دلار  و در سال 2002 بطور متوسط 4500 دلار بوده است. خريد کالا ... ادامه​درصفحه6

کارت​های نقدی (Debit)  غير برجسته
صادر کنندگان کارت در خاور ميانه، آمريکای لاتين و آسيای جنوب شرقی شروع به ارايه کارت نقدی غير برجسته با علامت ويزا و مسترکارت نموده‌ ... ادامه درصفحه7
رايانه​های بزرگ و جديد آی بی ام – شرکت داده پردازی ايران 
برای معرفی نسل جديد رايانه‌های بزرگ آی‌بی‌ام، سميناری در تاريخ 8 و 9 خرداد در هتل همای تهران توسط شرکت داده پردازی ايران برگزار شد ... ادامه درصفحه 7
تا فلان در صد سود لعنتی  
چند سالی است که بانک‌‌‌‌‌ها بر سر سود حساب‌‌‌‌‌های سپرده گذاری به جان يکديگر افتاده‌‌‌‌‌اند و از راه‌‌‌‌‌های سالم و شبه‌دار اقدام به جذب سپرده‌‌‌‌‌های ... ادامه درصفحه8
نحوه عضويت ماهنامه
لطفا آدرس پستی خود را با ذکر کدپستی ده رقمی و يک شماره ... ادامه درصفحه 8

	وب سايت  www.raherast.org  پست الكترونيك  info@raherast.org  صندوق پستي ( 1331-16765 ماهنامه راه راست)

	ماهنامه راه راست                                                                  -2-                                                       شماره 8 – تير 1383

	خريد با کارت دِبيت، يعنی پرداخت سود به پول درون جيب شما

اگر پول در جيب شما باشد. تورم آن را کم ارزش می‌کند، حتی اگر يک روز باشد. حال اگر در حساب بانکی باشد و سود روز شمار دريافت کند و شما بتوانيد با آن در مواقع لازم خريد کنيد، چون دقيقا در موقع نياز برداشت می‌شود، علاوه بر مصونيت از گم شدن پول، سود دريافت شده، کمی از تورم را جبران کرده و بهترين راه حل است. 

حتی اگر بتوان از خودپرداز پول گرفت، هيچ کس نمی‌‌‌‌‌‌‌‌تواند در موقع نياز و به اندازه هر خريد خود پول دريافت کند و بقيه را در حساب خود نگهداری نمايد. بنابراين هميشه مقداری پول که می‌‌‌‌‌‌‌‌توان آن را حداقل 500 هزار ريال در نظر گرفت در جيب همه انسان‌ها و خارج از هر حساب بانکی می‌‌‌‌‌‌‌‌باشد و هيچ سودی به آن تعلق نمی‌‌‌‌‌‌‌‌گيرد. اما در صورتيکه بتوانيم پول خود را در يک حساب کوتاه مدت يا قرض‌الحسنه نگهداری کنيم و توسط کارت آن را خرج کنيم، اولا به اندازه نياز خرج شده و باقيمانده آن سود روز شمار دريافت می‌کند يا جايزه قرض‌الحسنه می‌برد، ثانيا اين سود می‌‌‌‌‌‌‌‌تواند هزينه تراکنش‌‌‌‌‌‌‌‌های انجام شده را که می‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌توان از مشتری گرفت جبران کند. برای بانک نيز به دليل ايجاد رسوب زيادتر پول، انگيزه ايجاد می‌شود که به مشتريان خود خدمات بهتری ارايه نمايد. 

 اين موضوع در نظام‌های تورمی مانند ترکيه و ايران خود را بهتر نمايان می‌کند و با آن می‌توان بخشی از تورم و ضرر دارنده پول نقد را جبران کرد. علاوه بر آن چون پول بيشتری از دست مردم خارج می‌شود، تاثير ضد تورمی می‌گذارد. برای تبليغ کارت دبيت نيز موضوع بسيار مناسبی است. 
شرکت "هايکارت"
شرکت هايکارت (HCC, High Card Company) يکی از شرکت​های فعال در زمينه پذيرش کارت نقدی از بانکهای مختلف و با علامت شتاب مي​باشد. مديريت، مالکيت و حاکميت شرکت به طور کلی غير دولتی است. اما ضررهای ناشی از شروع کار، مشکلات دولتی، بانک مرکزی، نبودن فرهنگ مصرف کارت، هزينه زياد تبليغات و تحمل شروع کار و بسياری ديگر، خواب از چشم سرمايه گذاران آن می‌ربايد. نظير شرکت هايکارت شرکت تجارت الکترونيک پارسيان می‌باشد که 100 درصد متعلق به بانک پارسيان است و فعلا ضررهای آن ​را به اميد سودهای کلان تحمل می‌نمايد.   
	مشخصات عمومی شرکت به طور مختصر به قرار زير است:
تاريخ تاسيس: تير ماه 1382

سهامداران: 45 درصد بانک سامان،  45 درصد شرکت کيش وير، 10 درصد اعضای هيئت مديره

اعضای فعلی هيئت مديره: آقای رجايی سلماسی عضو و رئيس هيئت مديره از بانک سامان، آقای منصور مومنی عضو هيئت مديره و مدير عامل، آقای ولی ضرابيه از بانک سامان، آقای مسيح قائميان نايب رئيس هيئت مديره از شرکت کيش‌وير، آقای ولی الله فاطمی از شرکت کيش وير.

سرمايه ثبتی: سال گذشته 100 ميليون ريال و با افزايش در سال 83 به 15 ميليارد ريال خواهد رسيد. 

 تعداد کارمندان: 20 نفر.

تعداد پوزهای نصب شده: 1000 عدد.

تعداد کارت​های مورد پذيرش: 3 ميليون کارت شتاب.

آدرس وب سايت: www.iranhcc.com 

پست الکترونيکی مديرعامل: momeni@iranhcc.com 

صحبت‌های مفصلی با مدير عامل شرکت صورت گرفت که برای رعايت اختصار و روش ماهنامه، فقط به ذکر خلاصه بيانات ايشان می‌پردازيم.
ايده اوليه شرکت مربوط به چهارسال پيش است. بحث‌های مفصلی با دوستان شد و پوز تازه جوانه زده بود. تحقيقاتی شد و طرحی برای اجرا در کيش آماده گرديد. اما به دلايلی طرح نتيجه نداد و متوقف شد. بعد از مطالعه و تکميل طرح‌ها از سال 81 شروع به کار جدی کرديم. چرا شرکت های ديگر نتيجه نگرفته اند؟ انگيزه و دليل نپذيرفتن فروشگاه‌ها چيست؟ انگيزه مردم در استفاده کردن و نکردن از کارت چيست؟ در خارج از کشور چه اتفاقی می‌افتد؟ جاذبه چگونه ايجاد می‌شود و مردم چرا استقبال می‌کنند؟
 بعد از آن شروع به تاسيس شرکت کرديم.يک سری اشکالات اجرايی در ايران داريم که بر کار بقيه نيز تاثير گذار است. مثلا پذيرنده خاصی در پشتيبانی ضعيف است و فروشنده را ناراحت می‌کند. حتی چندين روز تا يک ماه تعمير يا رفع اشکال طول می‌کشد. به جرات می‌گويم که پوزهای هايکارت در هيچ فروشگاهی بيش از 2 ساعت خراب نمی‌ماند. يا عوض می شود يا درست می‌شود. در تبليغات نيز خوب عمل نمی​کنيم.  
 ادامه در صفحه بعد
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	 مقداری که ما برای شتاب تبليغ کرده‌ايم خود مرکز شتاب هم خرج نکرده است. ابتدا فقط کارت سامان را می​پذيرفتيم. الان بانک سامان حدود 10 هزار کارت دارد ولی ما به تمام کارت‌های شتاب و بيش از 3 ميليون کارت سرويس می‌دهيم. شبکه پايانه‌های فروش خود را به نام "شاپ" نامگذاری کرده‌ايم. 
در فروشگاه‌های بزرگ و در صحبت با مدير فروشگاه براحتی به نتيجه می‌رسيديم و پوز نصب می‌کرديم. در فروشگاه‌های کوچک يا در صحبت با فروشنده، موفق نبوديم. دليل آن هم واضح است. چون فروشنده می​تواند تصرف در دخل کند و مدير مايل است که پول نقد دست فروشنده نباشد و گردش مالی دقيقا ثبت شود.
قرارداد خريد 2000  پوز را چند روز پيش بسته​ايم که تا 2 ماه ديگر وارد می‌شود. برنامه نصب ما برای امسال 4000 پوز است و 3 شعبه در ايران می​زنيم. احتمالا اصفهان، مشهد و کرج.

يکی از مسايل ما رقابت نا عادلانه بخش دولتی با بخش خصوصی است. مانند نصب پوز توسط بعضی از بانک‌ها در فروشگاه‌ها و بدون دريافت کارمزد. اگر چه اين تعداد اندک است اما اين نوع برخورد فروشندگان را گيج می‌کند. ما برای جا انداختن کارمزد کلی مصيبت داريم. زندگی شرکت خصوصی هم از کارمزد می‌گذرد. اگر کارمزد نگيريم از کجا هزينه سخت افزار و خدمات را تامين کنيم؟ اما بانک دولتی چون توان دارد و از محل ديگری کسب درآمد می‌کند به کارمزد اهميت نمی‌دهد.

در بعضی از صنف‌ها و کارها 2 درصد کارمزد زياد است. بعضی از فروشندگان در يک ميليون تومان فروش، 20000 تومان سود ندارند و سخت است که فروشنده قبول کند که سود بپردازد. مثل لوازم خانگی فروش‌ها در سه راه امين‌حضور يا خيلی از مغازه‌هايی که واسطه هستند و فروش‌ها نيز از طريق آن‌ها انجام می‌شود. دو درصد کارمزد به صورت مقطوع در همه جا درست نيست. در تراکنش‌های خرد، شرکت پذيرنده ضرر می‌کند. رقم کم است و مثلا دو در صد آن می​شود حدود 2 تومان و اگر 400 تومان باشد می شود 8 تومان. ما برای کارمزد، 2 درصد را با حد پائين و بالا قرار داديم. تراکنش​های تا 5 هزار تومان را 100 تومان می‌گيريم. بين 5000 تومان تا 250 هزار تومان را 2 درصد می​گيريم از 250 هزار تومان به بالا را هر چه بود 5000 تومان می‌گيريم. 

يک فرمول ديگر هم داريم اضافه می‌کنيم. بعضی از فروشندگان، کالاهايشان چند صد هزار تومانی است و اگر 20 فروش روزانه را حساب کند می​گويدکه بايد 100 هزار تومان در روز به ما بدهد و اين مقدار برايش گران می‌آيد. نيز می​خواهيم برمبنای مبلغ و تعداد تراکنش حساب کنيم و به فروشگاه بگوييم که اگر ميزان فروش به حد معينی در روز رسيد ديگر کارمزدی ندهد. يا اگر به تعداد معينی از تراکنش رسيد، درصد کمتری بدهد و پله‌ايی ميزان کارمزد تقليل بيابد. الان حدود 1000
	 پوز نصب شده و قرارداد بسته شده داريم. و​تا پايان سال 1383  در مجموع حدود 5500 پوز نصب می​کنيم. طرح هيئت مديره نصب 50 هزار پوز در پايان سال 85 است! (ماهنامه: 5000 پوز، حداقل 1500 ميليون تومان فقط سخت افزار لازم دارد) 

برخلاف تصور عموم مردم، امنيت حمل پول در ايران بسيار بالاست. در انگليس برای 100 دلار آدم می​کشند. 
سرقت پول نقد به نسبت بقيه موارد بسيار کم است.  پوزهای فعلی فقط کارت مغناطيسی را می‌پذيرد ولی کارت هوشمند را در پوزهای جديد پشتيبانی می​کنيم.

چند سئوال رسمی هم از مدير عامل شرکت پرسيده شد که جواب‌های آن در زير می‌آيد.
· چند نوع محصول يا خدمت عرضه می​نماييد؟

  1- نصب پوز و پذيرش کارتهای شتاب. 

  2- صادر کننده کارت بصورت "برون سپاری" برای ديگر صادر کنندگان. 

  3- فروش کارت مغناطيسی و هوشمند. 

  4- فروش پوز (POS) و نمايندگی يک مارک معتبر.

  5- فروش اينترنتی (فروشگاه مجازی).

· برای امنيت کار چه برنامه‌هايی داريد؟

  دونوع سوء استفاده داريم. از جانب دارنده کارت و پذيرنده آن. مسئوليت سوء استفاده از کارت با توجه به شماره محرمانه آن بر عهده دارنده است و بانک هم مسئوليتی را نپذيرفته است. روش​​های مديريت ريسک و قراردادهای معمول را داريم. 
در مورد سوء استفاده از پوز و پذيرنده، ما به روش‌هايی که پوز را امن می‌کند بسنده کرده‌ايم. برای ايران هنوز زود است که روش‌های پيچيده را در نظر بگيريم. گردش تراکنش​ها و پول را نيز رصد می‌کنيم. 
· در حال حاضر بزرگترين مشکل شما چيست؟
  1- تهيه امکانات مخابراتی و تامين خطوط برای مرکز. 

  2- تحريم. برای خريد تجهيزات و تکنولوژی عذاب می‌کشيم. جنس گرانتر و بدتر را می‌خريم.

  3- عدم ارايه قوانين و مقرراتِ
 TSP, Technology Service Provider
  4- نبود فرهنگ و مقررات لازم برای استفاده مردم از کارت. هزينه تبليغ و فرهنگ سازی به عهده شرکت‌های خصوصی گذارده شده. 

· چه قسمتی از کار شما بيشترين هزينه را مصرف می‌نمايد؟
  1- سخت افزار در مجموع و خريد پوز بنحو خاص.

  2- نيروی انسانی
  ادامه در صفحه بعد
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	· بيشترين قسمت ذهن و فکر شما را چه چيزی اشغال کرده است؟
1- برنامه ريزی تبليغاتی.

2- خريد 2000 پوز و راه اندازی آن. 

3- خريد يک ساختمان برای شرکت. 

4- پی گيری پيشرفت کار و آمار مصرف. برای پايان امسال بايد به روزی 2000 تراکنش برسيم. 

· اگر کسی بخواهد کار شما را انجام دهد، چه توصيه​ايی به او می​کنيد؟

  هيئتی رفتار نکنيد. مثل غذا درست کردن در شب محرم که هر کسی هر کار از دستش برآيد می‌کند. ابتدا به نحو واقع‌گرايانه تحقيق، تحليل و برنامه‌ريزی کنيد. تمام امکانات را برای دو سال آماده کنيد و بعد وارد کار شويد. و حتما تحمل ضرر را تا آخر برنامه توافق شده و با حاشيه اطمينان مناسب داشته باشيد.
 ما تا بحال دوبار نرم افزار پوزها را به طور جدی تغيير داده‌ايم و هزينه زيادی کرده‌ايم. پوز را نشناخته خريديم و اگر از روز اول Remote Download را داشت خيلی بهتر بود. 

· اهداف اصلی شما چيست؟

  1- رساندن پوزها به 5000 عدد تا پايان سال 83
  2- رساندن تراکنش‌ها به 2000 عدد تا پايان سال 83
  3- حضور در شهرستان‌ها 

  4- نصب 50 هزار پوز تا پايان سال 85
  اگر به اين موارد برسيم، عيد 84 را با رضايت کامل شروع می‌کنيم. 

· شما به چه کسی گزارش می​کنيد يا رئيس واقعی شما کيست؟

  هيئت مديره. با همه دوستان مذاکره و مشورت می‌کنم و تصميمات هيئت مديره را نيز اجرا می​‌کنم. 
· افتخار آميزترين يا دوست داشتنی ترين کاری که تا به حال انجام داده ايد چه بوده است؟

چيزی که در شرکت برای من بسيار اهميت دارد، پايداری شديد برای به نتيجه رساندن کار است. من خيلی سخت کار می‌کنم. شايد باور نکنيد که يک شب در ميان می‌خوابم. چيزی که برايم مهم است اين است که يک مجموعه منسجم دارم که سخت کار می‌کنند. اين کار را از صفر شروع کردم و الان کوهی از اطلاعات و دانش داريم. الان حيات وممات ما از اين راه بايد تامين شود. (ماهنامه: بهترين عامل برای موفق شدن)
· از وب سايت و اينترنت چقدر استفاده می​کنيد؟

  تازه شروع کرده ايم. فروشندگان و پشتيبانی آن‌ها را نيز می​خواهيم از اين طريق انجام دهيم. 

· شما را چه چيزی شب از خواب می​پراند؟
 فعلا هيچ چيز وجود ندارد.
	· وقت اضافه خود را چگونه می​گذرانيد؟ 

مطالعه می کنم و شعر می‌گويم.
· نقطه سر به سر خود را کجا می​بينيد؟ 

  اگر دو تراکنش بازای هر پوز در نظر بگيريم، نصب 5000 پوز نقطه سر به سر ما است. 

· پيش​بينی می​کنيد چه زمانی به نقطه سربه سر می‌رسيد؟
  پايان سال 84.

· تعداد پوزهای نصب شده شما چقدر است؟

  1000 عدد پوز نصب شده يا قرار داد بسته شده داريم.

· تعداد تراکنش خريد در حال حاضر چقدراست؟

  حدود 80 مورد در روز.

· آيا سوء استفاده، خلاف، معوقه و از اين قبيل داريد؟

  خير، چون به ديگران سرويس می​دهيم و هنوز مشکلی براي ما پيش نيامده. 

· کارمزد را از چه کسی می​گيريد؟

  از فروشنده. 

· به نظر شما بهتر است  کارمزد را از چه کسی بگيريم ؟

اگر کارت اعتباری به صورت جدی راه بيفتد، منطقی است که از هردو طرف، يعنی فروشنده و دارنده کارت کارمزد بگيريم، قابل تحمل تر نيز می​شود. در​کارت نقدی (debit) نمی‌شود از دارنده کارت چيزی گرفت. انگيزه ايی هم ندارد. فقط از فروشنده بايد کارمزد گرفت.
مديريت تغيير، مديريت اشخاص است

شما می‌‌‌‌‌‌‌توانيد پول زيادی برای نرم‌‌‌‌‌‌‌افزارهای جديد، روال‌های تجاری، آموزش و فن‌‌‌‌‌‌‌آوری خرج کنيد. اما آيا همه اين‌‌‌‌‌‌‌ها موفقيت شما را تضمين می‌‌‌‌‌‌‌کند؟ ايجاد يک تغيير موفق در سازمان، مستلزم طراحی يک استراتژی دقيق است که فرهنگ سازمانی و افراد کليدی آن شناسايی و درک شده باشند.  ايجاد تغيير در کارهايی که يک سازمان بزرگ انجام می‌دهد، کاری بزرگ و سخت است. تلاشی که الان در طرح جامع بانک صادرات انجام می‌‌‌‌‌‌‌شود نمونه بارز آن است. 

سال‌‌‌‌‌‌‌ها شرکت خدمات انفورماتيک سعی کرد، اما در بانک ملی به سختی پيشرفت کرد و توانست يکی دو محصول خود را راه اندازی نمايد. علت عدم پيشرفت آن هم ناهماهنگی و اختلاف با مديريت ارشد بانک خصوصا مدير عامل و بعضی از اعضای هيئت مديره، بدنه کارشناسی و فرهنگ سازمانی آن بود. ولی در بانک صادرات ايران مديران ارشد بانک را همراه نموده ( البته آقای نواب از قبل هماهنگ بود) و از تنگنای
ادامه در صفحه بعد 
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	 موجود نيز حداکثر استفاده را برده و قراردادهای خود را منعقد می‌نمايد. حال آن که می‌‌‌‌‌‌‌دانيم محصولات و راه حل‌‌‌‌‌‌‌های شرکت خدمات انفورماتيک توان جلب رضايت کارشناسان و مديران فنی بانک‌‌‌‌‌‌‌ها را مانند سال‌‌‌‌‌‌‌های گذشته ندارد. برای ايجاد و ابقای روش‌های جديد نکاتی اندک يادآوری می‌گردد:

اولين گام، تعريف دقيق تغيير مورد نظر است. و مهم‌‌‌‌‌‌‌تر از همه، مدل اجرايی آن که بايد شامل ساختار سازمانی، شرح مشاغل، روال و گردش کار تجاری، برخورد با مشتری و فن‌آوری‌‌‌‌‌‌‌های مورد نياز باشد.  اولين نياز برای موفق شدن اين است که اهداف واقعی داشته باشيد. رويا پردازی نکنيد. شما بايد محدوديت‌های سازمان را شناسايی و رعايت کنيد.
دومين گام، اين است که با تحليل سه گانه زير ببينيد آيا سازمان برای تغيير آماده است: 

1- ستون فقرات شرکت را چه اشخاص، مشاغل و اداراتی تشکيل می‌دهند؟ چه کسی با ايجاد تغيير بازنده می‌‌‌‌‌‌‌شود يا چيزی را از دست می‌دهد؟ چه کسانی هستند که بقيه به دنبال آن‌ها حرکت می‌کنند؟ چه کسی اگر ضررکند، ايجاد مانع می‌‌‌‌‌‌‌کند و سد راه می‌شود؟ 

2- چقدر جدی يا ريشه‌‌‌‌‌‌‌ای تغيير شغل‌‌‌‌‌‌‌ها را هدايت و اجرا می‌‌‌‌‌‌‌کنيد؟ چقدر طول می‌‌‌‌‌‌‌کشد تا تغييرات مورد نظر، به صورت​دلخواه انجام شود؟

3- دانش و مهارت کارمندان شما برای پذيرش و کار با تغييرات عرضه شده، چگونه تامين و ايجاد می‌شود؟ چه تعداد از آن‌‌‌‌‌‌‌ها لازم است که آموزش ببينند و چه مدت؟ بعد از مشخص شدن مشکلات و موانع انسانی، فنی و زمانی، شما بايد برای رفع آن‌ها بصورت واقع گرايانه برنامه ريزی کنيد. فقط توجه نماييد که گروه‌‌‌‌‌‌‌ها، اشخاص، ادارات و تمام عوامل سازمان بنحوی شبکه‌‌‌‌‌‌‌ايی و محکم به هم مربوط هستند و کاری که شما در پيش گرفته‌‌‌‌‌‌‌ايد بسيار پيچيده است و آن را در هيچ کتابی نمی‌‌‌‌‌‌‌توانيد بيابيد، شما هستيد و عقل و پول و مقداری مکفی از زور. در هر صورت شما با سازمان غير رسمی کار می‌کنيد، حتما مواظب آن باشيد! 
سومين گام، برقراری ارتباط با تمام عناصر درگير در تغييراست. از هر وسيله‌‌‌‌‌‌‌ايی از جمله سمينار، پست الکترونيک، وب سايت، تماس حضوری، نهار دسته جمعی و هر وسيله‌‌‌‌‌‌‌ايی که مناسب باشد می‌‌‌‌‌‌‌توانيد استفاده کنيد. فراموش نکنيد ارتباط را قطع نکنيد حتی برای مدتی محدود. نکته مهم اين است که ارتباط، يک خيابان دوطرفه است. وقتی اطلاعات شما خارج شد، تحليل شده، و جواب​ها برمی‌‌‌‌‌‌‌گردند. شما بايد استفاده از جواب و نظرات ديگران را به عنوان يک اصل مهم در مراحل کارتان بپذيريد و در کار تاثير دهيد. شما فقط از اين طريق به بيش از 80 درصد مشکلات پی برده و آن‌ها را رفع می‌‌‌‌‌‌‌کنيد. در حالی که خودتان به حداکثر 20 درصد از مشکلات واقف می‌شويد.
	چهارمين گام، آموزش است. بپذيريد که آموزش افراد نقشی کليدی را در موفقيت شما بازی می‌‌‌‌‌‌‌کند. برای بهترين راه‌‌‌‌‌‌‌های ممکن برنامه ريزی و هزينه کنيد. آموزش حضوری و  شرکت در کلاس‌‌‌‌‌‌‌های عملی، خودآموز، آموزش محاوره‌‌‌‌‌‌‌ايی با رايانه، سمينار مجازی، توليد ويديو و سی دی به صورت هنری و کاربردی و بسياری ديگر را حتما مد نظر قرار دهيد. 

گام بعدی تشويق است. بهترين کمک برای جا اندازی تغييرات، طراحی و اجرای تشويق‌‌‌‌‌‌‌های مناسب است که می‌‌‌‌‌‌‌تواند مالی يا ارتقای شغلی و يا بصورت منفی باشد. به عنوان مثال می‌‌‌‌‌‌‌توانيد فهرست افرادی که در آموزش‌‌‌‌‌‌‌های لازم شرکت کرده‌‌‌‌‌‌‌اند و آن‌‌‌‌‌‌‌هايی که شرکت نکرده‌‌‌‌‌‌‌اند را با هم در يک گردهمايی اعلام نماييد.
 فراموش نکنيد که تشويق و تنبيه اگر به اندازه، به موقع و به جا نباشد يا از تاثير لازم برخوردار نمی‌‌‌‌‌‌‌شود يا در پاره‌‌‌‌‌‌‌ايی اوقات تاثير معکوس نيز می‌‌‌‌‌‌‌گذارد. اگر شخصی را که 2 برابر ديگری زحمت کشيده است، چند بار متوالی و به يک اندازه تشويق کنيد و او هم توجيه نشده باشد، می‌‌‌‌‌‌‌دانيد که چه اتفاقی رخ می‌‌‌‌‌‌‌دهد؟
بانک مرکزی هند و انتخاب لينوکس

بانک مرکزی هند با بيش از 25 ميليون مشتری، 3115 شعبه و 286 باجه در سراسر هند، سيستم عامل "لينوکس ردهت" را بعنوان شالوده نرم‌‌‌‌‌‌افزاری خود انتخاب کرده و نرم افزارهای جامع شعبه را روی آن پياده سازی می‌نمايد‌. طراحان سامانه اعتقاد دارند بعد از دو سال که لينوکس را جايگزين نمودند بيش از يک ميليون دلار صرفه جويی ايجاد می‌گردد. (البته اخيرا اين مقادير به چشم مدير کل يک بانک درجه دوم ايران هم نمی‌‌‌‌‌‌آيد).

بانک مرکزی هند (CBI, Central Bank of India) در سال 1911 تاسيس شده و کاملا توسط هنديان اداره می‌‌‌‌‌‌گردد. قبلا نرم افزارهای جامع شعبه روی 13 سيستم مختلف از فروشندگان گوناگون مانند "ويندوز"، "سولاريس" و "ناول" اجرا می‌‌‌‌‌‌شد. طبيعی است که آموزش و نگهداری اين سامانه‌‌‌‌‌‌های متنوع، زحمت و هزينه زيادی در برداشت. 
در حال حاضر  بيش از 1100 شعبه بانک به نرم‌افزارهای جديد مجهز شده‌اند.وسعت زياد و پراکندگی اجباری شعب بانک در سراسر هند الزام می‌‌‌‌‌‌کند که هر سامانه‌ايی از نظر حملات ويروسی و نفوذی، زمان خرابی، رفع اشکالِ سريع و موارد لازم برای نگهداری آن‌‌‌‌‌‌ها بسيار امن و قابل اتکا باشد. بسياری از نقاط هند در ارتفاعات و کوه‌‌‌‌‌‌ها قرار دارند و رسيدن به 
ادامه در صفحه بعد 
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	آن‌‌‌‌‌‌ها ساعت‌‌‌‌‌‌ها وقت طلب می‌‌‌‌‌‌کند.پاره‌‌‌‌‌‌ايی از نرم‌‌‌‌‌‌افزارهای قبلی توسط "کوبول" و "بی‌‌‌‌‌‌تريو (Btrieve) " و "ناول" نوشته شده بود که به آرامی و بدون جلب توجه کاربران به روی لينوکس و اوراکل منتقل گرديد.يکی از مسئولان بانک معتقد است که ردهت نياز کمی به پشتيبانی و رسيدگی داشته و بسيار کمتر از ساير رقبا در معرض ويروس و مانند آن قرار دارد. قابل توجه است که سامانه‌‌‌‌‌‌های جديد فقط سالی يک بار بالا آورده می‌‌‌‌‌‌شوند (Reboot) و بقيه سال روشن و در حال کار می‌‌‌‌‌‌باشند. بانک برای پشتيبانی اين طرح جامع 400 کارمند را در رشته‌های مختلف و برای پشتيبانی آموزش داده که در مشاغل کليدی و مهم در سراسر هند پراکنده گرديده‌اند. (به نقل از سايت ردهت). 
کارت اعتباری، آمار فعاليت، خلاف و ... در سال 2003
خريد سالانه هر کارت فعال ويزا و مستر کارت در سال 2003 بطور متوسط 4638 دلار و در سال 2002 بطور متوسط 4500 دلار بوده است. خريد کالا توسط کارت نقدی (Debit) به ميزان 21 درصد رشد داشته، در حالی که رشد خريد توسط کارت اعتباری تنها 7 درصد بوده است. تراکنشهای کارت نقدی 46 درصد از کل تراکنشهای بانکی را تشکيل می‌دهد. جدول زير خلاصه‌ايی از آمار کارت نقدی می‌باشد.
آمار کارت نقدی (Debit) در سال 2003 شامل ويزا و مسترکارت
عنوان

مقدار

کارت

حساب
    فعال
    درصد فعال

تراکنش کل

    به ازای هر حساب فعال
    مقدار متوسط يک برداشت
   تراکنش خريد

        درصد از کل

        مقدار متوسط يک خريد

   تراکنش دريافت پول
        درصد از کل

        مقدار متوسط

مقدار کل برداشت

     متوسط هر کارت فعال

   مقدار خريد
        درصد از کل
   دريافت پول
        درصد از کل
199 ميليون عدد

158 ميليون عدد
   83 ميليون عدد

   53 درصد

12010 ميليون عدد

   144 عدد

   48 دلار

9784 ميليون عدد

   82 درصد

   39 دلار

2226 ميليون عدد

   18 درصد

   86 دلار

577 ميليارد دلار

   6928 دلار

386 ميليارد دلار

   67 درصد

191 ميليارد دلار

   33 درصد

	نکته قابل توجه در جدول فوق، تعداد و درصد کارت فعال است که حدود 53 درصد می‌شود. به عبارت ديگر نيمی از کارت​ها فعال نيستند. نکته ديگر اينکه  33 درصد از مبالغ برداشت را دريافت پول نقد تشکيل می‌دهد. و به عبارت ديگر يک سوم از کل مبالغ برداشت بصورت نقدی و اسکناس يا سکه در می‌آيد و از حالت الکترونيکی خارج می‌شود. از نظر آماری می‌توان فهميد که توسط چه کسی برداشت شده اما نمی‌توان فهميد که برای چه موردی و در مراتب بعدی توسط چه شخصی مصرف شده، آيا برای خريد مواد يا معاملات سياه بوده يا لوازم منزل يا خوراک و پوشاک.
جدول زير​​آمار جمعی کارت اعتباری بعلاوه نقدی در سال 2003 مي​باشد.
آمار کارت نقدی و اعتباری (Credit) در سال 2003
شامل ويزا و مسترکارت
عنوان 

مقدار 

کارت
حساب
    فعال

    درصد فعال

تراکنش کل

    به ازای هر حساب فعال

    مقدار متوسط يک برداشت
   تراکنش خريد

        درصد از کل
        مقدار متوسط يک خريد

   تراکنش دريافت پول
        درصد از کل
       مقدار متوسط

مقدار کل برداشت
    متوسط هر کارت فعال

   مقدار خريد

        درصد از کل

   دريافت پول

        درصد از کل
755 ميليون عدد

578 ميليون عدد
   314 ميليون عدد

   54 درصد

23544 ميليون عدد

   75 عدد

   74 دلار

21124 ميليون عدد

   90 درصد

   63 دلار

2420 ميليون عدد

   10 درصد

   169 دلار

1741 ميليارد دلار

   5554 دلار

1332 ميليارد دلار

   77 درصد

409 ميليارد دلار

   23 درصد
با توجه به آمار کارت اعتباری در سال 2003 که در صفحه بعد آمده، ملاحظه مي​شود که هر شخص حدود 8​/​4 کارت در اختيار دارد. نسبت کارت​های فعال تقريبا مانند کارت​های نقدی مي​باشد. 
اما مشاهده مي​شود که درصد تراکنش​های خريد کارت اعتباری (حدود 98 درصد) کمی بيشتر از کارت نقدی (82 درصد)  است. و درصد تراکنش​های دريافت پول نقد آن (7​/​1 درصد) بسيار کمتر از کارت نقدی (18 درصد) است.     ادامه در صفحه بعد 
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	آمار کارت اعتباری (Credit) در سال 2003 شامل ويزا و مسترکارت
عنوان 

مقدار 

فروشنده

    دستگاه

اشخاص (دارنده کارت)

کارت

    هر شخص

    هر حساب

حساب

    هر شخص

    فعال

    درصد فعال

تراکنش کل

    به ازای هر حساب فعال

    مقدار متوسط يک برداشت

   تراکنش خريد

        درصد از کل

        مقدار متوسط يک خريد

   تراکنش دريافت پول

        درصد از کل

        مقدار متوسط

مقدار کل برداشت

    هر شخص

    هر حساب فعال

   مقدار خريد

        درصد از کل

   دريافت پول

        درصد از کل

تسويه نشده

    درصد از کل

    هر شخص

    هر حساب فعال

  جاری
    درصد از کل تسويه نشده

مطالبات معوق

    درصد از تسويه نشده

    در صد از کل

مشکوک الوصول- ناخالص

    درصد از تسويه نشده

    درصد از کل

  وصول شده

    درصد از تسويه نشده

    درصد از مشکوک الوصول- ناخالص

لاوصول
  اعتباری/بدون سوء استفاده

    درصد از تسويه نشده

    درصد از لاوصول

  سوء استفاده-خالص

    درصد از تسويه نشده

    درصد ازکل 
1​/​4 ميليون

   2​/​5 ميليون

116 ميليون نفر

556 ميليون عدد

   80​/​4 عدد

   32​/​1 عدد

420 ميليون عدد

   63​/​3 عدد

   230 ميليون عدد

   59 درصد

11534 ميليون عدد
   50 عدد

   101 دلار

11340 ميليون عدد

   3​/​98 درصد

   83 دلار

194 ميليون عدد

   7​/​1 درصد

   1126 دلار

1164 ميليارد دلار

   10054 دلار

   5057 دلار

946 ميليارد دلار

   81 درصد

219 ميليارد دلار

   19 درصد

581 ميليارد دلار

   50 درصد

   5020 دلار

   2525 دلار

533 ميليارد دلار

   95 درصد

26 / 28 ميليارد دلار

   86​/​4 درصد

   43​/​2 درصد

88​/​42 ميليارد دلار

   38​/​7 درصد

   38​/​3 درصد

73​/​3 ميليارد دلار

   64​/​0 درصد

   71 / 8 درصد

39 ميليارد دلار

34​/​38 ميليارد دلار

   60​/​6 درصد

   2​/​98 درصد

69​/​0 ميليارد دلار

   12​/​0 درصد

   06​/​0 درصد

	نکته ديگر مقدار زياد متوسط دريافت پول نقد در کارت اعتباری است که مقدار 1126 دلار در مقايسه با کارت نقدی به ميزان 86 دلار می​باشد. البته اگر فرهنگ غربی و کاربرد کارت اعتباری را در نظر بگيريم که در واقع نوعی دريافت وام مي​باشد، بسياری از رفتارها قابل توجيه است.

نکته قابل توجه ديگر مقدار مشکوک الوصول است که درصد بالايی (38​/​3 درصد از کل) را تشکيل می‌دهد. علاوه بر آن حدود 690 ميليون دلار نيز قطعا سوء استفاده شده است.
کارت​های نقدی (Debit) غير برجسته

صادر کنندگان کارت در خاور​ميانه، آمريکای لاتين و آسيای جنوب شرقی شروع به ارايه کارت نقدی غير برجسته با علامت ويزا و مسترکارت نموده‌اند. چيزی که ويزا الکترون و محصول ديگری از مسترکارت را زير سئوال می‌برد.
 اگر چه روی اين کارت​ها معمولا فقط شماره 16 رقمی کارت و تاريخ انقضا وجود دارد، ولی می​تواند نام دارنده را نيز بصورت چاپ شده در برداشته باشد.
 اگرچه هنوز بعضی از فروشندگاه دارای پين‌پد (PIN Pad) نيستند، ولی  استفاده از شماره شخصی، ضريب امنيت را در کارت​های گمشده، سرقت شده و سوء استفاده شده بالا می‌برد.

شش صادر کننده در هند، اندونزی و تايوان دارای کارت​های غير برجسته هستند و ويزا اميدوار است که تا پايان سال ميلادی، 20 صادر کننده از 9 کشور ديگر نيز به او بپيوندند.

اولين کارت توسط يک بانک در اندونزی صادر شد. در حالی که ويزا الکترون برای سفارش​های اينترنتی، تلفنی و پست الکترونيک نمی​تواند استفاده شود، کارت​های غير برجسته قابليت استفاده در موارد قبل را دارند و فقط بصورت الکترونيکی بايد مصرف شوند.
 امروزه حدود 95 درصد از تمام تراکنش​های ويزا و مستر کارت در سراسر دنيا بصورت الکترونيکی است. ويزا اميدوار است که حداقل 7 ميليون کارت با مارک فلگ (Flag) تا انتهای سال 2005 داشته باشد.
رايانه‌های بزرگ و جديد آی‌بی‌ام - شرکت داده پردازی ايران
برای معرفی نسل جديد رايانه‌های بزرگ آی‌بی‌ام، سميناری در تاريخ 8 و 9 خرداد در هتل همای تهران توسط شرکت داده پردازی ايران برگزار شد. موارد مطرح شده شامل نسل جديد IBM eServer zSeries و z/OS ، لينوکس، ديسک​های شبکه (SAN) و نوار خوان جهت پشتيبانی و "بک​آپ" بود. روند بازار مصرف،            ادامه در صفحه بعد
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	 نيازهای بانکی و در سطح کلانِ وزارت خانه‌های ايران ايجاب می‌کند که متقاضيان سيستم‌های مين‌فريمِ آی‌بی‌ام برای ارتقای ماشين‌های خود به مدل​های جديد zSeries و z/OS فکر کنند.طبق معمول اين سيستم‌ها دارای حجم کمتر، مصرف برق کمتر، توليد دمای کمتر، سرعت و توانايی بيشتری هستند. حال اگر فرمول "تکنولوژی نو ارزانتر تمام می‌شود" را مد نظر قرار دهيم، انتخاب اين نسل‌ها در زمان مناسب، علاوه بر همراه بودن با فن‌آوری، حتما منافع بيشتری را نصيب سازمان خواهد نمود. مدل​های جديد دارای ساختار 64 بيتی بوده و برای محيط بانکداری و تجارت الکترونيک ساخته شده‌اند. 
بنابراين توانايی و جنبه‌های زيادی برای پشتيبانی از تجارت الکترونيک خصوصا رمزگذاری، وب سرور قوی، پشتيبانی از SSL و RSA و PKI دارند.اين سمينار از جهتی معرفی همکار خارجی داده‌پردازی، شرکت اپوکا (EPOKA) با 48 ميليون دلار در آمد در سال 2003 و 58 کارمند، از کشور 4 / 5 ميليون نفری دانمارک بود. مستندات شرکت اپوکا که شامل ترازنامه و صورت​های مالی سال 2003 و ساير مشخصات ساختمانی، اداری و کارمندی بود نشان می‌دهد که از توانايی و کيفيت بالايی برخوردار است و می‌تواند يک شريک خوب برای داده پردازی ايران باشد. حضور افراد آگاه به محصولات آی‌بی‌ام در شرکت فوق نيز از نقاط قوت آن به شمار می‌رود.

در حاشيه سمينار: مدير عامل شرکت (دکتر عنايت) که بايد معمولا از فعالترين عناصر شرکت باشد، از ابتدا حضور نداشت و فقط 10 دقيقه آخر سمينار برای خدا حافظی ظاهر شد! شروع سمينار با آقای قائميان رييس هيئت مديره شرکت بود. آقای شهرياری از مديران اوليه داده‌پردازی، هنگامی که با آقای قائميان در حال عکس گرفتن بود به شوخی گفت: مدير عامل بعدی داده‌پردازی من هستم. البته با توجه به روحيه و شناخت ما از آقای عنايت، بعيد است بتواند با تيم مديريتی داده پردازی کنار بيايد. نيز با توجه به وقايع قبل و حضور نيافتن ايشان در جلسه مجمع عمومی عادی در تاريخ 8 تير 83 بايد منتظر تغيير ايشان نيز باشيم. الله اعلم.
تا فلان درصد سود لعنتی
چند سالی است که بانک‌‌‌‌‌ها بر سر سود حساب‌‌‌‌‌های سپرده گذاری به جان يکديگر افتاده‌‌‌‌‌اند و از راه‌‌‌‌‌های سالم و شبه‌دار اقدام به جذب سپرده‌‌‌‌‌های مردم می‌‌‌‌‌کنند. هر روز بانکی ادعا می‌کند که سود بيشتری می‌دهد. اغلب آنها هم از عبارت "تا" فلان مقدار استفاده می‌کنند. اگر خوب دقت شود، به حسابی که کمترين مانده را دارد، بيشترين سود را می‌دهند و با عبارت
	 نادرست تبليغاتی انتخاب شده، با مردم خوب ما ... . اگر می‌خواهيم ميزان کارايی و سود آوری بانک را به مردم معرفی کنيم، بايد نسبت سود به مانده سپرده را در هر نوع سپرده به مردم اعلام کنيم، تا کارايی و سود رسانی بانک مشخص شود، نه اينکه فقط سودهای گزينش شده را بزرگنمايی کنيم. با اين نوع عبارات تبليغاتی ممکن است بانکی ضعيف‌تر از ديگری باشد ولی در تبليغ "تا" سود بيشتری را اعلام نمايد.

حساب‌های قرض‌الحسنه هم داستان خودش را دارد. هر بانکی سعی مي​کند تبليغات خيره کننده‌تری ارايه کند. در حالی که حساب​های قرض‌الحسنه متعلق به اشخاص فقير است و جوايز آن بايد بصورت گسترده توزيع شود، جوايز آن متعلق به اشخاص پولدار است و بصورت محدود توزيع می‌شود. عده‌‌‌‌‌ايی از مردم هم حرفه‌‌‌‌‌ايی شده و حساب‌‌‌‌‌های خود را از اين بانک به بانک ديگر می‌‌‌‌‌برند که شايد در اين بخت‌‌‌‌‌آزمايی شرعی!؟ برنده شوند. روش امتياز دادن و قرعه‌‌‌‌‌کشی بانک‌‌‌‌‌ها هم آدم را به ياد بليت‌‌‌‌‌های بخت آزمايی سابق می‌‌‌‌‌اندازد. پاره‌‌‌‌‌ايی از بانک‌‌‌‌‌ها دفترچه‌‌‌‌‌های يکی دو برگی برای حرفه‌‌‌‌‌ايی‌‌‌‌‌های قرض‌‌‌‌‌الحسنه گزار درست کرده‌‌‌‌‌اند که برگ‌‌‌‌‌های دفترچه هنگام بستن، هدر نرود.
بهترنيست اين مسابقه برای آخرشدن را تعطيل کنيم و قرض‌‌‌‌‌الحسنه واقعی از مردم بگيريم و اگر کسی سود می‌‌‌‌‌خواهد، آن را در حساب سپرده کوتاه مدت نگهداری کند. بهترنيست به مردم بگوييم که حداکثر 2 درصد نسبت به مانده حساب آن‌‌‌‌‌ها جايزه می‌‌‌‌‌دهيم و در حساب سپرده کوتاه مدت 7 تا 12 درصد در بانک‌‌‌‌‌ها سود می‌‌‌‌‌دهيم. 
يک نوآوری خوب اينست که با مقداری از سود حساب‌‌‌‌‌های جاری و قرض الحسنه در هر استان تعدادی مدرسه، حمام، بيمارستان و . . . بسازيم و اسم آن را به نام بانک مربوطه بگذاريم. آيا مردم از اين طرح و امثال آن حمايت نخواهند کرد؟ آيا کسی شجاعت امثال اين کار را دارد؟ آخر بانکداری اسلامی که با روش‌‌‌‌‌های غيراسلامی نمی‌‌‌‌‌شود!!!
نحوه عضويت ماهنامه 
لطفا آدرس پستی دقيق،کدپستی ده رقمی، نام کامل و يک شماره تلفن برای تماس را به آدرس پست الکترونيکی ماهنامه ارسال فرماييد يا به شماره تلفن 2300169 - 021 پيام بگذاريد. با توجه به غير انتفاعی بودن ماهنامه عضويت تا اطلاع بعدی مجانی بوده و بعد از آن نيز به صورت اختياری و در صورت رضايت خواننده محترم می‌باشد. بانک و شماره حساب لازم در آينده اعلام می‌گردد.  از تغيير آدرس خود ما را مطلع فرماييد.
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