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شعار بانك، مفيد يا مضر؟
     رسمي است چندين ساله كه هر بانك سعي مي‌كند شعاري براي خود انتخاب كرده و آنرا در تبليغات خود بكار برد. هزينه زيادي نيز براي درج و بيان شعار بانك در موارد مختلف متحمل مي‌شود. ابتداي كارِ انتخاب، معمولا با روابط عمومي است كه مسابقه‌اي در اين باره بين كارمندان موسسه برگزار مي‌كند. گاهي نيز به شركت‌هاي تبليغاتي سفارش مي‌دهد.

     اما هرچه از آب در آيد، هيئت مديره و مدير عامل است كه نظر نهايي را مي‌دهد. اگر اشخاص نهايي از اصحاب بازار باشند، شكلي و سليقه‌اي خاص انتخاب مي‌شود. اگر آكادميك و فرنگ رفته باشند، شكلي و سليقه‌اي ديگر انتخاب مي‌شود. اگر چه فيلترهاي سرِ راه نيز تاثير زيادي در انتخاب‌هاي اوليه دارند و به همين دليل است كه بعضي وقت‌ها مي‌بينيم كه بعضي از شعارها از همان اول كه مي‌شنويم بسيار بي‌محتوا به نظر مي‌رسند.  

     موضوع اصلي شعار، راست‌نمايي و كارايي آن مي‌باشد كه تجربه بانك‌هاي ايران نشان داده است كه بعد از مدتي:
1- بي‌مصداق مي‌شوند

2- بي خاصيت مي‌شوند

3- معكوس از آب در مي‌آيند

4- موضوعِ لطيفه و جوك مي‌شوند

5- در مورد بانك ديگر صدق مي‌كنند

6- در مورد همه بانك‌ها صدق مي‌كنند

7- به بانك‌هاي ديگر توهين مي‌شود

8- و بعضي موارد ديگر.
     اصولا بانك‌هاي تجاري دنيا و ايران فرق چنداني با هم ندارند كه يكي را مورد اعتماد بناميم، يكي را بانك فردا، يكي را بانك شما، يكي را بانك همه، يا يكي سلام بدهد و ديگري ندهد. يكي هم از راه نرسيده هــــزاره سوم را نشانه رفته است! بهتر است بر كارايي و نقاط قوت خود كه مزيت رقابتي ايجاد مي‌كند و  مشتري را جذب مي‌نمايد تكيه نماييم نه موهومات بي معني. چيزي كه بانك‌هاي ديگر را تحقير كند، روزي گريبان ما را هم خواهد گرفت. 

     شعار بانك نه مفيد است نه مضر. جمله بي‌خاصيتي است كه هزينه بيهوده‌اي صرف آن مي‌شود. خوش‌رفتاري، خوش‌اخلاقي، خوشرويي و خدمات واقعي به مشتري، بهترين تبليغ است. اگر همه اينها را داشتيم، تبليغ و تكرارِ مكرر آن هم فايده‌اي ندارد. مشتري ماهيت ما را در عمل ديده است و براي ما تبليغ مي‌كند. و خدا نياورد روزي را كه مشتريان، براي يك بانك بدگويي كنند(
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     هر روز شاهد ابداع يا اختراع روشي جديد براي شناسايي مشتري توسط عامل دوم هستيم. با توجه به ضعف سامانه‌هاي سنتي براي شناسايي مطمئن مشتري و تاكيد سازمان‌هاي رسمي و انتظامي براي حفظ اسرار و اموال، [image: image2.png]——
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	چه تعداد پايانه فروش در ايران نياز داريم؟

     حذف خدمات قابل ارايه توسط پايانه‌هاي فروشگاهي (پوز) اثر مستقيم بر عرضه خدمات كارت‌هاي بانكي دارد. اين امر[image: image4.png]


 باعث شده تا امروزه از اين ابزار در سطح گسترده جهت ارايه خدمات مالي و بانكي در فروشگاه‌ها استفاده شود. بر اساس تخقيقات انجام شده توسط موسسه "تحقيقات بانكداري خرد" دلايل عمده استفاده از پايانه پوز در كشورهاي مختلف عبارت است از: 

1- تقاضاي عمومي براي انجام مبادلات بوسيله كارت‌هاي بانكي

2- رقابت بين فروشگاه‌ها

3- جايگزيني روش‌هاي سنتي با مكانيزه

4- تسهيل در امور حسابداري و مسايل مرتبط با آن 

5- تقاضا از جانب توريست‌ها

     پايانه‌ فروشگاهي در حكم يك واسطه و پردازشگر، قابليت رمز نگاري و رمز گشايي پيام‌هاي ارسالي و دريافتي را داشته و به صورت مستقل از صندوق فروشگاه نسبت به انجام تراكنش با مركز اقدام نموده و ريز تراكنش‌ها و وجوه منتقل شده را جهت تسويه حساب الكترونيكي در حافظه خود نگهداري مي‌نمايد. 
جدول 1
رابطه جمعيت و تعداد پوزهاي متناسب با آن در دنيا
رديف
نام كشور
تعداد
جمعيت
هزار نفر
سرانه به نفر
1
سنگاپور
802 26
467 4
166
2
هلند
966 194
039 28
143
3
ژاپن
670 242 1
455 127
102
4
بل‍ژيك
284 108
374 10
95
5
سوئيس
055 88
511 7
85
6
سوئد
655 123
011 9
72
7
كانادا
000 495
981 32
66
8
تركيه
000 050 1
112 70
66
9
انگلستان
020 920
542 60
65
10
ايتاليا
537 007 1
127 58
57
11
فرانسه
000 060 1
890 60
57
جمع / ميانگين
989 316 6
940 551
80

	
	     امنيت پايانه فوق به حدي قابل اطمينان است كه مي‌توان با خاطر آسوده آن را در فروشگاه نصب نمود تا متقاضيان با استفاده از آن خريد نمايند. طبق آمار اخذ شده از ژورنال سالانه "كميته سيستم پرداخت و تسويه حساب" تعداد پوزهاي يازده كشور منتخب پيشرفته جهان در سال 2004 و با ترتيب سرانه به قرار جدول 1 است.
چون مايل نيستيم كه هدف نهايي و كمال مطلوب خود را كشورهاي عقب مانده فرض نماييم، كشورهاي اروپايي را مد

جدول 2

تعداد پوزهاي ايران و كارت‌هاي بانكي تا
31 خرداد 85 
رديف
نام بانك
تعداد پوز
تعداد كارت
1
پارسيان
046 44
807 533 1
2
سامان
891 18
391 130
3
كشاورزي
534 10
799 383 1
4
صادرات
856 6
436 806 2
5
ملي
111 2
418 817 3
6
ملت
031 1
448 491
7
پست بانك
257
311 10
8
توسعه صادرات
140
101 11
9
اقتصاد نوين
115
064 136
10
تجارت
18
497 830 1
11
مسكن
9
858 151
12
سپه
0
000 500 2
13
رفاه
0
320 18
14
صنعت و معدن
0
0
15
كارآفرين
0
0
-
جمع
008 84
424 459 12
نظر قرار داديم. با توجه به جدول فوق مي‌توان استنباط نمود كه در كشورهاي مورد بحث بطور ميانگين به ازاي هر 80 نفر يك پوز اختصاص داده شده است. حال با عنايت به جمعيت كشور ايران كه حدود 68 ميليون نفر در نظر گرفته مي‌شود، آنگاه مي‌توان چنين نتيجه‌گيري نمود كه كشور ايران جهت همگام شدن با جهان به حدود 854 هزار پوز نياز دارد.
     تحليل فوق بر اساس جمعيت يك كشور بود. حال اگر تعداد شعب يك بانك را از كل شعب بانك‌هاي (15600) ايران در نظر بگيريم و با آن نسبت 854 هزار پوز را تقسيم كنيم، به هر شعبه يك بانك حدود 55 عدد پوز مي‌رسد. 

     با در نظر گرفتن درصد سهم منابع يك بانك به منابع كل بانك‌ها، يك درصد سهم يك بانك معادل 8540 پوز مي‌شود.
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	بنابراين اگر بانكي 20 درصد منابع بانكي را در اختيار داشته باشد، سهم او 170800 پوز مي‌شود.

     با در نظر گرفتن تعداد كارت‌هاي بانكي هر بانك و سهم بندي بر اين اساس، و با در نظر گرفتن ميانگين 11 كشور متنخب جهان كه به ازاي هر 173 عدد كارت يك پوز دارند، مي‌توان سهم هر بانك را معين نمود. مثلا بانك ملي اگر 3 ميليون كارت داشته باشد، بايد حدود 17 هزار پوز نصب نمايد. 

تعداد پوزهاي ايران در پايان ماه خرداد به شرح جدول 2 است. مطلب فوق برگزيده مختصري از يك گزارش از توليدات اداره كل سازمان و تشكيلات و روش‌هاي بانك ملت با كمي دست كاري مجاز بود(
راه راست:

1- از بين موارد فوق بديهي است كه تعداد كارت معيار بهتري براي تخصيص پوز است. اگر كارت نباشد به پوز هم نيازي نيست و با ازدياد كارت تقاضا هم زياد مي‌شود. بنابراين اگر تعداد كل كارت‌هاي ايران را در حال حاضر 14 ميليون فرض كنيم، در كل به حدود 81 هزار پوز نياز است. اگر تعداد كل كارت‌ها به دو برابر رسيد كه حدود 3 سال ديگر طول مي‌كشد، به حدود 243 هزار پوز نياز داريم. مشاهده مي‌شود كه معتدل‌ترين محك و معيار براي تخصيص پوز، تعداد كارت‌هاي صادر شده است كه متقاضي پوز مي‌باشند. اگر جمعيت كشور يك ميليارد باشد ولي 1 هزار كارت داشته باشند، آيا بايد به جمعيت كشور توجه نمود؟!
2- اگر 854 هزار پوز پيشنهادي قبل را بپذيريم، يا رشد كارت بسيار سريع‌تر از آنكه ما فكر مي‌كرديم شد، ساخت آن در داخل كشور بسيار منطقي جلوه مي‌كند. اصولا پوز قسمت حساس با فن‌آوري پيشرفته ندارد. اگر شركتي آنرا توليد كرد، سخت نگيريم و از توليد داخل حمايت نماييم.

3- با توجه به اينكه فرهنگ سازي به زبان خوش مدت زمان زيادي لازم دارد كه از 10 تا 30 سال، مدت معقولي است، نبايد با زمان‌هاي كوتاه مدت توجيهات اصولي خود را ارايه دهيم. پيشنهاد مي‌شود كه از راه‌هاي دستوري و فشار منطقي (مالي، كارمزد، قانون اصناف و بازرگاني) استفاده نماييم.

4- اگر چه آماري دقيق در دست نداريم، ولي كارشناسان حدس مي‌زنند كه حدود 75 درصد پوزهاي ايران راكد است يا با راندمان اندكي كار مي‌كند.  

5- بهترين راه براي پيش‌بيني آينده در ايران، تامين تقاضاي بازار است. تا اندازه‌اي كه مردم راضي شوند و استفاده نمايند، بايد پوز نصب كرد. البته از تغيير روش، قانون و مسايل حاشيه‌اي غافل نمانيم. عرضه روش‌هاي رقابتي مانند چاپ پول درشت، اينترنت و موبايل نيز تاثير زيادي در استقبال از پوز دارند(
اصلاح يك كار بد، نرم افزار آماده بخريم يا بنويسيم

     در جواب سرمقاله شماره قبل (اصلاح يك كار بد)، جناب آقاي ژان صياد مدير عامل محترم شركت سداد نظرات خود را  به مدير مسول ارسال فرمودند كه حيفمان آمد منتشر ننماييم. به دليل اينكه ايشان همفكر با طيفي از مديران هستند كه معتقدند در اكثرِ برنامه‌هاي کاربردي سازماني بزرگ، مي‌توان و بايد از نرم

	 افزار آماده خارجي استفاده كرد. ديگر اينكه شركت سداد (وابسته به بانك ملي) بزرگترين شركت در بين شركت‌هاي بانك‌هاي ايراني است كه امور فن‌آوري اطلاعات يك بانك را انجام مي‌دهند و تجربيات موفقي در اين زمينه داشته‌اند و اميدواريم كه بطور مستقل و از طريق مطبوعات اقدام به اطلاع رساني آن موارد بنمايند. ولي چون مطلب ايشان طولاني بود آنرا در يك مقاله مستقل آورديم. اما نظرات ايشان:

توليد يا خريد؟

     در هنگام تعيين استراتژي اتوماسيون فريندهاي کاري حياتي، گزينه "توليد يا خريد" يک تصميم کليدي است. اکثريت قاطع سازمان‌ها اثبات نموده‌اند که تصميم گيري در ارتباط با گزينه خريد در مقابل گزينه توليد، موفقيت و ارزش بالاتري را براي ايشان فراهم مي‌آورد. در ذيل 5 دليل برتري که سازمان‌ها مي‌بايد گزينه خريد را بجاي گزينه توليد دنبال نمايند ارايه شده است:

1- هزينه‌هاي قابل پيش بيني طراحي و توسعه 

     طراحي و توسعه يک برنامه کاربردي سازماني (Enterprise Application) کار کوچکي نيست خصوصا هنگامي‌که بحث تخمين هزينه‌هاي آن به ميان مي‌آيد. هنگام خريد يک نرم افزار کاربردي آماده (COTS)، پيشاپيش ويژگي‌ها، قابليت‌ها، و توانمندي‌هاي آن در يک محيط سازماني موجود ارزيابي مي‌گردد. پروژه‌هاي مرتبط با خريد نرم افزارهاي فوق داراي هزينه مشخص و شناخته شده‌اي مي‌باشند. اما چنانچه سيستمي‌را با استفاده ار منابع داخلي توليد مي‌کنيد، دامنه هزينه و زمان لازم براي توسعه آن بطور گسترده‌اي تغيير يافته و در نتيجه در موفقيت پروژه تاثير مي‌گذارد. 

     براساس گزارش گارتنر(Gartner)، برنامه‌هايي که به شکل بسته‌هاي نرم افزاري عرضه مي‌شوند، توجه بسياري از سازمان‌ها را بخود جلب نموده و اکنون گزينه با ارزشي براي انجام بسياري از فعاليت‌هاي سازماني محسوب مي‌شوند. در واقع، قوانين سازماني بگونه‌اي شکل گرفته‌اند که مانع از بحث در زمينه فرآيند توليد يا ساخت مي‌گردند، بنابراين خريد نرم افزار، تحت کليه شرايط، يک روند غالب است.
2- استقرار سريع

     موسسات اقتصادي بطور مستمر تغييرات سريع را تجربه مي‌کنند. شرکت‌ها با يکديگر ادغام شده، توسعه يافته و يا کوچک مي‌شوند و رقابت به بازار افزوده مي‌شود. طراحان برنامه‌هاي کاربردي اغلب اين عبارت را شنيده اند که " اگرچه اين نياز را در سال گذشته داشتيم اما آن چيزي نيست که امروز در کسب و کار خود به آن احتياج داريم." تغييرات سريع فناوري را نيز به اين مسئله بيافزاييد و در اين شرايط است که سازگاري و قابليت تطبيق سيستمهاي توليد شده درون سازماني به يک مشکل تبديل شده و اغلب مواقع پيش از تکميل منسوخ و مهجور مي‌گردند. در مقابل بسته‌هاي نرم افزاري محصولات آماده اي هستند که مي‌توانند در زمان نسبتا کوتاه براي محيط‌هاي منحصر
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	بفرد بومي‌سازي شوند. 

3- هزينه‌هاي نگهداشت و پشتيباني مشخص

     همزمان با توليد يک نرم افزار کاربردي سازماني، گروهي از افراد درون سازماني به شکل اختصاصي براي نگهداشت و به روز رساني سيستم مورد نياز مي‌باشند. در اين زمان مشکلاتي چون حفظ و يا توسعه مهارت‌ها همگام با تغييرات فناوري، عزيمت نيروهاي کليدي، و طرح‌هاي گذار تبديل به دغدغه‌هاي اصلي مي‌گردند. اما توليد کنندگان يا فروشندگان نرم افزارهاي تجاري که در امر طراحي و نگهداشت محصولات خود از تخصص برخوردارند بر روي منابع مورد نياز جهت پشتيباني و ارتقاي محصولات در کل چرخه‌ي دوام آن سرمايه گذاري مي‌نمايند. 

4- پايگاه دانش قوي
    توليد سيستم‌ها به شکل درون سازماني نيازمند شناسايي و طراحي مشخصات تفصيلي فرآيندهاي مرتبط سازماني است که اين امر مي‌تواند سبب تاخير شده و سرانجام ارزش سيستم را محدود نمايند. درحاليکه در مورد بسته‌هاي نرم افزاري، متخصصين صنايع مختلف با تجارب تخصصي چند ساله، و با بهره گيري از بهترين تجارب و الگوهاي عملي آن صنعت، اقدام به طراحي و توسعه نرم افزار مي‌نمايند. يک فروشنده يا توليد کننده نرم افزار، تجارب حاصل از پروژه‌هاي مشابه را به خدمت گرفته و مي‌تواند سيستمي‌را براي نمونه در 90 روز کاري مستقر نمايد و بازگشت سريع سرمايه را محقق سازد.

5- تمرکز بر روي هسته مرکزي کسب و کار 

     تمرکز، تمرکز و تمرکز، روند هزاره جديد، توجه به هسته مرکزي کسب و کار به منظور کاهش هزينه و افزايش ارزش‌هاست. توليد نرم افزارهاي کاربردي سازماني، پروژه‌اي قابل توجه و نيازمند منابع بسيار است درحاليکه خريد برنامه‌هاي آماده به شکل بسته نرم افزاري، علاوه بر حفظ تمرکز شما برروي فعاليت‌هاي مرکزي کسب و کار، بهره گيري از يک شريک با تجربه در صنعت توسعه نرم افزار را امکان پذير مي‌سازد.

معيارهاي توليد در مقابل خريد

     موسسه تحقيقاتي و مشاوره‌اي مشهور Gartner، که به بسياري از شرکت‌ها در زمينه بهره برداري از فناوري اطلاعات جهت موفقيت در کسب و کار کمک مي‌نمايد، چهار معيار اصلي که مي‌بايست در زمان تصميم گيري درمورد توليد يا خريد راه حل‌هاي نرم افزاري سازماني مد نظر قرار گيرند را به شرح زير شناسايي نموده است:
1- تمايز

     چگونه مي‌توان از منابع طراحي و توسعه موجود به نحو احسن استفاده نمود؟

     آيا سازماني با ده نفر نيروي طراح و توليد کننده نرم افزار مي‌تواند ايشان را بطور موثر براي توليد توانمندي‌هاي سيستم هسته مرکزي و يا سيستم‌هاي تجاري موجود بکار گمارد؟ براساس مطالعات Gartner، "تمرکز فعاليت‌هاي توليد سيستم در سازمان‌ها بايد برروي موارد سريع، کم خرج و نيز پروژه‌هايي باشد که نمي‌توان با هر قيمتي خريداري گردد."
2- ساختارها و جهت گيري‌هاي جديد

     برنامه‌هاي کاربردي چگونه با استفاده از فناوري و
فرصت‌هاي جديد استقرار مي‌يابند؟

	     موسسه Gartner به اين نکته توجه نموده که مجموعه مهارت‌هاي مورد نياز اکثر سازمان‌ها به سرعت با تکامل فناوري تغيير مي‌يابد. سازمان‌ها، خصوصا در بخش همگاني، لازم است به شکل واقع گرايانه توانايي خويش جهت توسعه و نگهداشت سطوح مهارتي مورد نياز به منظور همگامي‌با تغييرات فناوري را که مي‌تواند ارزش افزوده اي براي سازمان‌هاي ايشان باشد را، ارزيابي نمايند. 

     همزمان، سازمان‌ها بايد هزينه آموزش مجدد و گسترش و آرايش نيروهاي فني خود را به منظور نگهداشت سيستم‌هاي موجود و اجراي عمليات روزانه فناوري اطلاعات درنظر داشته باشند. همانگونه که Gartner بيان مي‌کند "... دوره‌ي روزهاي نشستن و کد نويسي ماجول‌هاي افزودني به سيستم‌هاي موجود در سال‌هاي آتي به تدريج سپري شده و مهارت‌هاي جديدي وارد کار مي‌شود."

     مطالعه اوليه گروه Standish گزارش مي‌نمايد در 52.7% هزينه پروژه‌ها، هزينه نهايي انجام پروژه برابر با 189% تخمين اوليه آنها مي‌باشد. اين امر بوضوح اثبات کننده آن چيزي است که اکثر شرکت‌هاي توليد کننده نرم افزارهاي تجاري و بسياري از کارکنان فعال در زمينه طراحي و توسعه نرم افزار در بخش همگاني يافته‌اند: تخمين زمان و هزينه‌هاي مرتبط با پروژه‌هاي عمده طراحي و توسعه نرم افزار در ابتداي پروژه امري بسيار مشکل است. حدود و وسعت پروژه‌ها همواره گرايش به تغيير افزاينده داشته، و فناوري نيز به شکل مجازي همواره در طول مدت طراحي و توليد نرم افزار در حال تغيير است.
3- مديريت فرصت‌ها

     با فرضِ در دسترس بودن تمامي‌گزينه‌ها در سال‌هاي آتي، سازمان‌ها براي پيگيري طرح‌هاي استراتژيک خود، پول و زمان خود را در چه مواردي مي‌بايست صرف کنند؟ . . . (
متاسفانه به دليل حجم كم ماهنامه مقداري از مطالب باقي مي​ماند كه خوانندگان عزيز مي​توانند به سايت ماهنامه www.raherast.org,com,ir  مراجعه فرمايند.
راه راست:

1- مجددا از آقاي صياد تشكر نموده و رشد شركت ايشان، همكاران و بانك ملي را خواستاريم.

2- نظراتي كه با استفاده از مجموعه گزارشات شرکت Entigo ارسال فرموده بودند، الحق كه جامع‌ترين و مختصرترين در نوع خود است.

3- ما نيز در بسياري از كاربردهاي بزرگ با نظر ايشان موافق هستيم. اما در مورد نرم افزار بانك‌داري متمركز با ايشان مخالف مي‌باشيم و هنوز معتقديم كه با توجه به مسايل بسيار، بايد در ايران توليد شود. البته توجه داشته باشيم كه سيستم‌هاي عامل و نرم‌افزارهاي بنيادي و بسياري ديگر از اين مقوله بركنار مي‌باشند.

4- در مورد سامانه تسهيلات و عقود اسلامي و اعتبارات كه ارزش آن بيش از ساير امور است، مي‌دانيم كه شركت خدمات انفورماتيك بعد از سالها تجربه مفيد در سيستم بانكي ايران، آنرا بطور كامل از اول نوشت و شنيده‌هاي ما از مديران بانك پارسيان حاكي از تصميم به نوشتن آن از ابتدا است.

5- براي پرهيز از طولاني شدن متن، سعي مي‌كنيم كه تجربه بانك پارسيان در استفاده از نرم افزار ماي‌سيس، بانك كشاورزي در استفاده از اف.ان.اس، بانك پست بانك در استفاده از تِمنوس را درشماره‌هاي آينده ذكر نماييم. مشكل ما در ايران اينست كه مديران ما با چراغ خاموش حركت مي‌كنند و به دلايل مختلف حاضر نيستند كه تجربيات و خيلي از اخبار ساده خود را منتشر نمايند. بنابراين نشريات تخصصي باريك بين را كه از ژورناليست‌هاي متخصص استفاده مي‌كنند به حريم خود راه نمي‌دهند و فقط به نشرياتي كه توزيع و تكثير خبرهاي فرمايشي مي‌كنند اجازه ورود مي‌دهند. با توجه به اين مشكلات، ما هرچه پيدا كرديم منتشر مي‌نماييم(
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	برنامه نويسي، سامانه‌هاي كاربردي، سامانه‌هاي خدماتي

     زماني برنامه نويسي براي خود برو بيايي داشت. دانشمند و محقق داشت و آخر كامپيوتر حساب مي‌شد. بحث "گو تو" (Go To) به مطبوعات كشيده مي‌شد و براي رعايت قواعدش جار و جنجال به پا مي‌كردند‌. سامانه‌هاي كاربردي بعد از آن آمدند و هزار جور علوم كمكي و رواني و غيره هم به همراه آوردند. امروزه بحث بر سر اينست كه اگر شركت‌ها تبديل به شركت‌هاي خدماتي همه منظوره نشوند و سامانه‌هاي خدماتي جامع ارايه ندهند؛ ورشكست مي‌گردند. بحث بر سر دانشمند و دكتر و مهندس سامانه و علوم خدماتي است.

     بسياري از مشاغل مختلف در جهان غرب فريفته استخدام دانشمنداني شده‌اند كه به تحقيق، مهندسي و مديريت درباره سامانه‌هاي خدماتي بپردازند و با ايجاد خدمات ابتكاري و نوين به خلق فرصت‌هاي جديد نايل شوند. همين سال قبل بود كه شركت گوگل در نشريات معتبر و سطح بالاي آكادميك آگهي استخدام دانشمند و نخبگان علمي را مي‌داد و شاهد هستيم كه در زمينه‌هاي مختلفي به ابداعات گوناگوني دست زده است.

     محققان، موسسات آموزشي و حرفه‌اي‌ها با علاقه زياد به دنبال دستيابي به قواعد و اصول حاكم بر سامانه‌هاي جامع خدماتي هستند. مثلا دانشگاه كاليفورنيا و بركلي اخيرا اقدام به ارايه مقطع ليسانس در سامانه‌هاي خدماتي (SSME,Service Sciences, Management and Engineering) نموده‌اند. دانشگاه ايالتي كاروليناي شمالي نيز برنامه‌هايي براي اضافه كردن واحدهاي درسي حول علوم خدماتي به رشته‌هاي مهندسي و علوم رايانه نموده است. ساير دانشگاه‌ها نيز به نوعي به فكر علوم خدماتي افتاده‌اند.
جدول 1
سه ديدگاه اندازه گيري كار
 
1800
1900
2000
نظريه كار
سامانه فيزيكي
سامانه اطلاعاتي
سامانه خدماتي
حامل‌ها و محمل‌ها
ماده و انرژي
اطلاعات
مردم، فن‌آوري، سازمان، اطلاعات
مثال
وزن، حجم، زمان
موتور جستجو، محاسبات
برون سپاري (زمان، هزينه، مهارت)
قوانين منطبق
فيزيكي
منطقي و رياضي
حقوقي، فرهنگي، توافقي
    سامانه‌ي خدماتي منظومه يا شبكه‌ايي متشكل از انسان‌ها (مشتري و خدمتگزار)، فن‌آوري و سازماندهي است. فعاليت‌هايي براي تبيين و تشكيل "خدمات جامع" به جاي ارايه فن‌آوري صرف انجام گرديده است. به عنوان مثال، در برون سپاري خدمات فن‌آوري اطلاعات هميشه پيمانكار از كم اطلاعي و ناشي بودن كارمندان كارفرما و پذيرفتن بار اضافي و صدمات ناشي از مشكلات ذكر شده شاكي بوده و ابراز نارضايتي مي‌كند. 
     هنوز استاندارد و روش‌هاي نمايه سازي و ترسيم دياگرام‌هاي لازم براي مدل سازي آن تكميل نشده و در حال پيدايش 


	مي‌باشند. نوعي از پيچيدگي كار مربوط به مدل سازي انسان‌ها ورفتارهايشان، دانش فردي، كنش و واكنش‌ها و انگيزه‌هاي محرك  است. پيچيدگي يك سامانه خدماتي مربوط به انسان‌ها، فن‌آوري و سازمان‌هايي است كه آنها را به هم پيوند داده است. از سازمان‌هاي كوچك مانند شركت‌هاي چند نفره گرفته تا موسسات، كارخانه‌ها، دولت‌ها، كشورها و اتحادهاي جهاني هر يك مصداقي از سامانه خدماتي با پيچيدگي خاص خود هستند.
     مدل سازي و اندازه‌گيري كار در سامانه‌هاي خدماتي، بزرگترين مشكل اقتصادهاي مبتني بر ارايه خدمت است. سه محيط و ديدگاه حاكم بر اندازه‌گيري كار وجود دارد. در شروع سه قرن گذشته، مدل سازي و اندازه گيري كار در هر سامانه ركن اصلي و نقطه تمركز مديران و انديشمندان بوده است. جدول 1 خلاصه‌اي از تقسيم بندي است.

     اقتصادهاي برتر جهاني و شركت‌هاي بزرگ ملي و چند مليتي در حال انتقال نيروي كار از حالت كشاورزي و صنعتي به خدماتي هستند. ميزان پيشرفت در هر حالت با تعداد شاغلان آن نسبت مستقيم دارد. حتي در مواردي كه توليد صنعتي با آلودگي محيط زيست همراه است، آن مورد را به كشورهاي عقب مانده و در حال پيشرفت (به كدام سو؟) منتقل مي‌كنند. جدول 2 آماري از هر يك از نسبت‌ها ارايه مي‌دهد:
جدول 2
نسبت كشورها در سه زمينه كاري
كشور
نيروي كار
% از جهان
كشاورزي
توليدي
خدماتي
% رشد خدمات
در 25 سال گذشته
چين
0/21
50
15
35
191
هند
0/17
60
17
23
28
آمريكا
8/4
3
27
70
21
اندونزي
9/3
45
16
39
35
برزيل
0/3
23
24
53
20
روسيه
5/2
12
23
65
38
ژاپن
4/2
5
25
70
40
نيجريه
2/2
70
10
20
30
بنگلادش
2/2
63
11
26
30
آلمان
4/1
3
33
64
44
     هنوز پيچيدگي كار و بهترين روش‌هاي اندازه گيري تبديل و تغيير كار و دانش را نمي‌دانيم. اين مشكل اگر چه وجود دارد اما باعث توقف نشده و به مرور زمان تكميل مي‌گردد. براي بهتر فهميدن مشكل كافي است به سامانه آموزشي به عنوان يك مجموعه، مراكز ارايه خدمات فن‌آوري اطلاعات و مراكز ارايه خدمات از طريق تلفن سازمان‌ها نگاهي بياندازيم. در تعامل با كارفرما هنوز مشكلات زيادي وجود دارد و درصد موفقيت بسيار پايين‌تر از حد قابل قبول است. 

     از دو دهه قبل در ايران، بانك‌ها و بعضي از مراكز دولتي و حتي نظامي اقدام به برون سپاري خدمات و پاره‌اي از فن‌آوري خود نمودند. در بعضي از سازمان‌ها مقدار برون سپاري شده كم و در مواردي زياد بود. اما روح حاكم بر همه آنها پيروي از موج خدماتي شدن نبود و هنوز بطور كامل درك نشده است(
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	خريد اقساط معوق و سوخت‌شده‌يِ كارت اعتباري

     وصول مطالبات سررسيد و معوق شده از مشكلات اعطاي[image: image5.jpg]


 اعتبار و مخصوصا كارت اعتباري است. هميشه تعدادي مشتري وجود دارند كه به علتي موجه يا نا موجه از پرداخت اقساط وام خويش خودداري مي‌كنند. بعضي از سامانه‌هاي اعتباري بعد از مدتي مثلا يك ماه كه از پرداخت يك قسط گذشت، آنرا به طور خودكار سررسيد گذشته محسوب كرده و عمليات مكانيزه را شروع مي‌نمايند و اگر مدتي ديگر از پرداخت يك قسط گذشت مثلا 5 ماه، آنرا معوق محسوب مي‌نمايند و تحويل اداره وصول و مطالبات معوق مي‌دهند.

     تاريخچه خريد كلي اقساط معوق در آمريكا به 1988 بر مي‌گردد. اولين فروش وسيع اقساط يا بدهي سوخت شده كارت اعتباري در سال 1989 واقع شد كه توسط "بانكِ‌آمريكا" (Bank of America) و در يك حراجي انجام گرديد. قبلا سازمان‌هاي شرخر به ازاي هر دلار يك‌و‌نيم تا دو سنت براي هر دلار پيشنهاد مي‌كردند. از آن زمان خريداران اقساط معوق دريافتند كه نوع كارت اعتباري آن از همه پر سودتر، قابل برآورد و قابل اتكاتر بوده و آسان‌تر مي‌توان آنها را وصول نمود. خريداران به صادر كنندگان كارت بين 30 تا 40 درصد آنچه را كه قبلا وصول مي‌نمودند پرداخت مي‌كنند. جدول 1 خلاصه‌اي از نرخ خريد را براي انواع معوقات بدست مي‌دهد.
جدول 1
ميزان پرداخت خريداران براي بدهي كارت اعتباري در 2005
عنوان
كمينه و بيشينه
سنت به ازاي هر دلار
ميانگين
سنت به ازاي هر دلار
سررسيد گذشته و معوق
90 روز
14 تا 20
8/17
120-180 روز
12 تا 18
4/14
سوخت شده
سرقت از بانك
01/0 تا 13
1/2
تازه معوق شده
2/8 تا 5/14
2/10
خريد دست اول
2/2 تا 12
5/3
خريد دست دوم
4/1 تا 5/7
8/2
خريد دست سوم
2/1 تا 5/6
1/2
خريد مفقودالاثرها
02/0 تا 5/1
11/0
     46 خريدار بزرگ ديون و اقساط معوق در سال 2005 ميلادي 128 ميليارد دلار از انواع سوخت شده آنرا خريداري كردند كه 70 درصد از كل را شامل مي‌شد. ديون ديگر شامل


	 قبوض، وام ماشين، وام‌هاي دولتي و درمان پزشكي مي‌گردد. مشتريان ديون كارت اعتباري 88 ميليارد دلار خريد داشتند كه 66 ميليارد دلار آن كه 75 درصد مي‌شود را مستقيم از صادر كنندگان خريداري نمودند. بقيه 25 درصد را از خريداران ديگر كه قبلا مواردي را خريداري نموده بودند، خريداري كردند. تمام موارد فروخته شده مربوط به بدهي سال 2005 نبودند. بعضي از آنها مواردي بودند كه يا صادر كننده نتوانسته بود وصول نمايد يا موسسات شرخر در وصول آنها ناتوان بودند.
جدول 2
پنچ شركت اول خريدار اقساط معوق در 2005
نام
بي واسطه 
ميليون دلار
كل
ميليون دلار
شرمن فايننشِل
9555
10500
ان.سي.او
9003
13600
بي. لاين
7018
8095
يوني‌فاند
6033
6350
اِِنكور كاپيتال
4800
4800
     مبلغي كه خريداران به صادر كنندگان پرداختند بطور ميانگين بالغ بر 85/4 سنت به ازاي هر دلار سوخت شده گرديد كه شامل سرقت از بانك هم مي‌شد. پنج خريدار اول ديون 55 درصد و 20 خريدار اول 97 درصد از كل را خريداري نمودند(
آمار كارت‌هاي بانكي در سه ماه اول 2006

     تراكنش‌هاي خريد ويزا و مستركارت در سه ماه اول سال 2006، بالغ بر 7 ميليارد عدد ‌شد كه 54 درصد آن مربوط به كارت‌هاي نقدي يا دبيت مي‌گرديد كه حدود 5/2 درصد بيش از سال قبل است. اما از نظر حجم خريد كارت‌هاي دبيت بالغ بر 35 درصد از كل شد كه بالغ بر 435 ميليارد دلار مي‌گرديد كه حدود 2 درصد بيش از سال قبل است. اما 75/3 ميليارد تراكنش خريد كارت‌هاي نقدي ويزا و مستركارت از 21/3 ميليارد تراكنش خريد كارت‌هاي اعتباري فروني گرفت.

     در انتهاي سه ماه اول سال 2006 از 860 ميليارد عدد كارت ويزا و مستركارت 33 درصد كارت دبيت بود كه حدود 3 درصد بيشتر از سال قبل بود. از 31 مارس 2004 تا 31 مارس 2006 كه يك سال مي‌شود، به كارت‌هاي اعتباري ويزا حدود 10 ميليون كارت و مستركارت يك ميليون عدد اضافه گرديد و در همين مدت به كارت‌هاي دبيت ويزا حدود 35 ميليون عدد و مستركارت 15 ميليون عدد اضافه گرديد.

     آمار سال‌هاي اخير نشان از رشد و استقبال بيشتر از كارت‌هاي دبيت نسبت به اعتباري دارد. جدول 1 آماري از كارت‌هاي معروف به دست مي‌دهد(


	  ماهنامه راه راست
	7
	شماره 32 –  تير 1385

	جدول 1
آمار كارت هاي ويزا و مستركارت
در سه ماه اول 2006
نوع
عنوان
مقدار
تغيير درصد
كارت‌
اعتباري
كارت (ميليون)
حساب (ميليون)
تراكنش (ميليون)
   خريد
   نقدي
 مبلغ (ميليارد دلار)
   خريد
   نقدي
سررسيدگذشته(ميليارددلار)
574
465
3260
3214
45
340
282
58
594
9 / 1 +
4 / 5 +
9 / 7 +
0 / 8 +
3 / 0 -
9 / 9 +
2 / 11 +
0 / 4 +
1 / 3 +
كارت‌
نقدي
يا دبيت
كارت(ميليون)
حساب(ميليون)
تراكنش(ميليون)
   خريد
   نقدي
مبلغ(ميليارد)
   خريد
   نقدي
289
232
4474
3450
725
224
152
72
1 / 21 +
9 / 22 +
4 / 17 +
6 / 19 +
4 / 7 +
6 / 18 +
0 / 21 +
9 / 13 +
مجموع

اعتباري 

و

نقدي
كارت (ميليون)
حساب (ميليون)
تراكنش (ميليون)
   خريد
   نقدي
مبلغ (ميليارد)
   خريد
   نقدي
860
697
7734
6965
770
564
435
129
6 / 7 +
7 / 10 +
2 / 13 +
0 / 14 +
9 / 6 +
2 / 13 +
4 / 14 +
2 / 9 +

	شناسايي دوگانه با اثر پارازيت روي نوار مغناطيسي


مقدمه:

     وقتي كه اطلاعات شخصيِ مشتري توسط دستگاه روي كارت مغناطيسي نوشته مي‌شود، مقداري نويز يا پارازيت نيز بر روي نوار ضبط مي‌گردد كه مانند اثر انگشت در تمام دنيا نظير نداشته و يكتا مي‌باشد. 
     در استفاده از روش "چيزي كه داريد" بايد مطمئن شويد كه شي شما قابل كپي شدن نيست. كارت هوشمند قابل كپي شدن نيست اما كارت مغناطيسي چطور؟

متن:

[image: image6.jpg]


     هر روز شاهد ابداع يا اختراع روشي جديد براي شناسايي مشتري توسط عامل دوم هستيم. با توجه به ضعف سامانه‌هاي[image: image7.jpg]


 سنتي براي شناسايي مطمئن مشتري و تاكيد سازمان‌هاي رسمي و انتظامي براي حفظ اسرار و اموال، موسسات مالي به دنبال انواع روش‌ها و ابتكارات مي‌روند. مدتي است كه شركت مگ‌تِك (MAGTEK) محصولي به نام مگنِ‌پرينت (MAGNEPRINT) ابداع كرده است كه نويز يا پارازيت ضبط شده روي نوار مغناطيسي را كه مانند اثر انگشت بوده و براي تمام كارت‌هاي دنيا متفاوت است، مي‌خواند. سايت شركت در آدرس www.magtek.com است.
     در دهه 1990 محققان دانشگاهي به روشي دست يافتند كه قادر بود نويز ضبط شده روي نوار مغناطيسي كارت را مانند اثر انگشت و با دقت زياد بخواند و يك رشته عددي يكتا از روي آن توليد كند. رشته توليد شده به ازاي هر كارت متفاوت و در تمام دنيا منحصر به فرد است. شركت مگ‌تك حدود 30 سال است كه دستگاه خواننده كارت توليد مي‌نمايد. وقتي به بيش از يك ميليارد دلار برداشت پول خلاف در دنيا فكر مي كنيم، اعمال روش‌هاي دوگانه ترغيب مي‌شوند. 
     دو محصول براي اين كار وجود دارد. يكي در دستگاه پوز نصب شده و نويز ضبط شده را مي‌خواند. ديگري براي كاربردهاي خانگي است و به صورت يك توكن يا دستگاه
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	كوچك به درگاه يو.اس.بي متصل مي‌شود. وقتي كه كاربر يا مشتري به سامانه بانكي خود وصل مي‌شود، فرمان خواندن كارت به مشتري داده شده و با كشيده شدن كارت در توكن، اطلاعات يا رشته عددي توليد شده به مركز فرستاده مي‌شود. بقيه ماجرا قابل حدس زدن است. 
     خاصيت اصلي اثر نويز، غير قابل تكثير نمودن كارت اوليه است. به عبارت ديگر حتي اگر از روي يك كارت و با همان دستگاه اوليه، كارت ديگري را توليد كنيم، اثر نويز كارت دوم به هيچ وجه مانند اولي نخواهد شد. از اين روش براي امن كردن تراكنش‌هاي مهم نيز مي‌توان بهره برد. دستگاه خانگي خواننده كارت حدود 10 دلار قيمت دارد(
ميزان خلاف در كارت‌هاي اعتباري آمريكا

     مقدار اختلاس و برداشت غير مجاز در سال 2005 از كارت‌هاي اعتباري آمريكا كه بطور معمول شامل صادر كنندگان امريكن اكسپرس، ديسكاور، ويزا و مستركارت مي‌شود، به بالاترين حد خود در تمام دوران حيات 1140 ميليون دلار رسيد. سال قبل از آن 834 ميليون دلار بود. مقادير كارت‌هاي دبيت كه با رمز و امضا هستند و مواردي كه به گردن فروشندگان مي‌افتد، در اين آمارها تجميع نشده است.
     بالا رفتن مقدار خلافكاري متناسب با بالا رفتن تعداد كارت‌هاي صادر شده و ميزان برداشت از كارت است كه نشانگر رشد بازار مصرف مي‌باشد. بنابراين نبايد زياد نگران شد. نشانگرهاي اصلي هميشه نسبت خلاف به ميزان مصرف هستند. اما با اين ديدگاه هم صادر كنندگان كارت اعتباري در سال 2005 مقدار 25 / 6 سنت به ازاي هر 100 دلار از كل مصرف كه شامل خريد و دريافت نقدي مي‌شود از دست دادند. در حالي كه در سال قبل از آن مقدار 94 / 4 سنت به ازاي هر 100 دلار از دست داده بودند. در سال 1992 مقدار خلاف به بيشتر از 15 سنت در هر 100 دلار بالغ گرديد.


	     در سال قبل تلاش‌هاي زيادي براي جلوگيري از خلاف‌كاري صورت گرفت كه تاثير محسوسي در پايين نگه داشتن خلاف داشت. اما رقابت بين صادر كنندگان براي جذب مشتري بيشتر، باعث شد كه تراكنش‌هاي مشكوك را با ديده اغماض بنگرند. همين موضوع منجر به پذيرش تراكنش‌هاي خلاف بسياري گرديد كه نتيجه آن بالا رفتن مقدار خلاف‌كاري در سال 2005 بود.

     از خلاف كاري نبايد ترسيد. به خاطر چند بي‌نماز كه در مسجد را نمي‌بندند. ضرر و زيان ناشي از خلاف‌كاري، همراه و همزاد تجارت است و آنرا تا وقتي كه از حدي قابل تحمل عبور نكرده است بايد پذيرفت. ميزان قابل تحمل در كارت اعتباري كمتر از 7 سنت در هر 100 دلار در كشور آمريكا است. بيشتر از اين ميزان ضرر، مديريت اين محصول را دچار مخاطره جدي مي‌نمايد. نرخ ضرر در ايران چقدر بايد باشد كه اين رشته سود آوري خود را حفظ كند؟ تا كنون كه مقدار آن در حد صفر بوده است. 
     صادر كنندگان هميشه دو ماهيت براي مقايسه و سبك سنگين كردن دارند. يكي مقدار سخت گيري در مسايل امنيتي و ديگري مقدار راحتي مشتري در استفاده از خدمات آنان است. از نگاه صادر كنندگان آمريكايي، راحتي مشتري هميشه در اولويت است و تا وقتي كه ميزان ضررِ ناشي از سهل انگاري امنيتي به حد خطرناك آن نرسيده باشد؛ راحتي مشتري را فدا نمي‌نمايند(
نحوه عضويت ماهنامه

     براي عضويت در اين ماهنامه، لازم نيست كه از ابتدا هزينه مربوط را پرداخت نماييد. با توجه به غير انتفاعی بودن ماهنامه، پرداخت هزينه عضويت آن به صورت اختياری و در صورت رضايت خوانندگان محترم می‌باشد.  ارسال نشريه به علت عدم پرداخت هزينه عضويت، هيچگاه قطع نمی‌گردد. 

بنابراين عضويت و پرداخت هزينه عضويت، دو موضوع جدا از هم هستند:

1- عضويت و ارسال ماهنامه: شما بدون پرداخت هزينه اوليه مي‌توانيد عضو شويد و ماهنامه براي شما ارسال مي‌گردد. براي اين كار:

1- آدرس پستی دقيق، 2- کدپستی ده رقمی، 3- نام کامل و 4- يک شماره تلفن برای تماس را به آدرس پست الکترونيکی ماهنامه ارسال فرماييد يا به شماره تلفن 22300169 021 پيام بگذاريد. از اولين شماره‌اي كه چاپ شود براي شما ارسال مي‌گردد. از تغيير آدرس خود ما را مطلع فرماييد.

2- پرداخت هزينه عضويت: هزينه عضويت سالانه مبلغ 24هزار ريال است.

     روش اول، بصورت دستي و مراجعه به شعبه: لطفا وجه مورد نظر خود را به حساب:

جام شماره 42/117826 (يا 11782642) به نام "راه راست" در بانك ملت واريز نموده و حتما نام واريز كننده را از متصدي مربوطه بخواهيد كه در رايانه ثبت نمايد. توجه فرماييد كه نام شما همان نامي باشد كه نشريه به آن نام ارسال مي‌گردد. در اين صورت احتياجي به ارسال فيش و فكس آن نخواهد بود و مبلغ مربوطه به اعتبار آن نام اضافه مي‌شود. هزينه دريافت شده از زمان دريافت محاسبه مي‌گردد. براي شماره‌هاي قبلي در قسمت "بابت"، نام كامل مشترك و قبل از آن، كلمه بدهكاري ذكر شود. در صورت بروز خطا و اوامر ديگر، مي‌توانيد مشخصات خود را براي ارسال ماهنامه روي فيش مربوطه نوشته و براي ماهنامه به شماره: 22300169 021 فاكس فرماييد.
     روش دوم، بصورت اينترنتي: لطفا به سايت ماهنامه www.raherast.com و قسمت نحوه عضويت ماهنامه مراجعه فرماييد(
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