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وحید والی:

ارزش کارآفرینی 
را نمی شود با عدد 
و رقم مقایسه کرد

رامبد حیدریان:

صنعتی که تحول 
دیجیتال در آن دیده 
نشود، امکان بقا ندارد

مجید حسامی:

BNPL؛ انقلاب بعدی 
در حوزه پرداخت 
خواهد بود

مهدی عبادی: 

پرداخت یاری تنها 
یک چالش دارد و آن 
رگولاتوری است

امیر حق رنجبر:

رسالت لندو؛ ارائه 
وام های خرد آنلاین 
با فرایندی ساده

عبــور از 
چــهــار
 صنعت

محمد فرجود بعد از حضور در 
حوزه های سرمایه گذاری، اپراتور و 
مخابرات و زیرساخت های شهری 
اکنون مسئولیتی جدید در صنعت 
بانکی را بر عهده گرفته است

پرونده ای درباره وضعیت 
BNPL در کشور و چالش هایی 

که این حوزه با آن روبه روست

آمیخته با ریسک

در میزگردی، راه اندازی سامانه 
سوئیچ بیمه مرکزی بررسی شد

انحصار نهاد ناظر
 یا خلئی قانونی؟

آیا عصر پول نقد 
به سر آمده  است؟

مسئله پول
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فناوری های مالی کشور
روزهای پرتلاطم بیمه
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سوئیچ بیمه؛ انحصار نهاد ناظر یا خلئی قانونی؟

38
   گزارش تصویری عصر تراکنش 

از اولین عصرانه راه کار
هم نشینی رقبا
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     نگاهی به استراتژی ها و چالش های بازیگران اکوسیستم 

استارتاپی کشور برای ورود به بازار سرمایه
در جست وجوی هوایی تازه
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تراکنش از ورود استارتاپ ها به بازار سرمایه می گوید
فرصتی برای بلوغ
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   محمد فرجود بعد از حوزه های سرمایه گذاری، مخابرات و 

زیرساخت های شهری ، مسئولیتی جدید در صنعت بانکی دارد
عبور از چهار صنعت
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     روایتی از زندگی شخصی 

و حرفه ای وحید والی
در پی خلق ارزش
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   گفت وگو با دو فعال حوزه BNPL درباره چالش ها و 

چشم انداز این حوزه در کشور 
BNPL؛ روندی برای زندگی روزمره

به نام خدا
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گفت وگو با حمید علی محمدی 
مدیرعامل شرکت تکنوتجارت 
که می خواهند به یکی از بازیگران 
اصلی اکوسیستم نوآوری
 کشور تبدیل شوند

فصل جدید

در گفت وگو با علیرضا جاوید 
بنیان گذار اول پرداخت درباره 
فعالیت این شرکت مطرح شد

حرکت بر لبه تیغ 
پرداخت های 
بین المللی
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   در میزگردی با حضور فعالان 

حوزه BNPL در کشور مطرح شد
BNPL در ایران؛  آمیخته با ریسک

83 
     BNPL هنوز چرخه بلوغ اعتباری 

را پشت سر نگذاشته است
رگولاتوری اجتناب ناپذیر

84
   »الان بخر، بعداً پرداخت کن« بدون حضور شبکه 

پرداخت الکترونیکی در کشور موفق نخواهد بود
نقش پررنگ شبکه پرداخت

86
   میلیونرهای کریپتو در حال سرمایه گذاری روی ساخت 

شهرهایی در آمریکای مرکزی هستند
شهرهای ساخته شده با کریپتو
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     فناوری دیجیتال می خواهد رابطه ما با پول و توانایی 

مدیریت اقتصاد در برخی کشورها را تغییر دهد
پول وارد دوران رقابتی جدیدی خواهد شد

96
   واحدهای پولی بانک مرکزی در حال فراگیر شدن هستند 

و می توانند جابه جایی پول در جهان را تغییر دهند
CBDCها  جهانی می شوند
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   نگاهی به هشت اپلیکیشن  مقایسه 

و فروش آنلاین بیمه در کشور 
بیمه گری  با یک کلیک

108
     معرفی پایانه پرداخت الکترونیک هوشمند

 TECHNO A920Pro شرکت توسن تکنو
در پی بهبود فرایندهای کسب وکاری

110
   معرفی مدیران عامل 16 کارگزاری برتر کشور 

از نظر ارزش کل معاملات آنها
مردان بازار سرمایه
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ماهنامه اختصاصی

فناور ی های مالی ایران

احتمالاً در جریان باشید که مجموعه رسانه هایی که با عنوان »راه پرداخت« 
منتشــر می شــدند، از هفته های گذشــته زیرمجموعه »راه کار« فعالیت 
می کنند. راه کار یک رسانه جدید نیست؛ بلکه کارخانه رسانه است. ما در 
راه کار تلاش می کنیم به نیازی پاسخ دهیم که تا حد زیادی ناشناخته مانده 
و پیچیدگی های پاسخ به آن مانع ورود بسیاری به این حوزه شده است. حالا ما به پشتوانه 
موفقیت هایی که در راه پرداخت، عصر تراکنش، کارنگ، رمزارز، بیمه دیجیتال و انتشارات راه 
پرداخت کسب کرده ایم، می خواهیم پلتفرمی بسازیم که به جای تولید محتوا، کسب وکارهای 

رسانه ای بسازد که با استانداردهای بالا محتوا تولید کنند.
راه کار یک کمپانی تولید رسانه و محتوای کسب وکاری است که مخاطبان آن فعالان حوزه های 
فناوری و نوآوری هستند. به طور خاص تمرکز راه کار بر حوزه های مالی و کسب وکارهای مرتبط 
با آنهاست. راه کار بستر انتشار خبرها و نظرها، دیدگاه ها، تحقیقات بازار، دیتاهای قابل اتکا و 
خلق فرصت های شبکه سازی برای فعالان عرصه های اقتصاد نوآوری ایران است. راه کار تلاش 
می کند از طریق دسترسی پیوسته به محتواهای مفید و به روز، به مدیران و رهبران کسب وکارها 
کمک کند که به صورت پیوسته استراتژی های کسب وکاری خود را بازبینی کنند و برای جهان 
در حال تغییر آماده باشند. در این راه ما بر حوزه های خاصی از اقتصاد نوآوری تمرکز کرده ایم؛ 
پول و بانکداری، تأمین مالی، حسابداری، مدیریت سرمایه، بیمه دیجیتال و شهر هوشمند.

با بررســی پیوســته، حوزه های تحت پوشــش راه کار در حــال افزایش اســت و بــرای هر حوزه 
رسانه های اختصاصی آن حوزه طراحی می شود. راه کار پلتفرمی برای حرفه ای هاست و کمک 
می کند در جریان بهترین ایده ها و به روزترین تحقیقات قرار گیرند و به شبکه رهبران توانمند 

دسترسی داشته باشند.
راه کار با راه پرداخت شروع شد. با عصر تراکنش ادامه یافت و با کارنگ و رمزارز جان گرفت. 
انتشارات راه پرداخت حلقه تکمیلی این زنجیره بود. همین چند وقت پیش رسانه های »بیمه 
دیجیتال« و »کتاب راه کار« به این زنجیره اضافه شد و »عصرانه های راه کار« کلید خورد. در 
ادامه در حوزه های لندتک، پرداخت، ولث تک، بانکداری، گردشگری و سلامت نیز رسانه هایی 

راه اندازی می شود.
راه کار با حضور روزنامه نگاران تخصصی به دنبال ایجاد فرهنگی در فضای رسانه ای است که 
تمرکزش بر ارزش آفرینی و ارزش آفرینان است. کانال های رسانه های راه کار، از رسانه های چاپی 
گرفته تا انواع بسترهای دیجیتال را شامل می شود. تمرکز ما بیشتر از اینکه بر کانال باشد، بر 
رسانه است. تلاش می کنیم در حوزه های تخصصی رسانه بسازیم و از طریق تعامل اثربخش 

این رسانه ها با هم زمینه افزایش تأثیرگذاری را فراهم کنیم.

  چرا فکر می کنیم باید رسانه های تخصصی بسازیم؟

رســانه ها یکی از ســتون های مهم جوامع امروز هســتند. به طور کلی سه نوع رســانه داریم؛ 
دولتی، عمومی و خصوصی. رسانه و رسانه نگار مرز روشنی ندارند و گاهی اوقات رسانه نگار 
را معادل رسانه در نظر می گیرند. شبکه های اجتماعی و توسعه اینترنت و وب، زمینه ظهور 
رســانه نگارهایی را ایجاد کرده که در بیشــتر موارد افراد غیرحرفه ای و غیردقیق هستند. کار 
رسانه فعالیت در قالب یک سازمان مشخص، با اهداف روشن، برنامه ریزی و سازمان دهی و 

کمک گرفتن از تیمی حرفه ای است.
در شرایط فعلی رسانه های دولتی و عمومی در کشور ضعیف عمل می کنند و بدنه رسانه های 
خصوصی کشور بسیار ضعیف شده است. رســانه های تخصصی بخش خصوصی این 
فرصت را دارند کــه بتوانند بــه دور از برخــی حاشــیه ها روی اصل فعالیت رســانه ای تمرکز 
کنند. رسانه های ضعیف داخلی و رسانه های فارسی زبان خارج از ایران پاشنه آشیل فضای 
رسانه ای فعلی ایران هستند. در این راه باید توجه کرد که رسانه مرز روشنی با روابط عمومی، 
بازاریابــی و تبلیغات دارد. آنچه رســانه را از غیررســانه متمایز می کند، آرشــیو و دسترســی 
به محتواهای رســانه در طول زمان اســت. از طریق رســانه می توان در جریان روندهای یک 
موضوع، فرد، کســب وکار، ســوژه یا هر چیز قابل پیگیری در طول زمان قرار گرفت. رسانه ها 
بروز و ظهورهای متفاوتی دارند. در حال حاضر شبکه های اجتماعی به گونه ای فضا را تغییر 

داده اند کــه برخی هــا، اکانت هــای فعال در شــبکه های 
اجتماعی را با رسانه اشتباه می گیرند. یکی از مهم ترین 
مشکلات اکانت های فعال در شبکه های اجتماعی نبود 
دسترسی مناسب به آرشیو است. رسانه ها در وب باید 
قابلیت هایی از جمله جست وجو، لینک دهی به مطالب 
مرتبط، قابلیت کامنت و پاسخ دادن، قابلیت جست وجو 
از طریق تگ ها و دسته بندی ها و در نهایت مواردی مانند 
پیشنهاد مطالب مرتبط و استفاده از هوش مصنوعی 
برای تشــخیص رفتار مخاطب داشته باشــند. در حال 
حاضر به جز وب ســایت های خود رســانه ها، بسترهای 
متفاوتی برای بروز و ظهــور وجود دارد که برخــی از آنها 
در ایران به این شــرح هســتند: جار، مگ ایران، فیدیبو، 
طاقچه، یوتیوب، آپارات، اینستاگرام، تلگرام، لینکدین، 

توییتر و... .
بــا وجــود بــروز و ظهــور رســانه ها در کانال هــای متعدد، 
وب ســایت هــر رســانه مهم تریــن مرجــع و منبــع بــرای 
دسترسی به محتوای یک رسانه است. کانال چاپ هیچ 
اولویتی نسبت به وب ندارد، ولی کانال چاپ ویژگی های 
متمایزی به رسانه ها می دهد و نظم در انتشار در مدیوم 
چاپ به آســانی قابل اندازه گیری اســت. چاپ، رسانه را 
مجبور می کند بسته بندی مطالب و محتواها را با دقت 
و انرژی بیشــتری انجام دهد. مدیوم چاپ بر خلاف نظر 
برخی، نمرده است و فقط شیوه استفاده از آن نسبت به 

گذشته تغییر کرده است.
یکی از مهم ترین ویژگی های رســانه های چاپی داشــتن 

عنصر متمایزکننده ای به نام جلد است.
جلد در رسانه های چاپی نقش مهمی دارد، در حالی که 
در هیچ کانال دیگری مشابه آن وجود ندارد. همین امروز 
هم جلدهای رسانه های مطرح دنیا در کانال های گوناگون 
دیده می شود، در صورتی که ممکن است محتوای آنها 
به آن اندازه دیده نشود. تجربه کاربری رسانه های چاپی 
تجربه متمایزی است. در دنیای امروز به جز رسانه های 
چاپی هیچ رســانه ای نداریم کــه بدون مصرف پیوســته 

انرژی قابل استفاده باشد.
قاعدتــاً هنــوز در ابتــدای راه هســتیم و بــا اینکــه تــلاش 
می کنیم حرفه ای رفتار کنیم، اما ممکن است در بسیاری 
موارد خطا کنیم. به خودمان اجازه می دهیم خطا کنیم، 
ولی هرگز بر تکرار خطا اصرار نمی کنیم. امیدواریم در این 
راه جدیدی که انتخاب کرده ایم، مانند همیشه همراهی 

شما را داشته باشیم 

فلسفه »راه کار« چیست؟

رضا قربانی
سردبیر
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یادداشت

 مرداد 1401
سال ششم

شماره شصتم

صنعت بیمه ما میانه خوبی با فناوری 
ندارد. ما مصرف کننــدگان هنوز هم 
نتوانســته ایم طعــم شــیرین بیمــه 
دیجیتال را به طور کامل حس کنیم. 
اگر بانک، بورس و بیمه را سه ضلع خدمات مالی بدانیم، 
طی دهــه گذشــته بازیگــران دو ضلــع بانک و بــورس تا 
حدودی خود را با آنچه در دنیای فناوری می گذرد، تطبیق 
داده اند؛ اگر هم در اســتفاده از فنــاوری در این خدمات 
هنوز به پای بزرگان دنیا نرســیده اند، حداقل تلاشی در 
این زمینه اتفاق افتاده است، اما در ضلع بیمه فاصله با 
آنچه در دنیای فناوری رخ داده، بسیار زیاد است. گویی 
هنوز نیاز به اســتفاده از فناوری به اندازه کافی در میان 
بازیگران بیمه کشــور درک نشــده اســت. کافی اســت 
نگاهی به سایت شرکت های بیمه بیندازید تا عمق این 

عقب ماندگی را درک کنید.
تقریبــاً همــه مــا هــر روز از خدمــات بانــک و پرداخــت 
استفاده می کنیم و احتمالاً ماهانه حداقل یکی، دو بار 
از خدمات شرکت های بورسی. حال تصور کنید اگر در 
استفاده از این خدمات نتوانیم از ابتدایی ترین امکاناتی 
که فنــاوری در اختیارمــان می گــذارد، بهره مند شــویم؛ 
چقدر تجربه ناخوشایندی خواهیم داشت. همین حالا 
در ضلع سوم خدمات مالی چنین تجربه ای داریم، فقط 
شــانس آورده ایم که هر روز مجبور نیستیم از خدمات 

بیمه استفاده کنیم.
در حالــی که چند شــرکت نوپــا بــا اســتفاده حداقلی از 
فناوری توانسته اند تا حدودی این تجربه ناخوشایند را 
بهبود بخشــند، هنوز فناوری نتوانسته در شرکت های 
بیمه ای کشــور نفوذ کند. در حالی کــه در دنیا صحبت 
از تلماتیــک، هــوش مصنوعــی، یادگیــری ماشــین و 
اتوماســیون و در نهایــت تجربــه اومنی چنــل در بیمــه 
اســت، ما اندر خم فروش آنلاین بیمه مانده ایم و هنوز 

این بخش هم به ثبات و بلوغ لازم نرسیده است.
در حالی که سرمایه گذاری در شــرکت های اینشورتک 
طی ســال گذشــته میلادی دوبرابر دوره قبلی آن شده، 
دغدغه شرکت های اینشورتک ما در حد ابتدایی ترین 
دغدغه هاست؛ اینجا بیشترین انرژی صرف به کارگیری 
فناوری های جدید نمی شــود، بلکه بیش از همه صرف 
حل مسائل ابتدایی در تعامل با رگولاتور و شرکت های 
بیمه می شــود. طی این ســال ها بزرگ ترین نــوآوری در 
صنعت بیمه ما محــدود به فروش آنلاین بیمه شــده و 

نتوانسته ایم گامی به جلو برداریم.
تا زمانی که شــرکت های بیمه ای کشــور نسبت به نبود 
فنــاوری در بیمه احســاس خطــر نکننــد و تــا زمانی که 
رقیبی، محرکی برای تکان دادن بازیگران صنعت ایجاد 

نکند، استفاده از فناوری در بیمه راه به جایی نمی برد.

صنعت بیمه ما صنعت بزرگی نیست. طبق خوداظهاری 
شرکت های بیمه، در سال 1400 کل مبلغ حق بیمه تولیدی 
و خسارت پرداختی به ترتیب 11۵ و 6۵ هزار میلیارد تومان 
بــود. عددها نشــان می دهند که در مقایســه بــا دو ضلع 
دیگــر خدمات مالــی، ما دربــاره صنعــت بزرگی صحبت 
نمی کنیم. آمار جالب تری در این گزارش نشان می دهد در 
سال گذشته بیش از یک سوم پرتفوی حق بیمه تولیدی به 
بیمه شخص ثالث اختصاص داشته است. اگر سهم تنها 
2.۵درصدی این رشته بیمه از مجموع خسارات پرداختی 
را هم ببینیم، نتیجه می گیریم سود خوبی برای شرکت های 
بیمه ای کشور در فروش بیمه شخص ثالث خوابیده است.

پیش بینی ای از اینکه با غیراجباری شــدن بیمه شــخص 
ثالــث چقــدر از درآمد شــرکت های بیمــه نابود می شــود، 
نداریــم، اما قطعاً گره خــوردن وضعیــت صورت های مالی 
شرکت های بیمه ای ما تنها به یک رشته از بیمه، نشان از 
کم کاری بازیگران این صنعت در بزرگ کردن آن دارد. سؤال 
اینجاســت که خــواب آرام صنعــت بیمه ما را چــه عاملی 

می تواند برهم زند؟
بزرگ ترین محــرک برای تحــول در یک صنعــت، محرکی 
اســت که توان تغییر در صورت های مالی شــرکت های آن 
صنعت را داشــته باشــد؛ تا زمانی که حیات شــرکت های 
بیمــه در نتیجــه بیمه هــای اجبــاری مانند شــخص ثالث 
تضمین شده باشد و خطری سوددهی آنها را تهدید نکند، 
نمی توانیم امیدی به تغییر پرشتاب در این صنعت داشته 
باشیم. ما مصرف کنندگان در معدود مواردی که به نحوی 
با شــرکت های بیمه ارتبــاط برقــرار می کنیم، هنــوز هم در 
پیچیدگی موجود سرگردانیم. چندان تنوعی در خدمات 
نمی بینیم، اما شرکت های بیمه ای هنوز نتوانسته اند برای 
مشتریان شان تجربه خریدی با کمترین پیچیدگی ایجاد 
کنند. حتــی در زمان خرید بیمه شــخص ثالــث به عنوان 
بیمــه ای پرکاربــرد، تفاوتــی میــان خدمــات شــرکت های 
گوناگــون بیمــه ای نمی بینیــم و گاهی تنهــا بر اســاس نام 
آشنای شرکت یا قیمت بیمه اقدام به خرید آن می کنیم. 
بنابراین اگر هم تلاشــی برای متمایز بودن در شرکت های 
بیمه ای شده باشــد، در عمل و در ســمت خریدار مزیتی 

احساس نمی شود.
گره نخوردن حیات و ممات صنعت بیمه به نوآوری سبب 
شــده ما با صنعتی به شــدت بی تحرک مواجه باشیم. در 
روزگاری که نــوآوری با فناوری عجین شــده، احتمــالاً باید 
انتظــار داشــته باشــیم گــره بی تحرکــی صنعت بیمــه در 
کشورمان و تحول در صورت های مالی آن را فناوری باز کند. 
تا امروز که شرکت های نوپا -که به عنوان اینشورتک ها آنها 
را می شناسیم- کاری نتوانسته اند از پیش ببرند. آیا باید 
انتظار داشته باشیم شرکت های فناورانه خارج از صنعت 

بیمه محرک نوآوری در بیمه ما باشند؟ 

اینشورتک ها نتوانسته اند محرک تحولی بزرگ در بیمه باشند
 شاید محرک از جایی بیرون از صنعت وارد خواهد شد

تحول بیمه از درون یا برون؟

مینا والی
مدیرمسئول
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در بخش گزارش های این شماره ماهنامه عصر 
تراکنش به روال همیشه مروری بر مهم ترین 
اتفاقات اخیر صنعت فناوری های مالی کشور 
داشتیم. علاوه بر انتصاب های جدیدی که هر 
ماه در این صنعت شــاهدش هستیم، صنعت 
بیمه در این مدت روزهای پرتلاطمی را تجربه 
کرد. راه اندازی سامانه سوئیچ بیمه مرکزی با 
واکنش صریح فعالان اکوسیستم نوآوری بیمه 
همراه شد؛ تا جایی که در نهایت پای دولت به 
میان آمد و کارگروه اقتصاد دیجیتال در نامه ای 
به بیمه مرکزی خواســتار توقف فعالیت 
سامانه آمیتیس شــد. در میزگردی 
با حضور اســتارتاپ های بیمه و 
رئیس مرکز فناوری اطلاعات بیمه 
مرکزی، پروژه آمیتیس را بررســی 
کردیم. همچنین در ایــن بخش گزارش 
تصویری اولین عصرانه راه کار را مشــاهده 
می کنید. در اولین عصرانه راه کار، از کارخانه 
نوآوری رسانه راه کار رونمایی شد. راه کار قرار 
است اولین کارخانه تولید رسانه های تخصصی 
در ایران باشد که بر حسب نیاز و خواسته های 
کسب وکارهای بزرگ صنایع مختلف، رسانه ای 
حرفه ای برای آن حــوزه و صنعت طراحی و 
راه اندازی می کند. علاوه بر اینها، در این بخش 

گزارش های خواندنی دیگری را نیز می خوانید.

  اولین عصرانه راه کار
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ماهنامه اختصاصی

فناور ی های مالی ایران

توقف صدور مجوز کارگزاران برخط از 
سوی بیمه مرکزی

اخبــار صنعــت بیمــه تــا امروز  ۲۳
همــواره ســرتیتری از جنــس  خرداد

اخطار و هشدار به فعالان نوین 
فروش بیمه با عنوان اعطایــی کارگزاران برخط 
داشــته، اما حالا خبر رســیده که اداره پذیرش 
مؤسسات و دفاتر بیمه ای صدور هر گونه مجوز 
جدید فعالیــت برای کارگــزاران برخــط را بدون 
اطلاع قبلی و تا زمانی نامشخص متوقف کرده 
است. توقف صدور پروانه جدید فعالیت برای 
کارگــزاران برخــط اســتثنایی نــدارد و حتــی 
متقاضیانی که تمامی مدارک و اسناد را به طور 
کامل تحویل داده و همه تغییرات لازم را اعمال 
کرده اند نیز با اعلام واحد پذیرش دفاتر بیمه ای 
بیمــه مرکــزی مبنی بــر توقــف صدور مجــوز و 
پروانه فعالیت تا اطلاع ثانوی، مجبور به تأمل 
در دوران بلاتکلیفی پیش آمده هستند، بدون 
اینکه هیچ دورنمایی از تصمیمــات آینده این 

نهاد در ذهن داشته باشند.

انتصاب حمــزه آقابابایی به عنوان 
مدیرعامــل پرداخــت الکترونیــک 

سپهر
در مراســمی بــا حضــور مدیــران ارشــد بانــک 

صــادرات ایــران و معاونــان و مدیــران ارشــد 
شــرکت پرداخــت الکترونیــک ســپهر، حمزه 
آقابابایی به عنوان مدیرعامل شرکت پرداخت 
الکترونیــک ســپهر منصــوب شــد. حمــزه 
آقابابایــی دانش آموختــه دکتــرای مدیریت و 
یکی از مدیران جوان صنعت پرداخت اســت 
که پیــش  از ایــن به عنــوان مدیرعامل شــرکت 
طوبی  امیــد، زیرمجموعه هلدینــگ خدمات 
انفورماتیــک راهبــر و شــرکت ســرمایه گذاری 
غدیر و شــرکت فن آوا کارت به عنوان معاونت 
توسعه کسب وکار و امور مشتریان تجربه های 
مدیریتی و اجرایی را پشت سر گذاشته است.

عرضــه تپســی به عنوان نخســتین 
اســتارتاپ تاریــخ بازار ســرمایه در 

فرابورس ایران
بالاخــره و بعــد از گذشــت دو  ۲۴

ســال، عرضــه اولیــه تپســی از  خرداد
ســاعت 9 صبــح روز 24 خرداد 
آغاز و در کمتر از یک ساعت به پایان رسید. 4۷ 
حقوقــی واجــد شــرایط در ایــن عرضــه اولیــه 
شــرکت کرده و بیــش از ۵8 میلیون ســهم این 
شرکت را به قیمت 939 تومان خریداری کردند. 
با این عرضــه، در حال حاضــر ارزش بــازار این 
شرکت هزار و 100 میلیارد تومان است. تعداد 

کل ســهام تپســی بیش از یک میلیــارد و 1۷0 
میلیون سهم بوده که پنج درصد آن در روز 24 

خرداد به متقاضیان عرضه شد.

محمدجعفــر نعنــاکار، مدیرعامل 
جدید باران تلکام

محمدجعفر نعناکار به سمت  ۲۵
مدیرعاملــی »بــاران تلــکام«  خرداد

انتخــاب شــد. محمدجعفــر 
نعناکار متولد 1363 است و تحصیلات خود را 
در رشته حقوق قضایی در مقطع کارشناسی، 
حقوق بین الملل در مقطع کارشناسی ارشد و 
حقوق بین الملــل عمومــی در مقطــع دکتری 
پیگیری کرده است. او همزمان در حوزه نوآوری 
و فناوری مطالعات خود را ادامه داده و از سال 
1389 به عنــوان وکیــل پایه یک دادگســتری و 
مشاور حقوقی فعالیت تخصصی خود را آغاز 
و در شرکت های خصوصی، عمومی و دولتی به 
تجاربی مشــغول بوده اســت. نعناکار از سال 
139۷ تا 1398 مدیرکل حقوقی سازمان فناوری 
اطلاعــات ایــران بــوده و همچنیــن مدیــر امور 
مجامــع و شــرکت های هلدینــگ فنــاپ بوده 
اســت. او مدیریت امور حقوقی و قراردادهای 

فناپ را نیز در سوابق اجرایی خود دارد.

معرفی ترکیب جدیــد هیئت مدیره 
شرکت داده ورزی سداد

بــا برگــزاری اولیــن نشســت  ۲۶
هلدینــگ  خرداد هیئت مدیــره 

داده ورزی سداد در دوره جدید، 
اعضــای جدید هیئت مدیــره معرفی شــدند. 
حمیــد خالقــی مقــدم، بــه ســمت رئیــس 

مروری بر مهم ترین اخبار و تحولات اخیر صنعت فناوری های مالی کشور

روزهای پرتلاطم بیمه
یکی از ویژگی های صنعت فناوری های مالی تغییر زیاد مدیران و انتصاب های مدام است. روزهای گذشته هم این روند   
شتاب بیشتری گرفته است؛ طی یک ماه گذشته حمزه آقابابایی، مدیرعامل پرداخت الکترونیک سپهر؛ محمدجعفر 
نعنــاکار، مدیرعامل بــاران تلکام؛ مهــدی ســعیدی، مدیرعامل شــرکت فنــاوران اعتماد راهبــر؛ حمیدرضــا احمدیان، 
مدیرعامــل هلدینــگ داده ورزی ســداد؛ مجید هــادی، مدیرعامل شــرکت تجــارت الکترونیک پارســیان؛ امیــد ترابی، 
مدیرعامل دیار دیجیتال و احمد افتخاری، مدیرعامل آپسان شدند. همچنین سیدمحمد رضوی زاده، سرپرست پژوهشگاه ارتباطات 
و فناوری اطلاعات ایران شد، هومن مسگری به عنوان معاون مشارکت ها و سرمایه گذاری های داتین و حسام حبیب الله، به عنوان معاون 
فناوری اطلاعات بانک شهر انتخاب شدند. اما علاوه بر اخبار متعدد انتصاب ها، صنعت بیمه در این مدت روزهای پرتلاطمی را تجربه 
کرد. راه اندازی سامانه سوئیچ بیمه مرکزی با واکنش صریح فعالان اکوسیســتم نوآوری بیمه همراه شد که نقطه عطف این اعتراضات 
بیانیه رسمی انجمن فین تک ایران بود. این انجمن در بیانیه خود به فعالیت شرکت آمیتیس و اعطای مجوز انحصاری به آن اعتراض 
کرد. چالش اعتراض اســتارتاپ های بیمه ای به الزام نهاد ناظر در اســتفاده از خدمات ســوئیچ تا جایی ادامه دار شد که در نهایت پای 
دولت به میان آمد و کارگروه اقتصاد دیجیتال در نامه ای به بیمه مرکزی خواستار توقف فعالیت سامانه آمیتیس شد. در ادامه مروری 

بر مهم ترین اخبار و تحولات اخیر صنعت فناوری های مالی کشور داریم.
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دیدبان

هیئت مدیــره به نمایندگــی از شــرکت چاپ و 
نشــر بانک ملی ایران؛ حمیدرضــا احمدیان، 
نایب رئیــس هیئت مدیــره بــه نمایندگــی از 
شــرکت ســرمایه گذاری گــروه توســعه ملــی؛ 
علی اصغــر تقــوی، عضــو هیئت مدیــره بــه 
نمایندگی از شــرکت مدیریت طرح و توســعه 
آینــده پویــا؛ حمیدرضــا چگینــی، عضــو 
هیئت مدیره به نمایندگی از شــرکت خدمات 
انفورماتیک و رضا خلیلی، عضو هیئت مدیره 
بــه نمایندگــی از بانــک ملــی ایــران، به عنــوان 

اعضای جدید شروع به کار کردند.

حمیدرضــا احمدیــان مدیرعامــل 
هلدینگ داده ورزی سداد شد

حمیدرضا احمدیان در نشست  ۲۹
اعضای هیئت مدیره هلدینگ  خرداد

داده ورزی ســداد، بــا تصمیــم 
اعضای هیئت مدیره به عنــوان مدیرعامل این 
شــرکت انتخاب شــد. احمدیــان دارای مدرک 
دکتری علم اطلاعات و دانش شناسی گرایش 
بازیابــی اطلاعات از دانشــگاه تهران اســت. او 
عضویــت در هیئت مدیره غیرموظف شــرکت 
شاپرک )شبکه پرداخت الکترونیکی کشور(، 
عضویت در هیئت مدیره موظف شرکت نگاه 
– بانک کارآفرین، عضویت در شورای راهبردی 
کارآفرینــی و توســعه کســب وکارهای نویــن 
دانشگاه شهید بهشتی و عضویت در شورای 
عالی فناوری اطلاعات دانشگاه فنی و حرفه ای 

را در کارنامه خود دارد.

رونمایــی از پلتفــرم تأمیــن مالــی 
زنجیــره ای متافایننس بهســازان 

ملت
شرکت بهسازان ملت به عنوان بازوی فناوری 
اطلاعات بانک ملت، پلتفرم معاملاتی سامیار 
را برای تأمین مالی زنجیره ای راه اندازی کرد. این 
شرکت همچنین با مشارکت شرکت رهپویان از 
مجموعه جهاد نصر کرمان، پلتفرم تأمین مالی 
اختصاصی زنجیره صنعــت معادن و صنایع 
وابســته را با نــام متافایننــس بــرای مجموعه  
جهاد نصر ایجاد کرد. در نتیجه این مشارکت 
دوسویه میان بانک ملت به عنوان یک بازیگر 
مالی و مجموعه جهاد نصر به عنوان یک بازیگر 
عملیاتی، مزایای زیادی پدید می آید و پایه ای 
بر پیاده سازی عملیاتی SCF بنا می شود. هدف 
پلتفرم سامیار این است که در آینده ای نزدیک 

مسائل تولیدی حوزه مذکور را برطرف کند.

مهدی ســعیدی؛ مدیرعامل جدید 
شرکت فناوران اعتماد راهبر

مهــدی ســعیدی در مراســمی بــا حضــور 
حمیدرضا نائینی، مدیرعامل هلدینگ راهبر، 
معاونان و مدیران ارشد این مجموعه، به عنوان 
مدیرعامل جدید شــرکت فنار منصوب شد. 
مدیرعامــل جدیــد شــرکت فنــاوران اعتمــاد 
راهبر، بیش از 1۵ سال تجارب ارزنده  مدیریتی 
در ســطوح مختلــف صنعــت آی تی کشــور را 
در کارنامــه کاری خــود دارد؛ او دانش آموختــه 
کارشناسی ارشد دانشگاه تهران و کارشناسی 

نرم افزار دانشگاه رازی کرمانشاه است.

انتشــار گــزارش ۱۴۰۰ دیجــی کالا 
گــزارش ســالانه دیجــی کالا در  ۳۰

شــد.  خرداد منتشــر   1400 ســال 
وضعیت تجارت الکترونیک در 
جهــان و ایــران، جایــگاه دیجــی کالا در 
اکوسیستم تجارت الکترونیک ایران، الگوی 
خریــد آنلایــن کاربــران ایرانــی، اقدامــات 
دیجــی کالا در زمینــه مســئولیت اجتماعی، 
و  عملیــات  زیرســاخت  و  مارکت پلیــس 
لجســتیک دیجی کالا برای ارائــه خدمات به 
مشــتریان و فروشــندگان از جمله محورهای 
اصلی گزارش سال دیجی کالا هستند. طبق 
این گزارش، دیجی کالا 249.000 فروشــنده و 
۷.۵00.000 تنــوع کالایــی دارد، همچنیــن 
39.۵00.000 تعــداد بازدیــد یکتــای ماهانــه 
دیجی کالاســت. ایــن پلتفــرم 8.۷00 همکار 
مستقیم و 126 مرکز زیرساختی دارد. ظرفیت 
پذیرش انبارش کالا رقمی معادل ۷.600.000 
و ظرفیت پردازش کالا در طول یک روز رقمی 

معادل 960.000 برآورد شده است.

ســیدمحمد رضوی زاده سرپرست 
پژوهشــگاه ارتباطــات و فنــاوری 

اطلاعات ایران شد
عیسی زارع پور، وزیر ارتباطات و  ۳۱

فناوری اطلاعات ضمن تقدیر و  خرداد
تشــکر از وحیــد یزدانیــان، طی 
حکمــی ســیدمحمد رضــوی زاده را به ســمت 
»سرپرســت پژوهشــگاه ارتباطــات و فنــاوری 
اطلاعــات« منصوب کــرد. سرپرســت جدید 
پژوهشگاه ارتباطات و فناوری اطلاعات دارای 
مدرک دکتری مهندســی مخابرات و دانشیار 
عضو هیئت علمی گروه مخابرات دانشگاه علم 

و صنعت است.

واکنش صریح انجمن فین تک ایران 
به راه اندازی سامانه آمیتیس

نگرانی فعــالان اکوسیســتم نــوآوری صنعت 

بیمه از ورود بیمه مرکزی به بــازار و درآمدزایی 
از یک  طــرف و تــرس از وضع قوانیــن جدید به 
ســبب وجود انحصار از طرفــی دیگــر کار را به 
 جایــی رســاند کــه در نهایت انجمــن فین تک 
ایران در بیانیه ای رسمی نســبت به راه اندازی 
ســامانه آمیتیس واکنش نشــان داد. انجمن 
فین تک با ابراز تأســف از تصمیم نهــاد ناظر، 
این نهــاد تنظیم گر بــازار بیمــه را به دلیل عدم 
شــناخت صحیــح از ماهیت کســب وکارهای 
نوین و همچنین عقب ماندگی صنعت بیمه در 
زمینه زیرساخت های فناوری اطلاعات نسبت 
به دو رکن دیگر بازار مالی کشور یعنی بانک و 
بورس و عدم وجود ذهنیتی به روز در این زمینه 
مــورد نقد صریــح قــرار داد:  »این نهــاد نه تنها 
همــکاری و مســاعدتی در رفع موانع توســعه  
فعالیت های نوآورانه نداشته، بلکه برعکس، 
با صدور بخشــنامه های ناگهانی کــه بعضاً از 
نظر مســتندات قانونــی و مقرراتــی مخدوش 
هم هســت، به صــورت مــداوم در توســعه این 

کسب وکارها ایجاد مانع کرده است.«

مســگری  هومــن  انتصــاب 
به عنــوان معــاون مشــارکت ها و 

سرمایه گذاری های داتین
با حکم محمد نژادصداقت، مدیرعامل داتین، 
هومن مسگری به عنوان معاون مشارکت ها و 
سرمایه گذاری های این شرکت منصوب شد. 
مســگری پیــش از ایــن »مدیــر طرح اســتقرار 
و توســعه بانکــداری متمرکــز بانک ســپه« در 
داتین بــود؛ پــروژه ای که به عنــوان بزرگ ترین و 
پیچیده ترین پروژه نرم افزاری نظام بانکی کشور 
در 14 ماه به ثمر رسید و پس از آن با ادغام پنج 
بانک دیگر، داتیــن را به دومین پردازش کننده 

تراکنش کشور تبدیل کرد.

پیوستن تارا به جمع تأمین کنندگان 
اطلاعات سامانه اعتبارسنجی

توســعه  راســتای  در  ۱
اطلاعــات  تیر تأمین کننــدگان 

و  اعتبارســنجی  ســامانه 
تنوع بخشــی به آن، شرکت توســعه تجارت و 
فناوری تارا به عنوان یکی از بازیگران جدی فعال 
حوزه لندتک )BNPL(، با تأیید بانک مرکزی، به 
جمــع تأمین کننــدگان اطلاعــات ســامانه 
اعتبارســنجی شــرکت مشــاوره رتبه بنــدی 
اعتباری ایــران پیوســت. تــارا از این پــس قادر 
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لیدا هادی

در میزگردی با حضور استارتاپ های بیمه و رئیس مرکز فناوری اطلاعات 
بیمه مرکزی درباره پروژه آمیتیس بررسی شد

سوئیچ بیمه؛ انحصار نهاد ناظر 
یا خلئی قانونی؟ 

این روزها شنیدن اخباری از سرنوشت سوئیچ بیمه مرکزی برای هر کدام از بازیگران اکوسیستم بیمه می تواند بسیار بااهمیت 
باشد. چالش اعتراض استارتاپ های بیمه ای به الزام نهاد ناظر در اســتفاده از خدمات سوئیچ که به اعتراض صریح انجمن 
فین تک و حتی کارگروه اقتصاد دیجیتال هم کشیده شد، به صدور بیانیه های پی درپی از سوی دو طرف انجامید، اما به نظر 
می رســد این موضوع راهکاری جز نشســتن بر ســر میز مذاکره و در پیش گرفتن راه تعامل و تعادل ندارد. به این بهانه و برای 
ساختن مسیری سازنده جهت تعامل، میزگردی با حضور اهالی صنعت بیمه و به میزبانی قاسم نعمتی، رئیس مرکز فناوری اطلاعات بیمه 
مرکزی ترتیب دادیم. بهاره شریفیون، مدیرعامل بیمه دات کام؛ محمدرضا فرحی، مدیرعامل بیمه بازار؛ حامد ولی پوری، مدیرعامل ازکی؛ امیر 
عبیری، مدیرعامل آیتول؛ حامد کاظمی، مدیرعامل مرکوری؛ علیرضا عقیلی، مدیرعامل هشتگ بیمه و روح الله حیدری، مدیر فناوری اطلاعات 
بیمه پارســیان  در فرصت اندکی که در اختیار داشــتند از چالش ها و دغدغه هایشــان گفتند و صحبت های میزبان را نیز شــنیدند. احســان 

حق بجانب، مدیرعامل بیمیکا مجری و تسهیلگر این میزگرد چالشی بود. 
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از نگرانی های احتمالی بشنویم و دغدغه هایی که هر 
یک از شما می توانید در رابطه با پروژه سوئیچ داشته 

باشید. 

بهاره شریفیون: امروز به واسطه راه اندازی پروژه سوئیچ 
صرفاً شــبکه فروش آنلایــن می تواند تحت نظــارت قرار 
بگیــرد و در خصــوص شــبکه فروش ســنتی عمــلاً هیچ 
نظارت خاصــی وجود نــدارد کــه ایــن موضــوع از نظر ما 
یکی از موارد تبعیض به شــمار می رود. البته باید اضافه 
کنم که اگر ما جایی ضعف نظارتــی داریم، نباید نظارت 
بیشــتر در قســمت دیگــری را زیــر ســؤال ببریــم. امروز 
بزرگ تریــن چالش مــا بیش از مســئله نظــارت موضوع 
الزام استفاده قطعی از خدمات سوئیچ آمیتیس است. 
چون شرکت های بیمه امروز همگی قابلیت این را دارند 
که به استارتاپ های بیمه ای به طور مستقیم دسترسی 
بــه وب ســرویس های خودشــان را ارائه بدهنــد، ولی این 
الزام به استفاده صرف از خدماتی که آمیتیس در اختیار 
قرار می دهد، برای ما مشــکل ایجاد کرده است. در حال 
حاضر میزان تخلفات در حوزه آفلاین زیاد است و حتی 
ضریب خسارت در شبکه آفلاین خیلی بیشتر از میزانی 
است که از سوی حوزه فروش آنلاین گزارش می شود. در 
یکی از جلســات بیمه مرکزی این طور مطرح شده که ما 
هیچ کارگزاری را نداریم که بدهکار صنعت باشــد، بلکه 
این مشتری است که بدهکار است. به نظرم این موضوع 

به اصلاح نیاز دارد. مثلاً بیمه مرکزی می گوید که اگر یک خودروسازی بدهی به صنعت دارد، 
دقیقاً خودروساز است که بدهکار است، نه کارگزارانش. اما مسئله این است که کارگزار متعلق 

به خود شرکت خودروسازی است! این از موارد مهمی است که باید به آن پرداخته شود.
ما امروز آیین نامه ای در رابطــه با فعالیت کارگــزاران داریم که به مرور زمان تغییراتــی روی آن 
اعمال شده و به اسم آیین نامه 92/2 لازم الاجرا شده است. در واقع شالوده اصلی آیین نامه 
کسب وکار های آنلاین بیمه همان آیین نامه کسب وکار های آفلاین است. این را هم اضافه کنم 
که منظورم از آنلاین، رویکرد استارتاپی و نوآورانه است. اتفاقی که افتاده این است که آمیتیس 
قصد دارد نکته به نکته آیین نامه را اجرا کند. این هیچ ایرادی ندارد. آمیتیس دقیقاً همان کاری 
را می کند که باید می کرد، ولی ما باید یک لایه به عقب برگردیم و به موضوع آیین نامه ای برسیم 
که هیچ سنخیتی با نوع کسب وکارمان ندارد؛ از عبارت کارگزاری برخط گرفته که باید قطعاً 
تغییر کند تا خود موارد آیین نامه که باید طبق نیاز فرایند های ما تدوین شود. مسئله مهم این 
است که آمیتیس کاملاً بر اساس کارکرد یک کارگزاری آفلاین است که اتفاقاً از این منظر روش 
بسیار ساده و سالمی برای فعالیت است، اما این نوع رویکرد با کاری که ما می خواهیم انجام 
بدهیم، بسیار متفاوت است. من باید به نکته مهمی اشاره کنم. یادمان باشد که ما شرکت های 
فناوری محوری هستیم که وارد بیمه شده ایم و ادعای بیمه گری نداریم. ما آمده ایم که یکسری 
روش ها را تغییر بدهیم؛ از روش های خرید بیمه تا ارائه محصولات دیگر. طبیعتاً وقتی فرایند 

متفاوتی داریم، باید زیرساخت های فناورانه متفاوتی هم داشته باشیم.
نکته دوم در رابطه با بیمه مرکزی است. ما در هر قرارداد تجاری سه عنصر پیمانکار، کارفرما و 
ناظر بر قرارداد داریم. ناظر قرارداد نمی تواند مجری باشد، ولی با پیاده سازی سوئیچ ناظر عملاً 
وارد لایه اجرایی می شــود. به این ترتیب دیگر اصلاً چه نیازی به حضور ماســت. خب بیمه 
مرکزی یک UI هم طراحی کند و سایت بالا بیاورد. کاربر هم همان جا بیمه اش را بخرد و دیگر 

چه لزومی به فعالیت ماست.
قاســم نعمتی: اجازه بدهید من در این باره توضیح بدهم. شــما الان دارید جواب خودتان را 
می دهید. از طرفی می گویید که ناظر نباید وارد لایه کسب وکار شود و از طرف دیگر می گویید 
بیمه مرکزی یک UI بــالا بیاورد. هر وقت نهاد ناظــر چنین کاری انجام دهد، یعنــی وارد لایه 
کسب و کار شده است؛ نه الان. ما در حال حاضر با سوئیچ فقط وارد بحث نظارت شده ایم. 
سوئیچ فقط در حال اجرا کردن قانون است. اگر سوئیچ یک کار، فقط یک کار، خارج از آیین نامه 
انجام  دهد، ما سریع آن را متوقف خواهیم کرد. سوئیچ اصلاً دخالتی در کسب وکار شما ندارد.

این وسط بحث باندل کردن محصولات و کیف پول و... به میان می آید. وقتی شما الزام می کنید 
در زمان خرید بیمه نامه باید همه پرداخت ها در درگاه این سامانه انجام شود، یعنی در لحظه 
پول به حساب بیمه گر بنشیند. آن وقت مســئله باندل کردن محصولات با چالش های زیادی 

رو به رو خواهد بود.

نعمتی: ببینید، اعتراض های امروز به سوئیچ به فضای کسب وکار فناورانه نیست، بلکه به 
آیین نامه اســت. بگذارید یک سؤال بپرســم. بیمه نامه چه زمانی صادر می شــود؟ هر وقت 
که پرداخت انجام شــود. پــس باید تکلیــف پرداخت معلوم باشــد. پس اگــر آیین نامه برای 
کسب وکارها این شرایط را در نظر نگرفته، مشکل از سوئیچ نیست. نکته اینجاست که قانون 
غلط هم باید اجرا شود. قانون تا زمانی که قانون است؛ چه درست و چه غلط، باید اجرا شود. 

حالا قانون را بگذارید وسط و برایش به فکر چاره باشید. اصلاً نوآوری همین است. 

پس قانون ایراد دارد؟

نعمتی: صحبت هایی که الان مطرح است، در واقع نقد بر آیین نامه است و به نادرستی روی 
صحبت ها به سمت سوئیچ نشانه می رود. همه چیز از راه تعامل قابل حل است. ما قبل از 
نوشتن آیین نامه کلی جلسه مشترک با استارتاپ ها داشتیم. چرا آن زمان کسی از مشکلات 

احتمالی صحبت نکرد؟ به نظر من راه درست مطالبه گری در این شرایط بسیار مهم است.

کارگروهی تشکیل شد؟ نشست های تخصصی برگزار شد؟

نعمتی: همه صحبت من این است که استارتاپ ها مطالبات خود را از مسیر درستی پیگیری 
نمی کنند. فضای مجازی و ایجاد هجمه و... رافع مشکلات و بازدارنده بیمه مرکزی از نظارت 
نخواهد بــود. اســتارتاپ ها به عنوان حامی به ســراغ معاونت علمــی و فناوری رفتنــد که این 
نهاد اصلاً در زمینه بیمه و نظارت جایگاهی ندارد. آنها فقــط روی بحث فناوری تأکید دارند 
و از لایه های پیچیده صنعت بیمه اطلاعی ندارند. استارتاپ ها تابه امروز هر کدام مطالبه ای 
داشته اند، اما بسیار پراکنده. برای همین پیشنهاد شد که انجمن یا کارگروهی تشکیل بدهند 
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و با حضور نمایندگان ثابت و مشخص در جلسات شرکت کنند تا تکرار مکررات اتفاق نیفتد. 
بنا هم بر این بود که استارتاپ ها همه نیازمندی ها را جمع کنند و روی میز بگذارند. از این سمت 
هم ما از واحد نظارت و طرح و توســعه و معاونت علمی و فناوری حاضر شــدیم و سوئیچ در 
چنین فضایی طراحی شد؛ در این راستا مشکلات نظارتی سمت بیمه مرکزی را مطرح کردیم، 
شکایاتی را که در این حوزه مطرح شده بود، عنوان کردیم، دغدغه های نظارتی را مطرح کردیم 
و از آن سمت هم استارتاپ ها نگرانی ها را گفتند و در نهایت به این نتیجه رسیدیم که پروژه ای 
به اسم سوئیچ باید راه اندازی شود. چیزی که امروز در حال اجراست، ذره ای با مباحث جلسات 
گذشته ما با استارتاپ ها منافاتی ندارد. مسئله برداشت اشتباهی است که همه گرفتار آن 

هستند؛ چه در معاونت علمی و فناوری، چه استارتاپ های بیمه ای و چه در بیمه مرکزی.
اینشــورتک کارگزار آنلاین نیســت، ارزیاب آنلاین نیســت، فروش آنلاین یا خدمات آنلاین 
نیست. صنعت بیمه اول از همه باید بپذیرد که پدیده جدیدی به نام اینشورتک ایجاد شده 
اســت. دوم اینکه همه کســانی هم که در این حــوزه کار می کنند، به عقیده من اینشــورتک 
نیستند. با صرف انجام کاری در فضای آنلاین نمی شود اسم اینشورتک را به یدک کشید. باید 

در پوسته نوآوری بروند، باید در لایه های متفاوتی کار های جدید خلق کنند.
در حال حاضر این ســؤال مطرح اســت که مگر فقط کارگزاران آنلاین تخلف می کنند که به 
واسطه سوئیچ باید رصد شوند و آیا کارگزاران فروش سنتی به نظارت نیاز ندارند؟ باید بگویم که 
سوئیچ از قضا برای هر دو گروه در نظر گرفته شده است. اصلاً مگر استارتاپ می تواند به تخلفی 
دست بزند و شرکت بیمه در جریان نباشد؟ ما با سوئیچ بیمه هر دو گروه را نظارت می کنیم و 

این برداشت غلط است که فقط شبکه آنلاین را هدف قرار داده ایم. 
بگذارید روشن بگویم؛ سوئیچ بیمه طراحی شده تا فضای سالمی برای کسب وکار بیمه ایجاد 
شود. این وسط قطعاً نقص ها و کاستی هایی هم وجود دارد که قطعاً با کمک هم باید برطرف 
شود. اما وظیفه اصلی اش نظارت بر کل اکوسیستم بیمه است، نه صرفاً گروه استارتاپ های 
فروش مجازی. سنهاب اصلاً برای نظارت برای گروه فروش سنتی به میان آمده است. نکته 
مهم اما اینجاست که اکنون حجم بازار استارتاپ ها فقط پنج درصد است. البته خیلی زود 
این گروه سهم زیادی از بازار را می گیرد و به نظر من نباید شبکه فروش مجازی و سنتی را از هم 
جدا کرد. این دو گروه به هم آمیخته هستند. اگر هم نظارتی باشد، برای هر دو گروه است. اصلاً 
یک سؤال مطرح است. مگر شرکت های بیمه به استارتاپ ها دسترسی به APIها می دهند که 
الان با اجرای سوئیچ این کار لغو شده باشد؟ ما یک آیین نامه داریم که هیچ گروهی به آن پایبند 

نیست؛ نه شرکت های بیمه، نه استارتاپ ها. چرا؟ این سؤال من است واقعاً!
امیرعبیری: واقعیت این است که برای فعالان صنعت آنلاین بیمه، سوئیچ یک غافلگیری 
بزرگ بود. ما تا پیش از این، از پروژه سوئیچ خبر داشتیم، اما ابعاد و چگونگی اجرای آن اصلاً 

مشخص نبود.
موضوع دیگر این اســت همین حالا ما در زمینه درگاه های پرداخت با چالش های بســیاری 
مواجه هستیم و به نظر می رسد زمانی که بیمه مرکزی به عنوان رگولاتور و شرکت های بیمه در 
مورد درگاه ها تصمیم بگیرند، این چالش ها بیشتر خواهد شد. در واقع در حال حاضر ما با 
درگاه های بانک ها مذاکراتی داشته ایم و بهترین سرویس مالی را از آنها دریافت می کنیم و در 
شرایط فعلی نمی توانیم از سرویس بانکی و درگاهی که بیمه مرکزی تحمیل می کند، استفاده 

کنیم. به نظر من بهتر است در این جلسه درباره راهکار و 
راه حل ها صحبت کنیم.

نهاد ناظر می گوید سوئیچ را برای نظارت بر برخی تخلف ها 
طراحی کرده اســت؛ تخلفاتی چــون دریافت نقدی حق 
بیمه از مشتری و صدور بیمه نامه اقساطی توسط نماینده 
بیمه و به ایــن بهانه بیمه مرکــزی به فکر اجرای ســوئیچ 

افتاده است. آیا این راهکار درستی است؟ 
واقعیت این است که همیشه تخلفات بوده و هستند، 

ولی باید راهکاری اصولی برای آنها پیدا کرد. 
من قاطعانه معتقدم که راه حل مشکلات صنعت بیمه، 
سوئیچ نیست. راه حل نظارت بهتر و بیشتر است؛ راه حل 
وارد شــدن در لایه اجرا نیســت، بلکه نظــارت قوی نهاد 

ناظر است.
اینکــه میــزان دخالت ســوئیچ چقــدر اســت، موضوع و 
چالش مهم ما نیســت؛ موضوع مهم این است که باید 
نگاه ما به این ماجرا یک نگاه سیســتماتیک باشد. این 
موضوع که اگر سوئیچ قطع باشد، دسترسی نمایندگان و 
فعالان بیمه نیز قطع می شود، نشان می دهد که طراحی 
سیســتم ایراد دارد و معماری ســوئیچ، درست نیست. 
بگذارید مثالی بزنــم؛ پلیس برای کنترل تــردد خودرو ها 
دوربین می گذارد. اگر یک روز دوربین قطع باشــد، مردم 
به تردد خودشان ادامه می دهند و این طور نیست که در 
صورت قطع دوربین ها، خیابان ها بســته شــود. در مورد 
سوئیچ اما این طور است و اگر سوئیچ قطع باشد، بسیاری 

از کسب وکار ها تعطیل می شوند.
علیرضا عقیلی: من لازم می بینم به نکته مهمی اشــاره 
کنم. چالشــی را که امروز شــاهد هســتیم، نبایــد تقابل 
اینشورتک ها با بیمه مرکزی معنا کرد، بلکه این چالش 
بین کارگزاران برخط بــا بیمه مرکزی اســت. به نظر بنده 
موضع  گیری انجمن فین تک در ایــن زمینه اصلاً لزومی 
نداشــت؛ چراکه این چالش فقــط برای کارگــزاران برخط 
بــه وجود آمــده و اگــر انجمن فین تــک قصــد حمایت از 
گروه اینشــورتک ها را داشــت، باید همــه ارائه دهندگان 
ســرویس اکوسیســتم نوآورانه بیمه را به بیان چالش ها 

دعوت می کرد. 
و اما سوئیچ. سوئیچ بیمه دریافت API استعلام، ایجاد 
یک سیســتم تبادل اطلاعات و بانک اطلاعاتی، ارتباط 

 به ترتیب از چپ:
 قاسم نعمتی
 حامد ولی پوری
 احسان حق به جانب
روح الله حیدری
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پنجشــنبه بیست وســوم تیرماه، اولین عصرانه راه کار با حضور 
بیش از یکصد نفر از فعالان حوزه رمزارز کشور برگزار شد. در این 
برنامه چهارساعته که به بهانه رونمایی از کارخانه نوآوری رسانه 
راه کار برگــزار شــده بــود، مهمانانی از مجلس شــورای اســلامی، 
ســازمان نظام صنفی رایانه ای اســتان تهران، صرافی های شناخته شــده رمزارزی 
ایران و بنیان گذاران و مدیران کســب وکارهای رمزارزی و بلاکچینی کشــور حضور 

داشتند و به بحث و گفت وگو پرداختند.
کارخانه نوآوری رسانه راه کار قرار است اولین کارخانه تولید رسانه های تخصصی 
در ایــران باشــد که بر حســب نیــاز و خواســته های کســب وکارهای بــزرگ صنایع 
مختلف، رســانه ای حرفه ای و درخور برای آنهــا طراحی و راه اندازی کنــد؛ در واقع 
راه کار می خواهد کمک کند تا کسب وکارهای ایرانی و تلاش های واقعی آنها دیده 

و شنیده شود.
در این مراســم که با حمایت بانک شــهر برگزار شــد، حســام حبیــب الله، معاون 
فناوری اطلاعات بانک شــهر درباره حوزه رمــزارز و وضعیت این بخش در کشــور 
صحبت کــرد و گفــت: »دارایی هــای دیجیتــال و رمزارزهــا در دنیا به یــک ابرترند 
تبدیل شــده اند و در ایــران مــردم از این ابرترنــد پیــروی می کنند، امــا در لایه های 
سیاست گذاری هنوز برای قانون گذاری این ابرترند اقدام مؤثری انجام نشده است. 
رمزارز در آینده ای نه چندان دور به یک صنعت تبدیل می شود و  بانک شهر نیز 

این آمادگی را دارد که جایگاه خود را در این صنعت پیدا کند.«
محســن ابراهیمی، مدیرعامل شــرکت توســعه و نوآوری بانک شــهر نیــز با بیان 
اینکه مقررات شــفافی برای فعالیــت  صرافی های رمزارزی در کشــور وجود ندارد، 
برای همــکاری با صرافی هــای رمــزارز اعــلام آمادگی کــرد و گفت: »شــرکت ما که 
کاملاً متعلق به بانک شهر است، پروژه هایی دارد که می تواند با کار صرافی ها گره 
بخورند. زیرســاخت های پروژه  شــهرنت کــه در 330 نقطه کشــور خدمات بانکی 
ارائه می دهد، متعلق به خود شــرکت اســت و می توانیم، در کنار خدمات بانکی، 
خدمات صرافی ها را هم ارائه دهیم.« ابراهیمی صرافی های رمزارزی را به همکاری 
با بانک شــهر دعوت کرد و خطاب به آنها گفت که در جلسات حضور پیدا کنند 

و از نیازهایشان بگویند.
در ادامه این دورهمی، مدیــران بخش های مختلف کارخانه نوآوری رســانه راه کار 
به بیان فعالیت هــای خود پرداختنــد. راه کار در حــال حاضر دارای هفت رســانه؛ 
ماهنامــه چاپی عصــر تراکنــش، انتشــارات راه پرداخــت، فروشــگاه راه پرداخت، 
هفته نامه کارنگ و رمزارز، وب ســایت تحلیلی خبــری راه پرداخت و دو هفته نامه 
بیمه دیجیتال اســت و پنــل پرداخــت، بانکداری، ســلامت، لندتــک، ولث تک و 

گردشگری نمونه ای از رسانه های در حال راه اندازی این کارخانه هستند.
در بخش پایانی ایــن رویداد نیز مجتبــی توانگر، رئیس کمیتــه اقتصاد دیجیتال 
مجلس، ضمن اســتقبال از رویکرد بانک شــهر نســبت به فناوری های روز دنیا و 
به خصــوص رمزارزها تأکید کــرد: »این اولین باری اســت کــه بانکــی ایرانی چنین 
دیدگاهی را در راســتای حمایت از نوآوری و فناوری حوزه رمزارز و بلاکچین مطرح 
می کند.« او در بخش دیگری از ســخنان خــود ضمن اســتقبال از برگزاری چنین 
رویدادهایی و همچنین تأثیرگذاری رسانه های تخصصی مجموعه راه کار بیان کرد: 
»اکنون شاهد حضور ماهنامه عصر تراکنش در نهادهای دولتی و قضایی هستم 

و این موضوع نشان می دهد که مسیر راه کار مسیر درستی است.« 

گزارش تصویری عصر تراکنش از اولین عصرانه راه کار

هم نشینی 
رقبــا
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عکس: نسیم اعتمادی
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فناور ی های مالی ایران

نگاهی به استراتژی ها و چالش های بازیگران اکوسیستم استارتاپی کشور برای ورود به بازار سرمایه

در جست وجوی 
هوایی تازه 

در ماه گذشته با ورود تپسی به عنوان اولین استارتاپ به بازار سرمایه کشور، اتفاقی مهم در اکوسیستم استارتاپی کشور رقم خورد. 
به نظر می رسد با پذیرش تپسی در فرابورس راه جدیدی در مسیر رشد و توسعه اکوسیستم استارتاپی گشوده شده است. این 
گشایش از این جهت اهمیت دارد که مسئله سرمایه گذاری یکی از مهم ترین عوامل رشد برای استارتاپ ها به حساب می آید و 
بازار ســرمایه کشــور در توجه به این ضرورت می تواند با ایجاد بســتری مناســب بــرای ســرمایه گذاری و همچنیــن ارزش گذاری 
استارتاپ ها هوای تازه ای به اکوسیستم استارتاپی کشور بدمد. با این حال در این نقطه که گمانه زنی هایی درباره حضور بازیگران اصلی اکوسیستم 
استارتاپی کشور به بورس شدت یافته، پاسخ به این پرسش که چه چالش هایی در مسیر پیوستن استارتاپ ها به بازار سرمایه وجود دارد که باعث 
می شود حضور آنها را با اما و اگرها همراه  کند و همچنین اینکه چه شکلی از تعامل میان بازار سرمایه و استارتاپ ها می تواند فرایند پیوستن به بازار 
سرمایه را برای آنها آسان کند، دارای ضرورت است. تپسی به عنوان اولین استارتاپ راه پرفرازونشیبی را در دو سال گذشته پیموده و اکنون عضوی از 
بازار سرمایه است و اسنپ نیز به عنوان بازیگر مهم این عرصه در پی فرصتی مناسب است تا با بازار سرمایه همراه شود. در این گزارش در گفت وگو 
با میلاد منشی پور، مدیرعامل تپسی و محمد خلج، مدیرعامل اسنپ به چالش های ورود استارتاپ ها به بازار سرمایه پرداختیم. همچنین در حاشیه 
همایش »اقتصاد دانش بنیان بازار سرمایه، دورنمای آینده« که در یکی از روزهای پایانی تیرماه در بورس تهران برگزار شد، فرصتی ایجاد شد تا برای 
تکمیل این گزارش با مدیران عامل سه شرکت آسیاتک، دیجی کالا و هزاردستان درباره مهم ترین چالش ها و موانع و نیز استراتژی این شرکت  ها برای 
ورود به بازار سرمایه و آینده نگری این جریان شتاب یافته در کشور به شکل کوتاه گفت وگو کنیم. در این میان شرکت آسیاتک به تازگی به بازار سرمایه 

پیوسته و  در طرف دیگر پیوستن دیجی کالا و هزاردستان به بازار سرمایه در هاله ای از ابهام قرار دارد. در ادامه این گفت وگوها را می خوانید.

نشست خبری 
عرضه اولیه 
شرکت تپسی

ابوالفضل 
رجبی
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گزارش

  تلخکامی ها و شادکامی های نخستین بودن

میلاد منشی پور، مدیرعامل تپسی ابتدا درباره نگاه تصمیم گیران 
به شرکت های فناوری محور در پذیرش آنها در بازار سرمایه و چالش 
سرمایه نامشهود این شرکت ها صحبت می کند و می گوید: »زمانی 
که به شرکت های حاضر در بورس نگاه می کنیم، یک فاصله بزرگ 
بین شرکت های سنتی و شرکت های اینترنت محور وجود دارد و آن 

تفاوت در شکل دارایی آنهاست. 
به طور کلــی، می تــوان از ســه طیف شــرکت در بــازار ســرمایه ایران 
صحبت کرد؛ شرکت های سنتی  و کلاسیک که دارایی  آنها منطبق 
بر دارایی مشهود است که بخش عمده این بازار را شکل می دهند 
و شــرکت های دانش بنیان که بر مبنای تحقیقات خود بنا شده اند 
که دارایی آنهــا ترکیبــی از دارایی مشــهود و نامشــهود اســت و در 
آخر شــرکت های فناوری محور و اینترنت محور کــه کل دارایی آنها 
نامشــهود اســت. این طیف تا قبل از تپســی نتوانســته بود مسیر 
ورود بــه بــورس را طــی کنــد؛ چراکــه شــرکت های اینترنتی اساســاً 
شــرکت های آســانی برای پذیرش در بــورس نبوده انــد؛ در حالی که 
شرکت های صنعتی کلاسیک در پیوســتن به بازار سرمایه همواره 

مورد توجه و اقبال قرار گرفته اند. 
به نظر می رســد از نظر تصمیم گیران بازار بورس شرکت های خوب 
همــان طیــف شــرکت های ســنتی باشــند؛ چراکــه چالــش خاصی 
بــا نهادهــای تصمیم گیــر و ناظــر در تبییــن شــکل دارایــی بــرای 
ورود بــه بــازار ســرمایه ندارند. ایــن رویکــرد در شــناخت و پذیرش 
از صنایــع و شــرکت ها در بــورس بــه رویکــرد دهه هــای ۷0 و 80 
میلادی در دنیا شــباهت دارد و فاصلــه زمانی زیــادی از این حیث 
وجــود دارد.« او در ادامــه دربــاره چالش های ورود تپســی بــه بازار 
سرمایه و راه پرفرازونشیبی که این شــرکت در ورود به بازار سرمایه 
پیموده، می گوید: »در واقع ورود تپســی ورود یــک صنعت به بازار 
ســرمایه بود.  ما در این شــرایط بــرای ورود به بورس بایســتی بدنه 
تصمیم گیــران اقتصادی و غیراقتصــادی را قانــع می کردیم؛ چراکه 
نگاه حمایت محور بود، ولی در واقعیت شناخت و آشنایی کافی از 

ماهیت کسب وکار ما وجود نداشت. 
ما یک موجود دربسته و ناآشنا برای این بدنه به حساب می آمدیم 
که سازوکارها و حتی ادبیات مان نیز متفاوت بود. ما در این سال ها 
تلاش کردیــم تا بدنــه تصمیم گیران را بــا یک صنعت جدید آشــنا 
کنیم که شــامل صورت هــای مالی، روش هــای توســعه و مدیریت، 
ارزش گذاری دارایی نامشهود در مقابل مشهود و همچنین تبعات 
داده هــا و مســیرهای عملیاتــی کســب وکار -کــه در ســطح جامعه 
گسترده است- می شد. در واقع ســختی راه این بود که این بدنه با 
یک موجود جدید باید آشنا می شد و از بد حادثه ما اولین بودیم و 

باید این تعامل و مشارکت را با مسئولان برقرار می کردیم.« 
منشــی پور در ادامــه دربــاره اینکــه در حــال حاضــر چــه میــزان از 

چالش هــا در مســیر پیوســتن کســب وکارهای فناوری محــور بــه بازار 
ســرمایه برطــرف شــده، اضافــه می کنــد: »بــه نظــر می رســد تاکنــون 
حــدود ۷0 درصــد راه برای کســب وکارهای این حــوزه که قرار اســت به 
بازار ســرمایه ورود پیــدا کنند، طی شــده اســت. مابقی مســیر نیز به 
ســازوکارهای هر شــرکت و شــکل صنعت آن برمی گردد؛ اما معتقدم 
مســیر بــازار ســرمایه در وضعیت کنونــی بــرای دیگر کســب وکارهای 

فناوری محور ریل گذاری شده است.«
او در رابطــه بــا دو چالــش عمده که تپســی در فراینــد پذیــرش در بازار 
ســرمایه با آنها درگیر بود نیــز می گوید: »بحث دارایی های نامشــهود 
یکی از مهم ترین چالش های ما بود که در نتیجه ثابت کردیم شرکتی 
شــبیه تپســی بدون اتکا به دارایی مشــهود با ویژگی پایــداری و تداوم 
عملیات می تواند وضعیت ثابتی داشته باشد و از نامشهودی دارایی 

آن نباید هراسی داشت.
 چالــش مهــم دیگــر تنظیــم ضوابــط و مقــررات بــازار بــورس بــرای 
اســتارتاپ ها بود که به طــور کلی، ابعــاد اجتماعــی، ماهیــت داده ها و 
تعهد مدیران را شامل می شد. این دو، چالش های عمده ای بودند که 

حل آنها حدود یک سال زمان برد.«
مدیرعامل تپسی درباره مزیت ها و ضرورت ورود استارتاپ ها به بازار 
ســرمایه نیز صحبت می کند: »واقعیت این اســت که هر اســتارتاپی 
نیازمند امیدی برای نقدشــوندگی سرمایه شــرکت خود است. چه از 
نظر من سرمایه گذار که قرار است پول خود را وسط بگذارد، چه از نظر 
مدیر و تیم مؤســس که برای رشد یک کســب وکار از زندگی خود مایه 
گذاشته است؛ بنابراین باید انگیزه  و امیدی دوطرفه برای نگاه به آینده 
به وجود بیاید. تا قبــل از اقدام تپســی کل صنعت عمــلاً امیدی برای 

نقدشوندگی سرمایه اش در بازار سرمایه نداشت. 
اساســاً نقدشــوندگی از دو راه ممکــن اســت؛ یکــی از طریــق جــذب 
ســرمایه گذار کــه در تمــام صنایــع ایــران تعــداد بســیار محــدودی را 
شــامل می شــود و دیگری امید بــه نقدشــوندگی در بازار ســرمایه. در 
بازار سرمایه نیز نقدشوندگی با مشــخص بودن قیمت و ارزش گذاری 
صحیح ممکن می شــود تــا ســهام داران بتواننــد در واحدهــای خردتر 
عملیات خریدوفروش را انجام دهند. البته این بدین معنا نیست که 
ســهام داران از گردونه خارج بشوند؛ بلکه صرفاً مســئله این است که 
کسب وکار قیمت واقعی در بازار پیدا کرده که به آن امکان نقدشوندگی 
می دهد و این مسئله امیدآفرین است. وقتی این اتفاق برای صنعتی 
رخ بدهد لحظه جدیدی برای کسب وکار خلق می شود که منابع مالی 

و نیروی انسانی به سمت آن حرکت می کنند.« 
او در ادامه اضافه می کند: »تا قبل از این اتفاق حوزه استارتاپی کشور 
وضعیت ورود به بورس را در هاله ای از ابهام و ناامیدی می دید، ولی این 
ناامیدی تا حد زیادی از بین رفت. واقعیت این اســت که اکوسیستم 
استارتاپی کشور چاره ای ندارد و توصیه می کنم اگر قرار است شرکتی 
به بازار ســرمایه ورود کنــد، افق بلندمــدت در نگاه بــه بازار ســرمایه را 
مد نظــر داشــته باشــد. در ابتدا ممکــن اســت برخــی ارزش گذاری ها 
که در این مرحله صــورت می گیرد، راضی کننده نباشــد و واقعیت نیز 
چنین اســت؛ چراکه گاهــی قیمت گــذاری اولیه نصف قیمــت واقعی 
کسب وکار است. این مســئله یکی از نقصان های جدی بازار سرمایه 
ماست و قیمت گذاری دســتوری در عرضه اولیه ناخوشایند است که 
این موضوع منحصر به شرکت های اینترنتی نیست و تمام شرکت ها 
و صنایع گرفتار آن هستند، ولی ما به عنوان یک شرکت اینترنتی باید 
به منافع بلندمدت توجــه کنیم؛ چراکه در این نگاه اســت که می توان 
ثمره آینده نگری و پیوســت با اقتصاد کلان کشــور برای کســب وکار را 

مشاهده کرد. 
در نهایت معتقدم هرچه بخش بیشــتری از شــرکت های اینترنتی به 
بازار سرمایه بپیوندند، شاهد رشــد و رونق بیشتر این عرصه خواهیم 
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یکــی از موضوعــات مهــم در پیوســتن شــرکت های 
تولیــدی و اســتارتاپی بــه بــورس طی کــردن مراحــل و 
فراینــد ورود به بازار ســرمایه اســت. به عنــوان نمونه 
یک شرکت برای عرضه در فرابورس باید 10 مرحله را 
طی کند. مرحله تکمیل فرم پذیرش و ارسال مدارک 
از طریق مشــاور پذیرش، تکمیل اطلاعات و برگزاری 
جلسه اولیه، ارســال گزارش کارشناسی فرابورس به 
هیئت پذیرش، برگزاری جلسه هیئت پذیرش و ابلاغ 
نتیجه نهایــی، ارائه مدارک مورد درخواســت هیئت 

پذیرش، ارائه اطلاعات کامل سهام داران حقیقی و حقوقی، انتشار اطلاعات در سامانه 
کدال، انتشار امیدنامه نهایی و درج و عرضه ســهام، این مراحل را تشکیل می دهند. 
برای شرکت های استارتاپی این فرایند طولانی تر و کمی پیچیده تر است و این موضوع 
دلایل مختلفــی دارد. یکــی از مهم ترین مســائل، دارایی های شــرکت های اســتارتاپی 
است. این شرکت ها دارایی مشهود مانند کارخانه های تولیدی ندارند، بلکه شرکتی با 
دارایی های نامشهود هستند و این ویژگی، فرایند عرضه را پیچیده می کند. در حقیقت، 
مهم ترین بخش ورود استارتاپ ها به بورس همین مرحله ارزش گذاری است. روش های 
مختلف ارزش گذاری در بازار سرمایه مرسوم است، اما ارزش گذاری استارتاپ ها چالش 

بزرگ بازار سرمایه است و کار را به شدت کنُد، پرحاشیه و پیچیده می کند.

میثم فدائی، مدیرعامل فرابورس در گفت وگو با عصر تراکنش از ورود استارتاپ ها به بازار سرمایه می گوید

فرصتی برای بلوغ
امروزه اعتقاد غالب در اقتصاد این است که هر شرکت موفقی باید در بازار سرمایه حضور داشته باشد. اما به دلیل اینکه مسیر 
ورود به بورس برای همه آسان و هموار نیست، برخی شــرکت های بزرگ دنیا همچنان به طور خصوصی اداره شده و سهامی 
خاص هستند. این در حالی است که آنها می دانند حضور در بازار سرمایه به معنی تأمین مالی، برخورداری از معافیت های 
مالیاتی، افزایش اعتبار داخلی و جهانی، تسهیل وثیقه گذاری سهام توسط سهام داران، شفافیت و نظم و انضباط مالی است. 
اما در مقابل فرصت هایی که به دست می آید، فرصت هایی نیز از دست می رود. از دست دادن کنترل شرکت به شکل قبلی، برخورد با دیدگاه های 
متفاوت سهام داران و عدم توانایی کنترل دیدگاه های جدید و الزامات قانونی افشای کوچک ترین اطلاعات تأثیرگذار از جمله مواردی هستند 
که ورود به را برای برخی سخت می کند، اما فضای استارتاپی کاملاً متفاوت است. استارتاپ ها از ابتدای راه اندازی به دنبال جذب سرمایه جدید 
هستند. یکی از اهداف بزرگ استارتاپ ها ورود به بازار سرمایه است تا بتوانند از امکانات موجود در این بازار بهره ببرند، ولی بر خلاف شرکت های 

تولیدی و شرکت های با دارایی های مشهود، ورود استارتاپ ها به بازار سرمایه مسیر هموار و روشنی ندارد. 

علی رمضانیان

گزارش

عکس: نسیم اعتمادی
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»لندو«، »وندار«، »تکنوتجارت« و »اول پرداخت« 
چهار کسب وکاری هستند که در بخش باشگاه 
این شماره عصر تراکنش به سراغ آنها رفتیم 
و با مدیران عامل آنها بــه جدیدترین اقدامات  
و همچنین برنامه هایشان تا پایان سال ۱۴۰۱ 
پرداختیم. در گفت وگوی ماه این شماره نیز در 
گفت وگو با محمد فرجود، مدیرعامل هلدینگ 
فناوری اطلاعات بانک تجارت )تفتا( به مسیر 
حرفه ای که تاکنون طی کــرده، پرداختیم و از 
برنامه هایش در این هلدینگ پرسیدیم. اقدامات 
و اثراتی که فرجود طی چندین سال گذشته 
از خود بر جای گذاشته، باعث می شود 
حضورش در هلدینگ فناوری بانک 
تجارت نیز به فال نیک گرفته شود. 
طبق صحبت های فرجود، پر کردن 
یکســری خلأها در اکوسیستم خدمات 
بانکی کشور از اهداف جدی او در این هلدینگ 
است و بانک تجارت قرار است به کسب وکارهای 
اکوسیستم نوآوری و اکوسیستم دیجیتال کشور 
کمک بسیاری کند. همچنین در گزارشی دیگر 
در گفت وگو با وحید والی، به مسیری که او از 
کودکی تاکنون پیموده، پرداختیم؛ مسیری که 
می گوید از آن راضی است و با توجه  به اینکه در 
این سال ها، تمام تلاش خود را کرده، پشیمانی 

ندارد.

  شرکت لندو
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فناور ی های مالی ایران

مینا حاجی

محمد فرجود بعد از حضور در حوزه های سرمایه گذاری، اپراتور و مخابرات و زیرساخت های شهری اکنون 
مسئولیتی جدید در صنعت بانکی را بر عهده گرفته است

عبور از چهار صنعت

عکس: حامد کریم زاده
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گفت وگوی 
ماه

  مهندسی مکانیک شریف

محمد فرجود متولد اسفندماه 1360 در شهر شیراز 
است. تا زمان کنکور در شیراز بود و سال 13۷9 که در 
دانشگاه قبول شــد، به تهران آمد. رتبه  کشوری اش 
38 شد و در نهایت رشته مکانیک، گرایش جامدات 
در دانشــگاه صنعتــی شــریف را انتخــاب کــرد: »آن 
زمــان مانند اکنــون نبــود که بچه هــا از قبل به رشــته 
تحصیلی آینده فکر کنند؛ دو هفته مهلت داشــتیم 
که فکر کنیم و انتخاب رشــته انجام دهیم. من رشته 
بــرق و الکترونیــک را زیــاد دوســت نداشــتم و البتــه 
دیدگاهی هم نسبت به آن نداشتم. رشته کامپیوتر 
را هم دوست نداشتم و فکر می کردم رشته مهندسی 
یعنــی مکانیک! پــس بــه رشــته مکانیک دانشــگاه 
شریف، گرایش جامدات رفتم. ورود من به دانشگاه 
طــوری بــود کــه تــا قبــل از ورود، رشــته ها را چنــدان 

نمی شناختم.«
فرجــود می گویــد حســن رشــته هایی مثــل صنایــع و 
به خصــوص مکانیک نســبت به ســایر رشــته ها این 
اســت که به میزان زیادی با صنایع گوناگون ســروکار 
دارند. درســت اســت که محمد فرجود بعداً به حوزه 
فناوری اطلاعات ورود کرد، ولی در طول دانشگاه به طور 
مدام در قالب کار دانشجویی و با همراهی استادان از 
کارخانه های مختلف بازدید کرد که باعث آشــنایی او 
با دیگر حوزه ها شد: »در شــهرهای مختلف کارخانه 
و سد و کارگاه های ساخت وســاز را می دیدیم که به ما 
دیدگاه مهندسی می داد. این تجربه ها فراتر از کتاب 
و دانشــگاه بود. اتفاقــاً با حوزه برق هم آشــنا شــدیم؛ 
کسی که برای بازدید از سد می رود، فقط مکانیک آن 
را نمی بیند، بلکه با برق هم آشنا می شود. بعداً که به 
حوزه مدیریت آمدم، آن تجربیات کمک زیادی به من 
کرد. کسی که صنعت را از قبل بشناسد، در مدیریت 
قوی تر عمــل می کنــد، ولــی به دلیل اینکه مهندســی 
مکانیک خوانده بودم، مجبور شدم سختی بیشتری 
متحمل شوم تا با حوزه فناوری اطلاعات آشنا شده و 
به این عرصه بیایم، ولی اگر به گذشته برگردم، باز هم 

به رشته مکانیک می روم.«

  ورود به حوزه مدیریت

گاهی دانشجویان ممتاز بعد از پایان تحصیلات کارشناســی به این نتیجه می رسند 
که وارد رشته های کاملاً متفاوت شــوند. فرجود نیز با پایان دوره کارشناسی احساس 
کرد روحیه او با مهندســی ســازگار نیســت: »در طول دوره دانشــجویی دائم به دنبال 
فعالیت های فوق برنامه می رفتم؛ به چاپ نشریه می پرداختیم، از کارخانه ها و سدها 
بازدید می کردیم و کارهــای صنفی انجام می دادیم؛ بنابراین به تدریج احســاس کردم 
دوســت دارم کار تیم ســازی انجــام دهم. آن زمان چند ســالی بــود که رشــته MBA در 
دانشگاه شــریف تدریس می شــد و من بعد از قدری مطالعه و پرس وجو علاقه زیادی 
به این رشته پیدا کردم. یکی، دو تا از دوستان رشته مکانیک من هم به MBA شریف 
رفته بودند و هنگامی که کتاب های آنهــا را دیدم، فهمیدم به رشــته مدیریت بیش از 
مهندسی علاقه مند هستم؛ پس در کنکور ارشد MBA شرکت کردم. این رشته جدید 

بود و در سال 1383 وارد این رشته شدم.«
فرجود توضیح می دهد که رشته MBA دانشگاه شــریف در آن زمان یک حسن دیگر 
هم داشت: »نمی دانم اکنون هم این گونه است یا نه، ولی در زمان ما ظرفیت MBA را 
نصف کرده بودند؛ نیمی را از رتبه هــای برتر و بدون نیاز به ســابقه کار گرفتند، اما نیم 
دیگر می بایست سابقه کار می داشتند و مصاحبه می دادند. من به این خاطر که رتبه 
خوبی داشتم، مصاحبه ندادم. در نتیجه در بین هم دوره ای های ما، یک عده کسانی 
بودند که مستقیم آمدند و یک عده هم کسانی که سابقه کار داشتند. وقتی از صفر 
وارد MBA می شوی، کار سختی در پیش داری، چون دائم موضوعات عملی و کاربردی 
پیش رویت قرار می گیرد. آن دانشــجویانی که سابقه کار داشــتند، کمک زیادی برای 
کارهای تیمی به من کردند. من طی ســه ســال دوره MBA را گذراندم و در ســال 1386 

فارغ التحصیل شدم.«

  فعالیت در مرکز مطالعات فناوری دانشگاه شریف

محمــد فرجــود از زمــان کارشناســی بــا »نشــریه مهندســی مکانیــک« کــه بیــرون از 
دانشــگاه چاپ می شد، همکاری داشــت، همچنین چند سال مســئولیت سردبیری 
نشریه »نامه مکانیک شــریف« را بر عهده داشــت و کارهای فوق برنامه زیادی انجام 
می داد، ولی حجم درس هایش به  قدری بود که فرصت اشــتغال بیرون از دانشــگاه را 
نداشــت. او می گوید: »از اوایل دوره MBA  همزمان مشــغول به کار شــدم. نخستین 
جایی که رفتم، مرکز مطالعات فناوری دانشــگاه شــریف بــود که اتاق فکر بســیاری از 
حوزه ها به حســاب می آمد. آن زمان مباحث حــوزه نوآوری و فناوری تازه داشــت داغ 
می شــد؛ بحث مدیریــت فنــاوری در ســال های 1383 و 1384 خیلی جدی بــود. ما در 
گــروه مدیریــت فنــاوری و مدیریــت نــوآوری کار می کردیم، ولــی گروه هــای دیگری هم 
داشــتیم. به عنوان مثــال آقای رضــا باقری که بعــداً مدیر ارتبــاط با صنعت دانشــگاه 
شــریف شــدند و امروز هم یکی از افراد مؤثر در اکوسیســتم نوآوری کشــور هســتند، 
مســئول یک گروه دیگر در همان مرکز بودند و بیشــتر نقش یک اتاق فکــر را در حوزه 

محمد فرجود از آن دســت مدیران جوان و باتجربه ای اســت که مســیر حرفه ای خود را با رشد ســریعی طی کرده است. او که 
فارغ التحصیل مهندسی مکانیک از دانشگاه شریف است، بعد از دوران کارشناسی خود متوجه علاقه اش به رشته مدیریت 
می شود و از آن پس به عنوان یک مدیر حرفه ای، مسیر کاری خود را دنبال می کند. فرجود از مدیران شناخته شده اکوسیستم 
فناوری کشور است که تجربه فعالیت در حوزه های سرمایه گذاری، اپراتور و مخابرات، زیرساخت های شهری و اکنون نیز صنعت 
بانکی را دارد و همین تجربه هایش باعث می شود خیلی ها مسیری را که او پیموده، چنین تعبیر کنند که احتمالاً در چند سال آینده در کابینه 
دولت به عنوان یکی از مدیران کلیدی شروع به فعالیت کند. او تاکنون در هر مجموعه ای که حضور داشته، اثرات مثبت و کارهای تأثیرگذار زیادی 
انجام داده است؛ از واحد راهکارهای سازمانی ایرانسل گرفته که ضمن ایجاد تحولی جدی، گام های مؤثری در توسعه راهکارهای نوین سازمانی 
همچون خدمات ارتباطی پیشرفته، خدمات دیتا، اینترنت اشیا، راهکارهای شهر هوشمند، خدمات نوین پرداخت و کلان داده ها برداشته است؛ 
به  نحوی  که واحد تحت مدیریت او در دو سال متوالی به عنوان واحد برتر در کل گروه MTN در حوزه کسب وکار سازمانی برگزیده شد تا حضورش 
در ســازمان فناوری اطلاعات و ارتباطات شهرداری تهران که در آنجا نیز ایده شهر هوشــمند را پیگیری و تحولاتی نیز در شهرداری ایجاد کرد. 
اقدامات و اثراتی که فرجود طی چندین سال گذشته از خود بر جای گذاشته، باعث می شود حضورش در هلدینگ فناوری بانک تجارت نیز به 
فال نیک گرفته شود. بانک تجارت یکی از بانک های مهم و استراتژیک کشور است که در حوزه کسب وکارها بسیار فعال است و تجربه فرجود 
در واحد راهکارهای سازمانی ایرانسل نشان می دهد که در آینده باید شاهد اقدامات مثبت بسیاری در بانک تجارت باشیم. در گفت وگویی که 
با محمد فرجود داشتیم، به مسیر حرفه ای که تاکنون طی کرده، پرداخته ایم و از برنامه هایش در هلدینگ فناوری اطلاعات بانک تجارت )تفتا( 
پرسیدیم. طبق صحبت های فرجود، پر کردن یکسری خلأها در اکوسیستم خدمات بانکی کشور جزء اهداف جدی او در این هلدینگ است و 

بانک تجارت قرار است به کسب وکارهای اکوسیستم نوآوری و اکوسیستم دیجیتال کشور کمک بسیاری کند.
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وندار که خردادماه سال جاری سه سالگی خود را جشن گرفته، با ارائه مجموعه ای از خدمات مالی و بانکی یکپارچه، قصد دارد فناور ی های مالی ایران
کسب وکارها را از دریافت مستقیم خدمات بانکی بی نیاز و با انجام تحلیل های مالی کاربردی به توسعه آنها کمک کند. وندار 
سعی می کند تمام نیازهای مالی یک کسب وکار را با یکپارچه سازی خدمات پاسخ دهد و تاکنون موفق به توسعه ابزارهای مالی 
متنوعی شده که برخی از این ابزارها شامل درگاه پرداخت اینترنتی وندار، برداشت خودکار )دایرکت دبیت(، تسویه و تسهیم، 
سرویس P2P، سرویس مشتریان و کردار هستند. با این حال سرویس برداشت خودکار این مجموعه را می توان مهم ترین سرویس وندار دانست 
که تا به امروز 150 هزار کاربر مجوز برداشت روزانه، هفتگی و ماهانه از حساب بانکی شان را به این ابزار وندار داده اند. در آستانه شروع چهارمین 
سال فعالیت وندار به سراغ مهدی عبادی، مدیرعامل این شرکت رفتیم تا از مسیر پیموده وندار و چشــم اندازی که برای آن متصور هستند، 
بپرســیم. طبق گفته های مهدی عبادی، وندار هیچ گاه خــود را پرداخت یار معرفی نکرده؛ چراکه تنها بخشــی از خدمات این شــرکت به حوزه 

پرداخت یاری محدود می شود. او می گوید که نگاه بزرگ تری از پرداخت یاری دارند و دامنه فعالیت شان نیز در زمین بزرگ تری قرار دارد.

عکس: نسیم اعتمادی

گفت وگو با مهدی عبادی، مدیرعامل وندار درباره خدمات مالی متنوع این شرکت

آماده برای فردا

  وندار؛ پاسخی به نیازهای مالی

مهدی عبادی ابتدا درباره نگاه وندار به ارائه محصولات 
و خدمــات و ابزارهــای مالــی و پرداخــت الکترونیکــی به 
کســب وکارهای ایرانی صحبت می  کنــد: »مــا از روز اول 
هدف مان در ونــدار این بــود که به کلیــه نیازهــای مالی و 
پرداخت الکترونیکی کسب وکارهای کشور پاسخ مناسب 
دهیم. بدیهی است که یکی از نیازهای کسب وکارها، نیاز 
به ابزارهای متنوع، متفــاوت و کارای دریافت و پرداخت 
پول است. با توجه به زیرساخت هایی که در کشور موجود 

بود، یکی از سهل الوصول ترین ابزارهای دریافت پول در کشور، درگاه های پرداخت است 
که ما نیز در ابتدا در وندار به سراغ ارائه و توسعه این ابزار رفتیم. اما در همان ابتدا نیز 
می دانســتیم که ارائه درگاه پرداخت به تنهایی پاسخگوی نیاز کسب وکارها نیست و 
آنها به ابزارهای متنوع دیگری نیز نیاز دارند؛ به خصوص در حوزه کسب وکارهایی که بر 

مبنای آبونمان شکل گرفته اند، درگاه پرداخت به هیچ وجه پاسخگو نبود.«
عبادی در ادامه صحبت هایش مروری بر سرویس ها و خدمات و ابزارهایی که تاکنون 
وندار به مشتریان خود ارائه کرده، می کند. او ابتدا درباره سرویس دایرکت دبیت وندار 
می گوید: »ســرویس دایرکت دبیت از ســال 1986 در دنیا وجود داشته، اما متأسفانه 
این ســرویس تا چندی پیش هنوز در ایران شــکل نگرفته بود. ما بنا به ضرورت وجود 

ابوالفضل 
رجبی
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چنین سرویسی، دایرکت دبیت را طراحی کردیم. ارائه این سرویس نیازمند دریافت 
ســرویس های مبتنی بر  Open API در بانک هاســت که برخی بانک ها در کشور این 
ســرویس را دارند و برخی نیــز این ســرویس را هنوز طراحــی نکرده انــد. در مجموع ما 
تا به حال با 12 بانک وارد تعامل شده ایم که مبتنی بر ســرویس Open API، سرویس 
دایرکت دبیت را به کاربران خود ارائه داده ایم. کاربرانی که حق اشتراک روزانه، هفتگی، 
ماهانه و سالانه را فعال می کنند با استفاده از این سرویس می توانند به صورت خودکار 
حق اشــتراک خود را پرداخت کنند. مثال ملموس این سرویس نیز VODها هستند 
که در حال حاضر ســرویس دایرکت دبیت وندار روی فیلیمو و نماوا فعال است و حق 

اشتراک آنها به شکل خودکار انجام می شود.«
او توضیح می دهد که با توجه به نیاز بازار علاوه بر ابزارهای دریافت پول، به سمت ارائه 
ابزارهای پرداخت پول نیز رفته اند: »شرکت هایی مانند اسنپ، تپسی و الوپیک از جمله 
کسب وکارهایی هستند که به دو سوی بازار سرویس ارائه می دهند؛ در واقع از برخی 
پول دریافت و به برخی پول پرداخت می کنند. ما ابزار تسویه و تسهیم را بنا به این نیاز 
بازار ارائه دادیم و این کسب وکارها می توانند کلیه پرداخت های خدمات الکترونیکی 
خود را از طریق وندار انجام دهند. در کنار این ابزارها یکسری ابزارهای جانبی نیز مورد 

نیاز بود. مانند سرویس مشتریان ما که کمک می کند 
تا کســب وکار تمامی مراودات مالی خود را -که با یک 
مشــتری دارد- و در یــک جــا به صــورت تجمیع شــده 
انجام دهد. این راهکار به توســعه نرم افزاری و کاهش 
هزینه ها کمک می کنــد و در نهایت فرایندها را بهبود 

می بخشد.«
با توجه به صحبت های عبادی، »کردار« ابزار دیگری 
اســت که وندار به مشــتریان خــود ارائــه داده اســت: 
»کــردار در حقیقــت یک هــوش تجــاری اســت که به 
مشــتریان این امــکان را می دهــد که متوجه شــوند از 
نظر مالی در کسب وکارشــان چه اتفاقاتی افتاده یا در 
حال انجام اســت کــه در نهایت بــه پیش بینی پذیری 
کســب وکارها ختم می شــود. ابزار دیگری که در سال 
1401 به مشتریان خود ارائه خواهیم داد، ابزار »رادار« 
است که به سنجش و کشف تقلب کمک می کند. به 
عبارتی اگر یکی از مشتریانِ کسب وکاری که با ما کار 
می کند، سعی در انجام یک فرایند تقلبی داشته باشد، 

این ابزار آن را کشف می کند.«

  ارائه تجربه کاربری یکپارچه

طبق گفته های عبادی، در حال حاضر وندار به شــش 
هــزار کســب وکار ســرویس ارائــه می دهــد و در واقــع 
شــش هزار پذیرنده دارد: »اما چــون ما دو ســوی بازار 
یعنی پذیرندگان و گیرندگان را پوشــش می دهیم، در 

بخش های دیگر آمار ما متفاوت است. تا به امروز در سرویس دایرکت دبیت وندار، 1۵0 
هزار کاربر این اجازه را داده اند که از حساب بانکی شان به شکل روزانه، هفتگی و ماهانه 
توسط وندار پول برداشت شود. همچنین در حال حاضر وندار دو و نیم میلیون تراکنش 

ماهانه را مدیریت می کند.« 
عبادی درباره رویکرد تجمیعی ونــدار در ارائه ســرویس  ها و ابزارهای خود و همچنین 
چالش ها و مزیت های ناشــی از آن نیز صحبــت می کند: »در اصل ونــدار یک تجربه 
کاربری یکپارچه برای کاربران و پذیرندگان در نظر دارد و به همین خاطر تمام محصولات 
ما به شکل تجمیعی در دســترس مشــتریان قرار می گیرد. تمرکز ما کاملاً بر انطباق و 
یکپارچگی محصولات و سرویس هایمان است. در حال حاضر نیز مشتریانی که از کل 
خدمات ما یا بخشی از آنها استفاده می کنند، صرفاً در قالب یک پنل ساده و کاربردی 
کل خدمات را دریافت می کنند. ما در ارائه تجمیعی خدمات، تاکنون شکستی را تجربه 
نکرده ایم؛ چراکه در بعد فنی به شکل کاملاً اصولی محصول را طراحی کرده ایم و از طرفی 
ایجاد یکپارچگی به شکل فنی کار آسانی است و در دنیا نیز این تجربه وجود دارد. مانند 
پی پال، کلارنا و استرایپ که توانسته اند یک تجربه یکپارچه برای مخاطب رقم بزنند. 

به طور کلی نگاه ما نیز در طراحی سرویس هایمان در توجه 
به محصولات این شرکت هاست.«

عبادی توضیح می دهــد که در وندار مدل هــا و طرز تفکر 
شــرکتی چــون اســترایپ را کپــی می کننــد و ســعی در 
پیاده سازی صددرصدی آن دارند: »با این حال با توجه به 
شرایط کشور و زیرساخت های  نرم افزاری و سخت افزاری 
تلاش داریم در حد توان خود یک تجربه کاربری یکسان 
و یکپارچه  را بــرای مخاطبان ایجــاد کنیم. تــا این مرحله 
نیز نقطه شکســتی نداشتیم و مشــتریان معتقدند که 
از وندار به این دلیل ســرویس مالی دریافت می کنند که 
مجموعه ای از خدمات و ســرویس های مالی یکپارچه را 

دربر می گیرد.«

  کسب وکارهای فناوری محور؛ جامعه هدف وندار

به عقیده عبادی، اکوسیستم اســتارتاپی کشور به زودی 
بــازار بزرگــی را رقم خواهــد زد و ســهم بازارش نســبت به 
کسب وکارهای سنتی  بیشــتر خواهد شد، در نتیجه در 
یک جملــه جامعه هــدف ونــدار کســب وکارهای مدرنی 
هستند که به شــکل فناوری محور پیش می روند و سهم 

بیشتری از بازار را از آن خود می کنند.
عبادی در ادامه درباره حدود پوشش وندار از جامعه هدف 
خود اضافه می کند: »در حال حاضر ما سهم کوچکی از 
کل بازار را داریم؛ چراکه شرکت های پرداختی که از سال 
1383 فعالیت خود را شروع کرده اند، به دلیل قدمت شان 
مسلماً سهم بازار بیشتری نسبت به وندار دارند، اما در 
حوزه هایــی مانند دایرکت دبیــت ما لیدر بازار هســتیم و 

نسبت به رقبا، بخش بزرگی از بازار به وندار تعلق دارد.«
عبــادی بــا بیــان اینکــه بــر ایــن عقیــده هســتند کــه در 
ســال 140۵، 30 درصــد تراکنش هــای کشــور بــر بســتر 
دایرکت دبیت انجــام خواهد شــد، می گوید: »مــا در این 
حوزه هدف گذاری کرده ایــم و امیدواریم بخــش بزرگی از 
آن 30 درصد به وندار تعلق داشته باشــد. در واقع هدف 
ما کســب ســهم 80درصــدی از 30 درصــد تراکنش های 

دایرکت دبیت در کشور است.«

  دایرکت دبیت؛ در ابتدای راه

مدیرعامــل ونــدار در ادامــه دربــاره تجربــه کاربــری 
دایرکت دبیت و مســئله افزایش اعتماد کاربران نســبت 
به این ســرویس می گوید: »مســئله اعتماد بــه پرداخت 
آنلاین در ایران به طور کل تفاوتی با دنیا ندارد و اگر تفاوتی 
باشد، ناشی از قدمت این خدمات است. دایرکت دبیت 
در کشور در ابتدای راه است و طبیعی است اعتماد نیز در 
این زمینه پایین تر از سطح دنیا باشد. در سال 1383 اولین 
فروشگاه های آنلاین در ایران شکل گرفتند و در سال 1384 
نیز درگاه پرداخت الکترونیکی طراحی شد؛ سرویسی که 
شــروع تجارت الکترونیکــی در ایران بــود. دایرکت دبیت 
نیز اکنون درست در وضعیت سال 1384 درگاه پرداخت 
الکترونیکی در کشــور قرار دارد و به همین دلیل نیز باید 
اجــازه داد تا در فضای کســب وکاری کشــور جــای خود را 
پیدا کند. ما برای ایجــاد اعتماد کاربران به ســمت نوعی 
فرهنگ سازی در حال حرکت هستیم. این فرهنگ سازی 
در طراحی درســت محصول وندار خود را نشان می دهد 
که کاربر با یک بار استفاده، اعتمادش نسبت به سرویس 

به نظر 
می رسد روند کلی 
دایرکت دبیت تا 
سال 1405 رشد 
قابل  توجهی خواهد 
داشت و نقش 
اصلی خود را در 
بازار پیدا خواهد 
کرد. توجه داشته 
باشید استقبالی که 
از دایرکت دبیت در 
کشور شد، سه برابر 
پیش بینی های ما 
بود
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امیر حق رنجبر از چشم انداز لندو در ارائه وام های خرد آنلاین می گوید
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لندو همان ایران رنتر سابق است؛ این مجموعه پس از ری برندینگ و تغییر نام به »لندو« در سال 13۹۹، با تمرکز بیشتری 
به ارائه خدمات خرید اقســاطی ادامه داده و اکنون می خواهد به اولین انتخاب افراد برای دریافت وام های خرد آنلاین 
در کشور تبدیل شود. ســرعت یکی از کلیدواژه های مورد تأکید این مجموعه است و مدیرعامل این شرکت می گوید با 
توجه به شــرایط تورمــی و تغییر قیمت های روزانــه، باید تأمین مالی به ســرعت انجام شــود؛ به همین خاطــر فعلاً تمام 
تمرکزشــان روی ارائه وام های خرد آنلاین اســت و ورود به حوزه BNPL برایشــان در مقطع زمانی کنونی اولویت ندارد. امیر حق رنجبر، 
مدیرعامل لندو در این باره معتقد است که بازار وام های خرد در ایران بازار بزرگ تری نسبت به BNPL است و می تواند مشکلات بیشتری 
را در شــرایط فعلی حل کند، بــه همین خاطر پرداختن به این حوزه برایشــان دارای اهمیت بیشــتری اســت. در گفت وگویــی که با امیر 
حق رنجبر داشــتیم، به مهم ترین اقدامات این شرکت در یک سال گذشته و برنامه هایشــان برای آینده پرداختیم. به گفته حق رنجبر، 
لندو در یکی، دو سال آینده به سمتی می رود که افراد در کمتر از یک ساعت بتوانند از آن وام دریافت کنند. در ادامه گفت وگوی عصر 

تراکنش را با امیر حق رنجبر می خوانید.
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فناور ی های مالی ایران

  بانک آینده؛ تنها تأمین کننده مالی لندو

امیــر حق رنجبــر، مدیرعامــل لنــدو دربــاره مهم تریــن 
اقدامات لندو در ســال گذشــته توضیح می دهد که در 
اوایــل تیــر 1400 بــرای اولین بــار توانســتند وام بانکی را 
وارد فرایندهای لندو کنند: »بعد از مذاکرات پیچیده با 
بانک هایی که فرایندهای بسیار پیچیده دارند، موفق به 
عقد قرارداد و شروع این کار از تیر 1400 شدیم. تا قبل از 
آن زمان، منابع وام لندو از طریق سرمایه گذاران حقیقی 
و بعد هم از منابع خودش تأمین می شــد و قدری هم با 
لیزینگ ها همکاری می کردیم، اما از تیر 1400 شروع به 
ارائه وام های خرد بانک آینده کردیم و تنها تأمین کننده 
مالی ما بانک آینده است. تمرکز ما بر روان سازی فرایند 
دریافت وام و گسترش همکاری با بانک بود. این روش 
مــورد اســتقبال خوبــی قــرار گرفــت و در یک مــاه  و نیم 
گذشته توانســتیم بخش هایی از فرایند دریافت وام را 
که به صــورت آفلاین انجام می شــد، آنلایــن کنیم؛ مثلاً 
قبلاً ســفته ها به صــورت فیزیکی ارســال می شــد؛ یک 
پیک مقابل منزل مشتری می رفت که امضای قرارداد و 
سفته ها را بگیرد، ولی در یک ماه  و  نیم گذشته سفته ها 
و امضــای آنهــا و همچنیــن امضــای قراردادهــا آنلایــن 
شــده اند. فرد ابتدا باید گواهــی امضــای الکترونیک را 
از مراکز مجاز بگیرد و از طریق آن قــرارداد خود را امضا 
کند. این اتفاق بسیار مهم بود و پیچیدگی های اجرایی 

زیادی داشت.«
طبق صحبت هــای حق رنجبر، لندو رســالت اصلی خود 
را ارائــه وام های خــرد آنلاین بــا فراینــدی ســاده می داند؛ 
به نحوی کــه 40 میلیــون ایرانی مشــمول دریافــت وام را 
تحت پوشش قرار دهد. مدیرعامل لندو می گوید تاکنون 
وام تمام-آنلاین در بازار ایران ســابقه نداشــته اســت. او 
در این بــاره توضیــح می دهــد: »وقتــی از وام بانکی حرف 
می زنیــم، منظورمــان اعتبــار لیزینگ هــا نیســت، بلکــه 
تســهیلات بانکی را مد نظر داریــم. این فراینــد تا به حال 
در هیچ بانکی به طور کامل آنلاین نشــده بود و قــرارداد و 
سفته وام را به شکل آنلاین انجام نمی دادند. البته اکنون 
بازار به این سمت رفته و بانک های جدیدی نیز به میدان 

آمده اند.«

  متمرکز بر وام های خرد

حق رنجبر با بیان اینکه تقریباً 40 میلیون ایرانی شــرایط 
دریافــت وام را دارنــد، می گویــد: »تمــام اســتارتاپ های 
لندتکی و استارتاپ هایی که از دل بانک ها بیرون آمده اند، 
تاکنــون در مجموع حتــی بــه 200 هزار نفــر هــم وام ارائه 
نداده انــد. BNPL یکــی از روندهایــی اســت کــه در دنیــا 
خیلی مد شــده و ایران نیــز به ســمت آن رفته، ولــی بازار 
وام های خرد آنلاین که تا ســقف 30 یــا 40 میلیون تومان 
را شامل می شــود، هنوز بازار کوچکی دارد و استارتاپ ها 
حرکت جدی در آن راســتا انجام نداده انــد؛ پس خودش 
می تواند دنیایی از مخاطب را جذب کند. لندو می خواهد 
اولیــن انتخاب افــراد بــرای دریافــت وام های خــرد آنلاین 
باشــد و فرایند وام را تا حد ممکن تســریع کند. ســرعت 
یکی از کلیدواژه های مورد تأکید ماست؛ چون با توجه به 
شرایط تورمی و تغییر قیمت های روزانه، باید تأمین مالی 
به سرعت انجام شود. BNPL هم یکی از کسب وکارهای 

چســبیده بــه فعالیــت ماســت و قطعــاً به ســمت آن 
خواهیــم رفت، اما فعــلاً تمرکزمــان روی وام هــای خرد 

آنلاین است.«
او توضیح می دهد که بــازار BNPL چند ملاحظه را به 
همــراه دارد؛ BNPL یعنــی »الان بخر، بعــداً پرداخت 
کن« کــه وام نیز مشــمول همیــن منطق می شــود؛ در 
واقــع الان می خریــد و بعــداً می پردازید. تنهــا تفاوت 
BNPL با وام خرد این اســت که اولاً BNPL بازه زمانی 
کوتاه تر و ثانیاً مبالغ کمتری را شــامل می شــود و ثالثاً 
اغلب ارائه دهندگان BNPL در دنیا مبلغ اضافه ای از 
وام گیرنده مطالبه نمی کنند. حق رنجبر صحبت هایش 
را این گونــه ادامــه می دهــد: »بــازار وام خــرد در ایــران 
فوق العاده بزرگ تر و دارای پتانسیل بیشتری نسبت 
بــه BNPL اســت و کار جــدی روی آن انجــام نشــده 
اســت. BNPL بــازاری اســت کــه در دنیــا نیــز فقط دو 
درصد تجارت الکترونیکی به ســمت آن رفته اســت. 
فکر نمی کنم با عــدم ورود به ایــن حوزه در بــازه زمانی 
کنونــی، مــا از رقبــای خــود در آن بــازار عقــب بمانیم. 
نزدیک به 10 سال است که BNPL در دنیا کار می کند 
و فقط دو درصد از تجارت الکترونیکی را پوشش داده 
است. در ایران فروشگاه های آنلاین، در سال 20 یا 30 
هزار میلیارد تومان گردش مالی دارند و فروشگاه های 
اینستاگرامی نیز عدد مشابهی را به خود اختصاص 
می دهند. حتــی اگر ایــران خــودش را با نرخ هــای بازار 
جهانی منطبق کنــد، دو درصــد این بــازار رقم چندان 
بالایی را شــکل نمی دهد که اقیانوس قرمز به حساب 
آید و برایش سرودســت بشــکنیم. ما معتقدیم بازار 
وام خرد ایران بزرگ تر اســت و مشــکلات بیشــتری را 
در شــرایط فعلی حل می کند؛ پس اولویت بیشــتری 

برای ما دارد.«
مدیرعامل لندو می گوید بازیگــران کنونی BNPL بین 
۵00 هزار تومان تا ســه میلیــون تومان اعتبار بــه افراد 
می دهند. این عدد قدرت خرید زیــادی برای ایرانی ها 
به ارمغــان نمی آورد. مشــکل عمــده مردم در شــرایط 
اقتصــادی فعلــی، تأمین مالــی مبالــغ 20 میلیــون به 
بالاســت که قادر به تســویه آن در بازه زمانــی یکی، دو 
ماهه نیستند و به همین دلیل به سمت وام می آیند. او 
در این باره می گوید: »ما معتقدیم در کشور نیاز به وام 
خرد خیلی جدی تر و بزرگ تر اســت؛ پس اگر بعضی 
 BNPL بازیگران لازم می دانند که تمرکز خود را بر بازار

بگذارند، ما احساس عقب ماندن از آنها نمی کنیم.«

  بیش از یک میلیون مشتری

طبق صحبت های حق رنجبر، لندو با تدابیر مدیریت 
ریسک که در سالیان گذشته اعمال کرده، به نرخ نکول 
1.4 درصد رسیده است. او در این باره توضیح می دهد: 
»در بانک ها عدم پرداخت بالای 18 ماه را به عنوان نکول 
تعریف می کنند، ولی ما با تعریف عدم پرداخت بیش 
از شــش ماه که سخت گیرانه به حســاب می آید، 1/4 
درصد نرخ نکول داریم. احتمالاً این عدد در سال های 
بعد بزرگ تر می شود، ولی با توجه به حاشیه سودمان 
چنین ارقامی منطقی خواهد بود. بسیاری از بازیگرانی 
که در حوزه وام های خرد فعال هستند، مقادیر کمی از 

سرعت یکی 
از کلیدواژه های 
مورد تأکید ماست؛ 
چون با توجه به 
شرایط تورمی و 
تغییر قیمت های 
روزانه، باید تأمین 
مالی به سرعت 
انجام شود. 
BNPL هم یکی از 
کسب وکارهای 
چسبیده به 
فعالیت ماست و 
قطعاً به سمت آن 
خواهیم رفت، اما 
فعلاً  تمرکزمان روی 
وام های خرد آنلاین 
است
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فناور ی های مالی ایران

  شکست و یک شروع دیگر

حمید علی محمدی، مدیرعامل شرکت تکنوتجارت در 
ابتدا درباره داستان شکل گیری تکنوتجارت و تغییرات 
در اهداف اولیه این شــرکت می گوید: »در ســال 1394 
بود که بانک تجارت با همکاری صداوسیما شرکتی به 
نام بازرگان گستر آتی آسیا تأســیس کردند که عملاً به 
اهداف تعیین شده خود نرسید و به یک پروژه نیمه تمام 
بدل شد. از طرفی بانک تجارت در سال 1398 تصمیم 

گرفت روی کسب وکارهای نوین سرمایه گذاری کند و با مدل تجاری خاصی شرکتی 
راه اندازی کند که به عنوان بازوی نــوآوری و ســرمایه گذاری خطرپذیر بانک تجارت 
شــروع به فعالیت کند. در این برهــه، بانک تجــارت دو راه پیش رو داشــت؛ یا باید 
یک شرکت جدید ثبت می کرد یا اینکه در نوع مأموریت شرکت بازرگان گستر آتی 
آسیا تغییر ایجاد می کرد. در نهایت بانک تجارت تصمیم گرفت ۵0 درصد سهام 
صداوســیما را خریداری کنــد و با تغییر در مأموریت شــرکت قبلی، یک شــرکت با 
سهام انحصاری را جلو ببرد. در این نقطه از تصمیم گیری ها با موافقت هیئت مدیره 
بانک تجارت مأموریت تکنوتجارت در توسعه کسب وکارهای نوین گرا به طور رسمی 

گفت وگو با حمید علی محمدی، مدیرعامل شرکت تکنوتجارت که می خواهند به یکی از بازیگران اصلی 
اکوسیستم نوآوری کشور تبدیل شوند

فصل جدید
شرکت توسعه کسب و کارهای نوگرای تجارت که به تکنوتجارت معروف است، در سال 13۹8 با هیئت مدیره جدید به عنوان 
بازوی نوآوری و سرمایه گذاری خطرپذیر بانک تجارت تغییر مأموریت داد تا با ایجاد خطوط کسب و کاری جدید و راه اندازی مرکز 
نوآوری بانک تجارت به نیازهای بانکی و غیربانکی اکوسیستم نوآوری کشور پاسخ مناسبی دهد. تکنوتجارت به نوعی صندوق 
سرمایه گذاری خطرپذیری است که تلاش دارد در حوزه های فناوری محور و مورد نیاز بانک تجارت گام بردارد و در نهایت هدفش 
تبدیل شدن به نمونه کاملی از صندوق  سرمایه گذاری خطرپذیر در کشور است. در این راستا نیز در حال راه اندازی کارخانه نوآوری تکنوتجارت 
با فضای فیزیکی 12 هزار متر مربع است. مدیرعامل این مجموعه بر این عقیده است که اگر امسال بتوانند کارخانه نوآوری خود را راه اندازی 
کنند، می توانند به یکی از بازیگران اصلی اکوسیستم نوآوری کشور تبدیل شوند. در ادامه گفت وگوی عصر تراکنش با حمید علی محمدی درباره 

داستان شکل گیری تکنوتجارت و گستره فعالیتی و همچنین افق دید این شرکت را می خوانید.

عکس: نسیم اعتمادی

ابوالفضل 
رجبی
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سال ششم
شماره شصتم

آغاز و با تعیین استراتژی خرد و کلان، بسترهای لازم 
بــرای ســرمایه گذاری های خطرپذیر در اکوسیســتم 

نوآوری کشور ایجاد شد.«

  پاسخ به نیاز اکوسیستم نوآوری کشور

او در ادامــه دربــاره اهــداف تکنوتجــارت به عنــوان 
بــازوی ســرمایه گذاری خطرپذیــر بانــک تجــارت در 
کســب وکارهای نوگــرای اکوسیســتم نــوآوری کشــور 
صحبت می کند. به گفته علی محمدی، در حال حاضر 
اکوسیستم بانکی جهان تغییرات روزافزونی را در مدل 
کســب وکاری تجربه می کند که این توجه به تغییرات 
از ضرورت درک همگامی با تحولات روز به وجود آمده 
است. این شتاب هرروزه را  می توان در حوزه بلاکچین 
با تمرکززدایی گسترده از ساحت بانک ها و همچنین 
در حــوزه فین تک هــا بدون نیــاز بــه وجــود بانک ها در 
انجام عملیات کسب وکارهای بانکی دید. همگام با این 
تغییرات، شکلی از تغییر را در مدل کسب وکار بانک ها 
نیز می توان مشاهده کرد. حرکت بانک های بزرگ دنیا 
به سمت بانکداری دیجیتال، گواه این تغییر پارادایمی 
است. با این مقدمه روشن شد که تغییرات بانک ها به 

کدام سمت بوده است. 
او ادامه می دهد: »در ایران نیز این مجموعه تغییرات 
جهانی، بانک های داخلی را به این فکر انداخت که باید 
به شکلی در مدل کسب وکاری خود نوآوری هایی ایجاد 
کنند تا بتوانند با فرایند بانکی در جهان همراه شوند. بر 
همین اساس بانک تجارت برای ایجاد چنین بستری 
کمیته کســب وکارهای نوین را با هدف سرمایه گذاری 
در کســب وکارهای فین تکــی کشــور تشــکیل داد. در 
این نگاه اساســاً حرکت ما به سمت سرمایه گذاری در 
زنجیره کسب وکارهای بانکی نیست، بلکه قرار است 
هرچه بیشــتر بــه ســمت ســرویس های ارزش افــزوده 

حرکت کنیم.«

  سرمایه گذاری خطرپذیر؛ هدف اصلی

علی محمدی می گوید که در اهداف این شرکت، رویکرد 
ســرمایه گذاری خطرپذیر در دســتور کار قــرار دارد. به 
همین دلیل خرید سهام یا سرمایه گذاری هایی از این 
دست در برنامه های تکنوتجارت وجود ندارد: »به دیگر 
سخن، ما VC  بانک تجارت هستیم، اما در همان ابتدا 
  VC کار خود را با یک تفاوت آغاز کردیم و خواستیم تنها
صرف نباشیم و رویکرد CVC را نیز پیش بردیم. در این 
رویکرد ما در پیوند مداوم با کسب وکارها قرار می گیریم 
و با توجــه به شــکل کســب وکاری و رصــد جریان های 
درآمــدی آنهــا در کسب وکارشــان ســرمایه گذاری 
می کنیم. این مدل ســرمایه گذاری در واقع به صندوق 
ســرمایه گذاری خطرپذیــر شــرکتی مشــهور اســت و 
رویکرد نوینی در همکاری بانکی و کسب وکاری است.«

هدف تکنوتجارت از سرمایه گذاری روی کسب وکارهای 
فین تکی به نوعی اتصال این کســب وکارها به زنجیره 
ارزش  بانک و مشتریان آن است. علی محمدی با بیان 
این موضوع توضیح می دهد: »در تکنوتجارت با تعیین 
اســتراتژی هدفمند و بلندمدت در کنار کســب وکارها 
قــرار می گیریم و تــا زمانی که کســب وکاری شکســت 

نخورد، سناریویی برای خروج نداریم. به عبارتی ما با نگاه 
حمایتی به سرمایه گذاری در کسب وکارها می پردازیم و با 
همکاری دوجانبه به روند رشد خود و آنان شتاب بیشتری 

می بخشیم.«

  ایجاد یک پرتفوی سرمایه گذاری

مدیرعامــل تکنوتجــارت در رابطــه بــا جنس خدمــات و 
ســرویس هایی که این شــرکت به مشــتریان خرد و کلان 
ارائه می دهد نیز صحبت می کند: »جنس خدماتی که ما 
در تکنوتجارت ارائه می دهیم، به نوعی ایجاد یک پرتفوی 
ســرمایه گذاری اســت. پرتفوی مــا مانند هــر CVC دیگر 
شامل شتاب دهنده، سرمایه گذاری خطرپذیر و استارتاپ 
استودیو است. در ایران اساساً سرمایه گذاری در قسمت

VC  آسان تر است و نرخ شکســت پایین تری نسبت به 
شتاب دهنده دارد و از طرفی نسبت به استارتاپ استودیو 
نیز ساده تر است. ما با رویکرد CVC اولین سرمایه گذاری 
خود را اواخر سال 1398 آغاز کردیم. عمده فعالیت ما نیز 
روی کسب وکارهای پلتفرمی است و حوزه های گوناگون 
تجارت الکترونیکی را شامل می  شود. ما در این مدت روی 

چند استارتاپ مختلف سرمایه گذاری کرده ایم.«

  از لجستیک تا رگ تک

علی محمدی در ادامه در تشــریح گستره استارتاپ هایی 
کــه تکنوتجــارت تاکنــون روی آنهــا ســرمایه گذاری کــرده، 
می گویــد که اولیــن اســتارتاپ، جاده اســت کــه در بخش 
لجســتیک فعالیت دارد و طبق آمارهــا از بازیگران اصلی 
این حــوزه اســت و به طــور کلی فاصلــه معنــاداری بــا رقبا 
دارد: »اساســاً هدف ما از ســرمایه گذاری روی جــاده ورود 
به بخش لجستیک بود و به نظر می رســد به دلیل شکل 
پرداخــت و اعتبــارات ســنتی، ایــن حــوزه هنــوز جــای کار 
بســیاری دارد. بیــدک نیــز ســرمایه گذاری مشــترک ما با 
گــروه طرفه نگار اســت که بــرای اصناف و شــرکت هایی که 
از نرم افزار حســابداری استفاده می کنند و نیازمند تغییر 
استراتژی فروش هســتند، کاربرد دارد. بیدک ظرف چند 
دقیقه فروشگاه آنلاین می ســازد و به نرم افزار حسابداری 
هلو نیز متصل است و فاکتورهای حسابداری را به شکل 
آنی به سند تبدیل می کند. این مسئله در واقع پاسخی به 
ضعف اکثر فروشگاه  سازان آنلاین در زمینه ساخت سند 
حسابداری و اتصال سیستم های حسابداری و انبار بوده 

است.«
تکنوتجــارت،  ســرمایه گذاری  های  از  دیگــر  یکــی 
ســرمایه گذاری روی اســتارتاپ لامینگــو اســت کــه بــا 
ســرمایه گذاری مشــترک  با دات فلامینگو در حال انجام 
اســت. علی محمدی در این بــاره می گویــد: »لامینگو در 
حــوزه رگ تــک فعــال اســت و درواقــع یــک پلتفــرم ارائه 
خدمات حقوقی بــا ایده محوری تنظیم آنلایــن قرارداد و 
اسناد حقوقی اســت. مســائل احراز هویت و همچنین 
امضــای دیجیتــال در این ســرویس به شــکل کامل حل 
شده و نیاز به ارســال فیزیکی را با پوشش آنلاین برطرف 
کرده اســت. ســرمایه گذاری دیگر ما روی پی بار است که 
با جاده متفــاوت اســت و در اصــل وظیفه تصفیه بــار را 
بر عهده دارد. پی بار به نوعی تکمیل کننده زنجیره جاده 
اســت و طرف قــرارداد مشــتریان بزرگی چــون فولادی ها 

ما VC  بانک 
تجارت هستیم، 
اما در همان ابتدا 
کار خود را با یک 
تفاوت آغاز کردیم 
و خواستیم تنها 
VC  صرف نباشیم 
و رویکرد CVC را 
نیز پیش بردیم. 
در این رویکرد ما 
در پیوند مداوم 
با کسب وکارها 
قرار می گیریم و 
با توجه به شکل 
کسب وکاری و 
رصد جریان های 
درآمدی آنها در 
کسب وکارشان 
سرمایه گذاری 
می کنیم

کسب وکار
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  از وبلاگ نویسی تا اول پرداخت

علیرضــا جاویــد در ابتــدا دربــاره داســتان شــکل گیری و 
اهداف اولیــه اول پرداخت و همچنین رونــدی که تاکنون 
طی کرده، صحبت می کند: »هسته مرکزی اول پرداخت 
در اســفند 139۷ شــکل گرفت. قبل از نــوروز 1398 فقط 

وبلاگ نویســی انجــام می دادیــم تــا در جســت وجوی گــوگل بــالا بیاییــم تــا زمانی که 
پلتفرم مان آماده شــود و آن را راه اندازی کنیم. در ابتدا پنج نفر بودیم و یکی ، دو ماهی 
با وبلاگ نویسی ادامه دادیم. با توجه به مشکلاتی که در مجموعه های قبلی برایمان 
پیش آمده بود، به فکر راه اندازی اول پرداخت افتادیم. بعــد از راه اندازی نیز به صورت 
فازبندی کار ادامه پیدا کرد تا شــهریور 1398 که ســایت با تمــام ویژگی های مدنظر ما 

ابوالفضل 
رجبی

در گفت وگو با علیرضا جاوید، بنیان گذار اول پرداخت 
درباره فعالیت این شرکت مطرح شد

حرکت بر لبه تیغ 
پرداخت های بین المللی

اول پرداخت با شعار »انتخاب اول در پرداخت های بین  المللی« در سال 13۹8 کار خود را آغاز کرد و توانست بازار اولیه مناسبی 
برای خود رقم بزند. کار در حوزه پرداخت هــای بین المللی همواره با چالش های داخلی و خارجی همراه بوده و مســیر پیموده 
اول پرداخت نشان می دهد که به خوبی توانسته به فرایند پرداخت های بین المللی شتاب و بهبود قابل توجهی ببخشد و محیط 
امنی برای کاربران فراهم آورد. اول پرداخت با تمرکز بر حوزه پرداخت های خرد توانسته حساسیت های تحریم های بین المللی 
را برطرف کند و از طرفی با سرمایه گذاری در حوزه پرداخت بین المللی به اقتصاد نوآوری کشور کمک کند. علیرضا جاوید، بنیان گذار اول پرداخت 
معتقد است رگولاتوری ســخت و نیروی انســانی ناپایدار دو چالش عمده بر ســر راه این شــرکت بوده است. با این حال مســیر رشد و توسعه 
اول پرداخت متوقف نشده است. بنیان گذار این شرکت از برنامه های جدید اول نیوز و ارزی لند در ادامه پلتفرم های تابع اول پرداخت خبر می دهد. 

در ادامه گفت وگوی عصر تراکنش را با علیرضا جاوید درباره مسیر شکل گیری و توسعه اول پرداخت می خوانید.
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راه انــدازی شــد. اولیــن خریدوفروش هــا در فروردیــن 
1398 صورت گرفت، البته نه به صورت سفارشی، بلکه 
تیکتی آن را جلو بردیم؛ چراکه ما نه بستری برای ثبت 
سفارش داشــتیم، نه درگاهی که به آن متصل شویم. 
در ابتدا تنها اشخاصی مشتریان ما بودند که یا از قبل 
با ما پنج نفر آشنا بودند، یا به واسطه افراد دیگر به ما 
معرفی می شدند و می دانســتند که ما کار پرداخت را 
انجام می دهیم. این پرداخت های سفارشی، به  صورت 
تیکتی و حواله کارت به کارت یا پایا انجام می شد. بعد 
از اردیبهشت 1398 پلتفرم سفارش ها ایجاد شد و ما 
به درگاه پرداخت متصل شدیم. رفته رفته کار را ادامه 

دادیم تا امروز که کل مجموعه  ما 3۵ نفر است.«

  دوران کرونا؛ نقطه عطف فعالیتی اول پرداخت

جاویــد درباره نــگاه اول پرداخــت به مســئله پرداخت 
بین المللی و همچنین نقطه عطف این شرکت می گوید: 
»در گذشته، اشخاص بســیار اندکی با پرداخت های 
بین المللی سروکار داشتند. این افراد اغلب یا به صورت 
تخصصی کار فریلنسری انجام می دادند یا دانشجو 
بودند و می خواســتند در رویداد یا ســمیناری شرکت 
کنند و به نوعی با خارج از کشور مراوده داشته باشند و با 
موضوع پرداخت و شرایط تحریم ایران و ضرورت ایجاد 
مسیرهایی برای پرداخت های بین المللی آشنا بودند. 
اما فکر می کنم نقطه عطف مجموعه هایــی مثل ما از 
زمان شیوع کرونا بود؛ چراکه در این زمان  بحث قرنطینه 
پیش آمد و بسیاری از افراد خانه نشین و خیلی ها بیکار 
شدند و به فکر کسب درآمد دلاری از طریق کار از منزل 
یا فریلنسری بر اســاس تخصص خودشــان افتادند؛ 
حالا چه معمارانی که می خواستند نقشه ای بکشند، 
چه برنامه نویســانی که در پی پروژه های مرتبط بودند، 
چه چند زبانه هایی که می توانستند مترجمی را از خانه 

پیش ببرند و هر یک به درآمد دلاری برسند.«
او صحبت هایــش را این گونــه ادامــه می دهــد: »ما در 
ابتدا نیازهای موجــود را در دوران کرونا بررســی کرده و 
بحث محتواسازی پیرامون آن را شــروع کردیم. یعنی 
تمام تمرکز تیم را روی تولید محتوا گذاشــتیم و بانک 
اطلاعاتــی بســیار جامعــی را گــردآوری کردیم تــا افراد 
بعضــاً با جســت وجو در گــوگل  بتواننــد دربــاره اینکه 
چگونه با تخصص یا رشته خودشان به درآمدی دلاری 
برســند، اطلاعات کســب کنند. این کار با اســتفاده از 
ابزارهایی مثل گوگل سرچ کنسول یا گوگل آنالیتیکس 
انجام شــد که روند گوگل را نشان می دهد و مشخص 
می کند مردم بیشتر دنبال چه چیزهایی هستند. این 
بررسی ها انجام شد و تیم محتوای بسیار قوی ای ایجاد 
و مستقر شــد که موضوعات فریلنســری و دورکاری و 
به خصوص کلمه  »کســب درآمــد دلاری« را در گوگل 
بالا بیاورد. امروز در بســیاری از موضوعات وقتی افراد 
گوگل می کنند، به سایت یا وبلاگ ما می رسند و ما از 

سایت ها یا وبلاگ های خارجی بالاتریم.«
جاویــد در ادامــه دربــاره جامعــه هــدف اول پرداخت و 
چگونگی ایجاد بســترهای مناســب برای این کاربران 
اضافه می کند: »ما جامعه هدف مان را قشر خاصی از 
جامعه در نظر نگرفتیم، بلکه فرض کردیم که اکثر افراد 

جامعه می توانند کسب درآمد دلاری داشته باشند و دلار 
را به راحتی در ایران نقد کنند. با توجه به نام گذاری امسال 
با عنوان »تولید؛ دانش بنیان و اشــتغال آفرینی« ما این 
هدف را در پیش گرفتیم، البته از قبل هم روی این مقوله 
سرمایه گذاری مالی، زمانی و محتوایی کرده بودیم. ما کل 
اقشــار جامعه؛ از برنامه نویسان، توســعه دهندگان وب، 
معماران، مترجمان، تایپیست ها، عکاسان، گرافیست ها 
و بسیاری از افراد جامعه را در نظر داشتیم که بعضاً اکنون 
به درآمدهای بســیار خوبی دســت پیدا کرده اند. جالب 

اینکه گل سرسبد اینها اکنون گیمرها هستند.«
طبق صحبت های بنیان گذار اول پرداخت، هر مسئله ای 
که به  شکلی با خارج از کشور گره می خورد، نوعی رسالت 
برای آنها ایجــاد می کند و بــرای باز کــردن این گــره آنها را 
فرامی خواند: »ســختی کار این است که ما به دلیل آنکه 
صرافــی قلمــداد نمی شــویم، از امــور مربــوط بــه صرافی 
ماننــد حوالــه ارزی منــع شــده ایم؛ ایــن در حالــی اســت 
کــه پرداخت هــا از طریــق ارزهــای الکترونیــک به مراتب 
دردســرهای بیشــتری نســبت به ارز فیات یا اســکناس 

دارند.«

  چالش هایی از جنس داخل و خارج از کشور

عرصه پرداخت بین المللی در کشور ما عرصه خطر پذیری 
اســت؛ چراکــه بــا توجــه بــه تحریم هــای بین  المللــی 
حساسیت های بســیار زیادی در این عرصه وجود دارد. 
به همین خاطر نیز چالش ها و شکست های خاص خود 
را به همــراه دارد. جاوید درباره چالش هــا و موانع داخلی 
بر ســر راه اول پرداخت می گویــد: »متأســفانه ما نه تنها 
در عرصه بین  المللی، بلکه در عرصه داخلی نیز با موانع 
بسیار زیادی مواجهیم. بعضاً خود بانک مرکزی یا دولت 
هــم حمایــت آنچنانــی از پلتفرم ها یــا کســب وکارهایی 
ماننــد اول پرداخــت نمی کنــد و طــی ایــن چند ســال در 
ایــن حــوزه در کشــور، نــه قانونی وضع شــده، نــه صنفی 
راه افتاده اســت، در حالی کــه به نظرم یکــی از مهم ترین 
بخش های اکوسیستم استارتاپی ایران، کسب وکارهای 
فعــال در حــوزه پرداخت هــای بین المللــی هســتند. مــا 
پرداخت های بسیاری از سایت ها با کشورهای خارجی را 
انجام می دهیم؛ سایت هایی که به صورت عمومی به مردم 

هاست و دامین ارائه می دهند.«
با توجه به صحبت هــای جاویــد، اول پرداخت به صورت 
جداجدا پلتفرم هایــی ایجاد کرده که برای هــر یک از این 
بسترها، اینماد نیز دریافت کرده اند، این در حالی است 
که به گفتــه او، اگر مجمــوع فعالیت هــای آنهــا در قالب 
یک پلتفــرم بــه نــام اول پرداخــت قــرار می گرفــت، دچار 
محدودیت هایی می شد که حتی اینماد هم به آنها تعلق 
نمی گرفــت؛ »مجموعه های بســیاری هســتند که فقط 
هاست، دامین و سرور ارائه می دهند و توانسته اند اینماد 
نیز دریافت کنند یا بحث خرید از آمازون یا ای بی را دنبال 
می کنند و پرداخت افزونه ها یا پلاگین های وردپرس دارند. 
همچنین ســایت مختص پرداخت هــای بین المللی نیز 
ایجاد شده و اینماد نیز گرفته است، اما معلوم نیست چه 
اتفاقی می افتد که اگر همه اینها در یک قالب مشخص 
ارائه شــوند، دیگر نه می توانند اینماد دریافت کنند و نه 

حتی از حمایت داخلی برخوردار شوند.«

ما جامعه 
هدف مان را قشر 
خاصی از جامعه 
در نظر نگرفتیم، 
بلکه فرض کردیم 
که اکثر افراد جامعه 
می توانند کسب 
درآمد دلاری داشته 
باشند و دلار را 
به راحتی در ایران 
نقد کنند. با توجه 
به نام گذاری امسال 
با عنوان »تولید؛ 
دانش بنیان و 
اشتغال آفرینی« ما 
این هدف را در پیش 
گرفتیم، البته از قبل 
هم روی این مقوله 
سرمایه گذاری مالی، 
زمانی و محتوایی 
کرده بودیم

کسب وکار
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پروفایل

روایتی از زندگی شخصی و حرفه ای وحید والی که می گوید همیشه به این می اندیشد که از مشکلات
 و گرفتاری ها پلکانی برای جلو رفتن و ساختن آینده بسازد

در پی خلق ارزش
وحید والی، مدیرعامل هلدینگ نیک اندیش است؛ فردی که رؤیایش در دوران نوجوانی، تحصیل در رشته نرم افزار و 
تبدیل شدن به یک مهندس کارکشته نرم افزار بود، اما با ورودش به دانشگاه متوجه می شود که دانشگاه نمی تواند او 
را بــه فــردی تبدیل کنــد که همیشــه رؤیایــش را در ســر داشــته؛ در نتیجــه از ســال 1388 شــروع بــه فعالیــت در حوزه  
کسب وکارهای آنلاین می کند. تا قبل از آن نیز در حوزه های مختلف دیگری فعالیت می کرد؛ برای مدتی راننده تاکسی، 
نگهبان و کارگر ســاختمان بــود. والی می گوید تا مدت ها دچار ســردرگمی بــود و دقیق نمی دانســت که می خواهــد در نهایت چه حوزه 
فعالیتی را انتخاب کند و آن را ادامه دهد؛ تا اینکه به تدریج با دنیای اینترنت و بعدتر با حوزه رمزارزها آشــنا می شــود و پایه کسب وکار 
خود را روی آنها بنــا می کند. یکی از ویژگی های والی که در صحبت هایش نیز بســیار روی آن تأکید دارد، این اســت کــه تابه حال در هر 
حوزه ای که فعالیت کرده، صددرصد توان خود را برای آن کار به خرج داده و همیشــه برایش خلق ارزش مهم ترین موضوع بوده است. 
در گفت وگویی که با وحید والی داشتیم، به مسیری که او از کودکی تاکنون پیموده، پرداخته ایم؛ مسیری که می گوید از آن راضی است 
و با توجه  به اینکه در این سال ها، تمام تلاش خود را کرده است، پشیمانی ندارد. او می گوید همیشه بیش از آنکه به گذشته بیندیشد، 

به این فکر می کند که از مشکلات و گرفتاری ها پلکانی برای جلو رفتن و ساختن آینده بسازد.

مینا حاجی

عکس: نسیم اعتمادی
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الان بخرید 
بعداً پرداخت 

کنید؛ اما
 عجله نکنید

اتفاق ایده آلی اســت که امروز چیزی را بخرید 
و چند وقت بعد پرداخت کنیــد، اما نباید برای 
این سرویس عجله کنید؛ چراکه شما را به یک 
بدهکار دائمی تبدیل می کند. اما اشتباه دیگر این 
است که فکر کنید می توانید از چندین سرویس 
این چنینی به راحتی اعتبــار دریافت کنید و آن 
را بازپرداخت نکنید، چون سیســتم یکپارچه 
اعتبارسنجی میان لندتک ها وجود ندارد، اما 
در آینده ای نزدیک زمانی که رفتار اعتباری 
شــما میان بازیگران این صنعت به 
اشتراک گذاشته شود، دیگر به راحتی 
نمی توانید به یــک بدهکار دائمی 
تبدیل شوید و حتی شاید نتوانید دیگر 
تسهیلاتی را دریافت کنید. همین شرایط 
می تواند برعکس باشــد و شــما به بازیگری 
تبدیل شوید که با رتبه اعتباری خوب شرکت ها 
و بازیگران این صنعت برای شــما فرش قرمز 
پهن کنند. در حال حاضــر BNPL به ترند روز 
صنعت فین تک تبدیل شده که در پرونده ای به 

آن پرداختیم و در آینده از آن بیشتر می شنوید. 
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  مدل ایرانی یا مدل جهانی 

شاید در برابر پاسخ به این ســؤال که آیا سرویس الان بخر، 
بعداً پرداخــت کــن، در ایران بــا روند جهانی آن مشــابهت 
دارد، پاســخ های متنوعی بشــنوید؛ زیــرا این صنعــت نوپا 
در ایران هنوز در حال تعریف خــود در چهارچوب فرهنگ 
داخلی کشور است. حسین مرادی، بنیان گذار تضمین چی 
معتقد است به طور کلی BNPL در دنیا به سه دسته تقسیم 
می شــود که دســته اول مربــوط به وام هــای خرد می شــود. 
مــرادی در این خصوص معتقد اســت: »در ایــن حالت که 
معمولاً برای خریدهایی با مبالغ پایین و سود صفر درصد 
است، مبلغ کل خرید به چندین قسط تبدیل می شود که 
خریدار آنها را سر موعد مقرر پرداخت می کند. معمولاً بازه 
زمان بازپرداخت اعتبار 1.۵ تا 6 ماه است. رایج ترین حالت 
بازپرداخت چهار قسط در بازه های زمانی دو هفته یک بار 
اســت. قســط اول نیز پس از تحویل کالای خریداری شــده 

دریافت می شود.«
دســته دوم مربوط بــه وام های با اقســاط ثابت می شــود که 
مرادی در این خصوص می گوید: »در این حالت کسب وکار 
BNPL با توجه به اعتبارسنجی خریدار و مبلغ خرید، کل 
مبلغ خرید را به تعدادی قسط تقسیم کرده و خریدار آنها 
را پرداخت می کنــد. در این حالت با توجه به بــازه زمانی، از 

خریدار کارمزد دریافت می شود.«
اما قسمت سوم مربوط به وام هایی با بازپرداخت منعطف 

است که این بخش نیز به مانند حالت فوق است؛ با این 
تفاوت که خریــدار می تواند تعداد اقســاط و بــازه زمانی 
بازپرداخــت را مشــخص کنــد. ایــن شــیوه بــه کاربرانــی 
ارائــه می شــود کــه به دلیــل اعتبــار و ســابقه مالــی خود 
مورد اطمینان پلتفرم بوده و اطمینان بالایی نســبت به 
بازپرداخت اعتبارشان وجود دارد. مرادی اما در خصوص 
تفاوت هــای پلتفرم های داخلــی و خارجی و شــیوه هایی 
مرسومی که در دنیا وجود دارد، می گوید: »در کشورهای 
خارجــی BNPL به عنــوان یــک شــیوه پرداخــت در کنار 
شــیوه های پرداخت دیگــر مانند کیــف پــول دیجیتال، 
کارت نقــدی )Debit Card( یــا کارت اعتبــاری در اغلب 
فروشــگاه های اینترنتــی دیده می شــود. در حالــی که در 
ایران این شیوه پرداخت آنچنان مرسوم نیست و به جز 
مــوارد معــدود، اســتفاده از اعتبــار BNPL از طریــق کــد 
تخفیف انجام می شود و درگاه پرداخت یکپارچه ای وجود 
ندارد.  در مقایسه با میزان ترویج این شیوه پرداخت در 
فروشــگاه های اینترنتــی خارجــی، همچنان جای رشــد 

زیادی وجود دارد.
اســتارتاپ های موفق ایرانی که به مقیاس بزرگی دســت 
یافته اند، نیز این شیوه پرداخت را در داخل اکوسیستم 
خود پیــاده کرده انــد و تنها بــه کاربران خــود این خدمت 
را ارائه می دهند. اســنپ و دیجی کالا از اســتارتاپ هایی 
هستند که این شیوه پرداخت را فعال کرده اند و کاربران 

میثم سلیمانی

گفت وگو با دو فعال حوزه BNPL درباره چالش ها و چشم انداز این حوزه در کشور 

BNPL؛ روندی برای 
زندگی روزمره

اگر به زندگی های عادی بسیاری از افراد نگاه کنیم، می بینیم که در شرایط تورمی کشور ما دخل مان با خرج مان همسان نیست 
و در میانه های ماه به شدت نیازمند آن می شویم که از جایی پول قرض بگیریم یا حتی از محل کارمان مساعده دریافت کنیم. 
در گذشته های نه چندان دور این پول های خرد به شکل پول دستی به افراد داده می شد که اکنون با توجه به شرایط اقتصادی 
امروزی این امکان به سختی وجود دارد. اما اکنون فناوری های مالی نوین دسترسی های متفاوتی را در اختیارمان قرار داده اند. 
دنیا سال هاست به سمت پلتفرم هایی رفته که با شعار »الان بخر، بعداً پرداخت کن« مشغول فعالیت هستند و حتی به نوعی خرید اعتباری 

در بسیاری از جوامع به یک فرهنگ تبدیل شده است. 
آمارها نشــان می دهد هرچنــد در تاریــخ ایــران فرهنگ خرید نســیه و حســاب های دفتری مرســوم بــوده، اما به مــرور زمــان و با افزایــش تورم 
افسارگسیخته و کاهش اعتبار و اعتماد، این فرهنگ جای خود را به خرید نقدی داده و این موضوع باعث شده در شرایط اقتصادی نه چندان 
مناسب کشور، بســیاری از خانواده ها در روزهای پایانی ماه برای تهیه مایحتاج زندگی خود با مشکل مواجه شوند.  حالا لندتک ها به میدان 
آمده اند تا این شرایط را تغییر دهند. طی دو سال اخیر برخی شرکت ها این ریسک را پذیرفته اند که وارد بازار BNPL یا الان بخر، بعداً پرداخت کن 
شوند. آپسان، اسنپ، دیجی پی، تارا، ازکی وام و اخیراً ویپاد و تضمین چی نیز وارد این عرصه شده  اند. با این حال برخی معتقدند مدلی که در ایران 
پیاده سازی شده، مشابه مدل خارجی آن نیست و برخی دیگر بر این عقیده هستند که در آینده این پروژه بدهی هنگفتی را بر جای می گذارد. 
 BNPL ولی اکثر صاحب نظران این حوزه معتقدند نرخ نکول شبکه بانکی به تسهیلات خرد مربوط نیست، از همین رو شرکت های ارائه دهنده
می توانند امیدوار باشند که در این مسیر با نرخ نکول سنگینی مواجه نخواهند شد. در ادامه گفت وگویی داشتیم با حسین مرادی، بنیان گذار 

تضمین چی و همچنین مجید حسامی، مدیرعامل اسنپ پی تا چشم انداز سرویس الان بخر، بعداً پرداخت کن را بررسی کنیم.
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تنظیم گری

مدتی است موضوع BNPL در ایران داغ شده است. 
مسیری که این موضوع در کشور ما در حال طی کردن 
آن است، چقدر با آنچه در دنیا وجود دارد، مشابهت 

و نزدیکی دارد؟
سعید نوروزی: برای پاسخ به این پرسش بهتر است 
ابتدا به درک صحیحی از کســب وکار BNPL در دنیا 

برســیم. آنچه ارائه   دهندگانــی مثل کلارنــا، افیرم، افترپــی و... به عنــوان BNPL عرضه 
می کننــد،  ارائــه اعتبار )عمومــاً بــدون کارمزد( بــه نســل Z و متقاضیان بداعتبــار برای 
خرید محصولات یــا خدمات مشــخص از پذیرنــدگان طرف قــرارداد ســرویس دهنده 
BNPL اســت. هیچ یــک از بازیگــران اصلــی ایــن مــدل کســب وکاری، تضمینــی بــرای 
بازپرداخــت اعتبار از مشــتریان خــود دریافــت نمی کنند. اما آنچــه ما در ایــران انجام 
می دهیم )شاید( به دلیل تورم بالا، رکود اقتصادی و  نرخ بالای تأمین مالی، ارائه اعتبار 

در میزگردی با حضور فعالان حوزه BNPL در کشور مطرح شد

BNPL در ایران
 آمیخته با ریسک

مرضیه امیری

BNPL )الان بخر، بعداً پرداخت کن( طی فقط دو سال چنان در ایران پروبال گرفت که حالا به یکی از ابزارهای جدی پرداخت 
حداقل در برخی اپلیکیشن های پرطرفدار تبدیل شده است. اما این سرویس هرچه جدی تر می شود، چالش ها و دغدغه های 
 BNPL بیشتری را بر سر راه فعالان این حوزه قرار می دهد. به همین خاطر در یک پنل تخصصی به چالش ها و راهکارهای توسعه
در ایران پرداختیم. سعید نوروزی، مدیر توسعه کسب وکار اعتبار BNPL دیجی پی؛ محمدمهدی مؤمنی، مدیرعامل ازکی وام؛ 
مصطفی ابراهیم زاده، مدیر توسعه کسب وکار آپسان و وحید شامخی، معاون توسعه و نوآوری تارا همراهان عصر تراکنش در این پنل بودند و 
هر کدام از زاویه کاری و فعالیت خود به موضوع BNPL پرداختند و البته بر سر راه و روش ارائه این سرویس در ایران اختلاف نظرهایی داشتند که 

رنگ وبوی چالشی و جذابی به این پنل داد.

عکس: نسیم اعتمادی



جهان

شهرهای ساخته شده با کریپتو

86

پول وارد دوران رقابتی جدیدی خواهد شد
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مسئله 
پول

آیا  آمده  است؟  سر  به  نقد  پول  عصر  آیا 
شاهد ظهور عصر جدیدی در عرصه پول و 
ارز هستیم؟ چه کسی تحولات پولی را ایجاد 
می کند؟ اینها بخشی از پرسش هایی است که 
مجله ام آی تی تلاش کرده در جدیدترین شماره 
بپردازد.  آن  به  پول«  »مسئله  قالب  در  خود 
واقعیت این است که پول می تواند خیلی چیزها 
یا به قول نویسنده مجله ام آی تی »همه چیز« 
شده اند  پیدا  کسانی  حالا  اما  دهد،  تغییر  را 
از  هستند.  پول  خود  دادن  تغییر  حال  در  که 
این طریق، شاهد تحولاتی بزرگ در عرصه 
هستیم.  پول  دیجیتالی  نقل وانتقالات 
حالا برای نخستین بار در تاریخ بشر، 
سروکله ارزهای دیجیتال پیدا شده؛ 
انواع و اقسام کوین هایی که قرار 
تحولاتی  و  بگیرند  را  پول  جای  است 
عظیم در دنیای پولی ایجاد کنند. پول های 
نسبت  بانک ها  که  شده اند  باعث  دیجیتالی 
به گذشته، سلطه خود را از دست بدهند. به 
را  عواقبی  جدید،  پول های  ظهور  ترتیب  این 
هم به همراه داشته  است. به علاوه، با ظهور 
نظم  دیجیتال،  ارزهای  و  جدید  پول های 
پیشین در عرصه پولی هم تغییر کرده  است. 
مجله که  است  مسائلی  جمله  از  اینها   همه 
 MIT Technology Review تلاش کرده به آنها 

بپردازد.



86
ماهنامه اختصاصی

فناور ی های مالی ایران

میلیونرهای کریپتو در حال نزدیک شدن به سیاست مداران و سرمایه  گذاری 
روی ساخت شهرهایی در آمریکای مرکزی هستند

شهرهای 
ساخته شده با کریپتو

هرروزه در آتشفشان کونچاگوا، ماشین زباله ای که حالا تغییر کاربری داده، توریست هایی را به یک اقامتگاه بوم گردی می برد. ماشین 
در جاده ای ناهموار با صدای غرش مانندی بالا می آید و حرکتش مسافران را تکان تکان می دهد. در بالاترین قسمت قله، مسافران 
در جنگلــی که بــا لکه های آفتــاب خال خالی شــده، پخش می شــوند و مناظــر خیره کننــده ای از خلیج عمیــق و آبی فونســکا به 
استقبال شان می آیند. اسم این منطقه توریستی »الِ اسپریتو دِ لا مونانا« )روح کوهستان( است. مردم بومی لنکا اعتقاد دارند که 
موجودی مقدس در این آتشفشان خاموش زندگی می کند که گاهی به شکل پروانه یا عقاب تصویر می شود. نام روح کوهستان هم با اشاره به همین 
اعتقاد مردم بومی روی این اقامتگاه گذاشته شده است. مالک این اقامتگاه »لوئیس دیاز« است که هفت سال پیش ساخت آن را شروع کرد، اما 
شاید عمر این آرامشی که لوئیس دیاز در اینجا یافته، چندان طولانی نباشد. »نایب بوکله«، رئیس جمهور السالوادور در نوامبر 2021 اعلام کرد که 
این آتشفشان اولین جایی خواهد بود که ایده  شهر بیت کوینی در آنجا اجرا خواهد شد؛ پروژه ساختمان سازی عظیمی برای تبدیل جنگل بکر به 

کلان شهری پرجنب وجوش در راه است.

فاطمه اکیما
مترجم
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پول وارد دوران رقابتی 
جدیدی خواهد شد

پول یکی از چشم گیرترین نوآوری های بشر است که این امکان را برای افرادی که احتمالاً یکدیگر را نمی شناسند و دلیل موجهی 
برای اعتماد متقابل ندارند، فراهم می کند تا بتوانند محصولات و خدمات شان را از مسافت های دور با یکدیگر مبادله کنند. با 
اســتفاده از پول می توان حتی ثروت و منابع را نیز در طــول زمان انتقال داد. بــدون وجود پول، مبادله و تجــارت )در واقع همه 

فعالیت های اقتصادی انسان( از نظر زمان و مکان به شدت محدود می شوند. 
چاپ پول باعث قدرت اقتصادی می شود؛ بنابراین اصلاً جای تعجب ندارد که در طول تاریخ رقابت های بسیاری بر سر پول رایج در یک کشور یا 
میان کشورها اتفاق افتاده است. در چین، مبداء اولین پول کاغذی در جهان، تاجران خصوصی و حاکمان محلی که چندین دهه با هم رقابت 
می کردند، پول رایج را چــاپ کردند. در واقــع، بانک های دولتی و خصوصــی چین که در اواخر نیمه اول قرن بیســتم  به طــور همزمان فعالیت 

می کردند،   اسکناس را چاپ کردند. 

زهرا درستکار
مترجم

جهان
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در نهایت ظهور بانک های مرکزی به این رقابت پایان داد. این 
بانک ها امتیاز انحصاری چاپ پول رایج قانونی را در دست 
داشتند و موظف بودند آن را ثابت نگه دارند. این تغییر اول 
از همه در ســوئد، در بانک ریکز اتفاق افتــاد؛   قدیمی ترین 
بانک مرکــزی جهان کــه در قرن هفدهم تأســیس شــد. با 
تأسیس بانک People در سال 1948 در چین، کمی قبل از 
تشکیل رسمی جمهوری خلق چین، رقابت در این کشور به 
پایان رسید. از آنجایی که بانک های مرکزی در این مسئله 
دخیل بودند و ارزش نســبی پول های رایج به اعتبار و ثبات 
بانک های مرکزی صادرکننده آنها بستگی داشت، رقابت 

بیشتر بین المللی بود.   
اکنون ما در آستانه تحول دیگری هســتیم. پول نقد دیگر 
قدیمی شده و فناوری های دیجیتالِ جایگزین آن می توانند 
ماهیت و قدرت پول را تغییر دهند. امروزه پول بانک مرکزی 
همزمان به عنوان یک واحد محاسبه،  روشی برای مبادله و 
منبع ارزش به کار می رود. اما از آنجایی که اشکال مختلف 
پول دیجیتال خصوصی مانند برخی رمزارزها محبوبیت 
پیدا کرده اند، فناوری های دیجیتال می توانند این عملکردها 
را از یکدیگر تفکیک کنند. این تغییر می تواند باعث کاهش 
قدرت پول بانک مرکزی شود و موج رقابتی ارزی دیگری را به 
وجود آورد. این موج می تواند عواقب ماندگاری برای بسیاری 
از کشورها،  به ویژه کشورهای دارای اقتصادهای کوچک تر 

داشته باشد. 
در جوامــع قدیــم از وســایلی مانند صــدف،  مهره و ســنگ 
به عنوان پول اســتفاده می کردنــد. اولین پــول رایج کاغذی 
در قرن هفتم در چین چاپ شــد. تاجران معتبر این پول را 
به صورت یک گواهی سپرده چاپ کرده و با ذخیره کالاها یا 
فلزات گران بها از اسکناس ها پشتیبانی می کردند. در قرن 
سیزدهم، کوبلای خان اولین پول رایج کاغذی بدون پشتوانه 

را به جهان معرفی کرد. اسکناس های دوران حکومت او فقط به این دلیل ارزش داشتند که 
او حکم کرده بود همه افراد قلمروش باید آنها را بپذیرند، وگرنه به اعدام محکوم می شوند. 
در کنترل چاپ پول کاغذی جانشینان کوبلای بی نظم تر از خود او عمل کردند. دولت های 
بعدی در چین و دیگر مناطق بدون در نظر گرفتن عواقب کار خود وسوسه شدند تا برای 
تأمین هزینه های دولــت، پول چاپ کنند. چنیــن بی توجهی هایی معمولاً بــه تورم های 
ناگهانی یا حتی شدیدی منجر می شود که کاهش شدید کیفیت کالاها و خدمات با قیمت 
معین را به همراه دارد. این اصل حتی در دوران مدرن هم صدق می کند. امروزه اعتماد به 
بانک مرکزی است که باعث تأیید گسترده اسکناس ها می شود، اما این اعتماد نیز باید با 

سیاست های اصولی دولت حفظ شود. 
با این حال، بسیاری از افراد فکر می کنند که پول نقد دیگر قدیمی شده است. از آنجایی که 
با تلفن های هوشمند به راحتی می توانیم پرداخت هایمان را انجام دهیم، استفاده از پول 
نقد واقعاً کاهش یافته است. روشی که مردم کشورهای ثروتمند مانند آمریکا و سوئد و 
همچنین کشورهای فقیرتر مانند ساکنان کنیا و هند برای پرداخت حتی خریدهای ساده 
خود انجام می دهند نیز تنها طی چند ســال تغییر کرده است. ممکن است این تغییر 
عاملی برای ایجاد نابرابری باشد. بدین صورت اگر پول نقد از بین برود، افراد مسن، فقیر 
و سایر افرادی که به فناوری دسترسی ندارند، از حقوق خود محروم می شوند. اما در واقع 
تلفن های همراه در بسیاری از کشــورها به وفور یافت می شــوند و اگر پول های دیجیتال 
به درستی به کار روند، عامل مؤثری در مشارکت مالی خانوارهایی هستند که به نظام های 

رسمی بانکی دسترسی کمتری دارند. 
پول نقد همچنان در جریان است. در دوران همه گیری کرونا، با وجود اینکه پرداخت های 
غیرتماســی رایج تــر بودند، امــا تقاضا بــرای پــول نقد نیــز در اقتصادهــای بزرگــی مانند 
آمریــکا افزایش یافت. علــت این مســئله احتمالاً آن اســت که مــردم پول نقــد را نوعی 
پس انداز مطمئن می دانستند. بسیاری از ایالات آمریکا قوانینی دارند تا مطمئن شوند 
پرداخت با پول نقد نیز انجام می شود. این روش از افرادی حمایت می کند که نمی توانند 
یــا نمی خواهنــد از روش هــای پرداختی دیگر اســتفاده کننــد.  با ایــن حال به طــور کلی، 
مصرف کنندگان، کسب وکارها و دولت ها از تغییر پول نقد به روش های پرداخت دیجیتال 
استقبال کردند؛ به خصوص اینکه این فناوری ها کار آنها را کم هزینه تر و راحت تر کرده بود. 
با این حال، کاهش پول نقد )که زمانی به عنوان شکل نهایی پول ارزش گذاری می شد( تأثیر 
ناچیزی در چشم انداز مالی دارد که به سرعت در حال تغییر است. یکی از چشم گیرترین 

بانک انگلستان تأسیس شد.  ضرابخانه آمریکا اقدامات خود را آغاز کرد. 

کارولینای شمالی بیش از 17 نوع پول قانونی دارد. 
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کمبود مس و نقره باعث استفاده بیشتر از 
توکن ها و سکه های خارجی شد. 

اواخر 1700/ اوایل 1800

1650 1700 1750 1800



93
 مرداد 1401

سال ششم
شماره شصتم

عوامل تغییر، ظهــور رمزارزها بود کــه قوانین قدیمی در 
زمینه پول و امور مالی را به هم زده است. 

اولین رمزارز یا همان بیت کوین احتمالاً نقش چندانی در 
این آینده مالی نداشته باشد. 

بیت کویــن بــه گونــه ای طراحــی شــده تــا مــردم بتوانند 
تراکنش های خود را به صورت مستعار )تنها با استفاده 
از هویت های دیجیتــال، به جای هویت واقعــی( و بدون 
دخالت شــخص ثالث قابل اعتمــاد، مانند یــک بانک 
مرکزی یا مؤسسه مالی انجام دهند. به عبارت دیگر، هر 
کسی می تواند با استفاده از یک کامپیوتر تراکنش انجام 
دهد و نیــازی به کارت اعتباری یا حســاب بانکــی ندارد. 
سکه ها تولید می شوند و یک الگوریتم رایانه ای جداگانه 
اعتبار تراکنش ها را تأیید می کنــد. بدین صورت هویت 

سازنده آن تا به امروز ناشناس مانده است. 
هنگام معرفی بیت کوین در سال 2009، زمانی که بحران 
مالــی جهانــی اعتمــاد بــه دولت هــا و بانک هــا را از بین 
برده بود،  شــرایط بســیار بر وفق مراد بود، اما بیت کوین 
با وجــود محبوبیت بســیار در کارکرد اصلی خــود دچار 
مشکل شد. نوسانات ارزش بیت کوین به همراه نوسانات 
شدید و پی درپی  قیمت، باعث شــد این رمزارز به روش 
پرداختــی غیــر قابــل اعتمــادی تبدیــل شــود. عــلاوه بر 
این، مشخص شــد که این رمزارز ناشــناس بودن افراد را 
تضمین نمی کند. یعنــی با کمی تلاش می تــوان هویت 
واقعی کاربران دیجیتال را شناسایی کرد )از جهاتی این 
مسئله مفید است؛ زیرا تراکنش های بیت کوین که زمانی 
باعث پیشرفت دارک وب بودند، اکنون به شدت کاهش 
یافته اند. دارک وب محل انجــام تجارت های غیرقانونی 
اســت(. امروزه بیت کوین و دیگــر رمزارزهای شــبیه آن، 
اکثراً به ســرمایه های مالی پرخطر با ارزش ذاتــی کم و با 

ارزش گذاری های فوق العاده زیادی تبدیل شده اند که تنها پشتوانه آنها اعتماد سرمایه گذاران 
است. 

اکنون نســل جدیــدی از رمزارزها بــه وجود آمده انــد که می توانند بســیاری از کاســتی های 
بیت کوین را برطرف کنند. استیبل کوین ها رمزارزهایی هستند که ذخایر دلار آمریکا یا دیگر 
ارزهای معتبر فیات پشتوانه ارزش ثابت آنها هستند. این نوع رمزارزها در حال افزایش اند. 
استیبل کوین ها نظام های پرداخت دیجیتال معتبر و قابل دسترسی هستند که پرداخت های 
داخلی و بین المللی را ارزان تر و سریع تر می کنند. با این حال،  بر خلاف بیت کوین ها که کاملاً 
غیرمتمرکز هستند، مؤسسه صادرکننده باید استیبل کوین ها را تأیید کند. این موسسه 
می تواند یک بانک، شرکت یا فقط یک نهاد آنلاین باشد. این بدان معناست که کاربران باید 
به آن موسسه اعتماد کنند که فقط تراکنش های قانونی را تأیید کند و ذخایر کافی داشته 
باشــد. در حال حاضر،  رگولاتورها به تأیید مســتقل هیچ کدام از این نهادها نیــازی ندارند؛ 
بنابراین با وجود اینکه هدف ارزشمند استیبل کوین ها رفع تقاضا برای نظام های پرداخت 

بهتر است، اما آنها نگرانی های زیادی نیز به وجود آورده اند. 
انقلاب رمزارز با وجود همه این دردسرهایی که روزبه روز بیشتر می شوند، مرزهای فناوری های 
پرداخت دیجیتال را گسترش داده و به رشد بانک های مرکزی کمک کرده است. بسیاری از 
این بانک ها که تا مدت ها مؤسسات محافظه کاری بودند و در برابر تغییرهای بزرگ مقاومت 

می کردند، اکنون وارد رقابت دیجیتال شده اند. 
بسیاری از بانک های مرکزی در سراسر جهان با این مشکل مواجه شــده اند که ارز کاغذی 
آنها به مرور زمان دیگر کاربردی ندارد و به دنبال آن هستند که پول شان را به صورت دیجیتالی 
منتشــر کنند. اقتصادهای بزرگی مانند چین،  ژاپن و ســوئد در حال آزمایش کردن ارزهای 
دیجیتال بانک مرکزی )CBDC( هستند. این ارزها در واقع نسخه دیجیتال همان ارزهایی 
هستند که اکنون به صورت اسکناس و سکه منتشر می شوند. باهاما و نیجریه پیش از این 
CBDCهای خود را در سراسر کشور راه اندازی کرده اند. کشورهایی شامل برزیل،  هند و روسیه 

در حال آغاز آزمایش های خود هستند. 
برخی کشــورها، CBDC را روشــی برای دسترســی بیشــتر به نظام مالی رســمی به شــمار 
می آورند. بــا این روش حتــی خانوارهایی که حســاب بانکی یــا کارت اعتبــاری ندارند نیز 
می توانند به یک نظام پرداخــت دیجیتال امن و ارزان قیمت دسترســی پیدا کنند. دیگر 
کشورها، به دنبال CBDCها هستند تا کارایی و ثبات نظام های پرداخت دیجیتال را افزایش 
دهند. نظام پرداخت شــرکت های خصوصی ســوئدی که در اکثر شرایط به درستی عمل 

 ،)Qin Shi Huang( کین شای هوانگ
اولین امپراتور چین، سکه های 
استاندارد را به عنوان پول رایج ساخت.

چین با کمبود مس مواجه شد. امپراتور 
 Emperor Hien( هیوان تسانگ
Tsung( پول کاغذی را چاپ کرد. 

تعداد زیادی از بانک های خصوصی در 
چین پول چاپ کردند و باعث افزایش 
فشار تورم شدند. 

کوبلای خان، رهبر مغولی، پول رایج بدون پشتوانه ای 
را چاپ کرد که اگر مردم آن را نمی پذیرفتند به اعدام 
محکوم می شدند.  

206-221 پیش از میلاد
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واحدهای پولی بانک مرکزی در حال 
فراگیر شدن هستند و می توانند 

جابه جایی پول در جهان را تغییر دهند

CBDCها 
جهانی 

می شوند
ارز دیجیتال بانک های مرکزی 
یا CBDCها مانند اسکناس از 
طرف دولت منتشر می شوند. 
درواقــع دولــت به جــای ایجاد 
صورت حســاب ها و ســکه های فیزیکــی، یــک 
توکــن منتشــر می کنــد کــه در کیــف  پول هــای 
دیجیتالی یا اپلیکیشــن ها نگهداری می شود. 
امــروزه دولت هــا، از نیجریــه گرفتــه تــا چیــن 
در حــال آزمایــش ایــن راه جدیــد هســتند.  
ده هــا کشــور روی CBDCهــا کار می کننــد و 
هــر کــدام انگیــزه ای کامــلاً متفــاوت از دیگــری 
مرکــز  لیپســکی«، مدیــر  دارنــد. »جــاش 
»ژئو اکونومیک« در شورای آتلانتیک می گوید: 
» CBDCچیزی نیســت که برای همه مناسب 
باشــد.« شــورای آتلانتیــک اندیشــکده ای 
آمریکایی اســت کــه CBDCها را در تمــام دنیا 
ردیابی می کند )اطلاعات نقشه ای که می بینید 

بر اساس کارهای شورای آتلانتیک است(.
CBDC روی  تمرکــز بعضــی از پروژه هــای 
پرداخت هــای بیــن کشورهاســت. امــا بیشــتر 
ایــن به اصطــلاح واحدهــای پولــی تجــاری بــرای 
تراکنش هــای مالــی روزمــره طراحــی شــده اند. 
CBDCهای در ســطح خرده فروشــی می توانند 
افــراد بیشــتری را به سیســتم بانکــی وارد کنند 
و شــمول مالــی را افزایــش دهنــد. لیپســکی 
می گوید در کشــورهایی مثل نیجریــه، افزایش 
دربرگیرندگی مالی انگیزه ای بسیار مهم است، 
چــون در کشــور نیجریــه قســمت اعظمــی از 
جمعیت کشــور خــارج از مراکز شــهری زندگی 
می کنند. کشــورهای حــوزه دریــای کارائیب هم 
همیــن شــرایط را دارنــد و ارســال پول بــه ده ها و 
حتــی صدها جزیــره کار دشــواری اســت. حتی 
در کشورهایی که پیوستگی بیشتری دارند هم 
افزایش شمول مالی تأثیر مهمی خواهد داشت. 
امروزه در آمریکا حدود پنــج درصد خانوارها به 
هیچ حساب بانکی دسترسی ندارند. CBDCها 
می توانند راهی دموکراتیک برای دسترسی همه 

به اقتصاد دیجیتال باشند 
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24
تا مارس 2022، 24 پروژه CBDC راه اندازی 

شده  یا در مرحله آزمایشی قرار دارند 

)شورای آتلانتیک(.

باهاما
باهاما در اکتبر 2020، اولین CBDC را به 

نام »سَند دلار« )Sand Dollar( در 

تمام کشور راه اندازی کرد )شورای 

آتلانتیک، فوربس(.

 80
80 کشور CBDC راه اندازی کرده اند یا در 

حال تحقیق برای راه اندازی آنها هستند 

)شورای آتلانتیک(.

۹

7

در مرحله اجرای آزمایشی
در مرحله توسعه
در مرحله تحقیق

   راه اندازی شده
غیرفعال

فاطمه اکیما
مترجم
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1.7
میلیون تراکنش بر ثانیه:

حجمی که توسط کدهای آزمایشی 

برای یک CBDC بالقوه ایالات متحده 

به دست آمده است )پروژه 

همیلتون(.

2 
میلیون یوان دیجیتال 

)حدود 315.000 دلار آمریکا(:

میزانی که طی المپیک 2022، هر روز در 

 CBDC دوره آزمایشی در چین با

معامله شده است )رویترز(.

1.7
میلیارد نفر 

در تمام دنیا )حدود 30 درصد بزرگسال(:

کسانی که دسترسی به حساب بانکی 

ندارد )بانک جهانی، 2017(.
15

16

40

جهان
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بیمه گری  با یک کلیک

106

در پی بهبود فرایندهای کسب وکاری

108

مردان بازار سرمایه

110

لندتک 
میدان 
جدید

در یکی، دو دهــه اخیر، چرخ هــای اقتصاد 
و سیاســت و بحران های گوناگون طبیعی و 
غیرطبیعی در کشورمان طوری به هم پیچیده اند 
و وضعیت اقتصادی خانوارها را به  هم  ریخته اند 
که تأمین تســهیلات و وام های خرد بیش از هر 
زمان دیگری اهمیت یافته و به معضلی منتظر 
چاره جویی تبدیل شــده اســت. در این میان، 
کسب وکارهایی هم هســتند که از شعار دادن 
فاصله گرفته و راهکارهایی مبتنی بر فناوری 
ارائه  داده اند تا هم رؤیای برابری را قدری زمینی  
کنند، هــم از محافظه کاری های اقتصاد 

سنتی عبور کنند.
استمرار تورم بیش از ۴۰درصدی در 
سال های اخیر در ایران، از قدرت خرید 
مردم به شدت کاسته؛ بنابراین نیاز به ارائه 
وام های خرد بیش از پیش احساس می شود. 
کسب وکارهای حوزه لندتک در ایران این نوید 
را می دهند که با فراهم آوردن تســهیلات خرد 
قدری فشارها را از روی دوش خانوارها کم کنند. 
همچنین با توجه به اهمیت و نیاز امروز ما به 
موضوع لندتک شماره دوم مجموعه کتاب های 
راه کار با تمرکز بر این حوزه  منتشر شده است. 
در این شماره خوانندگان خلاصه ای از مهم ترین 
کتاب هایی را که در حــوزه وام دهی و اقتصاد 

نوشته شده، می خوانند.



اهالی دنیای رمزارز حتماً 

بلومبرگ 
بیزینس ویک

را  ژائــو  پنــگ  چانــگ 
فعــال  می شناســند؛ 
چینــی- اقتصــادی 
کانادایــی کــه بــا عنــوان 
سی زی )CZ( شناخته می شود. او همان کسی است 
کــه بزرگ تریــن صرافــی رمزارزهــا یعنــی بایننــس را 
راه اندازی کرد.  ژائو به عنوان ثروتمندترین مرد دنیای 
رمزارزها هم شــناخته می شــود. اما ایــن روزها حال 
رمزارزهــا خوب نیســت. بــه همیــن خاطر اســت که 
مجله بلومبرگ بیزینس ویک تصویر ژائو را روی جلد 
خــود قــرار داده و ایــن پرســش را مطــرح کرده  کــه آیا 
ثروتمندترین مرد دنیای رمزارزها می تواند در مقابل 

سرمای سخت مقاومت کند؟ 
بسیاری از افراد در دوران همه گیری تصور می کردند 
بــازار رمزارزهــا بهتریــن عرصــه بــرای فعالیــت و 
سرمایه گذاری است، به این دلیل که آینده را در خود 
دارد، اما حالا شــرایط تغییر کرده و بهار کریپتوها به 
پایان آمده  است. در همین شرایطی که خزان به بازار 
پرریسک رمزارزها یورش برده، برخی افراد نظیر ژائو، 
تلاش دارند بــا ابتکاراتی ویژه، ســرمایه خود را حفظ 
کنند. یکی از اقدامات ژائو، معرفــی ترا بود؛ رمزارزی 
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#بیت کوین #پول_
دیجیتالی #ارز_دیجیتالی

مقاومت ثروتمندتریــــــــن مرد دنیای رمزارزها

در انتظار ترکیدن 
حباب بیت کوین

سقوط رمزارزها، سرمایه گذاران 

گاردین
در این عرصه را غافلگیر کرد. 
هفته نــــــــــــــامه گاردیــن در 
جدیدترین شــماره خــود به 
ســراغ تصویــر تکان دهنــده 
ریزش بیت کوین رفته  است. حدود یک دهه پیش بود که 
بیت کوین برای نخســتین بار به عنــوان یــک دارایی قابل 
معامله وارد بازار شد. اصولاً بازار رمزارزها همیشه بدون 
قانون مشخص بوده و رونق و رکود آن هم عده کمی را دربر 
می گرفته، اما طی دو سال گذشته، وضعیت به کلی تغییر 
کرد. بسیاری از معامله گران از آماتورها گرفته تا حرفه ای ها 
وارد میــدان شــدند. در دوران همه گیری، ســرمایه زیادی 
روانه بازار رمزارزها شد، اما اکنون، به دنبال جنگ روسیه 
و اوکراین، شــرایط عوض شده  اســت. افزایش نرخ تورم و 
خیــزش هزینه های زندگی باعث شــده حــوزه دیجیتالیِ 
مالی ســقوط کند. در واقع تلاش بانک هــای مرکزی برای 
افزایش نرخ بهره، روی دارایی های ریســک پذیر از جمله 
بیت کوین و سایر رمزارزها اثر منفی گذاشته و ارزش آنها 
را کاهش داده  است. اما آیا رکود در بازار رمزارزها می تواند 
در ســایر بازارهای مالی و دنیــای اقتصادی هــم اختلالی 
ایجاد کند؟ واقعیت این است که این روزها شاهد تحولات 
بزرگی در دنیا هســتیم، از آشــوب در کشورهای مختلف 
گرفته تا تغییــر نخســت وزیر در بریتانیا و احتمــال رکود 
اقتصــادی در آمریــکا. همه اینهــا نشــان می دهد جهان 
وضعیــت باثباتــی نــدارد و بــه همیــن خاطــر نمی تــوان 
به ســادگی اثرات بــازار رمزارزها بر اقتصاد جهــان را مورد 
بررسی قرار داد. با این حال، »الکس هرن« و »دان میلمو« 
در گاردین تلاش کرده اند نگاهی به پشت صحنه تحولات 
در بازار رمزارزها بیندازند و به این پرسش پاسخ دهند که 
آیا بایــد نگران رکــود اقتصــاد و اثــرات مختل کننــده بازار 

رمزارزها بر اقتصاد جهانی باشیم یا خیر. 

نسیم بنایی
مترجم
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که قرار اســت در هر شرایطی، ارزشــش کمتر از یک 
دلار نشــود. ســرمایه گذاری در این عرصه به توصیه 
اصلی صرافــی بایننــس و مدیرعامــل آن یعنــی ژائو 
تبدیل شــد. او می گفــت این رمــزارز ویژه، بازگشــت 
ســرمایه تضمینی به همــراه خواهد داشــت؛ چراکه 

یک رمزارز معمولی نیست. 
وعده بازگشــت ســرمایه ســالانه هم 20 درصــد بود. 
ترا به عنوان ســرمایه گذاری امن و همراه با بازگشــت 
ســرمایه بــالا معرفی شــده بــود. امــا وضعیت تــرا به 
کجا رســید؟ آیا وعده هایی که فعــالان در این عرصه 
داده بودند، محقق شــد؟ این همان پرسشــی است 
که خبرنــگار بلومبرگ بیزینس ویــک در جدیدترین 
شــماره این مجله ســعی داشــته بــه آن پاســخ دهد. 
ظاهراً در این شرایط پرخطر، ژائو هم در امان نیست. 
او در ســال 2019 معــادل 1.3 میلیــارد دلار ثــروت 
داشــت و به دنبــال بهبــود بــازار رمزارزهــا توانســت 
ارزش دارایی خــود را در ســال 2020 بــه 2.6 میلیارد 

دلار برساند. 
اما آیا این رویه متوقف شــده، یا ژائــو می تواند ثروت 
خــود را حفــظ و حتــی بــاز هــم ثروت انــدوزی کنــد؟ 
بلومبرگ بیزینس ویک به بررسی احتمال تاب آوری 

ژائو در این شرایط سخت پرداخته  است.
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سوژه ها
#بانکداری #بانکداری_

دیجیتالی #بانکدار_نمونه

مقاومت ثروتمندتریــــــــن مرد دنیای رمزارزها

معرفی برترین 
بانکدار دیجیتال سال

بانکــداری دیجیتالی یکــی از 
مجله 

آمریکن بنکر
به روزترین مقولاتی است که 
در راســتای بانکــداری آنلاین 
مطــرح شــده و ارائــه خدمات 
بانکــی به صــورت اینترنتی را 
بهبود می بخشد. در اکثر کشورهای توسعه یافته حرکت از 
بانکداری ســنتی به ســمت بانکداری دیجیتالی آغاز شده  
است. انجام فرایندهای مختلف به صورت خودکار از جمله 
اقداماتی اســت که در بانکداری دیجیتال صورت می گیرد. 
افــراد بســیاری هــم در همین راســتا فعالیــت دارنــد. مجله 
آمریکن بنکر در جدیدترین شماره خود به معرفی چهره ای 
پرداختــه کــه به عنــوان بانکــدار نمونــه در عرصــه بانکداری 
دیجیتال انتخاب شده  است. »الن ریسون« به دلیل فعالیت 
در حوزه فین تک و ایجاد تحولات فناورانه توانسته به عنوان 
چهره برتر در عرصه بانکداری دیجیتالی انتخاب شــود. به 
همین دلیل تصویر او روی جلد مجله آمریکن بنکر قرار گرفته 
 اســت. ایجاد تحــول در زمینــه ارائــه خدمات به مشــتریان 
به صورت دیجیتالی از مهم ترین موضوعاتی است که ریسون 
در کارهای خود به آن پرداخته و توانســته ابداعاتی را در این 
زمینه به نام خودش به ثبت برساند. هرچند او جایزه بهترین 
را در رابطه با بانکداری دیجیتالی در سال 2022 از آن خودش 
کرده، اما در مصاحبه با مجله آمریکن بنکــر تأکید کرده که 
هنوز کارش به اتمام نرســیده و تازه فعالیت هایــش را در این 
عرصه آغــاز کــرده اســت. فعــالان در بانکــداری دیجیتالی، 
ریســون را به عنوان یکی از خوره های فناوری می شناســند. 
نوآوری هایــی کــه او داشــته، بــه بهبــود خدمات رســانی بــه 
مشتریان بانکی کمک کرده  اســت. او با فعالیت در یکی از 
بانک ها توانسته طی سه سال، دارایی بانک را از 1۵9 میلیون 
دلار به 1.8 میلیارد دلار برســاند. تعداد کارکنــان هم در این 
کســب وکار در آرکانزاس بــه حدود 2۵0 نفر رســیده  اســت. 
ریسون معتقد است فعالیت های نوآورانه خود را تازه شروع 

کرده و هنوز راه طولانی تا خط پایان دارد.
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چرا مهم است: پائولو سیرونی یکی از معتبرترین 
افراد حوزه فین تک، از میزبان های نسخه اروپایی 
پادکســت »Breaking Banks«، نویســنده 
تحسین شده و از سخنران های اصلی رویدادهای 
مهــم و بین المللــی در حــوزه  تحــول دیجیتــال، 
اقتصــاد و فایننــس اســت. او در مؤسســه  ارزش 
کسب وکار )IBM( سرپرســتی تیم تحقیقات در 
حــوزه  بانکــداری و بازارهای را بــر عهــده دارد و به 
تیم های خدماتی در زمینه  اتخاذ مدل کسب وکار 
در اقتصادهای پلتفرمی کمک می کند. سیرونی 
بــا تکیــه بــر ایــن پشــتوانه  علمــی و عملــی قوی، 
در کتــاب »بانک هــا و فین تــک در اقتصادهــای 
پلتفرمــی« بــه مهم ترین رونــد مدل کســب وکار 
می پردازد که در ۵0 سال اخیر بر صنعت خدمات 

فایننس اثر گذاشته است. 

ســیرونی بــه ایــن نکتــه توجــه دارد کــه بانک هــا 

اگر خودشــان را بــا تغییــرات در دهه آتــی همگام 
نکنند، محکوم به نابودی هســتند، پــس در این 
اثر می کوشــد صنعت را به ســوی شکل جدیدی 
از تحول دیجیتال هدایت  کند که استراتژی های 
مبتنــی بــر پلتفــرم، زیربنــای آن را تشــکیل 

می دهند.
نظریــه  پلتفــرم بیــرون از حــوزه فایننــس متولــد 
شده، اما ســیرونی در این کتاب توضیح می دهد 
که این نظریــه چگونه راه خــودش را به بانکداری 
و بازارهــای مالــی بــاز کــرده تــا روش کســب وکار 
شــرکت ها را از بنیــاد تغییــر بدهــد. همچنیــن، 
او تأکیــد می کنــد کــه مشــتری و شــکنندگی 
اکوسیســتم ها باید بیش از پیــش در نظر گرفته 
شــود و همگامــی بــا تجــارب مبتنــی بر فنــاوری، 
بــا وجــود دشــواری های آن، بایــد در دســتور کار 

بانک ها قرار بگیرد    

عنوان اصلی
 Banks and Fintech on Platform Economies:

 Contextual and Conscious Banking
نویسنده

پائولو سیرونی
انتشارات

   وایلی
سال انتشار

2۰2۱  

بانک ها و فین تک در اقتصادهای پلتفرمی 
بانکداری بافتاری و آگاهانه

چــرا مهــم اســت: »دگرگونــی فایننــس« یکــی از 
شــماره های مجموعــه چندرشــته ای »مطالعات 
پالگریــو در تجــارت دیجیتــال و فناوری هــای 
توانمند« اســت که گزارشــی جامع و منسجم از 
محاســبات ابــری، شــبکه های اجتماعــی، تلفن 
همراه، بیگ دیتا و سایر فناوری های توانمندساز 
دگرگون کننــده  نحــوه عملکــرد و تعامــل افــراد با 
یکدیگــر در جامعــه ارائه می دهــد. هر شــماره از 
ایــن مجموعــه بر یــک موضــوع مجــزا و مهــم در 
کســب وکار و علــوم کامپیوتــر متمرکــز اســت و 
تحقیقــات و ایده هــای پیشــرفته در این حــوزه را 
پوشش می دهد. هر شماره را متخصصان حوزه  

مربوطه می نویسند. 
نویســندگان کتاب »دگرگونــی فایننس« ضمن 
مــرور موقعیــت فعلــی، می کوشــند تعریفــی 
برای اکوسیســتم فین تک در قرن بیســت ویکم 
ارائــه دهنــد و راه هایــی بــرای تحقیقــات جدیــد 

و گشــودن چشــم اندازهایی از کســب وکار، 
فناوری و صنعت عرضه کنند. همچنین، نشان 
می دهنــد کــه چگونــه انــواع فنــاوری در نقــش 
عاملــی تســریع کننده بــرای فراینــد نــوآوری در 
بخــش بانکــی و خدمــات مالــی عمــل می کنــد. 
امروزه بانک های سنتی و ارائه دهندگان خدمات 
مالی ســنتی از سویی، زیر فشــار رقابت فزاینده 
با شــرکت های فنــاوری اطلاعات جهانــی مانند 
گوگل و اپل و آمازون و پی پال  هســتند و از سوی 
دیگــر، بــا فشــار ســرمایه گذاران برای کاســتن از 
هزینه ها، افزودن چابکی، حفظ مشتریان فعلی 
و بهبود ارتباط با آنها دست و پنجه نرم می کنند 
و ظاهراً فناوری هایی مانند بلاکچین، محاسبات 
ابــری، فناوری هــای تلفــن همــراه و شــبکه های 
اجتماعی در این صنعت و در حوزه  کســب و کار 
در مقایســه با ســایر حوزه ها پتانسیل بیشتری 

بروز می دهند  

عنوان اصلی
 Disrupting Finance: FinTech and Strategy in

 2۱st Century the
نویسندگان

تئو لین، جان مونی، پی یرآنجلو روزاتی و مارک 
کامینز

انتشارات
Palgrave Pivot   

سال انتشار
2۰۱8  

دگرگونی فایننس 
فین تک و استراتژی در قرن بیست ویکم

غزاله صدر
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ازکی

تا دو، سه سال پیش ازکی و بیمیتو دو شرکت 
مستقل از هم بودند، ولی حالا مدت هاست 
دو سامانه فروش آنلاین بیمه ادغام شده اند 
و با نــام واحــد ازکی بــه فعالیــت خــود ادامه 
می دهنــد. ازکــی امــروز یکــی از مهم تریــن 
ســامانه های فــروش آنلاین بیمــه در ایران به شــمار می رود کــه با در 
اختیار داشــتن ســهم زیادی از بازار فروش آنلاین پیش می رود. در 
اپلیکیشن ازکی انواع بیمه نامه ها را می توان در کمترین زمان ممکن 
تهیــه کــرد؛ از بیمــه شــخص ثالــث و بدنــه و موتورســیکلت بگیر تا 
حوادث و درمان و مســئولیت. امــا ازکی فقط ســامانه خرید آنلاین 

بیمه نیست. 
مهم ترین مزیت ازکی در مقایسه با سایر ســامانه های آنلاین بیمه 
در پرداخــت خســارت اســت. در ازکی می توانید خســارت ماشــین 
خود را آنلایــن و فقط در ســه مرحلــه دریافــت کنید؛ بدون دردســر 
و پرداخــت هزینه اضافه با پشــتیبانی 24ســاعته ازکی کــه در تمام 

مراحل مشتری را همراهی می کند. 
ازکــی یــک قابلیــت مهــم دیگــر نیــز دارد؛ اینکــه فقــط مخصــوص 
بیمه گزاران نیســت و گروه زیــاد نماینده های بیمه هــم می توانند با 
ثبت  نــام در مرکز فروشــندگان ازکــی به دیگــران بیمه بفروشــند. به 
این ترتیب کــه شــما می توانیــد به عنوان فروشــنده ازکــی بیمه های 
مختلــف )بیمــه شــخص ثالــث، بدنــه، آتش ســوزی، عمــر و…( را از 
همــه شــرکت های بیمــه بــه دیگــران بفروشــید و بــه ازای هــر بیمه، 
به صورت هفتگی پورســانت بگیرید. کیف پول، گــزارش کارمزدها، 
بیمه  نامه هــای قبلــی، یادآورهــا و… همــه در اپلیکیشــن نمایندگان 
ازکی در دسترس هستند تا فروشــنده با تسلط بیشتری کار فروش 

بیمه را انجام دهد. 

آیتول

آیتول یک اپلیکیشن چندکاره همه فن حریف 
در زمینــه خودرو اســت؛ یکــی از کامل ترین و 
جامع تریــن اپلیکیشــن های حــوزه مدیریت 
پرداخــت و خدمــات خودرویــی. در آیتول هر 
نیــازی کــه در رابطــه بــا خدمــات خودرویــی 
خودتان داشــته باشــید، پیدا می کنید. از پرداخت عوارض سالیانه، 
عــوارض آزادراهــی، دریافت طــرح ترافیــک، امکان ثبت درخواســت 
معاینــه فنــی و امــکان تعویــض پــلاک غیرحضــوری گرفتــه تــا خرید 
بیمه نامه شــخص ثالث. حتی خدمات کارواش در محــل یا اطلاع از 
زمان تعویض روغن ماشــین تان را هم می توانید به اپلیکیشن آیتول 

بسپارید.
در ایــن میــان خریــد بیمــه خــودرو از مهم تریــن خدماتــی اســت که 
اپلیکیشــن آیتــول بــه شــما ارائــه می دهــد. بــا کمــک اپلیکیشــن 
آیتــول می توانیــد بــرای خریــد بیمــه شــخص ثالــث و بدنه خــودرو و 
موتور ســیکلت خود اقــدام کنید. برای خریــد این بیمــه می توانید در 
پلتفرم آیتول، خدمات شرکت های بیمه را با هم مقایسه و دست به 
انتخاب بزنید. نکته قابل توجه این است که شما می توانید حق بیمه 
خودرو و موتورسیکلت خود را به صورت نقد یا اقساط پرداخت کنید. 
مهم ترین مزیت اپلیکیشــن آیتول در مقایسه با سامانه های فروش 
آنلاین بیمه در مدت زمان اندک صدور بیمه نامه شخص ثالث است. 
آیتولی ها به ســبب دسترســی به داده های ســوابق خودروی مشتری 
از طریق ســامانه پرداخت عــوارض آیتول می توانند کاری را که ســایر 
ســایت های آنلاین در چند ســاعت انجام می دهند، در کمتــر از نیم 
ســاعت پیش ببرند. این موضوع در کنار راحتی طراحی اپلیکیشــن 
باعث شــده تــا آیتــول یکــی از راحت تریــن ســامانه های خریــد بیمه 

شخص ثالث باشد.

نگاهی به هشت اپلیکیشن  مقایسه و فروش آنلاین بیمه در کشور 

بیمه گری 
با یک کلیک

تا چند سال پیش، دورانی که هنوز پای فناوری های جدید به صنعت بیمه باز نشده بود، همه سازوکار خرید بیمه از طریق ارتباط 
چهره به چهره نماینده های بیمه بود با مشتریانی که اطلاع چندانی از محصولات مختلف شرکت های مختلف نداشتند و صرفاً 
از شــنیده ها و تجربه های زیســته خودشــان دســت به خرید بیمه نامه می زدند. اما امروز نســل جدید برهم زننده ها به مدد 
فناوری های جدید زمین بازی را تغییر داده اند. امروز فناوری چنان با زندگی مردم درآمیخته که دیگر رویکردی مانند خرید بیمه 
در مدت زمانی کوتاه و بدون حضور انجام می گیرد؛ آن هم با امکان مقایســه همه محصولات و اســتفاده از تخفیف ها. امروز اپلیکیشــن ها و 
سایت های بیمه ای مختلفی وجود دارند که امکان خرید امن و بدون دغدغه آنلاین بیمه را برای مشتریان فراهم می کنند. در این مطلب به بررسی 
امکانات و ویژگی های هشت اپلیکیشن  مقایسه و  فروش بیمه پرداخته ایم. اپلیکیشن هایی که بعضاً با تجربه حضور در تبلیغات محیطی برای 
بسیاری از ما نام آشنا هستند و یکی از ابزارهای مهم در مدیریت جامع بیمه نامه های امروز ما. ناگفته نماند که سایت های فروش بیمه زیادی در 
حال حاضر مشغول فعالیت در اکوسیستم نوآوری بیمه کشور هستند که اپلیکیشنی ندارند و به همین سبب در این فهرست دیده نشدند. 

مانند بیمه دات کام که مدت هاست در بازار بیمه کشور فعال است و سهم مشخصی در بازار فروش بیمه نامه آنلاین دارد. 

106
ماهنامه اختصاصی

فناور ی های مالی ایران



  تولید تحت لایسنس

شــرکت توســن تکنو بنا به نیاز اکوسیســتم فناوری و نــوآوری، بــا انتقال دانــش فنی به 
 داخل کشــور و انجــام فرایند تحقیق و توســعه، طراحــی و تولید تحت لایســنس پایانه
  TECHNO A920Pro را انجــام داده اســت. بــه گفتــه مدیــران ایــن شــرکت،
 TECHNO A920Pro محصول مشترکی است که در سایه همکاری های بین المللی به 

بازار پرداخت الکترونیکی ایران معرفی شده است.

این پایانه در حال حاضر به دلیل کیفیت، ویژگی های 
کلیدی و قابلیت پشتیبانی گسترده خود در طرح های 
ملــی و کشــوری بــه کار گرفته شــده و عملکــرد خوبی 
هــم داشــته اســت. بــرای مثــال ایــن پایانــه در طــرح 
هوشمندســازی یارانه نان مورد اســتفاده قــرار گرفته 

است.

معرفی پایانه پرداخت الکترونیک هوشمند TECHNO A920Pro شرکت توسن تکنو
 که در طرح هوشمندسازی نان مورد استفاده قرار گرفته است

در پی بهبود فرایندهای 
کسب وکاری

شرکت توسن تکنو به تازگی از کارت خوان اندرویدی TECHNO A920Pro در حوزه پایانه های پرداخت الکترونیک هوشمند 
رونمایی کرده است. پایانه پرداخت الکترونیک هوشمند TECHNO A920Pro با بهره  گیری از پلتفرم اندرویدی موجب ایجاد 
پیوند بین فین تک ها، بانک ها و شرکت های پرداخت الکترونیک شده و امکان ارائه ســرویس های نوآورانه در نقطه فروش را 
فراهم می کند. همچنین این پایانه به دلیل مجهزبودن به سیســتم عامل اندروید ظرفیت توسعه و پشتیبانی مناسبی برای 
بهبود فرایندهای کسب وکاری دارد. TECHNO A920Pro همان کارت خوانی است که در طرح هوشمندسازی نان مورد استفاده قرار گرفته و 
می توان آن را در نانوایی ها مشاهده کرد. یکی از ویژگی های کلیدی این پایانه، قابلیت نصب اپلیکیشن های گوناگون است که به فروشگاه ها اجازه 
نصب نرم افزارهای کاربردی برای مدیریت کسب وکارشان را می دهد و از این طریق امکان کنترل موجودی محصولات، تعداد و زمان فروش، اوج 
زمان فروش محصولات، مدیریت کارکنان و شاخص های ارزش آفرین دیگر برای مدیریت هوشمند کســب وکار فراهم می شود. در ادامه نگاه 

کامل تری به پایانه پرداخت الکترونیک هوشمند TECHNO A920Pro خواهیم داشت.
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  خلق ارزش در مدیریت هوشمند فروشگاه

پایانه TECHNO A920Pro دارای قابلیت نصب اپلیکیشــن های گوناگون است و به 
فروشــگاه ها اجازه نصب نرم افزارهای کاربردی برای مدیریت کســب وکار را می دهد. از 
این طریق امکان کنترل موجــودی محصولات، تعــداد و زمان فــروش، اوج زمان فروش 
محصولات، مدیریت کارکنان و شاخص های ارزش آفرین دیگر برای مدیریت هوشمند 
کســب وکار فراهم می شــود. امکان رصد گردش مالی فروشــگاه و تفکیک فاکتورها در 
کنار ارزیابی رفتار خرید مشتری ارزشی است که در نتیجه این قابلیت برای کسب وکار 
ایجاد می شــود. بدین  ترتیب کســب وکار می تواند در خریدهای بعدی، پیشنهادهای 
سفارشی شــده و خاص به مشــتریان ارائــه دهد. اعطای اعتبــارات به اعضای باشــگاه 
مشــتریان، ارزش دیگری اســت که در نتیجه این قابلیــت برای صاحبان کســب وکار و 

مشتریان فراهم می شود.

  ارزش آفرینی با کاهش هزینه های عملیاتی پی اس پی ها

TECHNO A920Pro در یک نمای کلی پایانه ای اســت که برای صاحبان کسب وکار، 
امکان ارائه سرویس های ارزش افزوده بیشتر به مشتریان را عملیاتی کرده و از طرفی با 
قابلیت اتصال پایانه به سامانه TECHSTORE توسن تکنو - که پلتفرم باز نرم افزارهای 
پرداخت الکترونیک اســت - امکان پشــتیبانی کامــل کارت خوان بــرای پی اس پی ها و 
کسب وکارها را محقق ساخته است. دسترسی پی اس پی ها  به پایانه از راه دور و امکان 
کنترل آن از حیث روشن یا خاموش بودن، عملکرد، فعال سازی یا عدم فعال سازی 
ماژول هــای مختلف، میــزان فعالیت و همچنین ارســال توصیه هــای همگانی برای 
 TECHNO A920Pro کســب وکارها از طرف پی اس پی ها از مهم ترین ویژگی هــای
است که طبق گفته  مدیر بازاریابی و توسعه کسب وکار توسن تکنو مزیت رقابتی این 
محصول نیز محسوب می شود. این پایانه با قابلیت پشتیبانی و محدودیت حوزه 
فعالیتی، عملاً جلوی اســتفاده های نامشخص )مواردی چون اســتفاده از پایانه ها 
در خارج از کشــور( و تراکنش های مشــکوک را می گیرد. در نتیجه ایــن پایانه علاوه 
بر اینکه کارایی یک کارت خوان را دارد، روی مدیریت و کنترل پرداخت ها از سمت 
پی اس پی ها و فروشگاه ها نیز متمرکز است. بدین  ترتیب این پایانه با برخورداری از 
قابلیت اتصال به TECHSTORE و امکان کنترل هوشمند از راه دور در اموری نظیر 
عملیات های به روزرسانی و نصب بسته های امنیتی، ســرعتی فوق العاده در انجام 
عملیات را رقم زده، کاهش هزینه هــای EM و PM را به دنبال داشــته و در نتیجه به 

کاهش هزینه های سنگین عملیاتی پی اس پی ها منجر می شود.

  قابلیت نصب نرم افزارهای کاربردی

پایانه TECHNO A920Pro در فروشــگاه ها، پارکینگ های عمومی، کسب وکارهای 
تحویل کالا، رســتوران ها، کافی شــاپ ها و کســب وکارهای شــخصی و فروشــگاه های 
زنجیره ای قابلیــت به کارگیــری دارد و با توجه به نیاز هر کســب وکار می تــوان نرم افزار 
ویژه ای برای آن طراحی کرد. TECHNO A920Pro با ویژگی هایی کلیدی  نظیر قابلیت 
اتصال به پلتفرم TECHSTORE، امکان استفاده از به روزترین نرم افزارها و جدید ترین 
نسخه های سیســتم عامل اندروید را در برابر پی اس پی ها و پذیرندگان قرار می دهد. 
به عبارت دیگر، این پایانه تنها یک کارت خوان نیست و با قابلیت نصب نرم افزارهای 
کاربردی، متناسب با نیاز کسب وکار و کاربر، به روند توســعه تجارت الکترونیکی در 

کشور کمک می کند. 

  ویژگی های سخت افزاری

این پایانه در کنار برخورداری از باتری  با ظرفیت بالا، با دارابودن پردازنده چهارهسته ای، 
قدرت مانور بالایی در انجام تراکنش ها دارد و در عمل شتاب ویژه ای به عملیات فروش 
کسب وکارها می بخشد. این ویژگی ها سبب می شوند کسب وکارها در به کارگیری این 
پایانــه، با کمتریــن محدودیت ســخت افزاری روبه رو باشــند و با شــتاب عملیاتی قابل 
توجهی، فرایند پرداخت الکترونیک را انجام دهند. همچنین این پایانه دارای استاندارد 
امنیتی PCI PTS 5.X است. علاوه بر این موارد، صفحه نمایش رنگی لمسی ۵.۵ اینچی 
پایانه با وضوح و شفافیت بالا، توانسته عمق و کیفیت تصویر مناسبی در انجام تراکنش 
ارائه دهد و نیز طراحی و اجرای نرم افزارهای کاربردی تحت سیستم عامل اندروید برای 

استفاده در این کارت خوان را محقق سازد.

دوربیــن TECHNO A920Pro قابلیــت اســتفاده از 
روش هــای پرداخــت الکترونیک نویــن نظیــر پرداخت از 
طریــق تشــخیص چهــره، بارکــد و کیوآرکــد را بــرای کاربر 
رقم زده اســت. در کنــار دوربیــن و بارکدخــوان تک بعدی 
و دوبعــدی TECHNO A920Pro این پایانــه می تواند با 
اتصال به انواع شبکه های مخابراتی نسل سوم و چهارم 
و شبکه های اینترنتی بی ســیم، تراکنش ها را بدون وجود 
محدودیت اتصال اینترنتی انجام دهد و به کاربر این اجازه 
را می دهد که شبکه دلخواه خود را برای اتصال به اینترنت 

انتخاب کند.
در ادامه بررسی ویژگی های TECHNO A920Pro باید به 
بارکدخوان آن نیز توجه ویژه ای داشت که با دکمه اسکن 
خود، عملاً به عملیات خریدوفروش پذیرندگان فروشگاهی 
شتاب ویژه ای بخشیده است. TECHNO A920Pro با 
دارابودن بارکدخوان، نیاز به سخت افزار بارکدخوان مجزا 
در عملیات فروش را برطرف ســاخته اســت. این توســعه 
سخت افزاری به نحوی می تواند رویکرد تجمیعی در ارائه 
محصولات را در بستر شبکه پرداخت الکترونیکی کشور 
جا بیندازد و همچنین به حذف نگاه تک بعدی در طراحی 

محصولات پرداخت الکترونیکی بینجامد.
 TECHNO A920Pro وجود سیستم عامل اندروید روی
به کمک توسعه نرم افزاری پذیرندگان آمده و یکپارچگی 
نرم افــزاری در تراکنش هــا را ممکــن کــرده اســت. بدیــن 
 ترتیب این پایانه می تواند به شکل دائمی با توجه به نیاز 
نرم افزاری کسب وکارها مورد استفاده قرار بگیرد و سهولت 
دوجانبه ای، چه برای مشتری و چه برای پذیرنده خدمات 
پرداخت الکترونیکــی ایجاد کند. بــا این حــال، باید دید 
نگاه کسب وکارها به پایانه TECHNO A920Pro چگونه 
خواهد بود و ویژگی های آن تا چه حد نیازهای کسب وکاری 

فروشگاه ها را پوشش می دهد.
طبق گفته مدیر بازاریابی و توسعه کسب وکار توسن تکنو، 
نمونه هایی از این پایانه را می توان در کشورهای اروپایی و 
همچنین کشورهای حاشیه خلیج فارس مشاهده کرد که 
توسط کسب وکارها به کار گرفته شده است. در نهایت به 
نظر می رسد TECHNO A920Pro گامی به سمت انجام 
تراکنش های پرداخت الکترونیک آسان تر در کنار توجه به 

ارزش  افزوده های مورد نیاز کسب وکارهاست.
شرکت توســن تکنو که از شــرکت های دانش بنیان فعال 
در زمینه تولید راهکارهای مورد نیاز صنعت فناوری های 
مالی اســت، در ســال 1389 تأســیس شــده و با دارابودن 
بیــش از 3۵ درصــد ســهم بــازار پایانه هــای پرداخــت 
الکترونیکی و بیش از 9۵ درصد ســهم بازار ماشین های 
بانکی خودگردان کشور از پیشتازان صنعت فناوری های 
مالی ایران به شمار می رود. این شرکت با تمرکز بر موضوع 
تحقیق و توسعه، توانسته عمق تولید داخلی پایانه های 
پرداخت الکترونیک تولیدی خود را به بیش از ۵3 درصد 
و عمق تولید داخلی ماشــین های بانکی خــود را به بیش 
از ۵8 درصد برســاند و بــا برنامه ریــزی صورت گرفته، این 
افزایش عمق تولیــد داخلی محصولات همچنــان ادامه 
خواهد داشــت. توســن تکنو با داشــتن بیش از 8۵ دفتر 
نمایندگی فعال در سراسر کشور، توانسته خدمات پس 
از فروش مطلوبی به بیش از 16 بانک و بالغ  بر 20 شرکت 

پرداخت الکترونیکی ایران ارائه دهد 
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معرفی مدیران عامل ۱۶ کارگزاری برتر کشور از نظر ارزش کل معاملات آنها

مردان بازار سرمایه
بازار ســرمایه به عنوان یکی از بازوهای اقتصادی کشــور که در گذشته اقبال کمتری به آن وجود داشــت، در سالیان اخیر با   
تغییر رویکرد حاکمیت مورد توجه سرمایه گذاران بیشتری قرار گرفته و همین موضوع، انتخاب کارگزاری معاملاتی مطمئن 
را بــرای ســرمایه گذاران به موضوعــی مهم تبدیــل کرده اســت. همزمان با توســعه بــازار ســرمایه در ایــران و افزایــش تعداد 
کارگزاری های فعال در این بازار، سرمایه گذاران با گزینه های مختلف و بیشتری برای انتخاب کارگزاری خود روبه رو هستند. 
در این راستا، در این شماره از عصر تراکنش به سراغ معرفی مدیران عامل 16 کارگزاری بورس رفتیم و رزومه آنها را بررسی کردیم. انتخاب این 
16 کارگزاری بر اســاس ارزش کل معامــلات آنها صورت گرفته اســت. ســازمان بــورس و اوراق بهادار تهــران اوایل تیرماه ســال جاری خلاصه 
رتبه بندی شرکت های کارگزاری بورس و اوراق بهادار تهران )خردادماه 1401( را منتشر کرده که در آن خلاصه رتبه بندی شرکت های کارگزاری 
به تفکیک نوع معامله با چهار عنــوان »ارزش کل معاملات«، »ارزش معاملات خــرد و بلوک کل«، »ارزش معاملات خــرد و بلوک عادی« و 
»ارزش معاملات الکترونیکی« برای خردادماه آورده شده بود. انتخاب این 16 کارگزاری نیز بر اساس رتبه بندی منتشرشده از سوی سازمان 

بورس و اوراق بهادار تهران انجام شده است.

هادی مهری
کارگزاری مفید

هادی مهــری، مدیرعامــل کارگزاری مفیــد دارای مدرک لیســانس 
رشــته مدیریــت از دانشــگاه تهــران اســت. از جمله ســوابق کاری 
مهــری می تــوان بــه عضــو شــورای کانــون کارگــزاران بــورس و اوراق 
بهادار، مدیرعامل کارگزاری فلزات مفید، نایب رئیس هیئت مدیره 
کارگزاری فلزات مفیــد و نایب رئیس هیئت مدیــره کارگزاری مفید 

اشاره کرد.

حمیدرضا مهرآور
کارگزاری بانک سامان

حمیدرضا مهــرآور دارای مدرک تحصیلی کارشناســی حســابداری از دانشــگاه 
علامه طباطبایی، کارشناسی ارشد رشته حسابداری از پردیس دانشگاه زاهدان 
و دکترای رشته حسابداری از دانشــگاه آزاد اسلامی است. از جمله سوابق کاری 
او می توان به عضو هیئت مدیره صندوق سرمایه گذاری آویش، مدیرعامل و عضو 
هیئت مدیره کارگزاری بانک ســامان، مدیر امور بازاریابی کارگزاری بانک سامان، 
مشاور سرمایه گذاری در بورس، مدیرمســئول معاملات کارگزاری سهام پژوهان، 
کارشناس اداره مطالعات و بررسی ها در سازمان بورس و اوراق بهادار و نایب رئیس 

و رئيس هیئت مدیره کانون کارگزاران بورس و اوراق بهادار اشاره کرد.

محسن عباسلو
کارگزاری ارگ هومن

محسن عباسلو در ســال 1392 مدیرعامل شــرکت کارگزاری ارگ هومن شد. 
نایب رئیــس هیئت مدیره آبادگران دیار ســمنگان، عضو اصلــی هیئت مدیره 
طلوع فولاد پارس، عضو هیئت مدیره کارگزاری ارگ هومن و عضو هیئت مدیره 

آرا فولاد خلیج فارس از سوابق کاری عباسلو هستند.

محمدعلی شریفی نیا
کارگزاری مبین سرمایه

محمدعلــی شــریفی نیا دارای مدرک تحصیلی کارشناســی 
ارشــد مدیریت صنعتی اســت. مدیر فروش شرکت صنیع 
کاوه و عضــو هیئت مدیــره کارگــزاری مبین ســرمایه از جمله 
فعالیت هایــی هســتند کــه در رزومــه کاری محمدعلــی 

شریفی نیا دیده می شود.

عباس دهقان
کارگزاری آرمون بورس

عبــاس دهقــان، مدیر اســبق نظــارت بــر بــازار در ســال های 
13۷9 الی 1384 و مدیرعامل پیشــین شــرکت های کارگزاری 
اردیبهشــت ایرانیــان و آگاه و رئیس هیئت مدیــره کارگزاری 
کارآمد، با افتتاح رســمی دور جدید فعالیت کارگزاری آرمون 
بــورس کــه اخیــراً توســط ســاتا خریــداری شــده، مدیرعامل 
 MBA این کارگزاری شــد. او دارای مدرک کارشناســی ارشــد

مدیریت مالی است. 

محمدمهدی ناسوتی فر
کارگزاری کاریزما

محمدمهدی ناسوتی فر، مدیرعامل و عضو هیئت مدیره کارگزاری کاریزما 
است. او مدرک کارشناسی خود را در رشــته اقتصاد و کارشناسی ارشد را 
در رشــته مدیریت مالی از دانشــگاه های شــیراز و تهران اخذ کرده اســت. 
ناســوتی فر پیش از این در کارگزاری بانک رفاه، شرکت فرابورس، کارگزاری 
بورس به گزیــن و چندین شــرکت در ســمت های مختلف فعالیت داشــته 

است.

محمد ارغوان
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