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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی‌های مالی ایران

احتمالاً شما هم در ماه‌های اخیر در جلسات مشترک فعالان اقتصاد 
دیجیتال با دولتی‌ها و تصمیم‌گیران، به‌وفور چیزهایی شنیده‌اید که یک 
پیام مشــترک دارند: باید اقتصــاد دیجیتال را توســعه داد. تــا امروز در 
واکاوی موانع توســعه کســب‌وکارهای اقتصاد دیجیتال، یک کلیدواژه 
مشترک دیده می‌شد و آن هم دولت و رگولاتور بود. امروز در هر جلسه‌ای با تصمیم‌گیران 
و مسئولان دولتی حتی در سطح رئیس‌جمهور و سران قوا به نظر می‌رسد یک اجماع درباره 
اهمیت اقتصاد دیجیتال در توسعه اقتصاد کشــور وجود دارد. با این حال، همان‌طور که 
رضا باقری‌اصل در جلسه مشترک کمیسیون تحول، نوآوری و بهره‌وری اتاق تهران با انجمن 
تجارت الکترونیک گفت، انگار موانع ریشه‌ای‌تر دیگری وجود دارد. در این یادداشت، با 
وام‌گرفتن از سخنان دبیر کارگروه ویژه اقتصاد دیجیتال، تلاش کرده‌ام به این سؤال پاسخ 
دهم که اگر دغدغه و حسن نیت وجود دارد، پس چرا قطار اقتصاد دیجیتال این‌قدر کنُد 

حرکت می‌کند؟
باقری‌اصل صریح‌تر از همیشه بخشــی از ریشه‌های این کندی را تشــریح کرد؛ نکاتی که 
به‌خوبی نشان می‌دهد مسئله فقط »فاصله میان حرف و عمل« نیست، بلکه یک شکاف 

عمیق‌تر میان ساختارهای موجود و نیازهای تحول دیجیتال وجود دارد.

۱. ساختارهای متصلب؛ آماده واژگونی پارادایم نیستیم
یکی از کلیدی‌ترین نکاتی که باقری‌اصل مطرح کرد، ماهیت ساختارهای بروکراتیک ایران 
است؛ ســاختارهایی که به تعبیر او »متصلب« هســتند و آمادگی لازم برای یک واژگونی 
پارادایمیک، یعنی تغییر ریشه‌ای برای پذیرش اقتصاد دیجیتال، را ندارند. مشکل فقط 
مقاومت افراد نیست؛ مسئله در ذات سیستم نهفته است. ساختاری که سال‌ها بر مبنای 
روش‌های سنتی شکل گرفته، به‌سادگی خود را با منطق چابک، داده‌محور و آنلاین اقتصاد 

دیجیتال هماهنگ نمی‌کند.
او حتی به نمونه‌هایی اشــاره کرد که در جریان قانون‌گذاری، متن‌هایی نوشته شده‌اند که 
نه‌تنها کمکی نکرده‌اند، بلکه منافع این حوزه را نیز تأمین نکرده‌اند. این یعنی اگر محتوا و 
متن دقیق و مبتنی بر فهم اقتصادی و حقوقی ارائه نشود، خروجی قانون‌گذاری می‌تواند 

برخلاف هدف اولیه باشد.

۲. فقدان متن‌های بلوغ‌یافته از سوی بخش خصوصی
در نگاه اول، مســئولیت پیشــرفت بر دوش دولت و رگولاتور اســت؛ اما حقیقت این‌گونه 
نیست. همان‌طور که باقری‌اصل می‌گوید، گاهی کسب‌وکارها نیز در تعامل با تصمیم‌گیران 
کم‌کاری می‌کنند. او در این جلســه به صراحت گفت: »اگر می‌خواهیم تأثیرگذار باشیم، 
باید پیشنهاد و متن مشخص ارائه کنیم؛ متن‌هایی که قابل نقد، قابل دفاع و قابل تبدیل 

به دستورالعمل باشند.«
برخی از پیشنهادات فعلی حتی به مرحله بلوغ ادبیاتی و حقوقی نرسیده‌اند. این شکاف 
میان ادبیات بخش خصوصی و زبان بروکراســی یکی از عوامل مهم کندی تصمیم‌گیری 
اســت. دولت می‌گوید آماده کمک اســت، اما بخش خصوصی باید »متن نقدشــونده« 

روی میز بگذارد.

۳. دو مسیر موازی که به هم پل ندارند
یک نکته مهم دیگر، تفاوت مسیر حرکت اقتصاد دیجیتال و مسیر حرکت دولت است. 
اقتصاد دیجیتال راه خودش را رفته و با خلق مدل‌های نوآورانه کاربرانی را جذب کرده است؛ 
اما مسیر دولت همچنان درگیر نظامات سنتی، قوانین پراکنده و فرایندهای دیرپا است. 

این دو مسیر وقتی بدون پل ارتباطی حرکت کنند، طبیعی است که پیشرفت کند شود.
به‌گفته باقری‌اصل، ما حتی از ظرفیت‌های حقوقی موجود نیز استفاده نمی‌کنیم. قانون 
تأمین مالی، ظرفیت‌های مقررات موجود، بندهای قانونی اجرای اصــل ۴۴ و قوانین داده 

و تجــارت الکترونیکی؛ همــه این‌هــا ابزارهایی‌اند که یا 
کشف نشــده‌اند یا جدی گرفته نمی‌شــوند. در چنین 
وضعیتــی، تــاش بــرای تصویــب یــک »قانــون خاص 
اقتصاد دیجیتال« بیشتر شــبیه قرار دادن دوباره این 
حــوزه در یــک آکواریــوم جدیــد اســت؛ آکواریومــی که 
شاید زیبا باشد، اما همچنان محدودکننده است. راه 
درست، استفاده هوشمندانه از ظرفیت‌های موجود و 

پل‌زدن میان این دو مسیر است.

۴. تمرکز بیش از حد بر آسیب‌ها؛ غفلت از فرصت‌ها
همه ما می‌دانیم که فضای مجازی همچون هر پدیده 
دیگــری آســیب دارد؛ امــا یکی از مشــکلات اساســی، 
تمرکز یک‌طرفه بر آسیب‌هاست. به‌قول دبیر کارگروه 
ویژه اقتصاد دیجیتال: »ما قسمت آسیب‌ها را گرفتیم؛ 
در رابطــه با فرصت‌هــا داریم غفلت می‌کنیــم.« بانک 
مرکــزی دغدغــه دارد، وزارت اقتصــاد نگرانــی دارد و 
نهادهای دیگر هم همین‌طور. اما مگر در کدام کشــور 
پیشرفته دنیا ریســک صفر بوده است؟ امنیت هرگز 
صد درصد نیست. نوآوری همیشه از دل ریسک عبور 
می‌کنــد و فرصت‌های اقتصاد دیجیتــال چندین برابر 

بزرگ‌تر از ترس‌های ماست.
اگر می‌خواهیم سیاســت‌مدار را قانع کنیم که مسیر 
را باز کند، باید نگرانی او را بشنویم و پیشنهاد عملی 
برای مدیریت ریسک ارائه دهیم. صرفاً گفتن این‌که 
»موافقیــد؟« کافــی نیســت؛ بایــد نســخه کاربــردی 

نوشت.
در جمع‌بنــدی ســخنان باقری‌اصــل یــک پیام روشــن 
وجود دارد: ظرفیت کشور برای رسیدن به سهم ۱۷ تا ۱۸ 
درصدی اقتصاد دیجیتال وجود دارد. توان فنی، نیروی 
انسانی خلاق، شرکت‌های پیشــرو و بازار آماده داریم. 
حتی حســن نیت و حمایت سیاســی نیز وجود دارد؛ 
اما آنچه نداریم، هماهنگی، متن‌های دقیق، استفاده 
از ظرفیت‌های قانونی موجود و شــجاعت برای پل‌زدن 

میان دو مسیر دولت و بخش خصوصی است.
اگر این شــکاف پر نشود، اگر پیشــنهادهای مشخص 
روی میز سیاست‌گذار قرار نگیرد، اگر به‌جای فرصت، 
فقط آسیب را ببینیم و اگر ساختارهای فعلی همچنان 
در برابر پارادایــم جدید مقاومت کنند، ســال آینده در 
همین نقطه خواهیم بود و دوباره همین پرسش مطرح 
خواهد شد: چرا با وجود همه دغدغه‌ها، قطار اقتصاد 

دیجیتال کنُد حرکت می‌کند؟
امروز، بیش از هــر زمان دیگر، زمان اقدام اســت؛ زمان 
نوشــتن، پیشــنهاد دادن، اســتفاده از ظرفیت‌هــای 
حقوقــی و پــل‌زدن. اقتصــاد دیجیتال فرصــت طلایی 
ایران اســت؛ اما این فرصت فقط با حسن نیت به ثمر 

نمی‌نشیند 

ساختارهای متصلب و نبود پیشنهادهای بلوغ‌یافته سرعت اقتصاد دیجیتال را کند کرده است 

چرا قطار اقتصاد دیجیتال کند حرکت می‌کند؟

مینا والی
مدیرمسئول
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تحول دیجیتال در صنعت مالی، تنها به توســعه‌ی ابزارهای پرداخت یا 
گســترش خدمات آنلاین محدود نمی‌شــود. در ســال‌های اخیر، یکی از 
عمیق‌ترین تغییرات، در پشت صحنه‌ی این صنعت و در قلب نظام نظارتی 
رخ داده است؛ جایی که فناوری‌های نوین در حال بازتعریف رابطه‌ی میان 
»نوآوری« و »انضباط مالی« هستند. نتیجه‌ی این هم‌نشینی، پدیده‌ای است به نام رگ‌تک 
هوشمند )Smart RegTech(؛ نسلی تازه از سامانه‌های نظارتی که نه‌تنها خطا را تشخیص 

می‌دهند، بلکه قادر به پیش‌بینی آن نیز هستند.

  از نظارت پسینی تا درک بلادرنگ رفتار

تا همین چند ســال پیش، نظام‌های نظارتی در صنعت پرداخت، ذاتاً پسینی بودند؛ یعنی 
تخلف، کلاهبرداری یا اشتباه باید ابتدا اتفاق می‌افتاد تا بتوان به آن واکنش نشان داد. این مدل 
در زمان خود کارآمد بود، اما با رشد سرسام‌آور تراکنش‌های دیجیتال، تنوع ابزارها و پیچیدگی 
تعاملات مالی، دیگر پاسخگو نیست. امروز ما در جهانی فعالیت می‌کنیم که هر تراکنش، 
هزار داده‌ی جانبی تولید می‌کند؛ از موقعیت جغرافیایی و نوع دستگاه گرفته تا الگوهای رفتاری 
کاربران. این داده‌ها، اگر با فناوری‌های تحلیلی و هوش مصنوعی ترکیب شوند، می‌توانند رفتار 
غیرعادی را پیش از وقوع تخلف شناسایی کنند. به بیان ساده، رگ‌تک هوشمند به‌جای آن‌که 

»چشم ناظر« باشد، به »ذهن تحلیلگر« صنعت مالی تبدیل شده است.

  هوش مصنوعی؛ شریک جدید رگولاتور

هوش مصنوعی در رگ‌تک دیگر یک ابزار کمکی نیســت، بلکه به شــریک اصلی نهادهای 
نظارتی بدل شــده اســت. در مدل‌های ســنتی، مجموعــه‌ای از قوانین ازپیش‌تعریف‌شــده 
مشــخص می‌کردند که چه رفتاری مجاز اســت و چــه رفتاری نــه. اما واقعیت این اســت که 
تخلف، از قانون جلوتر حرکت می‌کند. الگوریتم‌های یادگیری ماشین و شبکه‌های عصبی 
عمیق اکنــون قادرند الگوهــای پنهــان در رفتــار مالی را شناســایی کنند، بــدون آنکــه نیاز به 
 تعریف قانون مشخصی وجود داشته باشد. به این ترتیب، سیستم از حالت »قانون‌محور 
)Rule-Based(« به »الگو‌محور )Pattern-Based(« تغییر ماهیت داده است، تغییری که 
باعث شده نظارت مالی از یک فرایند واکنشــی به سامانه‌ای پیش‌دستانه تبدیل شود. این 
دگرگونی به معنای پایان نقش انسان نیست، بلکه نقطه‌ی آغاز همکاری تازه‌ای است: انسانِ 
ناظر در کنار الگوریتمِ تحلیلگر. انسان هنوز تصمیم نهایی را می‌گیرد، اما بر پایه‌ی بینشی 

بسیار عمیق‌تر و داده‌محورتر از گذشته.

  معماری اعتماد در عصر هوش مصنوعی

در هر نظام مالی، »اعتماد« مهم‌ترین دارایی است. وقتی تصمیم‌ها توسط ماشین‌ها گرفته 
می‌شوند، پرسش مهمی مطرح می‌شود: چگونه می‌توان مطمئن بود که الگوریتم‌ها عادلانه 
و قابل اعتماد عمل می‌کنند؟ پاسخ در مفهوم توضیح‌پذیری )Explainability( نهفته است. 
سامانه‌های رگ‌تک نسل جدید باید قادر باشند دلایل هر تصمیم را شفاف و قابل‌پیگیری 
ارائه دهند. وقتی مدل‌ها توضیح‌پذیر باشند، اعتماد میان تمام بازیگران، از نهاد ناظر گرفته تا 
ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت و حتی کاربر نهایی، تقویت می‌شود. به همین دلیل، »هوش 
مصنوعی مسئولانه« )Responsible AI( دیگر یک شعار نیست، بلکه پیش‌شرط اعتماد 

در رگ‌تک هوشمند است.

  از داده تا تصمیم؛ چابکی به‌جای تأخیر

تحولات پرداخت دیجیتال، ســرعت تصمیم‌گیری را بــه اولویت اصلی تبدیل کرده اســت. 
رگ‌تک هوشمند در این میان، توانسته فاصله‌ی میان داده و تصمیم را تقریباً به صفر برساند. 
امروز سامانه‌های نظارتی می‌توانند در لحظه‌ی انجام تراکنش، ریسک را بسنجند، هشدار 

دهند یا حتی فرایند را اصلاح کنند؛ بدون آنکه به تجربه‌ی 
کاربر آســیبی وارد شــود.  در چنین مدلی، نظــارت دیگر 
مانع نوآوری نیست، بلکه بخشی از اکوسیستم نوآوری 
محسوب می‌شود. نظارتِ سریع و دقیق، به شرکت‌های 
پرداخت اجازه می‌دهد با اطمینان بیشتری محصولات 
جدید عرضه کننــد، چراکــه مطمئن‌اند خــط قرمزها در 

لحظه رصد می‌شود.

  چالش‌های اخلاقی و مقرراتی

با وجود تمام مزایا، مسیر حرکت به‌سوی رگ‌تک هوشمند 
با چالش‌هایی همراه اســت. نخســت، مســئله‌ی حریم 
خصوصی داده‌هاست؛ تحلیل رفتاری و یادگیری ماشینی 
مستلزم دسترســی گســترده به داده‌های کاربران است. 
طراحی چهارچوب‌های اخلاقی و حقوقی برای استفاده‌ی 
منصفانه از این داده‌ها، ضرورتی اجتناب‌ناپذیر اســت. 
چالش دوم، پاسخگویی در تصمیمات الگوریتمی است. 
اگر هوش مصنوعی اشتباه کند، مسئولیت با چه نهادی 
اســت؟ پاســخ به این ســؤال، نیازمند تحول در ســاختار 
رگولاتوری است. نهاد ناظر آینده باید نه‌تنها ناظر فناوری 
باشد، بلکه یادگیرنده‌ی فناوری نیز باشد؛ رگولاتوری‌ای که 

در کنار صنعت رشد می‌کند، نه در برابر آن.

  فرصت ویژه‌ی صنعت پرداخت ایران

ایران از معدود کشورهایی است که با در اختیار داشتن 
شــبکه‌ی یکپارچــه‌ای چــون شــاپرک و شــتاب، امــکان 
شکل‌گیری زیرساخت ملی رگ‌تک را دارد. حجم و تنوع 
داده‌هــای تراکنشــی در کشــور، ظرفیت بی‌نظیــری برای 
توســعه‌ی مدل‌های پیش‌بینی ریســک و کشف تقلب 
به‌صورت بومی فراهم کرده است. اگر این داده‌ها در قالب 
چهارچوب‌های مشخص، استاندارد و اخلاق‌مدار به‌کار 
گرفته شوند، ایران می‌تواند یکی از پیشگامان منطقه در 
توســعه‌ی RegTech-as-a-Service باشــد؛ مدلی که 
علاوه بر کاهش ریسک‌های سیســتمی، به خلق ارزش 

اقتصادی جدید نیز می‌انجامد.

  جمع‌بندی؛ از نظارت تا پیش‌بینی

صنعــت پرداخــت در حــال عبــور از مرحله‌ی کنتــرل به 
مرحله‌ی پیش‌بینی اســت. در آینــده‌ای نه‌چنــدان دور، 
رگ‌تک هوشمند به بخش جدایی‌ناپذیر از هر سامانه‌ی 
پرداخت تبدیل خواهد شد؛ سیستمی که می‌فهمد، یاد 

می‌گیرد و قبل از وقوع خطا، هشدار می‌دهد.
جهان مالی آینده متعلق به نهادهایی است که بتوانند 
میان نوآوری و انضباط، تعادلی پایدار برقرار کنند. در این 
مسیر، رگ‌تک هوشمند نه‌فقط ابزار نظارت، بلکه ستون 

اعتماد و امنیت اقتصاد دیجیتال خواهد بود 

رگ‌تک هوشمند؛ از نظارت پسینی تا پیش‌بینی ریسک در لحظه

ایران و فرصت رگ‌تک
محمدمهدی 

متولی
مدیرعامل 

امیدپی



بیمه در
 جاده تحول

در بخش »گزارش‌ها«ی این شماره از عصر تراکنش، مانند هر ماه، مروری بر مهم‌ترین رویدادها 
و تحولات صنعت مالی کشور داشته‌ایم. در صدر این رویدادها، لغو مجوز بانک آینده و آغاز فرایند 
گزیر آن قرار دارد؛ تصمیمی تاریخی از سوی بانک مرکزی که به گفته کارشناسان، آغازگر مرحله‌ای 
تازه در سیاست‌گذاری برای سامان‌دهی بانک‌های ناتراز است. در کنار این اتفاق بزرگ، موجی از 
انتصاب‌ها و تغییرات مدیریتی نیز در صنعت مالی کشور به چشم می‌خورد. در ادامه، در گزارشی 
دیگر به سراغ تحول دیجیتال در صنعت بیمه ایران رفته‌ایم؛ مسیری که با وجود طرح‌های متعدد، 
هنوز با واقعیت فاصله دارد. در گفت‌وگو با علی‌اکبر گلشــنی، مجید خاکور و قاسم نعمتی، از 
چالش‌های همکاری میان شرکت‌های بیمه و کارگزاران آنلاین، نقش بیمه مرکزی در تنظیم‌گری، 
و تأثیر فناوری‌هایی چون هوش مصنوعی و بلاکچین بر آینده‌ی اینشورتک کشور گفته‌ایم. این 
گزارش، روایتی است از بیمه‌ای که در مسیر دیجیتالی‌شدن گام برمی‌دارد، اما هنوز تا مقصد فاصله 

دارد.

گزارش‌ها
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رسیدن مانیرو به مرز یک میلیون 
کاربر

مانیرو یکی از استارتاپ‌های  ۲۷
فعــال حــوزه خدمــات مالی و  مهر

ارزی در ایران است که با ارائه 
ســرویس‌های پرداخــت خرد، انتقــال ارز و 
خدمــات ارزی بین‌المللــی تــاش می‌کنــد 
تجربــه کاربــری ســاده، امــن و ســریع برای 
مشــتریان ایجــاد کنــد و ایــن مجموعــه 
به‌تازگــی مــرز یــک میلیــون کاربــر فعــال را 
پشــت ســر گذاشــته اســت. مهــران ربــاط 
میلــی، سرپرســت دیجیتــال مارکتینــگ 
مانیرو، با اشاره به آغاز برنامه‌ریزی از اوایل 
ســال ۱۴۰۳ توضیــح داد: »یــک نقشــه راه 
دقیــق بــرای رشــد کاربــر تدویــن کردیــم که 
مبتنــی بــر ســه محــور اصلــی بــود؛ بهبــود 
تجربــه کاربــری در اپلیکیشــن، افزایــش 
آگاهــی از برنــد و گســترش همکاری‌هــای 

 ».B2B
بــه موفقیــت در اجــرای  بــا اشــاره  او 
برنامه‌هــا بیان کرد: »بر اســاس مدل رشــد 
پیش‌بینی‌شــده، انتظــار داشــتیم در پایان 
ســال ۱۴۰۴ به مرز یک میلیون کاربر فعال 
برســیم امــا خوشــبختانه بــا اجــرای دقیق 
کمپین‌ها و بهینه‌سازی قیف تبدیل، موفق 
شــدیم حدود شــش ماه زودتر از برنامه به 

هدف یک میلیون کاربر برسیم.«

همکاری طلاسی و بیمه کوثر برای 
تضمین امنیت دارایی کاربران

نشســت همــکاری مشــترک  ۲۸
پلتفرم طلاســی و شرکت بیمه  مهر

کوثر با حضــور مهــدی فدایی، 
احمــدی،  مهــدی  طلاســی؛  مدیرعامــل 
مدیرعامل شــرکت CIJ و رضا ترکاشوند مدیر 
فنی بیمه کوثــر، با حضور جمعــی از اصحاب 
رســانه برگــزار شــد. در ایــن نشســت، ابعــاد 
همکاری طلاســی و بیمه کوثر برای بیمه‌کردن 
رایــگان دارایــی کاربــران، افزایــش امنیــت 
سرمایه‌گذاری در طلا و تقویت اعتماد کاربران 
به بازار دیجیتال طلا تشریح شد. فدایی درباره 
همکاری جدید با بیمه کوثر گفت: »از این پس 
تمام دارایی‌های کاربران در طلاسی بدون هیچ 
هزینه‌ای تحت پوشــش بیمه کوثر قرار گرفته 
اســت. این بیمه، خیال کاربران را از هر حادثه 

غیرقابل پیش‌بینی راحت می‌کند.«

سیدمحمد حسینی؛ سرپرست 
جدید معاونت فناوری اطلاعات 

بانک سینا

علی ابدالی، مدیرعامل بانک سینا، طی حکمی 
ســید محمد حســینی را به‌عنوان سرپرست 
جدیــد معاونــت فنــاوری اطلاعات ایــن بانک 
منصوب کرد. در این مراسم مدیرعامل بانک 
ســینا، با تأکید بر اهمیت و نقــش حیاتی این 

حــوزه در بهبــود عملکــرد، کارآیــی و بهــره‌وری 
بانک تصریح کرد: »حوزه فناوری اطلاعات باید 
همراه با دیگر بخش‌های بانک و متناســب با 
تحولات صنعت بانکداری در جهت افزایش 
رضایت‌مندی مشتریان گام بردارد.« حسینی 
پیش‌تر عهده‌دار ریاست اداره امنیت فناوری 
اطلاعات بانک سینا بود و سال‌ها نیز در سمت 
معــاون اداره حوزه فنــاوری اطلاعــات فعالیت 

داشته است.

لغو مجوز بانک آینده

بانک مرکزی ایران، مجوز بانک  ۱
آینــده را لغــو کــرد. بــا تصمیــم  آبان

هیئت عالی بانک مرکزی ایران 
به پشتوانه اختیارات و احکام صادره از سران 
قــوا،‌ بانــک آینــده وارد فراینــد گزیــر شــد. در 
اطلاعیه شماره یک بانک مرکزی آمده است: 
»بانک مرکــزی به‌عنــوان نهاد ناظر بر شــبکه 
بانکی کاملاً اطمینــان می‌دهد کــه این فرایند 
هیــچ خللــی در وضعیــت بانکــی کشــور وارد 

نخواهد کرد.«

سازوکار گزیر بانک آینده، ادغام 
نیست

نخستین جلسه هیئت گزیر و  ۳
هیئت‌مدیره صندوق ضمانت  آبان

موضــوع  بــا  ســپرده‌ها 

مروری بر مهم‌ترین اخبار صنعت مالی کشور در یک ماه گذشته

آینده‌ای که تمام شد
در یک ماه گذشته، صنعت مالی ایران شاهد یکی از مهم‌ترین و پرمناقشه‌ترین اتفاق‌های سال‌های اخیر بود؛ لغو   
مجوز بانک آینده و آغاز فرایند گزیر آن. تصمیم بانک مرکزی برای ورود رسمی این بانک به مسیر »فیصله« نه‌تنها 
نقطه‌عطفــی در تاریــخ نظــام بانکی کشــور بــه شــمار می‌آیــد، بلکــه آغازگــر مرحلــه‌ای تــازه از سیاســت‌گذاری برای 
ســامان‌دهی بانک‌های ناتراز اســت. در این میان، بانک ملی ایران به‌عنوان بانک عامل، مأموریــت یافت دارایی‌ها، 
سپرده‌ها و بخشی از نیروی انسانی بانک آینده را در چهارچوب فرایند انتقال مدیریت کند؛ فرایندی که ادغام تلقی نمی‌شود بلکه 
گامی در جهت بازســازی اعتماد عمومی و اصلاح ساختار مالی شــبکه بانکی اســت. در کنار این اتفاق بزرگ، موجی از انتصاب‌ها و 
تغییرات مدیریتی نیز در صنعت مالی کشور به چشــم می‌خورد. از انتصاب مرتضی خامی به مدیرعاملی هلدینگ آسان‌پرداخت 
و محمدعلی بخشی‌زاده در شرکت توســعه و نوآوری شــهر گرفته تا تغییرات در معاونت فناوری بانک سینا و تشکیل ستاد اجرایی 

انتقال بانک آینده در بانک ملی. در ادامه، مهم‌ترین رویدادها و اخبار صنعت مالی کشور در یک ماه گذشته مرور شده است.
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فناور ی‌های مالی ایران

گفت‌وگو با فعالان صنعت بیمه‌ی کشور درباره‌ی چالش‌ها و فرصت‌های تحول دیجیتال و نقش 
فناوری‌هایی مانند هوش مصنوعی در آینده‌ی اینشورتک ایران

صنعت بیمه، آخرین بازمانده 

از موج تحول دیجیتال
تحول دیجیتال در صنعت بیمه‌ی ایران هنــوز راهی طولانی در پیــش دارد. هرچند سال‌هاســت از مفاهیمی چون »بیمه‌ی 
دیجیتال« و »کارگزاران برخط« صحبت می‌شــود، اما به نظر می‌رسد مسیر گذار از ساختار سنتی به اکوسیستم دیجیتال 
همچنان پــر از چالش و ابهــام اســت. در گفت‌وگویی با علی‌اکبر گلشــنی، مدیر تحــول دیجیتال بیمــه‌ی‌ دی؛ مجید خاکور، 
مدیرعامل شرکت فناوران اطلاعات خبره و قاسم نعمتی، معاون فناوری اطلاعات بیمه‌ پاسارگاد، تلاش کردیم تصویری واقعی 
از وضعیت فعلی دیجیتالی‌شدن بیمه در کشور ترسیم کنیم. در این گفت‌وگوها از موانع همکاری میان شرکت‌های بیمه و کارگزاران برخط، نقش 
بیمه‌ی مرکزی در تنظیم‌گری و تسهیل فعالیت‌های آنلاین، تأثیر فناوری‌هایی مانند هوش مصنوعی و بلاکچین بر آینده‌ی اینشورتک ایران و 
فاصله‌ی شرکت‌های داخلی با نمونه‌های جهانی سخن گفته‌ایم. این افراد معتقدند صنعت بیمه‌ی کشور، با وجود برخی دستاوردهای جزئی، 
هنوز در مرحله‌ای ابتدایی از تحول دیجیتال قرار دارد و بخش عمده‌ای از فعالیت‌ها بیشتر رنگ تبلیغاتی دارند تا اجرایی. آنها می‌گویند بدون 
بازطراحی محصولات براساس نیاز مشتری و بدون نهادینه‌سازی نوآوری در بدنه‌ی شرکت‌ها، تحقق بیمه‌ی دیجیتال در ایران ممکن نخواهد 

بود. این گزارش، روایتی است از جاده‌ی پر‌دست‌انداز دیجیتال‌سازی بیمه در ایران که در ادامه می‌خوانید.

یا باید بگوییم انواع خدمات بیمه در بســتر دیجیتال 
و بــا رویکردهــای نوین به مشــتریان عرضه می‌شــود؟ 
همچنیــن بایــد بررســی کنیــم کــه آیــا بیمه‌هایــی که 
در بســتر دیجیتــال ارائــه می‌شــوند، تمام پوشــش‌ها 
و خدمــات را شــامل می‌شــوند یــا خیــر. ایــن موضوع 
چالشی بزرگ است، اما واقعیت آن است که ما هنوز 

  جاده پردست‌انداز دیجیتال‌سازی

وقتــی پســوند »دیجیتال« بــه فرایندهــا افزوده می‌شــود، این پرســش پیــش می‌آید که 
دقیقاً چه تغییری در آن سازوکار ایجاد می‌کند. علی‌اکبر گلشنی، مدیر تحول دیجیتال 
بیمه‌ی دی، دراین‌باره می‌گوید: »ما هنوز فاصله‌ی زیادی داریم تا بتوانیم بگوییم صنعت 
بیمه‌ی کشور به‌معنای واقعی، دیجیتال شده است. ابتدا باید تعریف روشنی از بیمه‌ی 
دیجیتال داشته باشیم. آیا صرفاً وجود کارگزاران برخط یا فروش اینترنتی ملاک است، 

صادق کاشفی

به ترتیب از راست به چپ:
 مجید خاکور 
قاسم نعمتی
علی‌اکبر گلشنی
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گزارش

فاصله‌ی زیادی تا تحقق تحول دیجیتال در صنعت بیمه داریم. حتی در سطح جهانی 
صنعت بیمه نسبت به سایر صنایع در حوزه‌ی تحولات دیجیتال عقب‌تر است، اما 
در ایران این عقب‌ماندگی محسوس‌تر است. با‌این‌حال، آینده‌ی صنعت بیمه بدون 
تحول دیجیتال قابل‌تصور نیست و ناگزیر باید مدام دربار‌ه‌ی آن صحبت کنیم. البته 
بخشی از این تحول در صنعت بیمه اجرایی شده و برخی فرایندها بهبود یافته‌اند، اما 
همچنان فاصله‌ی چشمگیری باقی مانده است. شرکت‌های بیمه‌گر، به‌ویژه خودِ آنها، 
هنوز از این مســیر دورند، زیرا عمدتاً متکی به پرتفوی‌های کلان دولتی‌اند و براســاس 
همان اســتراتژی فعالیت می‌کنند. در نتیجه، تحول دیجیتال را جــزو الزامات اصلی 
کسب‌وکار خود نمی‌دانند. شــاید گاهی درباره‌ی آن صحبت یا اخباری منتشر شود، 
اما اگر واقع‌بینانه نگاه کنیم، مفهوم واقعی تحول دیجیتال هنوز در شرکت‌های بیمه‌گر 
جاری نشــده اســت. بیشــتر آنها همچنان به قراردادهای کلان وابســته‌اند و طبیعتاً 
توجه کمتری به مشــتریان خرد و بخش B2C دارند؛ موضوعی که آثار آن در آمارهای 

منتشرشده نیز مشهود است.«

  شرکت‌های بیمه ناچار به اعمال محدودیت بر کارگزاران آنلاین‌اند

گلشــنی پیدایش کارگزاران برخط را تجربه‌ای دشــوار برای صنعت بیمه می‌داند و در 
توضیح آن می‌گوید: »ما واقعاً یک دوره‌ی گذار بسیار سخت را با ظهور کارگزاران برخط 
و آنلاین پشت سر گذاشتیم؛ از همان آغاز با چالش‌های متعددی روبه‌رو بودیم و این 
روند هنوز ادامه دارد. صریح و شفاف عرض کنم، از حدود سال ۱۳۹۸ یا ۱۳۹۹ موضوع 
کارگزاران برخط و آیین‌نامه‌ی ۹۲ مطرح شــد تا برای آنها هویت قانونی تعریف شــود. 
شــرکت‌های بیمه در آن زمان اجازه‌ی فعالیت به‌عنوان کارگزار برخــط را صادر کردند، 
اما این مسیر با فرازوفرودهای بسیاری همراه بود. اگر اخبار این سال‌ها را مرور کنیم، 
می‌بینیم هرچند وقت یک ‌بار اختلافاتی میان نهاد ناظر، کارگزاران برخط و شرکت‌های 
بیمه ایجاد شده است. آخرین نمونه‌ی آن به دو یا سه ماه پیش بازمی‌گردد که همکاری 
میان آنها دچار چالش شــد. هرچند ســهم کارگــزاران برخــط از بیمــه‌ی تولیدی تنها 
۹.۱ درصد بوده، همین ســهم کوچک نیز با چالش‌های فراوانی روبه‌روست. شبکه‌ی 
فروش سنتی مقاومت زیادی در برابر آنها دارد و کارگزاران برخط برای ارائه‌ی امتیاز به 
مشتریان خود مرتباً با محدودیت مواجه می‌شوند. تخفیف‌هایی که ارائه می‌دادند، 
با قوانین بالادســتی و محدودیت‌های شــرکت‌های بیمه همخوان نبود و گاهی ناچار 
به محدودسازی یا قطع همکاری می‌شدند. این موارد مانع از آن شد که مدل ایده‌آل 
کارگزاران برخط، همانند ســایر کســب‌وکارها، در صنعت بیمه شــکل بگیرد. آخرین 
مورد نیز مربوط به یکی دو ماه اخیر اســت؛ شــرکت‌های بیمه بار دیگر موظف شدند 
محدودیت‌هایــی را طبق ضوابط بالادســتی اعمال کننــد و همین امر فشــار زیادی بر 
کارگزاران برخــط وارد کــرد. طبیعتاً این فشــار باعث کاهش ســهم فروش آن‌ها شــده 

است.«
به گفته‌ی او، همکاری میان شرکت‌های بیمه و کارگزاران برخط وجود دارد، اما سخت، 
پرچالش و متغیر است: »صریح بگویم، هنوز بعد از چند سال تکلیف ما روشن نیست 
که آیا می‌توانیم به‌راحتی با کارگزاران برخط کار کنیم یا خیر. حتی اگر بتوانیم، در کجاها 
با چالش مواجه می‌شویم؟ ممکن است شــرکت بیمه بودجه‌ای برای رشته‌ای خاص 
اختصاص دهد تا فروش و مدیریت ریسک بهتری داشته باشــد، اما نهاد ناظر ایراد 
بگیرد. از ســوی دیگر، کارگزاران برخط مجاز نیســتند بیش از حد تخفیــف یا کارمزد 
بدهند. پیش‌تر تخفیف‌ها تا ۱۵درصد بود و امکان بازاریابی برای جذب مشتری وجود 
داشت، اما اکنون ســقف تخفیف برابر با میزان کارمزد اســت که جذابیت فعالیت را 
کاهش می‌دهد. شــبکه‌ی فروش ســنتی نیز در مقابل کارگزاران برخط قرار گرفته و با 
تبلیغات منفی درصدد حفظ مشــتریان خود اســت. با‌این‌حال، همین سهم حدود 
۹.۱درصدی که اکنون داریم، در سال ۱۳۹۹ کمتر از 2درصد بود و با وجود همه‌ی موانع، 
رشــد کرده اســت. پیش‌بینی من این اســت که اگر روند کار تســهیل و محدودیت‌ها 
رفع شود و شرکت‌های بیمه به‌راحتی بتوانند با کارگزاران برخط همکاری کنند، سهم 

کارگزاران برخط در بازار بیمه می‌تواند بسیار بزرگ‌تر و اثرگذارتر شود.«

  تقریباً همه‌ی بدنه صنعت بیمه در ایران سنتی است

تجهیز به برخی قابلیت‌های دیجیتال، لزوماً به معنای خروج از فضای سنتی نیست. 
گلشنی دراین‌باره توضیح می‌دهد: »واقعیت این است که وقتی درباره‌ی شرکت‌های 

بیمه‌ی ســنتی صحبت می‌کنیــم، باید بپذیریــم تقریباً 
تمام شرکت‌های بیمه‌گر کشور ســاختاری مشابه دارند 
و نمی‌توان برخی را ســنتی و برخی را دیجیتال دانســت. 
شاید برخی ابزارهای دیجیتال بهتری داشته باشند، اما 
در کل تقریباً همه‌ی شــرکت‌ها را می‌توان بیمه‌‌ی سنتی 
نامید. در مورد تعامل با پلتفرم‌های آنلاین نیز، همان‌طور 
که پیش‌تر اشــاره کردم، بسیاری از شــرکت‌ها علاقه‌مند 
به همکاری‌انــد و واقعاً هــم همکاری‌هایی شــکل گرفته، 
اما برخی دیگر به‌دلیل محدودیت‌های نهاد ناظر، فشار 
شــبکه‌ی فروش ســنتی یا دغدغه‌های دیگر، بــا احتیاط 
عمل می‌کنند. در واقــع، پلتفرم‌های آنلایــن مجبورند از 
طریق شرکت‌های بیمه‌ی سنتی فعالیت کنند، زیرا هیچ 
پلتفرم آنلاینی نمی‌تواند بیمه‌ای را به نام خود صادر کند 
و باید با یک شرکت بیمه‌ی سنتی قرارداد داشته باشد و 
بر‌اساس آن توافق بیمه بفروشد. بنابراین نمی‌توان گفت 
شــرکت‌های ســنتی و پلتفرم‌ها در رقابت مســتقیم‌اند؛ 
شــاید بتــوان گفــت نماینــدگان شــرکت‌های ســنتی بــا 
پلتفرم‌هــا رقابــت دارند. امــروز تقریبــاً اکثر شــرکت‌ها با 
پلتفرم‌های آنلایــن همــکاری می‌کنند، البته در ســطح و 
مدت متفاوت، بسته به شــرایط هر شرکت و تسهیلات 
قابل‌ارائــه بــرای توســعه‌ی فــروش. برخــی همکاری‌هــا 
کوتاه‌مــدت و برخی بلندمدت‌اند، امــا در مجموع تعامل 

وجود دارد.«
طبــق صحبت‌هــای او، یکــی از دغدغه‌هــای همیشــگی 
شــرکت‌های بیمــه ایــن بــوده کــه در صــورت همــکاری با 
پلتفرم‌هــا، تکلیف نمایندگانشــان چه می‌شــود. به نظر 
گلشــنی، ایــن نگرانی به‌طــور کلی صحیــح نیســت، زیرا 
بدون شرکت‌های بیمه، پلتفرم‌های آنلاین هم نمی‌توانند 
فعالیتی داشته باشند. این مســئله در سایر صنایع نیز 
وجــود دارد و بیمه از آن مســتثنا نیســت: »نکته‌ی مهم 
دیگــر این‌کــه بیمــه محصولی نیســت کــه بتــوان آن را با 
تبلیغات ســاده و بدون توضیح فروخت؛ نیاز به توضیح، 
مشاوره، بازاریابی و تفهیم به مشتری دارد، و در این زمینه 
می‌توان از ظرفیت نمایندگان بهره گرفت. جالب اســت 
بدانید برخی پلتفرم‌های آنلاین تلاش کردند با نمایندگان 
شــرکت‌های بیمه ارتباط برقرار کرده و مدل کسب‌وکاری 
مشترکی ایجاد کنند، اما این روند متوقف شد؛ هم نهاد 
ناظــر بــا آن مخالفت کــرد و هــم خــود شــرکت‌های بیمه 
به‌دلیل نگرانی از تضاد با منافع نمایندگانشان، اجازه‌ی 
ادامه‌ی همکاری ندادند. به همین دلیل، پلتفرم‌ها هنوز 
با چالش‌ها و محدودیت‌های متعددی روبه‌رو هستند و 

دغدغه‌های این حوزه همچنان ادامه دارد.«

  حرکــت صنعــت بیمــه بــه ســمت تحــول دیجیتال، 
لاک‌پشتی است

گلشــنی در پاســخ به این پرســش که آیا صنعت بیمه‌ی 
کشــور به‌ســوی تحول دیجیتال حرکت می‌کنــد یا خیر، 
می‌گوید: »در این زمینه نمی‌توان پاسخی دقیق و قطعی 
داد. می‌توان گفت چنیــن روندی وجود دارد، اما بســیار 
کنــد و اصطلاحاً لاک‌پشــتی اســت. شــاید بتــوان گفت 
بیش از آن‌کــه اقدام عملــی در کار باشــد، مفاهیم تحول 
دیجیتــال مــورد توجــه قــرار گرفته‌انــد. صنعــت بیمه‌ی 
کشــور در حوزه‌ی دیجیتال اقداماتی انجام داده، اما این 



روایت‌هایی از 
کسب‌وکارها

آبان‌تتر، هماتیت‌گلد 
آسان‌پرداخت، بازرگانی 

مبناکارت آریا و تعارف

در بخش »باشگاه« این شــماره از عصر تراکنش، روایت‌هایی از مســیر حرفه‌ای مدیرانی را 
می‌خوانید که هر یک سهمی در شکل‌دهی به تحول اقتصاد دیجیتال ایران داشته‌اند. گفت‌وگوی 
ماه این شماره با عاطفه خیابانچیان، مدیرعامل آراد است؛ شرکتی که از دل مرکز رشد دانشگاه 
بوشهر متولد شد و امروز به یکی از ستون‌های خاموش زیرساخت ارتباطی کشور بدل شده 
اســت. خیابانچیان از دو دهه تلاش بی‌وقفه‌ی خود و تیمش می‌گوید و تأکید می‌کند که آراد 
»ستون خاموش ارتباطات کشور« است؛ زیرساختی که شاید دیده نشود، اما نبودش به‌معنای 
توقف بخشی از شبکه ملی ارتباطات است. در ادامه، در گفت‌وگو با مدیران آبان‌تتر، هماتیت‌گلد، 
آســان‌پرداخت، بازرگانی مبناکارت آریــا و تعارف، تازه‌ترین تحــولات، تغییرات راهبردی و 
مسیرهای رشد این شرکت‌ها را مرور کرده‌ایم. همچنین در روایتی از مهدی فدایی، مدیرعامل 
طلاسی، مسیری را می‌خوانید که از حسابداری و صنعت آغاز شد و با خلق یکی از پلتفرم‌های 

نوآور بازار طلا ادامه یافت.

باشگاه
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فناور ی‌های مالی ایران

عکس: حامد خورشیدی 
  مؤسسه شبکه عصر تراکنش

می‌خواهیم بخشی از 
آینده ارتباطی دنیا باشیم

مینا حاجی
سردبیر

گفت‌وگو با عاطفه خیابانچیان به مناسبت بیست‌سالگی آراد؛ مدیرعاملی که می‌گوید آنچه آنها را پیش 
برد، نه سرمایه بود و نه امکانات، بلکه ایمانی بود به دانستن، ماندن و ساختن
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گفت‌وگوی 
ماه

  تولد آراد: از یک هسته فناور تا برند ملی

عاطفه خیابانچیان، متولد ســال ۱۳۶۴، دانش‌آموخته مهندســی نرم‌افزار از دانشــگاه 
بوشهر و کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی از دانشگاه اصفهان است. او از سال ۱۳۸۴ تا 
۱۳۹۴ عضو هیئت‌مدیره شرکت آراد بود و از سال ۱۳۹۴ تاکنون مدیریت این شرکت را بر 
عهده دارد. وقتی از او می‌خواهیم آراد را در یک جمله توصیف کند، مکثی کوتاه می‌کند و 
می‌گوید: »آراد برای من فقط یک شرکت نیست؛ یک نگاه است؛ نگاهی به اینکه چگونه 

می‌توان در دل محدودیت‌ها، چیزی را خلق کرد.«
او معتقد است آراد حاصل باوری است به اینکه می‌توان در بستر محدودیت‌ها، خلق 
کرد و فنــاوری را در خدمت انســان قرار داد، نــه برعکس. از نــگاه او، آراد در طــول دو دهه 
گذشته فقط سرویس نساخته، بلکه فرهنگی را پایه‌گذاری کرده است؛ فرهنگی مبتنی 
بر اســتقلال، نوآوری و پایداری. خیابانچیان می‌گوید: »امروز آراد بخشی از زیرساخت 
ارتباطی کشور است، اما در‌عین‌حال شرکتی است که جهانی فکر می‌کند و انسانی عمل 

می‌کند.«
تولد آراد بــه آبان‌ماه ۱۳۸۴ برمی‌گردد؛ جایی در مرکز رشــد علم و فناوری بوشــهر، جایی 
که خیابانچیــان و عمــار حیــدری )کــه در‌حال‌حاضر رئیــس هیئت‌مدیــره آراد اســت(، 
هم‌دانشگاهی‌های رشته نرم‌افزار در دانشگاه آزاد بوشهر، تصمیم گرفتند ایده‌ای مشترک 
را به عمل تبدیل کنند. هدفشان در آغاز نه ساخت یک شرکت فناور، بلکه طراحی بستری 
برای »آموزش اینتراکتیو« بود. آنها می‌خواستند یادگیری را از قالب ایستا خارج کرده و به 
تجربه‌ای زنده و دوطرفه تبدیل کنند. خیابانچیان می‌گوید: »همان ایده کوچک، اولین 
هسته تفکر پلتفرمی در آراد بود؛ جایی که تعامل انسان و سیستم باید دوطرفه باشد.«

  ایجاد زیرساخت‌های ارتباطی در کشور

 MIS در مسیر رشد، تیم آراد محصولات متنوعی از پورتال‌های اطلاع‌رسانی تا سامانه‌های
سازمانی ساخت، اما به گفته او، به‌زودی مشخص شد نقطه تمایز واقعی این شرکت در 
»زیرساخت ارتباطی« نهفته است؛ همان جایی که پیام، داده و تعامل از آن عبور می‌کند. 

همین درک، مسیر واقعی آراد را شکل داد.
به گفته خیابانچیان، در آن سال‌ها اغلب شرکت‌ها ترجیح می‌دادند از راه‌حل‌های آماده 
خارجی استفاده کنند، اما او و تیمش تصمیم گرفتند به‌جای واردات، زیرساخت بومی 
بسازند. او تأکید می‌کند: »واردات شاید سرعت بدهد، اما دانش نمی‌سازد. همین تصمیم 
باعث شد آراد مســیر دشــوارتری را انتخاب کند، اما در عوض، دانشی بســازد که امروز 
نه‌تنها در ایران، بلکه در دیگر کشورها نیز کاربرد دارد. آراد از ابتدا متکی به هیچ چیز جز 

دانش و تلاش خودش نبود. همین استقلال، امروز بزرگ‌ترین سرمایه ماست.«
مدیرعامل آراد از روزهای آغازین دهه ۸۰ به‌عنوان یکی از سخت‌ترین دوره‌های کاری‌شان 
یاد می‌کند و می‌گوید: »آن زمان نه مفهومی از استارتاپ وجود داشت، نه سرمایه‌گذار به 
ایده‌های فناورانه اعتماد می‌کرد، و نه بازار به پلتفرم فکر می‌کرد، و زیرساخت‌های ارتباطی 
کشور هم در حال شکل‌گیری بود. اما ما یک مزیت داشتیم: ایمان به مسیر. از همان ابتدا 
تصمیم گرفتیم صبر کنیم و بجنگیم. فناوری را یاد بگیریم، محصول بسازیم، شکست 
بخوریم و دوباره برخیزیم. هیچ سرمایه‌ای نداشتیم جز خودباوری و یادگیری مداوم. شاید 

به همین دلیل، هر بار که دیگران ناامید شدند، ما دوام آوردیم.«

  روایتی از تحول آرام و پیوسته آراد

به گفته خیابانچیان، نقطه‌ای که آراد از یک تیم فناور به یک برند ملی تبدیل شد، سال 

در میانه دهه ۱۳۸۰، زمانی که هنوز واژه »استارتاپ« در ادبیات فناوری ایران جا نیفتاده بود، دو دانشجوی نرم‌افزار در بوشهر 
تصمیم گرفتند ایده‌ای کوچک را به واقعیتی بزرگ تبدیل کنند. حاصل آن تصمیم، تولد »آراد« بود؛ شرکتی که از دل مرکز رشد 
دانشگاه بوشهر شکل گرفت و در کمتر از دو دهه، از طراحی پورتال‌های آموزشی به ساخت یکی از حیاتی‌ترین زیرساخت‌های 
ارتباطی کشور رسید. در گفت‌وگو با عاطفه خیابانچیان، مدیرعامل آراد، روایتی از این مسیر شنیدیم؛ مسیری که در آن، آراد 
همواره یک گام جلوتر از زمان خود حرکت کرده است؛ از ایجاد نخستین نسخه پلتفرم پیام تا دستیابی به پایداری در سطح اپراتوری، از توسعه 
»کیف پول پیامکی« تا پیوند طبیعی میان پیام و فرایند پرداخت. خیابانچیان می‌گوید آراد »ستون خاموش ارتباطات کشور« است؛ زیرساختی 
که شاید دیده نشود، اما نبودش یعنی توقف بخشی از شبکه ملی ارتباطات. بااین حال، داستان آراد تنها روایت فناوری نیست؛ روایت فرهنگی 
است که بر استقلال، یادگیری مداوم و باور به خلق در دل محدودیت‌ها استوار است. امروز آراد، با حضور در هند و عمان، نماد تفکری است 
جهانی با ریشه‌ای ایرانی؛ شرکتی که خود را نه صرفاً ارائه‌دهنده سرویس، بلکه بخشی از شریان ارتباطی و مالی کشور می‌داند. در ادامه گزارشی 

از این گفت‌وگو را می‌خوانید.

۱۳۹۰ بــود؛ زمانی که نســخه دوم پلتفرم پیام این شــرکت 
عرضه شد و برای نخستین‌بار توانست در مقیاس اپراتوری 
ســرویس ارائه دهد. اما نقطه بلوغ واقعی، به گفتــه او، در 
سال ۱۳۹۴ و آغاز توسعه نسخه گرید تلکامی رقم خورد. 
او می‌گوید: »سه سال بعد، در سال ۱۳۹۷، زمانی که بانک 
سپه سرویس پیام بانکی خود را روی پلتفرم آراد راه‌اندازی 
کرد، متوجه شــدم که آراد دیگر تنها یک شرکت نیست، 
بلکه بخشی از شریان ارتباطی کشور اســت و وارد سطح 
»برند ملی« شده‌ایم. در سال ۱۴۰۲ نسخه چهارم پلتفرم 
پیام آراد را عرضه کردیم؛ پلتفرمی مبتنی بر معماری مدرن، 
مقیاس‌پذیر و هم‌تراز با استانداردهای جهانی. این مسیر 
بیست‌ساله ثابت کرده که می‌توان در ایران ماند، جهانی 
فکر کرد و زیرساختی ساخت که حتی بانک‌ها و دولت‌ها 

بر آن تکیه کنند.«
تحول در آراد، به‌گفته خیابانچیان، هیچ‌گاه ناگهانی نبوده 
است. او می‌گوید مسیر رشد این شرکت همیشه با چشم 
باز و بر پایه درک آینده طی شــده اســت. ورود آراد به حوزه 
سرویس‌های پیام در سال ۱۳۸۶، زمانی که SMS هنوز تنها 
ابزاری برای اطلاع‌رسانی ســاده بود، نقطه آغاز این مسیر 
بود. همان زمان، خیابانچیان و هم‌تیمی‌هایش به این باور 
رســیدند که آینده در »پلتفرم« نهفته اســت، نــه در یک 
سرویس تک‌منظوره. نسخه نخست پلتفرم پیام آراد در 
همان ســال شــکل گرفت و به‌تدریج با شــناخت نیازهای 
اپراتورها و سازمان‌های بزرگ، تکامل یافت. او می‌گوید: »از 
سال ۱۳۹۰ با توسعه نسخه دوم و تعریف مفهوم »ماژولار 
بودن«، و سپس با طراحی نسخه تلکامی در سال ۱۳۹۴، 
آراد از سطح نرم‌افزار ســازمانی فراتر رفت و به زیرساختی 
ملی تبدیل شد. در واقع، ما هرگز محصول نمی‌سازیم؛ ما 

نسل بعدی ارتباطات را طراحی می‌کنیم.«
مدیرعامــل آراد ســپس دربــاره تفاوتــی که بین نســل اول 
ســامانه‌های پیامک و زیرســاخت کنونی آراد وجود دارد، 
صحبــت می‌کنــد و می‌گویــد: »تفــاوت نســل نخســت 
ســامانه‌های پیامــک بــا پلتفــرم کنونــی آراد را در »عمــق 
فناوری« می‌دانم. در گذشته پیام فقط یک سرویس بود، 
اما امروز بخشی از شبکه هوشمند ارتباطی کشور است. 
در گذشته، زیرساخت‌ها بر پایه‌ی ارسال و دریافت ساده 
ساخته می‌شدند ولی در نسل جدید، زیرساخت‌ها بر پایه 
داده، تحلیل و تصمیم ساخته می‌شوند. پلتفرم آراد اکنون 
با ساختاری مقیاس‌پذیر و سیستم‌های پایش بلادرنگ، 
قادر اســت میلیون‌ها تراکنش را در هر ثانیه پردازش کند، 
مسیرهای ارسال را براساس MCC/MNC بهینه سازد و 
رفتار کاربــران را تحلیل کند. امروز پیــام دیگر فقط تحویل 
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کسب‌وکار

  اپلیکیشن »آپ«؛ نقطه اتصال بانک و فین‌تک

تجربــه فعالیت‌هــای گوناگــون بانکــی در ســال‌های 
اخیر نشان داده اســت که آســان‌پرداخت تنها یک 
شــرکت PSP نیســت، بلکــه می‌توانــد در چندیــن 
حوزه مکمل ارزش‌آفرینــی کند. رضا قنبرزاده، عضو 

در گفت‌وگو با رضا قنبرزاده، عضو هیئت‌مدیره آسان پرداخت و مدیر امور تحقیقات و توسعه بازار بانک 
شهر، درباره چشم‌انداز همکاری این دو مجموعه مطرح شد

با سرمایه‌گذاری هدفمند، آسان‌پرداخت را 
به جایگاه شایسته‌اش بازمی‌گردانیم

برخی نام‌ها وقتی کنار هم قــرار می‌گیرند، نویدبخش اتفاقات مثبــت و همکاری‌های ثمربخش‌اند. بانک شــهر و مجموعه 
آسان‌پرداخت نیز در روزهای پرتحول صنعت بانکی و فین‌تک ایران، از همین دست همکاری‌ها هستند. هر دو مجموعه در 
هفدهمین سال فعالیت خود قرار دارند و با وجود سن نسبتاً جوان، تجربه قابل‌توجهی در حوزه فناوری و نوآوری دارند. این 
دو مجموعه با ساختاری چابک و پویا، تمایل جدی برای خلق اتفاقات تازه و تحول‌آفرین در صنعت بانکی و پرداخت از خود 
نشان می‌دهند. در گفت‌وگویی که با رضا قنبرزاده، عضو هیئت‌مدیره شرکت آسان‌پرداخت و مدیر توسعه بازار بانک شهر داشتیم، درباره 
شــباهت‌ها و ظرفیت‌های مشــترک این دو مجموعه و هم‌افزایی بالقوه میان آنها صحبت کردیم؛ شــباهت‌هایی که می‌توانند بســتری برای 
همگرایی، نوآوری و خلق ارزش‌های جدید باشند. قنبرزاده توضیح می‌دهد که آسان‌پرداخت نه‌تنها یک شرکت PSP است، بلکه با اپلیکیشن 
آپ و سایر زیرمجموعه‌هایش می‌تواند در حوزه‌های مختلف بانکی و مالی ارزش‌آفرینی کند و همکاری با بانک شهر به توسعه هر دو مجموعه 
کمک می‌کند. او به ظرفیت گسترده آپ با بیش از ۲۵میلیون کاربر فعال و نقش آن در ارائه خدمات نوآورانه بانکی اشاره و تأکید می‌کند که 
استفاده از داده‌ها و اطلاعات مشتریان هر دو مجموعه، برای طراحی بسته‌های خدمات ترکیبی، یکی از مهم‌ترین برنامه‌های مشترک بانک 
شــهر و آســان‌پرداخت اســت. قنبرزاده درباره اهمیــت جوان‌پســندی و دیجیتال‌محــوری خدمــات، از جمله پروژه‌هــای مرتبط با نســل Z و 
سرویس‌های BNPL نیز توضیح می‌دهد و نقش بانک شهر در پیشبرد نوآوری و بانکداری دیجیتال را برجسته می‌کند. در ادامه، گزارشی از 

این گفت‌وگو را می‌خوانید.

هیئت‌مدیــره شــرکت آســان‌پرداخت و مدیــر توســعه 
بازار بانک شــهر، دراین‌باره می‌گوید: »اپلیکیشــن آپ 
می‌توانــد یکــی از مهم‌تریــن نقــاط اتصــال و همــکاری 
میــان بانــک شــهر و آســان‌پرداخت باشــد. همان‌طور 
که می‌دانید، آســان‌پرداخت پرشــین فقط یک شرکت 
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  تجربه‌ای شخصی که به تولد یک پلتفرم منجر شد

تولــد هماتیت‌گلــد بــه یــک تجربــه شــخصی بازمی‌گــردد؛ جایی‌کــه مریــم عزیــزی، 
مدیرعامل این شــرکت، برای خرید طلا به بازار می‌رود و می‌بیند هر فروشــنده پشــت 
ماشین‌حسابش عددهایی می‌زند که برای خریدار قابل درک نیست و عدم شفافیت 

گفت‌وگو با مریم عزیزی، مدیرعامل هماتیت‌گلد که می‌گوید بخشی از رشد این شرکت حاصل همکاری 
آنها با لندتک‌هاست

از اعتماد متقابل لندتک‌ها و پلتفرم‌های طلا 

تا یک هم‌افزایی واقعی
سال گذشته، سال ظهور پلتفرم‌هایی تازه‌نفس در گستره فین‌تک ایران بود؛ کسب‌وکارهایی فعال در حوزه خرید و فروش آنلاین 
طلا که از جهاتی دست به کاری بزرگ زدند؛ آنها مرز بین سنت و فناوری را شکستند و نشان دادند دیجیتال‌سازی حتی در یکی 
از محافظه‌کارترین بازارهای ایران نیز ممکن است. آنها در زمانی که اعتماد به خرید آنلاین به چالشی جدی تبدیل شده بود، 
توانستند مردم را به خرید طلا از این مسیر متقاعد کنند؛ کالایی که حتی در خرید حضوری آن نیز ابهامات فراوانی وجود دارد. 
مریم عزیزی، مدیرعامل هماتیت‌گلد، توضیح می‌دهد که چگونه تجربه شخصی‌اش از نبود شفافیت در قیمت‌گذاری و روند فروش در بازار طلا، 
او را به فکر خلق بستری دیجیتال انداخت تا خرید طلا برای مردم »ساده، شفاف و امن« شود. بستری که با استفاده از ظرفیت‌های لندتکی و 
مدل‌های اعتباری فروش طلا، بخشی از جامعه را هدف قرار داده است که در شرایط تورمی، توان خرید در بازار سنتی را ندارند. همین مسئله 
ضرورت حضور چنین پلتفرم‌هایی را بیش از پیش نشان می‌دهد؛ چرا که این پلتفرم‌ها ارزش‌هایی خلق می‌کنند که در نمونه‌های سنتی قابل 
مشاهده نیست. هماتیت‌گلد که با شعار »خرید اقساطی طلا با هر بودجه و سلیقه‌ای« وارد بازار شده، از همان ابتدا هدف خود را ساده‌سازی و 
شفاف‌سازی فرایند خرید طلا قرار داده است. عزیزی در این گفت‌وگو از ورود به بازار سنتی بدون اتکا به روابط صنفی، توسعه سیستم مدیریت 
سفارش مبتنی بر هوش مصنوعی، بازطراحی وب‌سایت و گسترش همکاری‌هایشان با کارگاه‌های طلاسازی می‌گوید؛ اقداماتی که همگی با هدف 

بهبود تجربه خرید آنلاین و افزایش اعتماد مشتریان دنبال می‌شوند. 

در نحــوه قیمت‌گــذاری و فرایند فــروش این فلــز گران‌بها، 
او را به این پرســش ســوق می‌دهد که »چه می‌شــد اگر از 
طریق ابزارهای دیجیتال، بستری فراهم می‌شد که در آن 
بتوان طلا را به‌صورت شــفاف، واضح و بدون هیچ نگرانی 

کسب‌وکار
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  از دل نارضایتی‌ها تا تولد »تعارف«

با یک نگاه ســاده بــه فضای مجــازی می‌شــود نارضایتی گســترده‌ی مــردم از تحویل‌های 
دیرهنگام و فرایندهای مبهم شرکت‌های پستی را دید؛ مسئله‌ای که سال‌ها گره‌ی قدیمی بر 
گلوی اقتصاد دیجیتال ایران بود. همین خلأ، انگیزه‌ی شکل‌گیری »تعارف« شد. رضا ترابی، 
مدیرعامل شرکت تعارف، درباره شکل‌گیری این شرکت می‌گوید: »تأسیس تعارف به سال 
۱۳۹۷ بازمی‌گردد؛ زمانی که فعالیت خود را ابتدا به‌عنوان کارگزار شــرکت ملی پست آغاز 
کردیم. پس از مدتی، متوجه شدیم در لجستیک شهری، به‌ویژه تهران، نیاز بزرگی وجود 
دارد که شبکه پست پاسخگوی آن نیست. بنابراین تصمیم گرفتیم ناوگان اختصاصی 

رضا ترابی، مدیرعامل شرکت تعارف، درباره جایگاه این شرکت در میان شرکت‌های لجستیکی فعال در 
صنعت بانکی می‌گوید

دومین بازیگر بزرگ کشور 
توزیع کارت‌های بانکی هستیم

لجستیک شــهری سال‌هاســت گره‌ای قدیمی بر گلوی اقتصاد دیجیتال ایران اســت؛ گره‌ای که در موج نارضایتی کاربران از 
تحویل‌های دیرهنگام و فرایندهای مبهم، خود را بیش از پیش نشــان می‌دهد. »تعارف« دقیقاً از دل همین خلأ متولد شد؛ 
تیمی که از سال ۱۳۹۷ با هدف بازطراحی زنجیره تحویل، از ناوگان اختصاصی و اتصال API تا پنل‌های رصد لحظه‌ای را در دستور 
کار قرار داد. در گفت‌وگو با رضا ترابی، مدیرعامل شرکت تعارف، به مسیر شکل‌گیری این شرکت، چالش‌های لجستیکی کشور 
و ورود تعارف به فضای بانکداری پرداختیم. نقطه تمایز »تعارف« زمانی پررنگ شد که این شرکت توانست صدور و توزیع کارت‌های بانکی را در 
بازه‌های ۲۴ تا ۷۲ساعته انجام دهد، تحویل‌ها را بر پایه احراز هویت و کد POD سامان دهد و شفافیتی فراهم کند که هم بانک و هم مشتری 
به‌طور هم‌زمان وضعیت کارت ارسال‌شده را مشاهده کنند. به گفته ترابی، »تعارف« با تکیه بر سفیران تمام‌وقت و آموزش‌دیده، موفق شده است 
نرخ تحویل بالای ۹۷درصد را ثبت کند و امروز روزانه تا ۲۵هزار سفارش بانکی و بیمه‌ای را پردازش کند. او تأکید می‌کند که پس از شرکت ملی 

پست، »تعارف« دومین بازیگر بزرگ کشور در حوزه توزیع کارت‌های بانکی به شمار می‌آید.

خود را برای توزیع محصولات فروشگاه‌های آنلاین در سطح 
شهر تهران راه‌اندازی کنیم. این سرویس به‌مرور گسترش 
یافت و در نهایت به نقطه‌ای رسیدیم که دو عامل مهم توجه 

ما را جلب کرد.«

  وقتی لجستیک با بانکداری گره می‌خورد

»تعارف« در صنعت بانکی نیز به دلیل دیگری شــناخته 
می‌شود: ارائه خدمات لجستیکی به بانک‌ها و نئوبانک‌ها. 

کسب‌وکار

صادق کاشفی

عکس: محمد دلکش 
  مؤسسه شبکه عصر تراکنش
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فناور ی‌های مالی ایران

  پشتیبانی نرم‌افزار: پلی میان کاربران و توسعه

واحد پشتیبانی نرم‌افزار در شرکت مبنا کارت آریا، یکی از بخش‌های حیاتی و راهبردی 
این مجموعه است؛ بخشی که علاوه بر نقش فنی، مسئولیت مستقیم در حفظ رضایت 
مشتریان و ارتقای کیفیت محصولات نرم‌افزاری شرکت را بر عهده دارد. مهدی سادات 
باریکانی، سرپرست این واحد، ابتدا درباره تجربیات، وظایف و چشم‌اندازهای آن صحبت 
می‌کند. او از تاریخ ۲۰ مرداد ۱۴۰۲ به‌عنوان سرپرست واحد پشتیبانی نرم‌افزار به تیم مبنا 
کارت آریا پیوســته و به گفته خودش، از همان ابتدا فضای پویا و حرفه‌ای شرکت، بستر 

بسیار مناسبی برای رشد و پیشرفت او فراهم کرده است.
او در توضیح نقش واحد پشتیبانی نرم‌افزار، نگاه گسترده‌تری ارائه می‌دهد و تأکید می‌کند 

گفت‌وگو با پنج تن از سرپرستان بازرگانی مبنا کارت‌ آریا درباره نقش کلیدی تیم‌ها در ارائه خدمات 
باکیفیت و جلب رضایت مشتری

تیم‌های یک سازمان 
ستون‌های توسعه و رشد

شرکت بازرگانی مبنا کارت آریا، یکی از فعالان پیشرو در حوزه خدمات بانکی و پرداخت در ایران، طی سال‌ها فعالیت توانسته 
با ارائه راهکارهای جامع نرم‌افزاری و سخت‌افزاری، اعتماد مشتریان و شرکای تجاری خود را جلب کند. در گفت‌وگو با سرپرستان 
این شرکت، به نقش کلیدی واحدهای مختلف در ارائه خدمات باکیفیت، مسیر رشد حرفه‌ای سرپرستان از سطوح کارشناسی 
تا مدیریت و چشم‌انداز توسعه و نوآوری این سازمان پرداخته‌ایم. این گفت‌وگوها تصویری جامع از رشد فردی، توسعه سازمانی 
و نوآوری در مبنا کارت آریا ارائه می‌کند؛ جایی که هر واحد، از پشتیبانی نرم‌افزار تا سیستم‌ها و فرایندها، نقش حیاتی در پیشبرد اهداف و ارتقای 
تجربه مشــتری ایفا می‌کند. این مجموعه گفت‌وگوها با سرپرســتان بخش‌های مختلف شرکت مبنا کارت، از پشــتیبانی نرم‌افزار و ارتباط با 
مشتریان تا انبار، واحد فنی و سیستم‌ها و فرایندها، تلاشی است برای به تصویر کشیدن پویایی درونی مبنا کارت آریا؛ شرکتی که همزمان رشد 
حرفه‌ای کارکنان، توســعه فناوری و بهبود مســتمر فرایندها را دنبال می‌کند. در ادامه گزارشی از گفت‌وگو با مهدی ســادات باریکانی، سمیرا 

راه‌چمنی، محمد احمدی، علی‌اکبر جعفرآبادی و آتوسا فقیه‌نصیری را می‌خوانید.

که این بخش تنها برای رفع ایرادات فنی ایجاد نشده 
اســت: »واحد پشــتیبانی نرم‌افزار، صرفــاً یک بخش 
فنی نیســت؛ بلکه پلی ارتباطی میان کاربران نهایی و 
تیم‌های فنی و توسعه است. این واحد وظایفی همچون 
پشتیبانی فنی، مستندسازی، آموزش کاربران، تحلیل 
بازخوردها، پیشگیری از بروز مشکلات آتی و همراهی 
کامل تا زمان رفع مشکل را بر عهده دارد. در واقع، این 
واحد نقشی استراتژیک در ارتقای کیفیت نرم‌افزارها 

و افزایش رضایت مشتریان ایفا می‌کند.«

به ترتیب از راست به چپ: 
مهدی سادات باریکانی
آتوسا فقیه‌نصیری
محمد احمدی
سمیرا راه‌چمنی
علی‌اکبر جعفرآبادی 
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آبان‌تتر با ثبت رکورد »۱۰۰۰ رمزارز قابل معامله« به نقطه‌ای نمادین در مسیر رشد خود رسیده است؛ نقطه‌ای که به گفته‌ی 
پرهام قاضی‌زاده، مدیر واحد عملیات این پلتفرم، بیش از آن‌که جنبه‌ی تبلیغاتی داشــته باشــد، نشان‌دهنده‌ی بلوغ فنی و 
مدیریتی آبان‌تتر است. او می‌گوید رسیدن به این عدد حاصل چند سال توسعه زیرساخت، کنترل ریسک و ارتقای تجربه 
کاربری بوده و نشان می‌دهد این پلتفرم اکنون توان پشتیبانی پایدار و ایمن از طیف وسیعی از رمزارزها را دارد. در گفت‌وگو با 
پرهام قاضی‌زاده، مدیر واحد عملیات آبان‌تتر، درباره‌ی رسیدن به این نقطه، معیارهای انتخاب رمزارزهای جدید، اهمیت تنوع دارایی‌ها در جذب 
و حفظ کاربران و چشم‌انداز آینده‌ی آبان‌تتر در بازار ایران صحبت کردیم. قاضی‌زاده معتقد است عبور از مرز هزار رمزارز، پایان مسیر نیست؛ 
بلکه آغاز مرحله‌ای تازه برای آبان‌تتر است؛ مرحله‌ای مبتنی بر آموزش، شفافیت و توانمندسازی کاربران ایرانی در بازار جهانی رمزارز. در ادامه 

گزارشی از این گفت‌وگو را می‌خوانید.

 در گفت‌وگو با پرهام قاضی‌زاده، مدیر واحد عملیات آبان‌تتر درباره‌ی رسیدن این پلتفرم به رکورد 
»۱۰۰۰ رمزارز قابل معامله« مطرح شد

عبور از هزار رمزارز 
نشانه بلوغ فنی آبان‌تتر

  نقطه‌ی ۱۰۰۰ رمزارز؛ آغازگر مرحله‌ای تازه از توسعه

پرهام قاضی‌زاده، مدیر واحد عملیــات آبان‌تتر، درباره‌ی 
رسیدن این پلتفرم به رکورد »۱۰۰۰ رمزارز قابل معامله« 
و چشــم‌انداز آینده‌ی آن در بازار ایران، تأکید می‌کند که 
این عدد برای آبان‌تتر یک هدف نمادین یا تبلیغاتی نبوده 
است. به گفته‌ی او، رسیدن به عدد ۱۰۰۰ رمزارز نتیجه‌ی 
طبیعی و منطقیِ مسیری است که در چند سال گذشته 
طی کرده‌اند. او می‌گوید: »این دســتاورد نشان می‌دهد 

زیرساخت فنی و مدیریتی آبان‌تتر به مرحله‌ای از بلوغ رسیده که می‌تواند حجم وسیعی از 
دارایی‌های دیجیتال را به‌صورت پایدار و ایمن پشتیبانی کند.« او می‌افزاید که اضافه شدن 
رمزارزهای جدید صرفاً به معنای گسترش فهرست معاملات نیست، بلکه نشانه‌ای از رشد 
ظرفیت فنی، کنترل ریسک و ارتقای تجربه‌ی کاربری است. به گفته‌ی قاضی‌زاده، هدف اصلی 
آنها همیشه فراهم کردن دسترسی کاربران ایرانی به دنیایی متنوع از دارایی‌های دیجیتال با 
استاندارد جهانی بوده است. او توضیح می‌دهد: »رسیدن به ۱۰۰۰ رمزارز نشان می‌دهد این 
هدف دیگر در حد چشم‌انداز نیست، بلکه در عمل محقق شده است. این نقطه برای ما پایان 

مسیر نیست، بلکه آغاز مرحله‌ای تازه از توسعه و تنوع در بازار رمزارز ایران است.«

کسب‌وکار
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روایتی از زندگی شخصی و حرفه‌ای مهدی فدایی که نشان می‌دهد پشت هر ایده بزرگ، سال‌ها تجربه، 
تلاش و جسارت ایستاده است

با ذهنیت اقتصاد نفتی نمی‌توان 
اقتصاد دیجیتال را مدیریت کرد

مهدی فدایی از جمله مدیرانی است که مسیر حرفه‌ای‌اش با چالش، یادگیری و تحول مستمر همراه بوده است. فعالیت حرفه‌ای 
فدایی با حوزه حسابداری و پروژه‌های صنعتی آغاز شد، اما روحیه سخت‌کوش او سبب شد در مأموریت‌هایی در نقاط مختلف 
کشور، ازجمله سیستان و بلوچستان، تجربه‌های ارزشمندی در شرایط دشوار کسب کند. او در این دوران آموخت چگونه بحران 
را مدیریت کند و پروژه‌ها را با وجود کمبود منابع به سرانجام برساند؛ مهارتی که بعدها در مسیر مدیریتی‌اش نقشی کلیدی 
ایفا کرد. در ادامه، مسیر کاری او به حوزه نفت و کشتیرانی گره خورد؛ جایی که برای نخستین‌بار با مفاهیم نوین مالی از جمله رمزارزها آشنا شد. 
این آشنایی دیدگاه او را به شیوه‌های سنتی سرمایه‌گذاری تغییر داد و زمینه‌ساز ورودش به عرصه فین‌تک شد. فدایی در سال‌های بعد به عنوان 
معاون مالی و اداری صرافی آبان‌تتر فعالیت کرد و ضمن کسب تجربه در مدیریت مالی شرکت‌های نوآور، با چالش‌های زیرساختی نظام‌های 
مالی دیجیتال نیز از نزدیک آشنا شد. در ادامه این مسیر، او تصمیم گرفت دانشی را که طی سالیان در بازارهای مالی و فناوری به ‌دست آورده 
بود با یکی از قدیمی‌ترین نمادهای سرمایه‌گذاری در ایران پیوند دهد: طلا. نتیجه این تصمیم، تأسیس پلتفرم آنلاین »طلاسی« بود؛ بستری 
نوآورانه برای خرید و فروش طلا که امروزه با میلیون‌ها کاربر و خدمات متنوعی همچون بیمه طلا، خرید اعتباری و امکان معامله ۲۴ساعته، به 
یکی از بازیگران پیشرو بازار طلا در ایران تبدیل شده است. در این گفت‌وگو با مهدی فدایی، روایتی از زندگی شخصی و حرفه‌ای او را مرور کردیم؛ 

روایتی از مردی که مسیرش را از زنجان تا قلب فین‌تک ایران ادامه داده است.

  از زنجان تا مسیر رشد حرفه‌ای در تهران

مهدی فدایی متولد ۲۳ آذرماه ۱۳۵۷ در شهر زنجان است؛ 
شهری که تنها تا شش‌سالگی در آن زندگی کرد و سپس 
به‌اقتضای شــغل پدرش، آن را ترک کرد. او دوران کودکی 
خود را هم‌زمان با سال‌های جنگ تحمیلی گذراند. پدرش 
از نیروهای نظامی بود و طی آن سال‌ها در زنجان خدمت 
می‌کرد: »در آن دوران، گاه برای دیدار پدربزرگ و مادربزرگ 
به تهران رفت‌و‌آمد داشتیم. با پایان جنگ و بازگشت پدر 
از جبهه، خانواده به‌طور دائم به تهران منتقل شد و از آن 
زمان، این شهر به محل زندگی همیشگی ما تبدیل شد.«

فدایی در روایت دوران کودکی‌اش از خود به‌عنوان پسری 
پرانرژی و بازیگوش یاد می‌کند؛ فرزند نخســت خانواده 
با بــرادری کوچک‌تــر. او دوران ابتدایی را بــا فعالیت زیاد 
و روحیه‌ای ســرزنده پشــت ســر گذاشــت و می‌گوید که 
در مدرســه همیشــه مطالــب را همان‌جا فــرا می‌گرفته و 
ترجیح می‌داده زمان خود در خانه را صرف بازی و فوتبال 
کند. با وجود این، عملکرد تحصیلی‌اش معمولاً در حد 
»متوسط نزدیک به خوب« توصیف می‌شود. او در دوران 
دبیرستان رشته علوم انســانی را انتخاب می‌کند و پس 
از آن، تحصیلات عالی خود را در دانشــگاه آزاد اسلامی 
در رشته حسابداری ادامه می‌دهد: »علاقه‌ام به توسعه 
توان مدیریتی باعث شد در مقطع کارشناسی ارشد، دوره 
MBA را در دانشــگاه مدیریت تهران طی کنم؛ تجربه‌ای 
که نقش مهمی در شــکل‌دهی نگرش سیســتماتیک و 

مدیریتی‌‌ام در سال‌های بعد ایفا کرده است.«

  مأموریت در شرق کشور

مسیر تحصیل فدایی همواره با کار آمیخته بوده است؛ 
پس از دریافت دیپلم به خدمت سربازی می‌رود و پس از 

بازگشت، هم‌زمان با تحصیل، وارد بازار کار می‌شود. او می‌گوید: »اولین تجربه کاری‌ام در حوزه 
حسابداری و در شرکت تجهیزات پزشکی تهران‌سینا بود. بعد از پایان سربازی، حدوداً از اواخر 
سال ۱۳۷۷ وارد بازار کار شدم و تا ســال ۱۳۸۴ در حوزه تجهیزات پزشکی فعال بودم. سپس 
وارد یک شرکت پیمانکاری در صنعت برق شدم که پروژه‌هایی در نقاط مرزی، از جمله زاهدان 
داشــت.« فدایی پس از آن، برای به‌روز شــدن در حوزه مدیریت، دوره MBA و مدیریت مالی 
دانشگاه تهران را گذراند. او می‌گوید: »در مأموریت‌ها برای نظارت بر ساخت پست‌های برق 
فشار قوی به شهرهای شرقی و مرزی کشور می‌رفتم. با وجود دشواری‌ها و قصد فسخ قرارداد 
از سوی کارفرما، با پیگیری و ایجاد رابطه مؤثر توانستم پروژه را در موعد مقرر به پایان برسانم. 

همیشه باور داشتم انرژی مثبت و امید می‌تواند مسیر کار را جلو ببرد.«

   تجربه کشتیرانی و بلاکچین

مسیر حرفه‌ای مهدی فدایی، نمایانگر یک گذار از صنایع سنتی به نوآوری مالی است. پس از 
سال‌ها فعالیت عملیاتی در حوزه پیمانکاری صنعت نفت و گاز، فدایی وارد بخش کشتیرانی 
و خدمات فنی دریایی شد؛ صنعتی که نیازمند مدیریت مالی پیچیده در سطح بین‌المللی 
است. در طول این دوره )تقریباً از سال ۱۳۹۰ تا سال ۱۳۹۸(، تجربه عملیاتی او با سازوکارهای 
پرداخت بین‌المللی گره خورد: »از جمله این ســازوکارها، اســتفاده از رمزارزها برای تســویه 
بخشی از پرداخت‌های خدمه کشتی بود. این مواجهه عملی، نقطه تحول کلیدی در درک 
من از پتانسیل‌های بیت‌کوین و رمزارزها بود و زمینه‌ساز تصمیم جدی‌ام برای ورود تمام‌عیار 

به این حوزه در سال ۱۳۹۸ شد.«

  ورود به صرافی آبان‌تتر

علاقه فدایی او را بــه صرافی آبان‌تتــر هدایت کرد، جایی که در ســال‌های ابتدایی تأســیس، 
به‌عنوان معاون مالی و اداری فعالیت خود را آغاز کرد: »در بازه زمانی سال ۱۳۹۸ تا ۱۳۹۹ به این 
مجموعه پیوستم و برای نزدیک به چهار سال، تجربه ارزشمندی در مدیریت مالی یک پلتفرم 
فین‌تکی کسب کردم؛ تجربه‌هایی که در آبان‌تتر کسب شد، اساس و بنیان فکری بسیاری از 

ایده‌های پلتفرم طلاسی را برایم شکل داد.«
او با اشاره به زیرساخت‌های مستحکمی که در آبان‌تتر ایجاد کرده بود، می‌گوید: »در آبان‌تتر، 
ســاختار مالی و نظارتی منســجمی پایه‌ریزی شــده بود؛ ســاختاری که انطباق آن با الزامات 
سازمان امور مالیاتی و مؤسسات حسابرسی تأیید شده بود. با‌این‌حال، دغدغه اصلی ما اخذ 

صادق کاشفی

پروفایل



 SCF
در ایران

در بخش »تنظیم‌گری« این شــماره از عصر تراکنش، به ضرورت توسعه‌ی تأمین مالی زنجیره 
تأمین )SCF( از زوایای گوناگون پرداخته‌ایم. در یک گزارش تحلیلی با چهار مدیر فعال این حوزه 
گفت‌وگو کرده‌ایم تا تصویری تازه از وضعیت فعلی SCF در کشور ترسیم کنیم. جمع‌بندی این 
گفت‌وگوها نشان می‌دهد که SCF در ایران هنوز در مرحله‌ی بلوغ اولیه قرار دارد و مسیر پیش ‌رو، 
نیازمند اصلاحات ساختاری است. سه چالش اصلی نیز بارها از سوی مدیران تکرار شد: زیرساخت 
داده‌ای ناکافی، ابهام‌های حقوقی و نظارتی، و فرهنگ وثیقه‌محور همراه با آگاهی محدود به‌ویژه 
در میان بنگاه‌های کوچک و متوسط. در کنار این گفت‌وگو، سه یادداشت از مدیران دیگر را نیز 
می‌خوانید که هر یک با نگاهی متفاوت توضیح می‌دهند چرا SCF می‌تواند برای اقتصاد ایران یک 
فرصت استثنایی و راهکار پایدار باشد. برآیند این مجموعه، پیامی روشن دارد: اگر موانع قانونی و 
زیرساختی برطرف شود، SCF قادر است در افق سه تا پنج‌ساله به ابزار اصلی توانمندسازی اصناف 

و بخش واقعی اقتصاد کشور بدل شود.

تنظیم‌گری
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فناور ی‌های مالی ایران

  SCF در ایران؛ هنوز در مرحله بلوغ اولیه

علی نوری، مدیرعامــل هلدینگ فنــاوری اطلاعات بانک شــهر، تأمین مالــی زنجیره تأمین 
)SCF( را در ایران هنوز در »مرحله بلــوغ اولیه« توصیف می‌کند. او می‌گوید: »درحالی‌که در 
بسیاری از اقتصادهای پیشرو، SCF به‌عنوان ابزار کلیدی مدیریت نقدینگی و کاهش ریسک 
تأمین‌کنندگان شناخته می‌شود، در کشور ما هنوز به‌صورت جزیره‌ای و محدود اجرا می‌شود.« 
به گفته او، نبود زیرساخت‌های داده‌ای یکپارچه، فقدان شفافیت در گردش مالی بنگاه‌ها و 
عدم اتصال واقعی میان بانک‌ها، پلتفرم‌های فناوری و نهادهای تولیدی، از مهم‌ترین دلایل 

بالفعل‌نشدن ظرفیت‌های این حوزه است.
نوری موانع توسعه SCF در ایران را در ســه سطح زیرساختی، نهادی و فرهنگی دسته‌بندی 
می‌کند. او توضیح می‌دهد: »از منظر زیرســاختی، چالش اصلی، فقدان بسترهای داده‌ای 
مشترک میان بانک‌ها و بنگاه‌هاست. از نظر نهادی، نبود چهارچوب‌های قانونی مشخص 
برای ارزیابی و پذیرش مطالبات در زنجیره، باعث ریسک‌گریزی بانک‌ها شده و در بعد فرهنگی 
نیز هنوز درک درستی از مفهوم تأمین مالی مبتنی بر جریان داده وجود ندارد.« به گفته او، 

بسیاری از فعالان اقتصادی همچنان SCF را با تسهیلات سنتی اشتباه می‌گیرند.
در پاسخ به این پرسش که آیا نظام بانکی کشور آمادگی پذیرش مدل‌های نوین تأمین مالی 
را دارد یا نه، نوری با نگاهی امیدوارانه می‌گوید: »بانک‌های کشــور در حال حرکت به‌سمت 
پذیرش مدل‌های جدید مالی هســتند، اما آمادگی کامل هنوز حاصل نشده است. بخش 
زیادی از زیرساخت‌های بانکی ایران بر پایه اعتبارسنجی سنتی و دارایی‌محور طراحی شده، 

درحالی‌که SCF نیازمند ارزیابی داده‌محور و لحظه‌ای است.«
نوری البته تحول نگاه بانک‌ها به داده و فین‌تک در سال‌های اخیر را نشانه‌ای مثبت می‌داند 
و معتقد است اگر این روند با حمایت مقرراتی ادامه یابد، نظام بانکی می‌تواند در چند سال 

آینده به بلوغ قابل‌قبولی برسد.

  نقش حیاتی فین‌تک‌ها در پیوند بانک‌ها و بنگاه‌ها

مدیرعامل هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر در ادامه، نقش فین‌تک‌ها را در توسعه 
زنجیره تأمین مالی حیاتی توصیف می‌کند. به گفته او: »فین‌تک‌ها حلقه اتصال بانک‌ها 
و بنگاه‌ها هستند. آنها می‌توانند با ایجاد پلتفرم‌های داده‌محور، جریان اطلاعات بین 
اعضای زنجیره را تسهیل و شفاف کنند. نقش فین‌تک‌ها در اعتبارسنجی پویا، طراحی 
قراردادهای هوشمند و ارائه خدمات لحظه‌ای بسیار کلیدی است. اگر بانک‌ها به‌جای 
رقابت، با فین‌تک‌ها همکاری ساختاریافته داشته باشند، می‌توان انتظار داشت 

در گفت‌وگو با چهار مدیر صنعت بانکی کشور درباره چالش‌ها
 موانع و آینده تأمین مالی زنجیره‌ای در ایران مطرح شد

ابزاری برای توانمندسازی 
اصناف و بخش واقعی اقتصاد

تأمین مالی زنجیره تأمین )SCF( در ایران هنوز در مسیر پرچالشی تا رسیدن به بلوغ قرار دارد. درحالی‌که این ابزار در بسیاری 
از اقتصادهای پیشرفته به‌عنوان یکی از کارآمدترین روش‌ها برای مدیریت نقدینگی و کاهش ریسک در زنجیره تولید به‌ کار 
گرفته می‌شود، در ایران همچنان در مرحله‌ی آزمون، شکل‌گیری و گسترش محدود است. به باور مدیران فعال این حوزه، نبود 
زیرساخت‌های داده‌ای یکپارچه، ضعف قوانین و استانداردهای نظارتی، نگاه سنتی بانک‌ها به وثیقه‌محوری و آگاهی اندک 
بنگاه‌های کوچک و متوسط از مزایای این مدل، از مهم‌ترین موانع توسعه‌ی آن به شمار می‌رود. بااین حال، تحولات اخیر در نظام بانکی، افزایش 
تعامل بانک‌ها با فین‌تک‌ها و حرکت تدریجی به‌سوی داده‌محوری، نشانه‌هایی از تغییر و بلوغ را نمایان کرده است. در این گزارش، در گفت‌وگو 
با علی نوری، مدیرعامل هلدینگ فناوری اطلاعات بانک شهر؛ محمد کاظمی، مدیرعامل تجارت شایان؛ مصطفی امینی، مدیرعامل هلدینگ 
به‌پویان هوشمند امید و فرهنگ شریفی، مدیرعامل باروک، به بررسی وضعیت فعلی SCF در ایران، چالش‌های زیرساختی و نهادی آن و نقش 
فین‌تک‌ها در پیوند بانک‌ها و بنگاه‌های اقتصادی پرداخته‌ایم. به باور آنان، با تقویت زیرساخت‌های داده‌ای و افزایش آگاهی فعالان اقتصادی، 

می‌توان انتظار داشت که طی سه تا پنج سال آینده SCF به ابزاری مؤثر و پایدار در نظام مالی ایران تبدیل شود.

که SCF از سطح طرح‌های آزمایشی به ابزار اصلی تأمین 
مالی بنگاه‌ها تبدیل شود.«

او در تحلیل تقسیم نقش نهادهای مختلف در این حوزه 
می‌گوید: »زنجیره تأمین مالی ذاتاً میان‌بخشی است و 
بدون هماهنگی نهادی موفق نخواهد شد. بانک مرکزی 
باید تمرکز خود را بر تنظیم استانداردهای مالی و نظارت 
بر تسویه و اعتبارسنجی بگذارد، درحالی‌که وزارت صمت 
مسئول فراهم‌ کردن بستر داده‌ای و شفافیت زنجیره‌های 
تولید است. همچنین نهادهای تنظیم‌گر باید چهارچوبی 
برای اشتراک داده میان بانک‌ها و پلتفرم‌ها ایجاد کنند. 
هماهنگی این سه ضلع، پیش‌شرط هرگونه توسعه پایدار 

در SCF است.«

SCF سه اقدام کلیدی برای حمایت از گسترش  

او بــرای حمایــت از گســترش SCF ســه اقــدام را کلیدی 
می‌دانــد: نخســت، تدویــن دســتورالعمل‌های شــفاف 
برای اعتبارســنجی مبتنی بر داده و پذیــرش دارایی‌های 
غیرملموس در نظام مالی؛ دوم، ارائه مشوق‌های مالیاتی 
و تسهیلاتی به شرکت‌هایی که از بسترهای SCF استفاده 
می‌کنند؛ و سوم، ایجاد پایگاه داده ملی زنجیره تأمین با 
مشارکت بانک‌ها، وزارت اقتصاد و صمت. نوری می‌گوید: 

»مقررات باید توانمندساز باشند، نه محدودکننده.«
در مورد آینده SCF در ایران، او چشم‌اندازی مثبت ارائه 
می‌دهــد و می‌گویــد: »اگــر رونــد فعلی تحــول دیجیتال 
در بانک‌ها ادامه یابد، در افق پنج‌ســاله می‌تــوان انتظار 
داشــت SCF بــه یکــی از ابزارهــای اصلــی تأمیــن مالــی 
بنگاه‌های کوچک و متوســط تبدیل شــود. نقــش داده، 
هوش مصنوعــی و قراردادهای هوشــمند در این مســیر 
تعیین‌کننده است. پیش‌بینی من این است که در چند 
 SCF ســال آینــده شــاهد شــکل‌گیری پلتفرم‌های ملــی

علی نوری



81
سال نهم

شماره نود و نهم

آذر  1404

تنظیم‌گری

خواهیم بود که بانک‌ها، فین‌تک‌ها و تولیدکنندگان را در 
یک اکوسیســتم واحد گرد هم مــی‌آورد.« با‌این‌حال، او 
معتقد است آگاهی بنگاه‌ها از مزایای SCF هنوز محدود 
است. نوری می‌گوید: »آگاهی در حال افزایش است اما 
هنوز فراگیر نشده. بسیاری از بنگاه‌ها، تأمین مالی را صرفاً 
در قالب دریافت تسهیلات از بانک می‌بینند و با مفهوم 
بهینه‌ســازی نقدینگی در زنجیــره آشــنایی ندارند.« به 
اعتقاد او، آموزش و ترویج این مفهوم از طریق انجمن‌های 
صنفی، اتــاق بازرگانی و رســانه‌های تخصصی می‌تواند 
تأثیر بسزایی در گسترش آن داشته باشد. نوری می‌گوید: 
»هرچــه درک مدیران از SCF عمیق‌تر شــود، تمایل آنها 

برای ورود به این حوزه نیز افزایش خواهد یافت.«
نوری SCF را برای اقتصاد ایران »یک فرصت استثنایی« 
توصیف می‌کند. او تأکید دارد: »در شرایطی که اقتصاد 
کشور با محدودیت‌های نقدینگی و نرخ بالای تأمین مالی 
مواجه است، SCF می‌تواند ابزاری برای آزادسازی سرمایه 
در گردش و افزایش بهره‌وری بنگاه‌ها باشد. این مدل، اتکا 
به تســهیلات بانکی را کاهش می‌دهد و بــه جای تزریق 
منابع جدید، با مدیریت هوشــمند جریان نقد، پویایی 
اقتصادی ایجــاد می‌کند. اگــر سیاســت‌گذار و بانک‌ها 
به‌درســتی از آن حمایت کنند، SCF می‌تواند به یکی از 

موتورهای رشد پایدار اقتصاد ایران بدل شود.«

  SCF در ایران؛ در حال شکل‌گیری اما ناهمگن

محمــد کاظمــی، مدیرعامــل شــرکت تجــارت شــایان، 
وضعیــت فعلی تأمیــن مالی زنجیــره تأمیــن در ایــران را 
هم‌زمــان »در حال شــکل‌گیری« و »ناهمگن« توصیف 
 SCF می‌کنــد. او توضیــح می‌دهــد: »ابزارهــا و مفاهیــم
مثــل فاکتورینــگ معکــوس، تنزیــل صورتحســاب و 
پلتفرم‌های دیجیتال در فضای رسانه‌ای و بین بازیگران 
بانکی و فین‌تکــی مطرح شــده و نمونه‌های پیاده‌ســازی 
آغــاز شــده اســت، امــا پوشــش و نفــوذ واقعــی در میان 
شرکت‌های تولیدی و تدارکاتی هنوز گسترده نیست.« 
کاظمی در‌عین‌حال می‌گوید مقررات و راهبردهای بانک 
مرکزی نســبت بــه ســال‌های گذشــته روشــن‌تر و البته 
محافظه‌کارانه‌تر شــده اســت؛ موضوعی که بــه گفته او 
»نشانه علاقه نهاد ناظر به سامان‌دهی این حوزه است 

اما هم‌زمان برخی موانع را هم ایجاد کرده است«.
او در ادامــه، موانــع توســعه SCF در کشــور را در چهــار 
دســته اصلــی طبقه‌بنــدی می‌کنــد: قانونــی، فناورانــه، 
فرهنگی و بانکی. به گفته او، در بخش قانونی و نظارتی، 
هنوز چهارچوب‌های مشــخصی برای ثبت، شــفافیت 
و حفاظــت از حقــوق طرفین، به‌ویــژه در زمینــه واگذاری 
مطالبات و فاکتورســازی وجود ندارد و الزاماتی که بانک 
مرکزی بــرای پلتفرم‌هــا تعیین کــرده، خود بــه مانعی در 

مسیر توسعه تبدیل شده است.
در حوزه فناورانــه و داده‌ای، کاظمی به »نبود اســتاندارد 
یکپارچه الکترونیکی برای صدور و تأیید صورتحساب‌ها 
و تبادل امن داده بین خریدار، فروشــنده و تأمین‌کننده 
مالی« اشاره می‌کند. از نظر فرهنگی و بازاری نیز او آگاهی 
پایین بخش عمده‌ای از بنگاه‌ها به‌ویژه SMEها نسبت به 
مزایا و سازوکارهای SCF و مقاومت در برابر تغییر فرایند 
پرداخت و گزارش‌دهی را از چالش‌های جدی می‌داند. در 

بعد بانکی و ساختاری هم، به گفته او، روندهای ریسک‌محور و نگرانی‌های کنترلی بانک‌ها 
گاهی سرعت نوآوری را کاهش می‌دهد.

کاظمی در پاســخ به اینکه آیا نظام بانکی آمادگی برای پذیــرش و پشــتیبانی از SCF را دارد، 
می‌گوید: »تا حدی بله. بانک‌ها منابع، شبکه مشتریان و تجربه اعتباری لازم را دارند و حتی 
برخی از بانک‌ها و مؤسســات اعتبــاری در حال توســعه پلتفرم‌ها یا محصــولات دیجیتال 
اختصاصی خود هستند؛ اما برای پذیرش گسترده‌تر، نیاز به سه تحول اساسی وجود دارد: 
تغییر در مدل‌های ریسک‌ســنجی، تقویت زیرســاخت‌های دیجیتال و تبــادل داده امن، و 
هماهنگی با مقــررات جدید. اقدام بانک مرکزی در ملزم‌کردن مؤسســات بــه ثبت و رعایت 

چهارچوب‌های مشخص، نشانه‌ای از آمادگی است، هرچند محتاطانه.«
او در ادامه بر نقش کلیدی فین‌تک‌ها تأکید می‌کند و می‌گوید که فین‌تک‌ها می‌توانند نقش 
محوری در توســعه SCF ایفــا کنند. به گفته کاظمی، این نقش شــامل توســعه پلتفرم‌های 
اتوماســیون برای مدیریت و تأیید صورتحساب‌ها، تســهیل اتصال بین خریدار، فروشنده 
و تأمین‌کننده مالــی، ارائه مدل‌های ریسک‌ســنجی مبتنی بر داده و هــوش مصنوعی برای 
بنگاه‌های کوچک و متوســط و کاهش هزینه‌های پردازش و زمان ارائه تســهیلات اســت. او 
معتقد اســت همکاری بانک‌هــا و فین‌تک‌ها، پس از مشخص‌شــدن چهارچــوب نظارتی، 

سریع‌ترین مسیر گسترش SCF در کشور خواهد بود.

  تقسیم نقش میان نهادها؛ از بانک مرکزی تا وزارت صمت

در خصوص تقســیم نقش میان نهادهای اصلی، کاظمی طرحی ارائــه می‌دهد و می‌گوید: 
»بانک مرکزی باید چهارچوب‌های نظارتی کلی را برای مؤسسات اعتباری و پلتفرم‌های مالی 
تعیین کند، ازجمله ثبت، گزارش‌دهی، مقابله با پول‌شویی و صدور مجوز برای محصولات 
جدید بانکی و نظارت بــر انطبــاق. وزارت صنعت، معــدن و تجارت باید تســهیلگر پذیرش 
 SCF تجاری در زنجیره‌های تولیدی باشد و خریداران بزرگ دولتی یا خصوصی را به استفاده از
تشویق کند، ضمن اینکه به استانداردسازی داده‌های تجاری و صورتحسابی کمک کند.« در 
کنار این دو، به گفته کاظمی، نهادهایی مانند سازمان امور مالیاتی، سازمان بورس و نهادهای 
حاکم بر حقــوق قراردادها نیز باید شــفافیت مالیاتی، تســهیل قواعد واگــذاری مطالبات و 
سازوکارهای حقوقی حل اختلاف را تضمین کنند. او تأکید می‌کند که این تقسیم ‌کار، همکاری 

بین‌سازمانی گسترده‌ای می‌طلبد تا خلأهای مقرراتی و عملیاتی برطرف شود.
در مورد حمایت‌ها و مقررات لازم برای گسترش SCF، مدیرعامل تجارت شایان چهار اقدام 
کلیــدی را برمی‌شــمرد: »ایجاد چهارچــوب حقوقی شــفاف بــرای واگذاری مطالبــات، ثبت 
الکترونیکی فاکتورها و تضمین اجراپذیری قراردادهای فکتورینگ؛ فراهم‌کردن اســتاندارد 
تبادل الکترونیک صورتحساب برای کاهش اصطکاک داده‌ای بین طرف‌ها؛ اعطای مشوق‌های 
موقتی یا تســهیلات نظارتی برای پروژه‌های پایلوت بانک‌ها و فین‌تک‌ها با کنترل ریسک و 
گزارش‌پذیری مشخص؛ و در نهایت شفاف‌سازی مسائل مالیاتی و حسابداری مرتبط با تنزیل 

و واگذاری مطالبات تا بنگاه‌ها از پیامدهای مالی آن اطمینان یابند.«

  رشد تدریجی و گسترش پلتفرم‌ها

او آینده SCF در ایران را در افق سه تا پنج سال آینده »رشد قابل‌توجه اما تدریجی« می‌داند. 
کاظمی می‌گویــد: »احتمــالاً بانک‌ها و چنــد فین‌تک پیشــرو پلتفرم‌های SCF را گســترش 

می‌دهند، نهاد ناظر چهارچوب‌های بیشتری وضع می‌کند و نمونه‌های موفق در صنایع 
کلیدی مانند ساخت‌وساز، نفت و گاز و صنایع غذایی الگو خواهند شد. اما نفوذ کامل به 
کل زنجیره‌ها و SMEها بستگی دارد به سرعت اصلاح مقررات، ارتقای زیرساخت داده‌ای 

و افزایش آگاهی بنگاه‌ها. گزارش‌های زیست‌بوم نوآوری نشان می‌دهد سرمایه‌گذاری و 
توجه به این حوزه در حال افزایش است.«

  آگاهی محدود SMEها؛ نیاز به آموزش و نمونه‌های عملی

به گفته کاظمی، در میان مدیران ارشد و شرکت‌های بزرگ، آگاهی نسبت به مزایای 
SCF افزایش یافته و مزایایی مانند بهبود گردش وجوه، کاهش هزینه‌های تأمین 
مالی و تقویت روابط تجاری بهتر شــناخته شــده اســت. اما در مقابــل، در میان 
اکثریت بنگاه‌های کوچک و متوسط آگاهی و آمادگی برای پیاده‌سازی هنوز محدود 
اســت و به همین دلیل او بر ضرورت آموزش، اجــرای پایلوت‌های موفق و نمایش 

نتایج مالی ملموس تأکید می‌کند.
او سپس زنجیره تأمین مالی را برای اقتصاد ایران »یک فرصت استثنایی، هرچند 

محمد کاظمی
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فناور ی‌های مالی ایران

تأمین مالی زنجیره تأمین )SCF( ابزاری نوآورانه و کارآمد است که به 
کســب‌وکارها، به‌ویژه تأمین‌کنندگان، این امــکان را می‌دهد تا برای 
بهبود نقدینگی، کاهش هزینه‌ها و ارتقای روابط تجاری، بدون تغییر 
یا تأخیر در زمان پرداخت از ســوی خریداران، زودتر بــه منابع مالی 
خود دست یابند. این روش به‌ویژه در شرایط اقتصادی چالش‌برانگیز و در کشورهایی 
که با مشکلات مالی و ناترازی منابع روبه‌رو هستند، از اهمیت ویژه‌ای برخوردار است.

در ایران، با وجود پتانســیل‌های بــالای SCF، ایــن روش به دلیل عواملــی نظیر کمبود 
شــفافیت مالــی و نبــود تمایــل بــرای تحقــق آن، ضعــف در زیرســاخت‌های فنــاوری 
اطلاعات، آگاهی محدود در میان کســب‌وکارهای کوچک و همچنین نامتقارن بودن 

ساختار زنجیره تأمین خرد و کلان، نتوانسته به‌طور کامل توسعه یابد.
افزایش فراگیری مالی در ســطح اقتصاد خــرد و بنگاه‌های کوچک و فراگیر شــدن این 
روش تأمیــن مالی، نقــش تعیین‌کننده‌ای در رشــد اقتصــادی و افزایش قــدرت خرید 
جامعــه دارد. در ادامــه به هفت نکتــه مهم در خصوص این شــیوه نویــن تأمین مالی 

اشاره می‌کنیم.
۱. کســب‌وکارهای خــرد، سیســتم بانکــی و فین‌تک‌هــا: در ایــران، بســیاری از 
کســب‌وکارهای کوچک به دلیل نداشــتن وثیقه، ســابقه اعتباری و ســایر الزامات، از 
مزایای سیستم بانکی محروم مانده‌اند و معمولاً به سیستم‌های مالی سنتی متکی‌اند 
و تنها از خدمــات پایه اســتفاده می‌کننــد؛ در نتیجه، دسترســی محدودی بــه منابع 
مالی دارند. در چنین شــرایطی، تأمین مالی از طریق زنجیره تأمین می‌تواند به‌عنوان 
راهــکاری مؤثر مطرح شــود. در عیــن حال، فین‌تک‌هــا کــه در ارائه خدمــات بانکی به 
کاربران نســل جوان جایگاه ویژه‌ای دارند، در میان کســب‌وکارهای خرد سهم کمتری 
دارند و معمولاً فروش تولیدکنندگان عمده را پوشش می‌دهند. فین‌تک‌ها می‌توانند 
با ایجاد پلتفرم‌های دیجیتال، ارتباط میان تأمین‌کنندگان بزرگ و کسب‌وکارهای خرد 

را تسهیل کرده و دسترسی آسان‌تری به منابع مالی فراهم کنند.
۲. مشکلات زیرساختی و صدور فاکتورها: از جمله موانع توسعه SCF در ایران می‌توان 
به داده‌های نادرســت، نبود شــفافیت در فاکتورها و فقدان زیرســاخت‌های یکپارچه 
اشــاره کرد. رفع این چالش‌هــا برای بهره‌بــرداری مؤثــر از پتانســیل‌های SCF ضروری 
اســت. پلتفرم‌های فعــال در این صنعــت می‌توانند بــا اســتفاده از داده‌هــای واقعی، 
اعتبارســنجی هوشــمند انجام داده و بــه تأمین‌کنندگان کمــک کنند تا بــدون نیاز به 
سیستم‌های بانکی سنتی از امکانات مالی بهره‌مند شوند. تجربه کشورهای مختلف 
مانند چیــن، اندونزی و مکزیک نشــان می‌دهــد نقش‌آفرینی فین‌تک‌هــا در افزایش 
فراگیــری مالی زمانــی موفق بوده که ســه عامل کلیدی فراهم بوده اســت: زیرســاخت 
دیجیتــال بــاز و اتصــال API، دسترســی آزاد بــه داده‌هــای مالــی بــرای اعتبارســنجی 

هوشمند و حمایت قانونی از فین‌تک‌ها همراه با رقابت سالم با بانک‌ها.
۳. نقــش دولــت و بانــک مرکــزی: بســیاری از پلتفرم‌هــای موجــود در کشــور در 
اکوسیستم‌های محدود فعالیت می‌کنند و کاربران برای استفاده از خدمات مختلف 
مجبور به استفاده از چندین پلتفرم موازی هســتند. دولت و بانک مرکزی می‌توانند 
با همکاری ســایر پلتفرم‌ها، یک پلتفرم ملی و یکپارچه برای پوشــش تمام فرایندهای 
مرتبط با SCF، مالیات، اعتبارسنجی و رتبه‌بندی اعتباری طراحی کنند. از آنجا که این 
ابزار نوین تأمین مالی از خلق متعدد نقدینگی و فشار مضاعف بر منابع شبکه بانکی 
جلوگیری کرده و مصرف منابع را در مسیر درست هدایت می‌کند، می‌تواند به‌عنوان 

راهکاری مؤثر برای کنترل تورم مورد حمایت دولت و 
بانک مرکزی قرار گیرد.

  پیشنهادها و راهکارهای عملی برای 
توسعه SCF در ایران

۱. ایجــاد پلتفــرم ملــی بــرای کســب‌وکارهای خــرد: 
ایجاد یک پلتفــرم ملی فراگیر که خدمــات مرتبط با 
SCF، مالیات، اعتبارسنجی و رتبه‌بندی را به‌صورت 
یکپارچه ارائه دهد، می‌تواند به کسب‌وکارهای خرد 
در بهبود دسترســی بــه منابع مالی کمــک کند. این 
پلتفرم بایــد فضای همــکاری میان تمامــی بازیگران 
اقتصــادی را فراهــم کنــد و تجربــه کاربــری مطلوبــی 
ارائــه دهــد. از ســوی دیگــر، بســیاری از صاحبــان 
کســب‌وکارهای خرد در ایــران از ظرفیت‌های تأمین 
مالی نوین مانند SCF بی‌اطلاع‌اند؛ بنابراین برگزاری 
برنامه‌های آموزشــی برای افزایش آگاهــی عمومی و 
توانمندســازی مالــی در این حــوزه ضروری اســت تا 
کسب‌وکارهای خرد بتوانند از پتانسیل‌های موجود 

بهره‌برداری کنند.
۲. اعتبارســنجی هوشــمند بــر مبنــای داده‌هــای 
واقعــی: در‌حالی‌کــه بانک‌هــا معمــولاً از مدل‌هــای 
سنتی اعتبارســنجی اســتفاده می‌کنند، فین‌تک‌ها 
می‌توانند علاوه بر داده‌های سنتی با تحلیل داده‌های 
واقعــی کســب‌وکارها )ماننــد میــزان خریــد و فروش، 
ســابقه بازپرداخــت بدهی‌هــا و ارزش برنــد( اعتبــار 
این کســب‌وکارها را به‌صورت دقیق‌تر و هوشــمندانه 
ارزیابی کنند و در نتیجه، احتمال نکول تسهیلات و 

تعهدات را به‌طور ملموسی کاهش دهند.
۳. اصلاحــات قانونــی و حمایــت از فین‌تک‌ها: برای 
رشد و توسعه پایدار فین‌تک‌ها و افزایش اثربخشی 
آنها در فراینــد تامین مالــی زنجیره تامیــن، ضروری 
اســت که چهارچوب‌های قانونی شــفاف و منسجم 
ایجاد شــود تا نظــارت هوشــمند و منظــم جایگزین 
محدودیت‌های غیرضروری شود. همچنین، بانک‌ها 
نباید فین‌تک‌ها را تهدیدی برای خــود بدانند؛ بلکه 
می‌توانند با همکاری با این پلتفرم‌ها، از ظرفیت‌های 
نوآورانــه آنهــا در تحلیــل داده و پاســخگویی ســریع 
به نیازهــای اقتصادی بهره‌مند شــوند. این همکاری 
می‌توانــد به‌طور موثــری به پاســخگویی بــه نیازهای 
کســب‌وکارها و بهبــود سیســتم مالی کشــور کمک 

کند 

در باب نقش SCF در فراگیری مالی کسب‌وکارهای خرد

۳ نکته و ۳ راهکار
یاسر مرادی

عضو 
هیئت‌مدیره 

بانک صادرات 
ایران



نقشه راه 
GenAI در 

سازمان‌ها

در بخش »جهان« این شــماره از عصر تراکنش، متنی منتخب از هــاروارد بیزینس ریویو با 
عنوان »راهنمای هوش مصنوعی مولد برای ســازمان‌ها و کسب‌وکارها« را ترجمه کرده‌ایم. 
این مطلب یک نکته‌ی کلیدی را برجسته می‌کند: مدیران به‌جای خیره ماندن به »کاستی‌های 
مدل‌های هوش مصنوعی« یا پرسیدن اینکه »این فناوری چقدر هوشمند است و چه زمانی کامل 
می‌شود؟«، باید بر پیامدهای راهبردی آن تمرکز کنند؛ یعنی اینکه امروز کجا و چگونه می‌توان 
از هوش مصنوعی برای خلق مزیت رقابتی بهره گرفت. این مقاله توصیه می‌کند سریع حرکت 
کنید، اما متفاوت؛ چون وقتی دسترسی همگانی اســت، مزیت پایدار، از نحوه‌ی استفاده‌ی 
متمایز می‌آید، نه صرفاً از سرعت. همچنین رویکرد »صبر کن و ببین« را پرریسک می‌داند و بر 
هم‌ترازی راهبرد، داده و انسان تأکید می‌کند. این ترجمه، نقشه‌ای فشرده و کاربردی پیشِ روی 
مدیران می‌گذارد تا بهره‌وری کوتاه‌مدت را به برتری رقابتی پایدار تبدیل کنند؛ پیش از آن‌که رقبا 

به آن برسند.

جهان
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ماهنامه اختصاصی مدیران

فناور ی‌های مالی ایران

و 
راهنمای هوش مصنوعی مولد برای سازمان‌ها و کسب‌وکارها

چه زمانی شروع کنیم 

چگونه متفاوت شویم؟
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۲۰ بازیگر اصلی 
هوش مصنوعی 

در ایران

در بخش »راهنما«ی این شماره از عصر تراکنش، طبق روال همیشگی، مروری بر تازه‌ترین 
مطالب شــش مجله معتبر فناوری مالی جهان داشــته‌ایم تا تصویر به‌روزی از روندهای 
جهانی فین‌تک ارائه کنیم. در ادامه، چهار کتاب را نیز معرفی کرده‌ایم: »شاعران زمان جنگ«، 
»چگونه درباره‌ی هوش مصنوعی بیندیشیم؟«، »ســال فناوری ۲۰۲۶« و »دگرگونی‌های 
شگرف«. در بخش معرفی محصولات نیز دستگاه کارت‌خوان پارت ارتباط آوا مدل H9 PRO را 
بررسی کرده‌ایم؛ محصولی که با ترکیب فناوری، کارایی و اطمینان، گزینه‌ای قابل‌اعتماد برای 

کسب‌وکارهای ایرانی به شمار می‌آید.
همچنین دو گزارش ویژه در این بخش داریم: نخست، معرفی ۲۰ شرکت بانکی و پرداخت فعال 
در حوزه‌ی هوش مصنوعی که نشان می‌دهد چگونه هوش مصنوعی به ابزار اصلی ارتقای 
کارایی، امنیت و تجربه‌ی کاربری در نظام مالی کشــور تبدیل شده است؛ و دوم، گزارشی از 

مدیران عامل زن در صنعت مالی ایران که به معرفی زنان اثرگذار این حوزه پرداخته است.

راهنما



گزارش اصلی این شماره از 

آمریکن بنکر
مجلــه آمریکــن بنکــر بــه 
معرفــی زنــان رهبــر در 
بزرگ‌ترین مؤسسات مالی 
آمریــکا می‌پــردازد. بــرای 
پنجمیــن ســال پیاپــی، جِیــن فریــزر، مدیرعامــل 
ســیتی‌گروپ، در صدر این فهرســت قرار دارد. فریزر در 
گفت‌وگو با آمریکن بنکر از برنامه خود برای »بازآفرینی 
کامل سیتی« سخن می‌گوید؛ بانکی که او از سال ۲۰۲۱ 
هدایتش را بــر عهده گرفته و اکنون در مســیر تبدیل به 
ساختاری چابک‌تر، ســودآورتر و متمرکز بر پنج هسته 
اصلی کسب‌وکار قرار دارد. در ادامه، جنیفر پیپسزاک، 
مدیر ارشد عملیاتی جی‌پی مورگان چیس، به‌عنوان نفر 
دوم معرفی شده اســت؛ او با تمرکز بر تحول دیجیتال، 
راهبری فناوری و توسعه استعدادهای انسانی، در تلاش 
اســت »بانک آینده« را بســازد. پس از او، مری‌ان لیک، 
مدیر بخش بانکداری خرد و جامعه در جی‌پی مورگان، 
به‌دلیل رشــد چشــمگیر کارت‌های اعتباری و مدیریت 
ثروت، در رتبه سوم قرار دارد. یکی از مقالات تحلیلی مهم 
این شماره از آمریکن بنکر، به نقش فناوری در بازتعریف 
مفهوم ریسک بانکی می‌پردازد. نویسندگان با اشاره به 
ابتــکارات جــودی ریچــارد )U.S. Bank( و جنیفــر تیلور 
)Citi( توضیح می‌دهند که چگونه استفاده از ابزارهای 
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۱۸۹۹
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قدرتمندترین زنـــــــــــــــــان در بانکداری ۲۰۲۵

هوش مصنوعی
متهم به حباب

مهم‌تریــن مطالــب شــماره 

بلومبرگ 
بیزینس ویک

نوامبر ۲۰۲۵ مجله بلومبرگ 
بیزینــس ویــک، تصویــری 
فنــاوری،  از  چندبعــدی 
اقتصــاد و ســبک زندگی در 
آمریکا ترسیم می‌کنند. یکی از گزارش‌های این شماره از 
آیــا  می‌پــردازد:  بنیادیــن  پرسشــی  بــه  بلومبــرگ 
ســرمایه‌گذاری‌های عظیم شــرکت‌های فنــاوری در حوزه 
هــوش مصنوعــی، آغازگر یــک حبــاب اقتصــادی جدید 
است؟ نویسندگان با یادآوری تجربه سقوط شرکت‌های 
فیبر نوری در سال ۲۰۰۰ )که منجر به از بین رفتن بیش از 
۵۰۰ میلیارد دلار شــد( روند کنونی را با آن دوران مقایسه 
کرده‌اند. امروز، پنج غول بزرگ فناوری بیش از ۳۷۱میلیارد 
دلار برای ساخت دیتا‌سنترهای موردنیاز مدل‌های هوش 
مصنوعی هزینه می‌کنند؛ رقمی که تا سال ۲۰۳۰ می‌تواند 
به ۵.۲ تریلیون دلار برسد. در این میان، تحلیلگرانی مانند 
هریــس کوپرمــن هشــدار می‌دهنــد کــه در صــورت عدم 
بازدهی واقعی، این صنعت ممکن است با کسری سالانه 
۸۰۰میلیارددلاری مواجه شود. این مقاله با نگاهی نقادانه، 
جذاب و مستند، پرسش مهمی را مطرح می‌کند: آیا شور 
جهانــی پیرامــون هــوش مصنوعــی تکــرار ماجــرای »نور 

پرومته« در فیبر نوری خواهد بود؟
گزارش دیگری در این شماره از بلومبرگ با تیتر »رابین‌هود 
روی نــوزادان و حســاب‌های بازنشســتگی شــرط بســته 
اســت« بــه بررســی اســتراتژی تــازه شــرکت رابین‌هــود 
می‌پردازد که پس از دوران سرمایه‌گذاران نسل هزاره، حالا 
می‌خواهد با تمرکز بر حســاب‌های بازنشستگی و حتی 
ســرمایه‌گذاری برای نوزادان و خانواده‌ها، نســل جدیدی 
از کاربران را وارد بازار کند. در این مسیر، رابین‌هود با عبور 
از فرازونشیب‌های دوران ترامپ، به دنبال تثبیت جایگاه 
خــود در شــاخص S&P 500 و تبدیل‌شــدن بــه بازیگری 

پایدار در بازار مالی آمریکاست. 
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Left to right:

Holly O’Neill, Bank of America
Meghan Shue, Wilmington Trust
Anu Aiyengar, J.P. Morgan
Jennifer Barker, BNY
Pam Habner, Citigroup
Solita Marcelli, UBS
Racquel Oden, HSBC
Kristin Lesher, Truist 
Jill Gateman, TD Bank

The Most Powerful Women in Banking 2025 cover photo was 
taken in the 10th floor private space of “The Landmark,” the iconic 
Tiffany & Co. building at 727 5th Avenue in New York City.
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A
t KeyBank, Amy Brady has guided the technology, operations and services (KTOS) 

group to high employee retention rates. In a competitive market for technical 

talent, this stability is a significant advantage.

The division, which includes 4,524 employees, had a voluntary annualized attrition 

rate of 6.8% in 2024. Technology employees had attrition as low as 3.78%. These 

figures, below industry averages, according to the bank, reflect a culture that minimizes 

disruption, preserves institutional knowledge and reduces the costs of recruitment.

This success in workforce stability reflects Brady’s focus on employee engagement 

and professional growth. She advocates for empowering employees to be the “CEOs of 

their careers,” supported by internal development programs that she said go beyond 

training, fostering adaptability, digital fluency and complex decision-making.

In March 2025, KTOS had an employee net promoter score of 33, which is above the 

industry average, according to the bank. 

In 2024, Brady managed a $1.5 billion expense budget, concluding the year $42 

million (2.9%) favorable. She said she achieved this over-performance through disciplined 

oversight. Brady said operational efficiency has continued into 2025, freeing up capital for 

reinvestment in key strategic priorities.

KTOS is responsible for delivering client-facing technology, including mobile and 

online banking, voice and chat automation and operations and servicing solutions.

Brady expanded her senior leadership team in 2025 to include a new CIO for 

commercial and payments. This move is designed to drive further innovation and 

modernize Key’s payment technologies, ensuring commercial clients receive 

sophisticated and intuitive digital tools.

Her influence extends beyond KeyBank. In 2025, Case Western Reserve University 

invited her to join the board of directors, and she also serves on the board of chemical 

company DuPont. She helped raise $775,000 for Cleveland cancer charity Hope Lodge 

with the American Cancer Society last year.  
— Carter Pape 

Brady advocates 

for empowering 

employees to 
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their careers,” 

supported 

by internal 

development 
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beyond training, 
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digital fluency 

and complex 

decision-making.

12. Amy Brady
CIO

KeyBank

Within the bank’s tech, operations and services organization, Brady has minimized 

turnover and preserved institutional knowledge.
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BMO Bank N.A. Member FDIC

Carolyn Booth

Head, U.S. Personal & Business Banking

Honoring 
banking’s most 

influential women.

At BMO, our purpose, to boldly grow the good, 

extends to championing women in leadership.

We are honored to celebrate Carolyn Booth, Head, 

U.S. Personal and Business Banking, who has been 

ranked among American Banker’s Most Powerful 

Women in Banking.

  
Congratulations, Carolyn, and all of this year’s 

outstanding honorees!
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چرا مهــم اســت: رهبری مؤسســه‌ی مالــی حتی 
در بهترین شــرایط هم دشــوار اســت، چه برسد 
بــه اینکــه بخواهیــد در بحبوحــه‌ی جنــگ یــک 
بانک را اداره کنید. لوئی الرومانی از سال ۲۰۱۱ تا 
۲۰۱۵ دقیقاً همیــن کار را انجام داد؛ وقتی کشــور 
الرومانــی وارد جنگ داخلــی شــد، او مدیر مالی 
بانک خرده‌فروشــی بانک بمو سعودی فرانسوی 

)BBSF( در سوریه بود. 
الرومانــی در کتــاب »شــاعران زمــان جنــگ« 
صحنه‌ها و تأملاتش را از این تجربه کنار همدیگر 
چیده که در نهایت نوعی درســنامهی روشنگر و 
الهام‌بخش درباره‌ی رهبری را در اختیار خواننده 

قرار می‌دهد. 
اینکــه بانکــی در دمشــق )آن‌ هــم وقتی شــهر در 
محاصــره‌ی داعــش بــود( تصمیــم بگیــرد روی 
کارکنانــش  بــرای  پیشــرفته  آموزش‌هــای 

ســرمایه‌گذاری کند، نمونه‌ای فاحــش از بهترین 
عملکــرد منابــع انســانی اســت: بــرای حفــظ 
کارکنــان، حتــی در ســخت‌ترین شــرایط، باید به 
آنها احساس رشد و پیشــرفت بدهید. الرومانی 
توضیــح می‌دهــد بانــک بــرای کاهــش هزینه‌ها، 
چاپ رنگی اسناد اداری را در کل سازمان متوقف 
کرد؛ در عوض، تنوع چای و دمنوش در محل کار 
را افزایش داد. این کار روحیه‌ی کارکنان را افزایش 

و عملکردشان را بهبود داد. 
ایــن کتــاب پــر اســت از جزئیــات حیرت‌انگیــز 
درباره‌ی اداره‌ی بانک در شهری جنگ‌زده و ویران. 
نکته‌ی قابل تأمل کتاب تواضع، خودشناســی و 
تلاش الرومانی برای داشــتن عملکرد درســت در 
قبال جامعــه و فرهنگش اســت؛ ویژگی‌هایی که 
بد نیســت هر مدیــر و رهبر دیگــری نیــز در خود 

پرورش دهد  

درس هایی از یک منطقۀ جنگی

چگونه در دوران بحران رهبری تاب آور باشیم

شاعران 
زمان جنگ
BBSF لوئی الرومانی |  مدیر مالی و استراتژی سابق بانک

امیر تقوی

روایتی از امید، پایداری و تاب آوری در بحبوحۀ آشوب 
ــی و  ــش مال ــس بخ ــوریه در ۲۰۱۱، رئی ــگ س ــاز جن ــی در آغ ــی الرومان لوئ
برنامه ریــزی یکــی از بزرگ تریــن بانک هــای کشــورش بــود. الرومانــی در 
کتاب درس هایــی از یــک منطقۀ جنگی روایت شــخصی و دســت اول 
خود را از مدیریــت روزمرۀ یک ســازمان در شــرایط خطرنــاک و خصمانه 
بازگــو می کنــد. داســتان او نشــان می دهــد کــه انگیــزه می توانــد از 
نامحتمل تریــن موقعیت هــا برخیــزد و یــک بنــگاه اقتصــادی نه تنهــا 
می توانــد در دل آشــوب دوام بیــاورد، بلکــه شــکوفا شــود؛ ایــن بانــک 
تحــت هدایــت او بــه رهبــر بی رقیــب صنعــت بانکــداری بــدل شــد، زیــرا 
اعتمــاد مــردم بــه توانایــی  آن در حفــظ اندوختــۀ یــک عمرشــان بیــش 

از پیــش افزایــش یافــت.
الرومانــی تجربه هــا، دانــش و مهارت هایــی را کــه خــود و همکارانــش 
ــب ده  ــد، در قال ــک آموختن ــت بان ــرای هدای ــوار ب ــال دش ــار س ــی چه ط
درس بــرای رهبرانــی کــه امروز بــا بحــران روبــه رو هســتند، در ایــن کتاب، 
خلاصــه کــرده اســت. توصیه هــای ارزشــمند و گاه خــاف  انتظــار او بــه 
هــر خواننــده ای می آمــوزد کــه چگونــه می تــوان تــاب آور مانــد، حتــی 

در دوره ای دشــوار مثــل جنــگ.

 دربارۀ لوئی الرومانی
بمــو  بانــک  برنامه ریــزی  و  مالــی  بخــش  رئیــس  الرومانــی  لوئــی 
ــوریه،  ــی س ــک خصوص ــن بان ــوی )BBSF(، بزرگ تری سعودی-فرانس
در آغــاز جنــگ ایــن کشــور در ۲۰۱۱ بــود. او بیــش از چهــارده ســال در 
ــا  ــه و بریتانی ــتراتژیک در خاورمیان ــزی اس ــی و برنامه ری ــای مال حوزه ه

ــت. ــرده اس ــت ک فعالی
ــت  ــرده اس ــل ک ــتون تحصی ــروت و بوس ــگاه های بی ــی در دانش الرومان
ــا  ــر ب ــال حاض ــد. او در ح ــی می کن ــدن زندگ ــرش در لن ــا همس ــون ب و اکن
سِــمت شــریک تجاری مالی بــا دفتــر یونیســف بریتانیــا همــکاری دارد.
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عنوان اصلی
 Lessons from a Warzone: How to be a Resilient

Leader in Times of Crisis
نویسنده

Louai Al Roumani
مترجم

امیر تقوی
انتشارات

   راه پرداخت
سال انتشار

1404  

شاعران زمان جنگ 
درس‌هایی از یک منطقه‌ی جنگی

چرا مهــم اســت: کتــاب »ســال فنــاوری ۲۰۲۶« 
 Insights You بخشــی از مجموعــه‌ی تحلیلــی
Need from HBR است که هدفش فراهم‌کردن 
چهارچوب‌های کاربردی برای تصمیم‌ســازی در 

دنیای متغیر امروز است.
این کتاب بــه شــما کمک می‌کنــد تــا درک کنید 
جدیدتریــن و مهم‌تریــن نوآوری‌هــای فناورانــه 
چه معنایــی برای ســازمان شــما دارنــد و چگونه 
می‌توانید از آنها برای رقابــت و پیروزی در دنیای 
پرتلاطــم کســب‌وکار امــروز اســتفاده کنیــد. بــا 
مطالعه این کتاب، درک خود را از موضوعاتی که 
آینده شــرکت شــما را شــکل می‌دهند، عمیق‌تر 
می‌کنید.  این کتاب با نگاهــی جامع به تحولات 
پیــشِ رو در حوزه‌هایــی چــون هــوش مصنوعــی 
عامل‌محور )Agentic AI(، ســامت هوشــمند، 

سنســورهای پیشــرفته و زیست‌مهندســی، 
نشان می‌دهد چگونه فناوری در حال بازتعریف 
سازمان‌ها در دفترهای هیبریدی، خطوط تولید 
و اتاق‌هــای تصمیم‌گیــری اســت. نویســندگان 
مطرحی چون امــی وب، اســکات آنتونــی، خوزه 
پارا-مایانو و کریستینا شیم در این اثر به مدیران 
و رهبــران ســازمانی کمــک می‌کننــد تــا درک 
کننــد چگونــه می‌تواننــد از فرصت‌هــای ناشــی 
از ایــن تحــولات بهره‌بــرداری کننــد و از خطــرات 

اختلال‌های فناورانه در امان بمانند.
این کتــاب نه‌تنها نقشــه‌ای بــرای رقابت و رشــد 
در عصــر فناوری‌های نو اســت، بلکه بــه مدیران 
یــادآوری می‌کنــد کــه آینــده‌ی کســب‌وکار، بــه 
میزان آمادگی آنان برای درک، پذیرش و هدایت 

تغییرات فناورانه بستگی دارد   

عنوان اصلی
 The Insights You Need :2026 ,The Year in Tech

from Harvard Business Review
نویسندگان

اسکات دی. آنتونی، امی وب، خوزه پارا-مایانو و 
کریستینا شیم

انتشارات
   هاروارد بیزینس ریویو

سال انتشار
۲۰۲۵  

سال فناوری ۲۰۲۶ 
بینش‌هایی که از هاروارد بیزینس ریویو نیاز دارید
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معرفی ۲۰ شرکت بانکی و پرداخت فعال در حوزه هوش مصنوعی در کشور

پیشگامان 
هوش مصنوعی در ایران

در سال‌های اخیر، هوش مصنوعی به یکی از محورهای تحول دیجیتال در صنعت بانکی و پرداخت ایران تبدیل شده است. 
از بهبود تجربه مشتری و افزایش امنیت تراکنش‌ها گرفته تا تحلیل داده‌های کلان و مدیریت ریسک، شرکت‌های فعال در این 
حوزه با توســعه راهکارهای فناورانه توانســته‌اند ســرعت، دقت و کارایی خدمات مالی را به‌طور چشــمگیری ارتقا دهند. این 
مجموعه‌ها نه‌تنها خدمات سنتی بانکی را هوشمند کرده‌اند، بلکه با ارائه ابزارهای کاربردی مبتنی بر مدل‌های زبانی، یادگیری 
ماشینی و هوش مصنوعی، فرایندهای پیچیده‌ای مانند احراز هویت دیجیتال، اعتبارسنجی، مدیریت چک و تحلیل تراکنش‌ها را به شکل 
خودکار و امن انجام می‌دهند. شــرکت‌هایی مانند »پارت«،‌ »داتــا«، »یوآیدی«، »بازرگانی مبنــا کارت آریا«،‌ »توســن‌تکنو«، »فام«،‌ »پرند«، 
»جیبیت«،‌ »داده‌کاوان توسن«، »عصر داده«،‌ »اسمایلینو«، »زیبال«،‌ »آدان«، »اندیشه‌نگار پارس«،‌ »دیبارایان«، »مهیمن«،‌ »داتین«، 
»آدانیک«، »رهند هوشمند« و »EBCOM« همگی نمونه‌های بارز شرکت‌هایی هستند که با سرمایه‌گذاری در هوش مصنوعی، خدمات مالی 
را در کشور به سطحی نوآورانه ارتقا داده‌اند. این گزارش با معرفی هر یک از این شرکت‌ها، قابلیت‌ها و محصولاتشان، نشان می‌دهد که هوش 

مصنوعی چگونه به ابزاری کلیدی برای افزایش کارایی، امنیت و رضایت کاربران در اکوسیستم مالی کشور بدل شده است.
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پردازش اطلاعات 
مالی پارت

شــرکت »پردازش اطلاعات مالی پــارت« فعالیت خــود را در ســال ۱۳۹۲ 
آغاز کرد. این مجموعه در طول سال‌های فعالیت خود، تمرکز اصلی را بر 
توســعه‌ی خدمات و محصولات فناورانه قرار داده و با ارائه‌ی راهکارهایی 
همچون اپلیکیشن »ســیگنال« )ارائه‌دهنده‌ی خدمات بازارهای مالی و 
ســرمایه(، اپلیکیشــن »آی‌کاپ« )ارائه‌دهنده‌ی خدمات بانکی نوین(، و 
همچنین سامانه‌ها و زیرساخت‌هایی نظیر احراز هویت و امضای دیجیتال 
»فراشناسا«، »سفته‌ی الکترونیک آی‌کاپ« و »ارزیابی اعتباری مرآت«، 
نقش مؤثری در ارتقای اکوسیستم فناوری و نوآوری کشور ایفا کرده است.

از آغاز دهه‌ی جدید و در ســال ۱۴۰۰، پارت تمرکز و تــوان خود را به‌صورت 
ویژه به حوزه‌ی در حال رشــد هــوش مصنوعی معطوف کرد. این شــرکت 
با سرمایه‌گذاری گسترده و توســعه‌ی »مرکز تحقیقات هوش مصنوعی 
پارت«، گام‌های جدی و هدفمندی در مسیر توسعه‌ی فناوری‌های مبتنی 
بر هوش مصنوعی برداشت و توانست بزرگ‌ترین مجموعه‌ی متخصصان 
این حوزه را در کشــور گرد هم آورد. ثمره‌ی این رویکرد، عرضه‌ی »بازارچه 
سرویس‌های ابری هوش مصنوعی« در ســال ۱۴۰۱ و معرفی اپلیکیشن 
»هــوش مصنوعــی ویــرا« در ســال ۱۴۰۲ بــود. اپلیکیشــن ویــرا بــا هدف 
فراهم‌کردن مجموعــه‌ای از کاربردی‌ترین ابزارهــای هوش مصنوعی برای 
کاربران فارسی‌زبان توسعه یافته اســت؛ ابزاری که بدون محدودیت‌های 
فیلترینگ و با سهولت دسترسی، در اختیار گروه‌های مختلفی از جمله 
علاقه‌مندان به هوش مصنوعی، تولیدکنندگان محتوا، طراحان گرافیک، 
خبرنگاران، محققان، معلمان، دانش‌آموزان، دانشجویان و عموم کاربران 

ایرانی قرار دارد.
وجه تمایز ویرا در مقایسه با سایر ابزارهای مشابه، استفاده از مدل‌های 
بومی و داخلی است که به‌طور کامل توسط متخصصان مرکز تحقیقات 
هوش مصنوعی پارت و با تکیه بر داده‌ها و زبان فارسی توسعه یافته‌اند. 
تا امروز، اپلیکیشــن ویرا با بیش از چهار میلیون نصب و بیش از یکصد 
میلیون خروجی تولیدشــده از مدل‌های مختلف، به یکــی از موفق‌ترین 
نمونه‌های کاربردی هوش مصنوعی داخلی تبدیل شده است. این آمار، 
نشان‌دهنده‌ی اعتماد کاربران ایرانی به یک ابزار پایدار و بومی و نویدبخش 

پویایی و تحول در اکوسیستم فناوری کشور است.

 

داتا

داتا یکــی از شــرکت‌های زیرمجموعــه هلدینگ فنــاوری و نــوآوری بانک 
تجارت )تفتا( اســت که در ســال ۱۴۰۲ با مأموریت توسعه زیرساخت‌ها 
و ارائــه خدمات یکپارچــه در مدیریــت، تجزیه‌وتحلیــل و بهره‌بــرداری از 
کلان‌داده‌های بانکی پا به عرصه گذاشت. داتا امروز با تکیه بر تیمی حدوداً 
۸۰نفره از متخصصان هوش مصنوعــی و کلان‌داده، داده‌کاوی، امنیت و 
مدیریت داده و... بازوی رســمی بانک تجارت در حوزه علوم داده و هوش 
مصنوعی است. پیشنهاد ارزش داتا بر »مســئله‌محوری« و »زنجیره‌ی 
کامــل داده تا تصمیم« بنا شــده اســت. معماری ســازمانی شــرکت پنج 
لایــه دارد: ۱( زیرســاخت داده برای تجمیع، یکپارچگــی و مقیاس‌پذیری 
کلان‌داده‌ها ۲( تحلیل داده ۳( تولید سامانه‌ها و خدمات داده‌محور مانند 
مدیریت ریسک، کشــف تقلب، مبارزه با پول‌شــویی و اعتبارسنجی ۴( 
آموزش، مشاوره و پیاده‌سازی حاکمیت داده و ۵( سرویس‌ها و محصولات 

هوش مصنوعی. چنین چینشی باعث می‌شود داتا، به‌جای ساخت ابزارهای 
پرزرق‌وبرق، دقیقاً ســراغ مســائلی برود که ارزش عملی بــرای بانک‌ها خلق 

می‌کنند.
مشتریان هدف داتا بانک‌ها و بازیگران اکوسیستم مالی‌اند که با حجم بالای 
تراکنش و داده مواجه‌اند و به دنبال تصمیم‌گیری، نوآوری و چابکی مبتنی 
بر داده هستند. به عقیده مدیران این شرکت، مزیت رقابتی داتا از سه وجه 
می‌آید: نخست، توان اجرای پایان‌به‌پایان )End-to-End( از زیرساخت تا 
محصول هوشمند؛ دوم، تجربه عملیاتی در مقیاس بزرگ بانک تجارت )از 
جمله تجمیع چندمیلیارد رکورد تراکنشی روزانه و ارائه گزارش‌های دوره‌ای 
مدیریتی(؛ و سوم، توانمندسازی سازمانی از مسیر حاکمیت داده، آموزش و 

تغییر فرهنگ داده‌محور.
نمونه ‌کاربرد شــاخص داتا، »مدل اعتبارســنجی مبتنی بر داده‌های بانک 
تجارت« است که با اتکا به رفتار مشتری و داده‌های بانکی، امتیاز اعتباری و 
احتمال نکول را پیش‌بینی می‌کند و حتی پیشنهادهایی برای مبلغ و شیوه 
بازپرداخت ارائه می‌دهد؛ راهکاری که هم ریسک اعتباری را مدیریت می‌کند 
و هم تجربه و دسترسی مشتری به اعتبار را بهبود می‌بخشد. در امتداد همین 
رویکرد، داتا »سامانه هوشمند وصول مطالبات« را با یکپارچه‌سازی داده‌های 
تســهیلات و فرایندهای پراکنده طراحــی کرده تــا چرخه پیگیــری، از همان 
روز اول، داده‌محور، یکنواخت و پیش‌دســتانه شــود. از سوی دیگر، توسعه 
»دستیارهای هوش مصنوعی« )از تحلیل قوانین و دستورالعمل‌های بانکی 
تا پاسخ‌گویی محاوره‌ای به پرســش‌های مدیریتی( BI نشان می‌دهد تمرکز 
شرکت، کاربردی‌سازی LLMها و چت‌بات‌ها در بستر داده‌های اختصاصی 

و امن بانکی است.
داتا هدف‌گــذاری روشــنی دارد: در افق سه‌ســاله، یکی از ســه بازیگر اصلی 
در توســعه »اقتصاد داده« کشــور بــر پایه چهــار رکن زیرســاخت، تحلیل، 
محصولات و خدمات داده‌ای باشد و بتواند الگوی عمل‌گرای هوش مصنوعی 
در صنعت بانکی ایران را صورت‌بندی کند؛ الگویی که با حل مسئله آغاز و به 

خلق ارزش ملموس برای بانک‌ها و مشتریانشان ختم می‌شود.

 

یوآیدی

شــرکت احراز هویت UID )یوآیدی( از ســال 1396، فعالیت خــود را با هدف 
ایجاد تحول بنیادین در فضای احراز هویت کشــور آغاز کرد. در آن زمان که 
مفهوم احراز هویت هنوز معادل صف‌های طولانی و مراجعه حضوری بود، 
یوآیدی مفهوم »احراز هویت دیجیتال« را با تکیه بر فناوری پیشرفته هوش 
مصنوعی عملیاتی کرد و گامی بزرگ در جهت تسهیل و تسریع فرایندهای 
شناسایی برداشته شد. این شرکت، با گذشت سال‌ها از فعالیت مستمر، به 
یکی از بازیگران کلیدی در این صنعت تبدیل شده و همکاری با سازمان‌های 
دولتی و خصوصی بسیاری را در کارنامه خود دارد. یکی از نمونه‌های شاخص 
این تأثیرگذاری، پیاده‌ســازی ســرویس احراز هویت تصویری بــر پایه هوش 
مصنوعی یوآیدی در سال 1399 برای سامانه‌های مهمی چون سجام و ثنا بود 
که با شیوع همه‌گیری کرونا، نقش حیاتی در ارائه خدمات غیرحضوری به 

مردم ایفا کرد و تا به امروز نیز مورد استفاده گسترده قرار دارد.

  فناوری‌های پیشرفته و مزیت رقابتی یوآیدی

یوآیدی، برای ارائه بالاترین سطح امنیت و سرعت، خدمات خود را بر اساس 
جدیدترین فناوری‌های هوش مصنوعی طراحی کرده است:

 :Passive به‌صورت )Liveness Detection( تشخیص زنده بودن تصویر
این فناوری پیشرفته، مزیت رقابتی اصلی یوآیدی محسوب می‌شود. دیگر 
نیازی به اقدامات پیچیده و تعاملی از طرف کاربر نیست؛ سیستم یوآیدی 
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  مشخصات ظاهری و طراحی

دســتگاه کارت‌خوان مدل H9 PRO شــرکت پارت ارتبــاط آوا با طراحــی کاربرمحور، 
سیستم‌عامل لینوکس و پردازنده‌ی ARM Cortex-A53، سرعت و پایداری بالایی 
در پردازش تراکنش‌ها ارائه می‌دهد. این پایانه با بهره‌مندی از ۲۵۶ مگابایت RAM و 
۲۵۶ مگابایت حافظه‌ی داخلی، عملکــردی روان و مطمئن حتی در حجم‌های بالای 
تراکنش فراهم می‌سازد. مدیریت انرژی در این دستگاه نیز به‌گونه‌ای طراحی شده 
که با یک بار شارژ، پاسخ‌گوی ساعات طولانی کار روزانه باشد. H9 PRO با تمرکز بر 
سادگی در کاربری، امنیت بالا و دوام ساخت، نمادی از رویکرد فناورانه‌ی پارت ارتباط 
آوا در توسعه‌ی محصولات بومی و ارتقای کیفیت خدمات پرداخت در کشور است.

طراحی و ســاخت پایانه‌ی فــروش H9 PRO با نگاهــی کاربردی و مبتنــی بر نیازهای 
عملیاتــی شــبکه‌ی پرداخت انجــام شــده اســت. بدنــه‌ی دســتگاه از مواد مقــاوم و 
بادوام ســاخته شــده و فرم متعادل آن، اســتفاده‌ی طولانی‌مدت را بــرای پذیرندگان 
آسان می‌کند. این پایانه به نمایشــگر رنگی ۲.۸اینچی با وضوح ۳۲۰×۲۴۰ پیکسل 
مجهز اســت که خوانایی بالایی در شــرایط نوری مختلــف دارد و اطلاعات پرداخت 
را با شــفافیت نمایش می‌دهــد. صفحه‌کلید نیز شــامل ۱۰ کلید عــددی و پنج کلید 
عملکردی اســت که با طراحــی ارگونومیک خود، ســرعت و دقت کاربــری را افزایش 
می‌دهد. این طراحی، توازنی مناسب میان کارایی، سادگی و دوام ایجاد کرده است.

PRO H9 مشخصات فنی کارت‌خوان پارت ارتباط آوا مدل  

 ARM به پردازنده‌ی چهارهسته‌ای H9 PRO پردازش سریع و پایدار: پایانه‌ی فروش
Cortex-A53 مجهز است که تعادلی دقیق میان سرعت، پایداری و مصرف انرژی 
برقرار می‌کنــد. این ســاختار پردازشــی موجب می‌شــود عملیات تراکنــش حتی در 

حجم‌های بالا با پاسخ‌گویی سریع و بدون وقفه انجام شود.
حافظه بهینه و کارآمد: این دستگاه از ۲۵۶ مگابایت RAM و ۲۵۶ مگابایت حافظه‌ی 
داخلی بهره می‌بــرد. این ترکیب برای اجرای نرم‌افزارهــای پرداخت، ذخیره‌ی موقت 
تراکنش‌هــا و عملکــرد پایــدار در شــبکه‌های پرتراکنــش بهینه‌ســازی شــده اســت. 
حافظه‌ی داخلی به‌گونه‌ای طراحی شده که سرعت پردازش داده‌ها و پایداری سیستم 

در استفاده‌ی روزمره حفظ شود.
دوربین کارآمد و دقیق: H9 PRO به دوربین بالایی ۰.۳مگاپیکسلی مجهز است که 
برای ثبت تصاویر، اسکن بارکد و کیوآرکد در کاربردهای جانبی طراحی شده است. 
این دوربین با عملکرد سریع در نورهای مختلف و قابلیت تطبیق خودکار با فاصله‌ی 

دید، گزینه‌ای مناسب برای پردازش‌های ساده و کم‌حجم محسوب می‌شود.
چاپگر حرارتــی دقیق و پایــدار: چاپگر حرارتی داخلی این دســتگاه با ســرعت چاپ 
۳۲ خط در ثانیه و پشتیبانی از رول استاندارد ۵۸میلی‌متری، برای صدور رسیدهای 
تراکنش با حجم بالا بهینه شــده اســت. طراحی ماژول چاپ به‌صورت یکپارچه در 

معرفی دستگاه کارت‌خوان پارت ارتباط آوا مدل H9 PRO؛ ترکیبی از فناوری، کارایی و اطمینان برای کسب‌وکارها

همراه همیشگی کسب‌وکارها

بدنه، ضمن حفظ ابعاد مناســب دستگاه، سهولت در 
سرویس و کاربری روان را فراهم می‌کند.

ارتباطــات متنــوع و پایــدار: کارت‌خــوان H9 PRO از 
بسترهای ارتباطی 4G، وای‌فای )۲.۴ گیگاهرتز( و درگاه 
USB Type-C پشــتیبانی می‌کند. این تنوع ارتباطی، 
امکان استفاده از دستگاه در محیط‌هایی با دسترسی 
متغیر به شــبکه را فراهم کرده و پایداری ارتباط را حتی 

در شرایط ناپایدار تضمین می‌کند.
منبــع تغذیــه مطمئــن و بــادوام: ایــن دســتگاه از باتری 
لیتیوم-یون ۷.۴ ولت با ظرفیت ۲۵۰۰ میلی‌آمپر ساعت 
بهره می‌برد که با یک بار شارژ، توان عملکرد در طول یک 
روز کاری کامــل را دارد. انرژی دســتگاه از طریق آداپتور 
اســتاندارد تأمین می‌شــود که با ورودی AC 100 تا ۲۴۰ 
ولت و فرکانــس ۵۰ تا ۶۰ هرتــز و خروجــی DC ۵ ولت با 
جریــان ۲ آمپــر، فرایند شــارژ را بــا پایــداری و ایمنی بالا 

تضمین می‌کند.
سیســتم‌عامل و امنیــت داده‌هــا: ایــن پایانــه بــا 
سیستم‌عامل لینوکس عرضه می‌شود که به‌واسطه‌ی 
معماری پایدار خود، بستری امن برای توسعه و مدیریت 
نرم‌افزارهای پرداخت فراهم کرده اســت. پشــتیبانی از 
استانداردهای EMV و ISO در طراحی دستگاه، امنیت 
داده‌ها و صحت تراکنش‌ها را در بالاترین سطح تضمین 

می‌کند 

شرکت اطلاع‌رسانی پارت ارتباط آوا، مجموعه‌ای دانش‌بنیان و فعال در حوزه‌ی پرداخت الکترونیکی و بانکداری دیجیتال است 
که از سال ۱۳۸۷ در زمینه‌ی تأمین، توزیع و پشتیبانی پایانه‌های فروش و ارائه‌ی راهکارهای پرداخت فعالیت می‌کند. این شرکت 
با بهره‌گیری از زیرساخت‌های فنی و شبکه‌ی گسترده‌ی خدمات سراسری، سبدی متنوع از محصولات سخت‌افزاری و نرم‌افزاری 
را متناسب با نیاز بازار پرداخت کشور توسعه داده است. دفاتر خدمات پس از فروش پارت ارتباط آوا در سراسر کشور فعال‌اند 
و تمامی محصولات این شرکت از گارانتی ‌۱۸ماهه و پشتیبانی فنی مستمر برخوردارند؛ رویکردی که تداوم سرویس و رضایت مشتریان را تضمین 
می‌کند. در ادامه‌ی مسیر نوآوری، پارت ارتباط آوا از پایانه‌ی فروش جدید خود با نام H9 PRO رونمایی کرده است؛ نسخه‌ای ارتقایافته از دستگاه 
کارت‌خوان H9 که با حفظ کیفیت ساخت، بهینه‌سازی عملکرد فنی و قیمت رقابتی، روانه‌ی بازار شده است. این دستگاه دارای مجوز اصالت 
فنی از شرکت شاپرک بوده و هم‌اکنون روی چندین شرکت PSP در شبکه‌ی پرداخت کشور فعال است. در ادامه، نگاهی دقیق‌تر خواهیم داشت 

به طراحی، مشخصات فنی و قابلیت‌های کلیدی این محصول جدید.
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الهام عارف‌نیا
مدیرعامل توسعه 
نرم‌افزاری پارت آوا
سال تولد: ۱۳۶۳

لهــام عارف‌نیــا دارای مــدرک لیســانس  ا
کامپیوتر ســخت‌افزار از دانشگاه تهران مرکز 

است. 
کارشناس برنامه‌نویسی دســتگاه‌های ضبط 
مکالمات و ردیاب خودرو شرکت آناد از سال 
۱۳۸۶ تــا ۱۳۸۸، کارشــناس برنامه‌نویســی 
دســتگاه‌های کارت‌خــوان شــرکت توســن 
از ســال ۱۳۸۸ تــا ۱۳۹۲، سرپرســت تیــم 
برنامه‌نویســی پرداخت شرکت توسن‌تکنو از 
ســال ۱۳۹۲ تا ۱۳۹۹، مشــاور فنی راهکارهای 
پرداختــی  اپلیکیشــن‌های  و  پرداخــت 
شرکت‌های مختلف PSP و پرداختی از سال 
۱۳۹۹ تــا ۱۴۰۲ و مدیرعامــل شــرکت توســعه 
نرم‌افزاری پــارت آوا از ســال ۱۴۰۲ تاکنــون 

ازجمله سوابق کاری او هستند.

آیت حسینی
مدیرعامل آلدی‌پی

سال تولد: ۱۳۵۹
 MBA مدیریت اجرایی و EMBA ،آیت حســینی دارای مدرک کارشناســی فیزیک حالت جامد
استراتژی مارکتینگ از سازمان مدیریت صنعتی و کارشناسی ارشد مدیریت فناوری اطلاعات 
از دانشگاه شهید بهشتی است. او همچنین دانش‌آموخته‌ی کوچینگ حرفه‌ای از مؤسسه‌ی 
بین‌المللی Impact America است. حسینی هم‌اکنون به‌عنوان بنیان‌گذار و مدیرعامل، هدایت 
و راهبری مجموعه‌ی آلدی‌پی )فین‌تک فعال در حوزه‌ی پرداخت اقساطی و اعتبار سازمانی( را بر 
عهده دارد. او در عرصه‌ی بین‌المللی نیز به‌عنوان معاون توسعه‌ی کسب‌وکار در نئوبانک زی‌پی در 
کشور ترکیه فعالیت داشته است. در ایران نیز، در سمت‌هایی چون مشاور تحول دیجیتال بانک 
ملی ایران، معاون تحلیل بازارافزایی و برنــد در بانک آینده، مدیر برندینگ و اســتراتژی بازاریابی 
در شــرکت فناپ، معاون مدیرعامل در صندوق ســرمایه‌گذاری خطرپذیر شناســا و بنیان‌گذار و 
نایب‌رئیس هیئت‌مدیره در فینوداد فعالیت داشته است. از دیگر فعالیت‌های حسینی می‌توان 
به بنیان‌گذاری گروه نشانه، سامانه‌ی تأمین مالی جمعی راتا و پلتفرم‌های همبودگاه و بردبار اشاره 
کرد. او در طول سال‌های فعالیت خود، به‌عنوان عضو و مشاور شــورای فناوری مرکز رشد فناوری 
اطلاعات و ارتباطات جهاد دانشگاهی، مشاور پارک علم و فناوری دانشگاه صنعتی شریف، مشاور 
سرمایه‌گذاری و توسعه‌ی نوآورانه در شرکت خدمات انفورماتیک و عضو کمیته‌ی سرمایه‌گذاری 

صندوق جسورانه‌ی پارتیان نیز همکاری داشته است. 

معرفی مدیران عامل زن فعال در صنعت مالی ایران

زنــــــان 
در مسیر رهبری

در ســال‌های اخیر، صنعت مالی ایران بیش از هر زمان دیگری شــاهد حضور پررنگ زنان در جایگاه‌های کلیدی بوده 
است؛ زنانی که از دل شرکت‌های فناوری گرفته تا صنعت بانکی و بازار سرمایه، مسیرهای تازه‌ای گشوده‌اند و نگاهی 
نو به رهبری و تصمیم‌ســازی در این حوزه آورده‌انــد. این زنان، با تکیه بــر تجربه، دانش تخصصی و جســارت ورود به 
حوزه‌هایی که سال‌ها مردانه تلقی می‌شد، ثابت کرده‌اند که توان مدیریتی و بینش استراتژیک جنسیت نمی‌شناسد. 
در این گزارش، به معرفی مدیران عامــل زن فعال در صنعت مالی ایران پرداخته‌ایم؛ از چهره‌های باســابقه بانکــداری و بیمه گرفته تا 
مدیران فین‌تک‌ها، صندوق‌های سرمایه‌گذاری و شرکت‌های فناوری مالی. مرور مسیر حرفه‌ای این مدیران، تصویری روشن از نسلی 
تازه از رهبران اقتصاد ایران ارائه می‌دهد؛ نسلی که نه‌تنها به دنبال شکستن سقف‌های شیشه‌ای است، بلکه ساختارها و روایت‌های 
تازه‌ای از موفقیت در صنعت مالی کشور خلق می‌کند. توجه داشته باشــید که این فهرست کامل نیست و در گذر زمان به‌روزرسانی 
خواهد شــد، اما تلاش شــده بر پایه گفت‌وگو با فعالان و کســب‌وکارهای این حوزه، تصویری جامع از حضور زنان در لایه مدیرعاملی 

صنعت مالی ایران ترسیم شود.
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