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محورهای مطالعاتی ماهنامه «یاریاران»
بر‌اس��اس‌برنامه‌های‌واحد‌رواب��ط‌عمومی‌با‌هدف‌مانیتورین��گ‌اخبار‌و‌وقایع‌
پرداخ��ت‌الکترونیک‌در‌ایران‌و‌جهان‌و‌در‌راس��تای‌مقایس��ه‌وضعیت‌پرداخت‌
کش��ور‌با‌وضعیت‌جهانی،‌حدود‌‌310مقاله‌و‌گزارش‌تحلیلی‌با‌موضوعات‌ذیل‌

مورد‌مطالعه‌قرار‌گرفته‌و‌در‌ماهنامه‌»یاریاران«‌به‌چاپ‌رسیده‌است.‌
‌معرفی‌فناوری‌های‌نوین‌پرداخت‌الکترونیک

‌معرفی‌خدمات‌نوین‌بانکی‌
‌گزارش‌وضعیت‌آماری‌پرداخت‌الکترونیک‌در‌ایران‌و‌جهان

‌روش‌های‌ایجاد‌ارتباط‌و‌برخورد‌با‌مش��تری‌و‌طریقه‌وفادار‌کردن‌مشتریان‌
به‌سازمان

‌بررسی‌و‌نقد‌آثار‌حقوقی،‌اقتصادی،‌تجاری،‌سیاسی‌و...‌بعد‌از‌ورود‌فناوری‌
جدید

‌بررس��ی‌و‌نق��د‌روش‌های‌پیش��رو‌در‌زمین��ه‌بازاریابی‌در‌صنع��ت‌پرداخت‌
الکترونیک‌

‌مطالعه‌‌PSPهای‌بزرگ‌بین‌المللی‌و‌بررسی‌ساختار،‌روش‌ها‌و‌استراتژی‌های‌
کاری‌این‌شرکت‌ها

در‌این‌میان‌علاوه‌بر‌واحد‌روابط‌عمومی‌تقریبا‌تمام‌واحدها‌نظیر‌طرح‌و‌برنامه،‌
س��ازمان‌و‌روش‌ها،‌نظارت‌و‌بازرس��ی،‌حقوقی،‌مالی،‌اداری،‌امور‌مش��تریان‌و‌
دفاتر‌استانی‌در‌تهیه‌مطالب‌ماهنامه‌مشارکت‌داشته‌و‌همواره‌این‌مطالب‌مورد‌

استقبال‌سایت‌ها‌و‌خبرگزاری‌های‌معتبر‌قرار‌گرفته‌‌است.‌

مشترکان و مخاطبان «یاریاران» چه کسانی هستند
‌رسانه ها‌بیش‌از‌‌20روزنامه‌و‌سایت‌نظیر‌سایت‌های‌سنا،‌بانکداری‌الکترونیک،‌
بیم��ا،‌بینا،‌اعتبار،‌ویوان‌نی��وز،‌تجارت‌پرس،‌موج،‌خبرگزاری‌ایرنا،‌ایلنا‌و‌فارس‌و‌

روزنامه‌های‌اقتصاد‌پویا،‌عصر‌ارتباط،‌دنیای‌اقتصاد،‌جهان‌اقتصاد،‌ابرار

در‌نشریه‌باشند.‌انتشار‌این‌قبیل‌مطالب‌به‌ویژه‌قبل‌از‌عقد‌قرارداد‌
و‌هنگام‌انجام‌مذاکره‌با‌مشتریان‌و‌بانک‌ها‌برای‌تاثیرگذاری‌بیشتر‌

حایز‌اهمیت‌است.‌

نقاط ضعف و قوت نسخه های کاغذی و دیجیتال ماهنامه
با‌آن‌که‌س��ال‌ها‌از‌ورود‌به‌عصر‌ارتباط��ات‌و‌اطلاعات‌می‌گذرد،‌
متاس��فانه‌مطالعه‌الکترونیک‌در‌میان‌ایرانیان‌باب‌نش��ده‌است.‌تا‌
ش��هریور‌سال‌گذش��ته‌به‌طور‌همزمان‌نس��خه‌کاغذی‌و‌دیجیتال‌
ماهنام��ه‌در‌اختی��ار‌علاقمندان‌قرار‌می‌گرفت‌اما‌مدتی‌اس��ت‌که‌
انتش��ار‌کاغذی‌آن‌متوقف‌شده‌است.‌به‌همین‌دلیل‌ارزیابی‌دقیقی‌
از‌میزان‌اس��تقبال‌وجود‌ن��دارد‌اما‌تعداد‌نامه‌های‌دریافت‌ش��ده‌از‌
س��ازمان‌ها‌و‌نهادهای‌مربوطه‌در‌مقایس��ه‌با‌گذشته‌کاهش‌یافته‌

است.‌
طبق‌نظرسنجی‌از‌مخاطبان،‌مطالعه‌کاغذی‌و‌الکترونیک‌هر‌یک‌
دارای‌نق��اط‌ضع��ف‌و‌قوت‌مخصوص‌به‌خود‌هس��تند.‌برای‌مثال‌
دستگاه‌های‌دیجیتال‌از‌شبیه‌س��ازی‌ویژگی‌های‌لمسی‌کتاب‌های‌
س��نتی‌عاجز‌ب��وده‌و‌نمی‌توانند‌تجربه‌ای‌مش��ابه‌بیافرینند.‌ممکن‌
اس��ت‌برای‌ش��ما‌پیش‌آمده‌باش��د‌که‌کتاب‌کاغذی‌خوانده‌باشید‌
و‌به‌یاد‌بخش��ی‌از‌آن‌بیفتید‌و‌بلافاصله‌به‌یاد‌آورید‌که‌عبارت‌در‌
س��مت‌راست‌یا‌چپ،‌اوایل‌یا‌اواخر‌صفحه‌بود‌یا‌حتی‌ممکن‌است‌
ل��ک‌روی‌صفحه‌کتاب‌ی��ا‌خطی‌که‌زیر‌عبارت‌کش��یده‌بودید‌یا‌
حاشیه‌نویسی‌آن‌را‌به‌یاد‌‌آورید،‌اما‌کتابخوان‌ها‌و‌اپلیکیشن‌ها‌هنوز‌
نتوانسته‌اند‌چنین‌تجربه‌ای‌را‌به‌صورت‌الکترونیک‌شبیه‌سازی‌کنند.
از‌طرف‌دیگر‌ما‌روی‌یک‌تبلت‌یا‌کتابخوان‌می‌توانیم‌صدها‌کتاب‌
و‌مطلب‌الکترونیک‌ذخیره‌کرده‌و‌با‌خود‌به‌س��فر‌ببریم‌و‌هر‌زمان‌
که‌خواس��تیم‌از‌آن‌استفاده‌کنیم.‌همچنین‌از‌پابرجا‌ماندن‌درختان‌

خرسند‌باشیم.‌
بر‌اساس‌نظرسنجی‌انجام‌شده‌توسط‌گروه‌مطالعاتی‌صنعت‌کتاب‌
(BISG)،‌مردم‌هنوز‌کتاب‌های‌چاپی‌را‌می‌خوانند،‌اما‌در‌چند‌سال‌
اخیر‌مخاطبان‌کتاب‌ها‌و‌مجلات‌الکترونیک‌رش��د‌زیادی‌داشته‌و‌
وفاداری‌به‌کتاب‌های‌الکترونیک‌افزایش‌یافته‌اس��ت.‌هنگامی‌که‌
مردم‌ش��روع‌به‌استفاده‌از‌کتاب‌های‌الکترونیک‌می‌کنند،‌به‌توقف‌
استفاده‌از‌آن‌فکر‌هم‌نمی‌کنند.‌جالب‌است‌بدانید‌تا‌به‌حال‌بیشتر‌
از‌صد‌تحقیق‌علمی‌در‌این‌مورد‌انجام‌ش��ده‌است،‌تحقیقات‌پیش‌
از‌س��ال‌‌1992نشان‌می‌دادند‌که‌مطالعه‌از‌صفحات‌نمایش‌نسبت‌
به‌کاغذ،‌به‌مراتب‌کندتر‌بوده‌و‌کیفیت‌پایین‌تری‌دارد‌اما‌تحقیقات‌

‌،PSPفعـالان صنعـت پرداخـت‌تمامی‌مدیران‌و‌کارشناس��ان‌ش��رکت‌های‌‌
موسس��ات‌مالی‌و‌اعتباری،‌ش��رکت‌های‌فعال‌در‌حوزه‌خدم��ات‌پولی‌و‌مالی،‌
روابط‌عمومی‌‌بانک‌ها‌و‌ش��رکت‌های‌بزرگ‌نظیر‌تجارت‌الکترونیک‌پارس��یان،‌

به‌پرداخت‌ملت،‌انیاک،‌توسن،‌تعاونی‌اعتباری‌ایران‌خودرو،‌اینفوتک‌و...
‌بانک مرکزی‌رییس،‌قائم‌مقام،‌مدیران‌و‌معاونان

‌بانک هـا‌کلیه‌مدیران‌عام��ل‌و‌اعضای‌هیات‌مدیره،‌مدیران‌میانی‌و‌ارش��د،‌
ادارات‌و‌شعب‌منتخب‌تمام‌بانک‌های‌دولتی‌و‌خصوصی‌کشور

«یاریاران» چه اهدافی را دنبال می کند
 ایجاد مزیت رقابتی بـرای ایران کیش‌ماهنامه‌یاریاران‌به‌عنوان‌»اولین‌ماهنامه‌
تخصصی‌صنعت‌پرداخت‌الکترونیک«‌یک‌مزیت‌رقابتی‌محس��وب‌می‌شود‌که‌

تداعی‌کننده‌تخصص‌و‌مهارت‌علمی‌بالای‌شرکت‌ایران‌کیش‌است.
‌کاهش هزینه آموزش‌انتخاب‌موضوعات‌مناس��ب‌و‌بروز‌و‌تش��ویق‌پرس��نل‌
به‌مطالعه‌آن‌‌نه‌تنها‌س��رانه‌مطالعه‌پرسنل‌ش��رکت‌را‌افزایش‌داده‌بلکه‌موجب‌

کاهش‌هزینه‌های‌آموزش‌پرسنل‌نیز‌می‌شود.
‌افزایش تبلیغات‌هرچند‌ممکن‌است‌تاثیر‌تبلیغات‌ماهنامه‌در‌کوتاه‌مدت‌قابل‌
اندازه‌گیری‌نباشد‌اما‌تکرار‌نام‌و‌لوگوی‌شرکت‌همچنین‌نام‌و‌تصویر‌مدیران‌و‌
صاحب‌نظران‌ش��رکت‌از‌طریق‌رسانه‌های‌عمومی،‌ذهنیت‌مثبت‌در‌مخاطبان‌

شرکت‌ایجاد‌خواهد‌کرد.
‌سـودآوری مالی‌با‌حمایت‌مدیران‌ش��رکت‌از‌مطالب‌»یاریاران«‌و‌اس��تفاده‌
از‌نتایج‌تحقیقات‌در‌قالب‌طرح‌پیش��نهادی‌می‌توان‌به‌س��ودآوری‌هرچه‌بیشتر‌

شرکت‌کمک‌کرد.
‌تسـهیل بازاریابی‌‌اس��تقبال‌بانک‌های‌مختلف‌به‌ویژه‌همکاران‌ش��رکت‌از‌
مطالب‌منتش��ره‌در‌نش��ریه‌و‌قدرت‌اقناع‌و‌تاثیرگذاری‌مطالب‌مکتوب‌موجب‌
ش��ده‌که‌همکاران‌بازاریابی‌همواره‌متقاضی‌انتشار‌مطالب‌تخصصی‌حوزه‌خود‌

نـــسخه كاغذى يا ديجيتال
بــه مناسبت چهارمين سال انتشار ماهنامه  «يـاريـاران»

اولین ماهنامه تخصصی صنعت پرداخت الکترونیک با عنوان «یار یاران» در فروردین سال 89 توسط واحد روابط عمومی و تبلیغات شرکت ایران کیش 
منتشر شد. تاکنون سی و شش شماره از این ماهنامه مطابق با جدیدترین و مهمترین مسایل مربوط به صنعت پرداخت در ایران و جهان انتشار یافته 
است. این نشریه در طی این چند سال مورد توجه کارشناسان و دست اندر کاران قرار گرفته به طوري که سایت بانکداري الکترونیک انتشار آن  را یکي 
از هش�ت رویداد مهم در صنعت پرداخت کش�ور در س�ال 1389 عنوان کرد. این نش�ریه تا ش�هریورماه 91 به صورت نسخه کاغذی چاپ و در اختیار 
مخاطبان قرار می گرفت اما با تعیین سیاس�ت های ش�رکت، انتشار نسخه کاغذی ماهنامه متوقف شد و نسخه دیجیتال آن در راستای گسترش دانش 
عمومي و به دلیل درخواست هاي مکرر، به طور رایگان در سایت شرکت و به آدرس اینترنتی www.irankish-co.ir در دسترس عموم قرار داده شد. 

جدی��د‌نش��ان‌می‌دهد،‌گرچه‌هنوز‌م��ردم‌مطالعه‌کاغذی‌را‌ترجی��ح‌می‌دهند‌اما‌
علاقه‌آن‌ها‌به‌مطالعه‌دیجیتال‌بیشتر‌شده‌است.‌از‌این‌رو‌واحد‌روابط‌عمومی‌در‌
نظر‌دارد‌در‌آینده‌ای‌نه‌چندان‌دور‌با‌ارایه‌راهکارهای‌نوآورانه‌و‌طراحی‌مناس��ب‌
برای‌س��هولت‌در‌مطالعه،‌فرهنگ‌مطالعه‌الکترونیک‌به‌ش��یوه‌درست‌را‌در‌میان‌

مخاطبان‌خود‌افزایش‌دهد.‌

سپاس از ...
شایس��ته‌اس��ت‌از‌تمام‌س��ازمان‌ها‌و‌نهادهایی‌که‌در‌طول‌این‌سال‌ها‌با‌ارسال‌
پی��ام،‌ما‌را‌مورد‌لطف‌و‌عنایت‌خود‌قرار‌‌دادند‌تش��کر‌و‌قدرانی‌کنیم.‌ش��اید‌اگر‌
همراهی‌این‌عزیزان‌نبود‌تیراژ‌آخرین‌ش��ماره‌های‌ماهنامه‌به‌پنج‌هزار‌نسخه‌در‌

ماه‌نمی‌رسید.‌
بانک های‌دی،‌اقتصاد‌نوین،‌س��په،‌ملی‌تبریز،‌ملت،‌تات،‌تجارت،‌دی،‌مسکن،‌
کش��اورزی،‌رویال‌بانک‌باکو،‌صادرات‌اس��تان‌فارس،‌س��رمایه،‌توس��عه‌تعاون،‌

صادرات،‌پاسارگاد،‌بانک‌شهر،‌حکمت‌ایرانیان،‌سپه‌اصفهان‌
شرکت های‌تجارت‌الکترونیک‌پارسیان،‌اینفوتک،‌اعتبارسنجی‌ایرانیان،‌توسن،‌
مرک��ز‌فابا،‌ماش��ین‌های‌اداری‌خوارزمی،‌مهرپرداز،‌طرح‌ن��گار،‌داده‌ورزی‌یکتا،‌
خدمات‌انفورماتیک،‌پرداخت‌الکترونیک‌س��امان،‌انیاک،‌کاچیران،‌هدی،‌سایان‌
کارت،‌اداره‌کل‌مدیری��ت‌ریس��ک،‌بهس��ان‌رایان،‌فناوری‌اطلاعات‌و‌توس��عه‌
برنامه‌ریزی،‌وزارت‌راه‌و‌شهرس��ازی،‌پس��ت‌بانک‌ایران،‌ش��رکت‌نفت،‌شرکت‌

مخابرات،‌تجارت‌الکترونیک‌سرمایه،‌سازمان‌تامین‌اجتماعی
روزنامه و س�ایت های خبری‌روزنامه‌دنی��ای‌اقتصاد،‌اقتصاد‌پویا،‌عصر‌ارتباط،‌

سایت‌بیما،‌تجارت‌پرس،‌ویوا‌نیوز،‌تابناک،‌همشهری،‌تفاهم

امور روابـط عمومى و تبلـيغات      
N o t e

يـادداشـت

دستگاه های دیجیتال از شبیه سازی 
ویژگی های لمسی کتاب های سنتی 
عاج�ز ب�وده و نمی توانند تجربه ای 

مشابه بیافرینند
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  MNETدر س�ال 1985، همزم�ان با پیدایش Chase Paymentech
MBank ش�روع به فعالیت کرد. این ش�رکت در س�ال 1989 به عنوان 
بهترین شرکت ارایه دهنده خدمات پذیرنده انتخاب شد. به دلیل خدمات 
نوین و نقش موثر این ش�رکت در تح�ول صنعت پرداخت الکترونیک به 

معرفی خدمات و محصولات ارایه شده توسط این شرکت پرداخته ایم.

Chase Paymentech تاریخچه شرکت
‌‌Chase Paymentechتوسط JL McKay تهیه‌کننده‌نرم‌افزار‌کارت‌اعتباری‌
در‌تگزاس‌آمریکا‌گس��ترش‌یافت‌تا‌برند‌‌Paymentechدر‌سال‌‌1996شکل‌
گیرد.‌در‌سال‌‌Chase Paymentech‌،1997به‌عنوان‌سرمایه‌گذاری‌مشترک‌

بین‌خدمات‌پذیرندگان‌‌Chaseو‌شرکت‌‌First Dataبه‌وجود‌آمد.‌
‌Chase Paymentechاولی��ن‌دفت��ر‌اروپای��ی‌خ��ود‌را‌در‌س��ال‌‌2004در‌

‌JPMorganو‌‌First Data‌،2008دوبلی��ن‌ایرلن��د‌افتت��اح‌ک��رد.‌در‌س��ال‌
اع��لام‌کردند‌ک��ه‌س��رمایه‌گذاری‌مش��ترک‌آن‌ها‌رو‌ب��ه‌اتمام‌اس��ت‌و‌از‌آن‌
پ��س‌‌Chase Paymentechارایه‌دهن��ده‌خدم��ات‌پذیرن��ده،‌ش��رکت‌تابعه‌

شد.‌در‌صورتی‌که‌قرارداد‌زودتر‌از‌موعد‌فسخ‌شود‌بسته‌به‌نوع‌پایانه‌مورد‌اجاره‌
هزینه‌لغو‌قرارداد‌از‌‌350دلار‌به‌بالا‌خواهد‌بود.‌

Chase Paymentech محصولات و خدمات شرکت
این‌شرکت‌انواع‌مختلفی‌از‌روش‌های‌پرداخت‌الکترونیک‌مورد‌نیاز‌هر‌کسب‌و‌کار‌را‌
ارایه‌می‌دهد.‌انواع‌مشاغل‌مانند‌خرده‌فروشی،‌تجارت‌الکترونیک،‌رستوران،‌مسکن،‌
ارایه‌دهنده‌خدمات‌پیمانکاری،‌مضامین‌دیجیتال،‌کارگزاری‌های‌دولتی‌و...‌می‌توانند‌

از‌روش‌های‌پرداخت‌این‌شرکت‌بهره‌مند‌شوند.‌خدمات‌این‌شرکت‌عبارتند‌از:
   (Payment Gateway)درگاه‌پرداخت‌ 

 پایانه‌های‌مجازی
 (iTerminal)پایانه‌های‌اینترنتی 

 پایانه‌های‌فروش
 کارت‌های‌اعتباری‌و‌پیش‌پرداختی

 پایانه‌های‌بی‌سیم
 پرداخت‌اینترنتی‌و‌ابزار‌پایانه‌مجازی

 کارت‌های‌پیش‌پرداختی‌نظیرکارت‌‌هدیه‌و‌کارت‌تبلیغاتی‌
 پ��ردازش‌حجم‌وس��یعی‌از‌ان��واع‌پرداخت‌ها‌نظی��ر‌واحد‌پول‌‌

بین‌المللی‌و‌چک‌‌الکترونیک

Chase Paymentech روش های پرداخت شرکت
 تجارت‌الکترونیک

 پرداخت‌با‌پایانه‌فروش
 پرداخت‌های‌موبایلی

 پرداخت‌های‌بین‌المللی
 پرداخت‌های‌دوره‌ای

 Chaseروش هـای پرداخـت آنلایـن شـرکت‌
Paymentech
 پایانه‌مجازی
 درگاه‌پرداخت

 فروشگاه‌های‌وب
PayPal 

Chase Paymentechانواع پایانه فروش شرکت‌
 Hypercom Optimum T4220, Ingenico 5100,‌:اینترن��ت‌باند‌په��ن 

‌VeriFone VX 510 Dual Comm

 VeriFone VX 610, Mobile payment‌:پایانه‌های‌بی‌سیم 
VeriFone VX 810 Duet, VeriFone VX 570‌:پایانه‌پر‌سرعت 

NBS 5600‌:پایانه‌های‌بی‌سیم‌دامنه‌بلند 
Ingenico 7780, NBS 5700‌:پایانه‌های‌قابل‌حمل‌و‌نقل‌دامنه‌کوتاه 

Hypercom T7 Plus Series 

Hypercom Optimum T4205 
Hypercom Optimum T4210 

Chase Paymentech خدمات پشتیبانی شرکت
1. فعال س�ازی حس�اب پذیرنده‌حس��اب‌پذیرنده‌حسابی‌اس��ت‌که‌امکان‌

‌JPMorgan Chase Bankشد.‌‌‌

‌Chase Paymentechیک‌بانک‌نیست‌بلکه‌شرکت‌ارایه‌دهنده‌خدمات‌پرداخت‌

به‌پذیرندگان‌و‌عضو‌انجمن‌کارت‌‌Visaو‌‌MasterCardاس��ت.‌این‌ش��رکت‌با‌
‌28سال‌سابقه‌(از‌سال‌‌1985تاکنون)‌به‌ارایه‌راه‌حل‌های‌پرداخت‌امن‌و‌سریع‌به‌
پذیرندگان‌می‌پردازد.‌همچنین‌روش‌های‌پرداخت‌چندگانه‌نظیر‌کارت‌های‌اعتباری‌
و‌پیش‌پرداخت��ی،‌کارت‌های‌هدیه،‌پرداخت‌های‌بین‌المللی‌و‌چک‌های‌الکترونیک‌
ب��ه‌پذیرندگان‌ارایه‌می‌دهد.‌تقریبا‌‌50درصد‌از‌کل‌تراکنش‌های‌اینترنتی‌توس��ط‌
این‌ش��رکت‌صورت‌می‌گیرد‌و‌توانایی‌انجام‌تراکنش‌در‌بی��ش‌از‌‌130واحد‌پول‌
را‌دارد.‌ای��ن‌ش��رکت‌بیش‌از‌‌900تراکنش‌در‌ثانیه‌داش��ته‌و‌در‌س��ال‌‌6‌،2011
سال‌متوالی‌به‌عنوان‌بهترین‌شرکت‌پردازشگر‌پرداخت‌انتخاب‌شده‌است.‌در‌سال‌
‌409.7‌،2009میلیارد‌دلار‌تراکنش‌با‌کارت‌های‌بانکی‌داشته‌و‌‌18میلیارد‌تراکنش‌‌
توس��ط‌این‌ش��رکت‌صورت‌گرفته‌اس��ت.‌بانک‌های‌عامل‌این‌شرکت‌عبارتند‌از:‌

.JPMorgan Chase، Lomas Bank Corp، Scotiabank

طول‌قرارداد‌هر‌پایانه‌فروش‌این‌ش��رکت‌سه‌سال‌است.‌اگر‌این‌قرارداد‌توسط‌
هر‌یک‌از‌دو‌طرف‌معامله‌فس��خ‌نشود،‌به‌صورت‌خودکار‌یکساله‌تمدید‌خواهد‌

پذی��رش‌کارت‌ه��ای‌اعتب��اری،‌نق��دی،‌هدیه‌و‌ان��واع‌دیگ��ری‌از‌روش‌های‌
پرداخ��ت‌تجارت‌الکترونی��ک‌را‌برای‌پذیرن��دگان‌امکان‌پذیر‌می‌س��ازد.‌بخش‌
خدمات‌مش��تریان‌این‌ش��رکت‌مس��وول‌فعال‌سازی‌حس��اب‌پذیرندگان‌است.‌
با‌اس��تفاده‌از‌دفتر‌تسویه‌حس��اب‌اتوماتیک‌یا‌سیس��تم‌FedWire،‌این‌شرکت‌
‌MasterCard،‌Visa،‌Diner‌Card/Carte،اعتبار‌مال��ی‌را‌به‌حس��اب‌های‌
‌Blanche،‌Discoverو‌‌JCBکه‌توس��ط‌مش��تریان‌انتخاب‌می‌ش��ود،‌ارسال‌

می‌کند.‌
2. نصب و راه اندازی محصولات  جهت‌نصب‌و‌فعال‌س��ازی‌محصولات‌چند‌

روش‌به‌شرح‌ذیل‌توسط‌این‌شرکت‌به‌مشتریان‌پیشنهاد‌می‌شود:
‌مشاوره‌تلفنی‌

‌آموزش‌و‌مشاوره‌مداوم‌با‌کارشناسان‌
‌دریافت‌راهنمایی‌های‌آموزشی‌و‌آیین‌نامه‌های‌کاربران‌

3. مدیریت مغایرت ها (Chargebacks) و رس�اندن خس�ارت به حداقل 
ممک�ن جهت‌به‌حداقل‌رس��اندن‌‌مغایرت‌ها‌هرگ��ز‌پیش‌فرض‌های‌فروش‌را‌

تغییر‌ندهید.‌
4. پشتیبانی پایانه ها

5. ارای�ه مناب�ع جه�ت آم�وزش پذیرن�دگان در رابط�ه با 
محصولات جدید 

6. ارایه راهکارهای امنیتی‌این‌شرکت‌به‌مشتریان‌خود‌یادآور‌
می‌ش��ود‌که‌هرگز‌اطلاعات‌حساس‌نظیر‌ش��ماره‌های‌حساب،‌
نام‌کارب��ری‌و‌رمز‌عبور‌آن‌ها‌را‌توس��ط‌ش��بکه‌های‌ناامن‌مانند‌
ایمیل‌درخواس��ت‌نمی‌کند.‌بنابراین‌در‌ص��ورت‌دریافت‌ایمیلی‌
مبنی‌بر‌درخواس��ت‌اطلاعات‌حساس‌حتما‌با‌این‌شرکت‌تماس‌

حاصل‌کنند.‌
7. خدم�ات مقابله با کلاهبرداری این ابزار‌ش��امل‌موارد‌ذیل‌

است:
Safetech Fraud & Security Solutions 

Free Risk Assessment 

8. گزارش دهی بر پایه وب و مدیریت داده ها
9. خدمات مشتری و مدیریت حساب ها

10. پشتیبانی تکنیکی 24 ساعته، شامل آموزش و توسعه و اصلاح پایانه

 Chase پذیرنـدگان  پذیـرش  مـورد  اعتبـاری  کارت هـای 
Paymentech
MasterCard 

Visa 

American Express 

Discover 

Diners Club/Carte Blanch 

JCB 

 Chase کارت هـای پیش پرداختی مـورد پذیرش پذیرنـدگان
 Paymentech

کارت‌های‌استاندارد‌‌ATMبسیاری‌از‌بانک‌ها‌
Visa‌Check‌Cards 

MasterCard Check Cards 

 Chase Paymentech
ونيك لكتر پرداخت ا پيشـرو در صنعت 

امور روابـط عمومى و تبلـيغات      
A r t i c l e
مقالــــــه

طول ق�رارداد هر پایانه 
فروش این شرکت سه 
س�ال اس�ت. اگ�ر این 
قرارداد توس�ط هر یک 
از دو طرف معامله فسخ 
نشود،  به صورت یکساله 

تمدید خواهد شد
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بخـش يازدهم

هرگاه شما و مدیرتان در ارزش ها و هدف های مهم، اشتراک داشته باشید، احتمال موفقیت شغلی شما بیشتر خواهد شد. خود و خواسته هایتان 
در زندگی و شغل را بشناسید و سپس برای تلاش و حرکت به سوی هدف ها و رسیدن به آن ها از مدیرتان کمک بخواهید. 

هدف های حرفه ای و شخصی تان را با ارزش هایتان همخوان و سازگار کنید

v i e w  p o i n t
ديـــدگـاه

امور روابـط عمومى و تبلـيغات       

خودتان را بسنجید 

ارزش ها را تعیین کرده و نسبت به ارزش هایی که برایتان اهمیت دارند شفاف و مطمئن باشید و تصمیم بگیرید که کدام شغل یا سازمان، در 
خور و شایسته آنهاست. مدیر شما فقط هنگامی می تواند به انگیزه تان پی ببرد که اولویت های خود را به روشنی بشناسید. 

 درباره آن چه برایتان مهم است بیندیشید و به احساسات و هیجانات خود گوش فرا دهید
 با اعضای خانواده و دوستانتان درباره مقاصد، آرمان ها، تردیدها، دودلی ها، ابهامات و هر آن چه که می خواهید به آن برسید صحبت کنید

 وقتی حرف می زنید و توضیح می دهید، به دقت به واژه هایی که بر می گزینید، گوش کنید. این واژه ها می توانند احساس�ات واقعی ش�ما 
نسبت به هدف های بیان شده را آشکار سازند

آرمان ها و آرزوهایتان را به ترتیب اولویتی که نزد شما دارند، بنویسید

ارزش ها و هدف هایتان را تعیین کنید

هدف ها  ارزش ها 

شناخته‌شدن‌به‌عنوان‌یک‌کارشناس‌در‌رشته‌خود‌در‌طی‌پنج‌سال پیشرفت‌شغلی

جمع‌آوری‌سرمایه‌ای‌به‌ارزش‌پانصد‌میلیون‌تومان‌در‌طی‌ده‌سال تقویت‌بنیه‌مالی

رسیدن‌به‌توازن‌مطلوب‌بین‌برنامه‌غذایی‌و‌ورزش سبک‌زندگی‌سالم‌

پرداخت‌همه‌بدهی‌ها‌در‌طی‌دو‌سال امنیت

اطمینان‌از‌آزاد‌بودن‌در‌تعطیلات‌آخر‌هفته‌و‌یک‌ماه‌مرخصی‌سالانه‌و‌بهره‌گیری‌مطلوب‌از‌آن‌ها ساعات‌خوش‌و‌پر‌ثمر‌با‌خانواده

صرف‌‌15دقیقه‌در‌روز‌برای‌اندیشیدن‌و‌تمرکز‌ذهنی طراوت‌و‌بازسازی‌روحی

در ابعاد معنوی، جسمانی، هیجانی، روحی، مالی رفاهی به هدف هایتان بیندیشید

هدف هایتان را تنظیم و تثبیت کنید

یقین داش�تن نس�بت به هدف هایتان به ش�ما کمک می کند که هرگاه زمانش فرا برس�د، درباره آن ها با مدیرتان صحبت کنید، انتظارات خود 
را ب�ا او در می�ان بگذاری�د و بگویید که وی چگونه می تواند در نیل به هدف هایتان به ش�ما کمک کند. فهرس�ت گوی�ا و جامعی از هدف ها در 
عرصه ه�ای مختلف زندگی ت�ان مثل کار، یادگیری، رفاه، روابط با دیگران و... تهیه کنید. هریک از این هدف ها در برقراری توازن بین زندگی 

کاری، شخصی و میزان کمکی که می توانید از مدیرتان انتظار داشته باشید نقش و تاثیر دارند.

منبع  
 آزبرن، کریستینا (1388) چگونه مدیر خود را اداره کنیم، مترجم علی فروزفر، نشر مبلغان

چگونه مدير خود را اداره كنيد

Chase Paymentech هزینه  برخی از محصولات و خدمات

پایانه های رایگان برای خرده فروشان
 ارایه‌پایانه‌به‌صورت‌کاملا‌رایگان
 بدون‌هزینه‌برنامه‌های‌کاربردی‌

 بدون‌هزینه‌تنظیم‌
 گزارش‌گیری‌آنلاین‌به‌صورت‌کاملا‌رایگان

 ارایه‌خدمات‌ماهانه‌با‌هزینه‌بسیار‌پایین
 ارایه‌خدمات‌با‌ارزش‌بالای‌‌500دلار

نرخ تنزیل 
پذیرنده

هزینه 
تراکنش

هزینه 
درگاه

هزینه 
صورت حساب

حداقل
ماهانه

هزینه 
راه اندازی

‌0دلار‌25دلار‌0دلار‌0دلار‌0.25دلار‌1.59درصد

پرداخت اینترنتی
 پردازش‌و‌تسویه‌پرداخت‌ها‌که‌مستقیما‌از‌طریق‌کامپیوتر‌صورت‌می‌گیرد

 ارایه‌پایانه‌مجازی‌کاملا‌رایگان
 پردازش‌‌Touch-toneبه‌صورت‌رایگان

 فاقد‌هزینه‌سالیانه
 نرخ‌های‌پایین‌رقابتی

نرخ تنزیل 
پذیرنده

هزینه 
تراکنش

هزینه 
درگاه

هزینه 
صورت حساب

حداقل
ماهانه

هزینه 
راه اندازی

‌49دلار‌25دلار0دلار‌0دلار‌0.24دلار‌1.99درصد

پرداخت بی سیم
 پردازش‌و‌تسویه‌پرداخت‌ها‌مستقیما‌از‌طریق‌کامپیوتر‌صورت‌می‌گیرد

 ارایه‌‌iTerminalبه‌صورت‌رایگان‌
 ارایه‌خوانشگر‌‌MagTekجهت‌کارت‌های‌اعتباری‌به‌صورت‌رایگان

 پردازش‌با‌لپ‌تاپ‌با‌دسترسی‌بی‌سیم
 ارایه‌برنامه‌های‌کاربردی‌به‌صورت‌رایگان

 هزینه‌ماهانه‌پایین

نرخ تنزیل 
پذیرنده

هزینه 
تراکنش

هزینه 
درگاه

هزینه 
صورت حساب

حداقل
ماهانه

هزینه 
راه اندازی

‌0دلار‌25دلار0دلار‌0دلار‌0.24دلار‌1.99درصد

پرداخت تلفنی
 پردازش‌و‌تسویه‌پرداخت‌ها‌مستقیما‌از‌طریق‌کامپیوتر‌صورت‌می‌گیرد

 ارایه‌پایانه‌مجازی‌رایگان
 فاقد‌هزینه‌سالیانه
 هزینه‌ماهانه‌پایین

نرخ تنزیل 
پذیرنده

هزینه 
تراکنش

هزینه 
درگاه

هزینه 
صورت حساب

حداقل
ماهانه

هزینه 
راه اندازی

‌49دلار‌25دلار0دلار‌0دلار‌0.24دلار‌1.99درصد

(Mail Order) فروش مکاتبه ای
 پردازش‌و‌تسویه‌پرداخت‌ها‌مستقیما‌از‌کامپیوتر‌صورت‌می‌گیرد

 ارایه‌پایانه‌مجازی‌به‌صورت‌رایگان
 پردازش‌‌Touch-toneبه‌صورت‌رایگان

 فاقد‌هزینه‌سالیانه
 نرخ‌پایین‌رقابتی

نرخ تنزیل 
پذیرنده

هزینه 
تراکنش

هزینه 
درگاه

هزینه 
صورت حساب

حداقل
ماهانه

هزینه 
راه اندازی

‌49دلار‌25دلار0دلار‌0دلار‌0.24دلار‌1.99درصد

iMobile

 پذیرش‌کارت‌اعتباری‌از‌طریق‌موبایل‌
 قابلیت‌کار‌با‌‌iPhone، Blackberryو‌سایر‌موبایل‌های‌معروف‌و‌PDAها‌

 ارایه‌پایانه‌مجازی‌و‌پردازش‌‌Touch-toneرایگان
 فاقد‌هزینه‌سالیانه
 نرخ‌پایین‌رقابتی

نرخ تنزیل 
پذیرنده

هزینه 
تراکنش

هزینه 
درگاه

هزینه 
صورت حساب

حداقل
ماهانه

هزینه 
راه اندازی

0دلار‌25دلار0دلار‌0دلار‌0.25دلار‌1.72درصد

منابع

 www.chase paymentech.com
 http://www.merchantaccountguide.com/chase-paymentech.
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سیاوش بزرگ زاده
متولد : 1369 / سیستان و بلوچستان   

تحصیلات: فوق دیپلم

کارمند واحدامور مشتریان منطقه 3 دفتر چابهار

وحید ملازهی 
متولد : 1363 / سیستان و بلوچستان  

تحصیلات: کاردانی الکترونیک 

کارمند واحدامور مشتریان منطقه 3 دفتر چابهار

�صا��ه با دو �ن از کار�نان سا�ی  ا�ان ��ش
بنابر رسم معمول مجله «يارياران»، گفت وگويى كوتاه با دو تن از كاركنان ساعى خانواده ايران كيش انجام داده ايم. «سياوش بزرگ زاده» كارشناس پشتيبانى چابهار كه 
بعد از فارغ التحصيلى ايران كيش اولين تجربه كاري وى بوده و «وحيد ملازهى» كارشناس پشتيبانى چابهار كه بعد از كار در شركت هاى سام سرويس و نوكيا پلاس به 

ايران كيش آمده، همكاران ساعي اين شماره هستند. 

هماهنگی و کار تیمی
بزرگ زاده   به کار تیمي علاقمندم

ملازهی  دوست دارم بیشتر کارها را به صورت انفرادي انجام دهم.

رمز موفقیت 
بزرگ زاده  در نظر گرفتن هدف برای زندگی ام باعث افزایش پشتکارم 

شده و به این دلیل وقتم به بطالت نمی گذرد.

ملازهی  مهم ترین عامل موفقیتم را تعهد کاری و احس�اس مسوولیت 
نسبت به امور محوله می دانم.

خاطره بیاد ماندني
بزرگ زاده  یک روز از سرپرس�تی بانک صادرات تماس گرفتند و همه 
همکاران دفتر را به جلس�ه توجیهی با یکی از مدیران بانک دعوت کردند. 
ت�ا فردای آن روز خودمان را برای ش�نیدن هر انتقادی آم�اده کرده بودیم. 
خلاص�ه آنجا که رفتی�م کلی از زحماتمان قدردانی کردن�د و با کارت هدیه 

برگشتیم.

حـرف آخـــر

بزرگ زاده  از این که در این مجموعه کار می کنم و همکاران خوبی دارم راضی هس�تم. از آقای هاش�می دبیر دفتر محترم و همچنین آقای یوس�فی و خانم 
حسینی تشکر می کنم.

ملازهی  از ماهنامه یاریاران به خاطر فرصتی که در اختیار اینجانب قرار داد تشکر می کنم و آرزوی سلامتی و موفقیت روزافزون برای همکارانم دارم.

I n t e r v i e w
گـفت و گـو

مريم باغشاهى
امور روابـط عمومى و تبلـيغات       

ماهنامه یاریاران 
بزرگ زاده  یاریاران مجالی ا ست برای آشنایی با همکاران موفق در سایر 

نقاط کشور و استفاده از تجربیات آن ها.

ملازهی  ماهنامه یاریاران را مطالعه می کنم بخصوص بخش گفتگو را.

رویاهای دست یافتنی
بزرگ زاده   یکی از برنامه های مهم من ادامه تحصیل است. تاکنون دو بار 

به دلیل برخی مشکلات از دانشگاه انصراف داده ام.

ملازهی   ادامه تحصیل.

P a u s e
انديشــــه

امور روابـط عمومى و تبلـيغات       

پشتیبانی و وفاداری مشتري
بزرگ زاده  پش�تیبان به عنوان نزدیک ترین نیرو و رابط میان شرکت و 
پذیرنده، با ایجاد رابطه ای دوس�تانه و بها دادن به نیازها و حل مش�کلات 
پذیرنده می تواند بیشترین نقش را در ایجاد وفاداری مشتری داشته باشد.

ملازهی   مس�لما پشتیبان با بیان نقاط قوت شرکت و همچنین پاسخ به 
خواسته های مشتریان می تواند به  وفادار کردن مشتریان کمک کند.

می گویند سلطان محمود غزنوي غلامی  به نام «ایاز» داشت که خیلي برایش احترام قائل بود و در بسیاري 
از امور مهم نظر او را هم می پرسید و این کار سلطان به مزاق درباریان و خصوصا وزیران او خوش نمی آمد 
پ�س دنب�ال فرصتي بودند تا از س�لطان گلایه کنند تا این که روزي که همه وزیران و درباریان با س�لطان 
به ش�کار رفته بودند، وزیر اعظم به نمایندگي از بقیه، نزد س�لطان محمود رفت و گفت: «چرا شما ایاز را با 
وزیران خود در یک مرتبه قرار می دهید و از او در امور بس�یار مهم مش�ورت می طلبید و اس�رار حکومتي را 

به او می گویید؟»
سلطان گفت: «آیا واقعا می خواهید دلیلش را بدانید؟»

وزیر جواب داد: «بله»
سلطان محمود هم گفت: «پس تماشا کن.»

سپس ایاز را صدا زد و گفت: «شمشیرت را بردار و برو شاخه هاي آن درخت را که با اینجا فاصله دارد ببر 
و تا صدایت نکرده ام سرت را هم بر نگردان» و ایاز اطاعت کرد.

س�پس س�لطان رو به وزیر اولش کرد و گفت: «آیا آن کاروان را می بیني که از جاده عبور می کند. برو و از 
آنها بپرس که از کجا می آیند و به کجا می روند.»

وزیر رفت و برگشت و گفت: «کاروان از مرو می آید و عازم ري است.»
سلطان محمود گفت: «آیا پرسیدي چند روز است که از مرو راه افتاده اند؟»

وزیر گفت: «نه»
سلطان به وزیر دومش گفت: «برو بپرس.»

وزیر دوم رفت و پس از بازگشت گفت: «یک هفته است که از مرو حرکت کرده اند.»
سلطان محمود گفت: «آیا پرسیدي بارشان چیست؟»

وزیر گفت: «نه»
سلطان به وزیر سوم گفت: «برو بپرس.»

وزیر سوم رفت و پس از بازگشت گفت: «پارچه و ادویه جات هندي به ري می برند.»
سلطان محمود گفت: «آیا پرسیدي چند نفرند؟» و ... 

به همین ترتیب سلطان محمود کلیه وزیران رابه نزد کاروان فرستاد. سپس گفت: «حال ایاز را صدا بزنید 
تا بیاید.» و ایاز که بي خبر از همه جا مش�غول بریدن درخت و ش�اخه هایش بود آمد. سلطان رو به ایاز کرد 
و گفت: «آیا آن کاروان را می بیني که دارد از جاده عبور می کند. برو و از آنها بپرس که از کجا می آیند و به 

کجا می روند.» ایاز رفت و برگشت و گفت: «کاروان از مرو می آید و عازم ري است.»
سلطان محمود گفت: «آیا پرسیدي چند روز است که از مرو راه افتاده اند؟»

ایاز گفت: «آري پرسیدم. یک هفته است که حرکت کرده اند.»
سلطان گفت: «آیا پرسیدي بارشان چه بود؟»

ای�از گف�ت: «آري پرس�یدم. پارچه و ادویه ج�ات هندي به ري می برن�د» و بدین ترتیب ای�از جواب تمام 
س�ؤالات س�لطان محمود را بدون این که دوباره نزد کاروان برود جواب داد و در پایان س�لطان محمود به 

وزیرانش گفت: «حال فهمیدید چرا ایاز را دوست می دارم؟»
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    خانواده                              
 ايران كيش

ارتـقا و انتصاب
جناب آقای انوش فخاری (سرپرست‌خدمات‌و‌انتظامات)

جناب آقای مهدی سهرابی اطاقوری (دبیر‌دفتر‌استان‌بوشهر)
جناب آقای احمد محمدی (کارمند‌مسوول)

ارتقا/ انتصاب شما را در امور مربوطه تبریک گفته و برایتان موفقیت روزافزون خواستاریم.

......تولد
س�رکار خانم فرزانه دبستانی، جناب آقای رضا 
متکی، جناب آقای سید عباس مرتضوی، جناب 
آق�ای مه�دی عاکف�ی زاده، جناب آق�ای علی 

عارفی منش، جناب آقای سعید مختاری

ب�ا تق��دی�م صم�یم�انه ترین ش�ادباش ها به 
یمن تولد فرشته کوچکتان، آرزومندیم لحظات 

زندگیتان سرشار از شادی های پردوام باد.

سرکار خانم الهه توکل
سرکار خانم مینا مقربی

مصیبت وارده را به شما و خانواده محترمتان تسلیت 
گفته و از خداوند برایتان شکیبایی و برای آن عزیز 

آرامش و آمرزش طلب می کنیم. 

......ازدواج...... تسليت
جناب آقای بهرام نودهی

جناب آقای تقی نوری

پیوندتان را با تقدیم هزاران ش�اخه گل س�رخ 
تبریک می گوییم و آرزو داریم ش�ادکامی  قرین 

تمامی  روزهای زندگی تان باد. 

ایل گلی

تبریز،   چهارراه آبرسان، جنب برج سفید، کوچه مهرگان سوم، ساختمان سیلور، طبقه سوم

تلفن: 3378070-0411                 فکس: 0411-3378071

ن‌کیش یرا ی‌ا ر دفتر‌تبریز،‌شرکت‌کارت‌اعتبا




