
  

 
 توکلی دکتر  ی خلاصه سخنران

 
 

 

ه  ی دکتر تولک چهارم   ست یدر ب  ا،یشرکت تال  رهیمد  ئتیعضو  فناور   یدورهم  ن یو  ماه به    5   خدر تاری  یصبح  مهر 

عصرام   یزبانیم  بررس  نکارآفری  نیشرکت  بانکدار   یفناور   ر یتاث   ی به  در  اهم    یاطلاعات  به  ادامه  در  پرداختند. 

 :گردد   یاشاره م  یسخنران  نیموضوعات مطرح شده در ا 

مداوم به    ر ییبا تغ دیکه هر لحظه با  یمعن  نی است.به ا  ر ییعصر توجه کردن به ثبات تغ   ن یدر ا  تینکات قابل اهم از 

تواند بر    یکه م  ماست مانند تحری  رگذار یتاث  ز یدهنده ن  ب .در کشور ما عوامل ضریمیباش  طیدنبال بهتر شدن شرا

 .ما اثر بگذارد ی و سازمان یفرد ماتیتصم

و از   یواژگان اصل  دی از کل (Value Creation) یناست. ارزش آفری  یندارد ارزش آفری  ت ی ما اهم  یامروزه آنچه برا 

  ی برا  یارزش  شیافزا  ایو    جادیخدمات به ا  ایکالا    دیاست که تول  نیآن ا  یاست و معن  ینکارآفری   یاساس  یمولفه ها

دارد و حاضر است بابت آن، پول پرداخت کند. در   تظار از ما ان  یاست که مشتر   ی ز یمنجر شود. ارزش هم چ  یمشتر 

  ، یاطلاعات به مطالعه، طراح   یاطلاعات است.فناور   یفناور   ،ینارزش آفری  یبرا  یاصل  ی از ابزارها  یکی امروز    یایدن

و   ی افزار نرم  یهابرنامه   ژهیوبه   انه،یبر را  یمبتن  یاطلاعات  ی هاسامانه   ترییمد  ای  یبانیپشت  ، یساز ادهیتوسعه، پ

  گر یآن د  له یسیسال ها شده و به و  نیا  یبشر ط  شرفت یباعث پ  یاطلاعات  انجری  نی. اپردازد یم   انه یافزار راسخت 

اهم  یبرا  یو زمان  یمکان  تیمحدود ا  ت ی ما  از  اهم  ار ی،امروزه بس   یدر بانکدار   یفناور   نیندارد.استفاده    تی حائز 

در س واقع  در  و زمان، کارها   ه کاربر بدون توج  ن،ینو  یبانکدار   ستمیاست.  مکان  خود را   یهاو پرداخت   یبانک  یبه 

و سهولت در ارائه    یبانک و موسسات مال   انآسان مشتری  ی انجام دهد. دسترس  لیموبا   قاز راه دور از طری  تواندیم 

 .است  یدر صنعت بانکدار   یاطلاعات و تکنولوژ  یاز جمله اهداف استفاده از فناور  یخدمات بانک

  ی که در بستر فضا   شودیگفته م  ییها به بانک  تالیجید  یهابانک   ایها  صحبت از نئو بانک ها است. نئوبانک  امروزه

ا  ی مجاز  دارند.  آنلا  ی نیآنلا  یهاها پلتفرم بانک  نیحضور  خدمات  ارائه  در    عو سری  ی حضور   ر یغ  ن،یهستند که با 

  ی د ینسل جد  عو خدمات سری   نیآنلا  تیهو  خصمانند تش  ی خدمات هوشمند  قهوشمند از طری  یهابستر تلفن

  ز یرا ن   ی.ساعات ارائه خدمات بانکوانتیم   ،یدر بانکدار   یکنند . با کمک تکنولوژ  یرا جذب خود م   یبانک اناز مشتری

 .کاربران وجود داشته باشد  ی به حساب برا  یامکان دسترس  یکه در هر ساعت  یداد. به طور  ش یافزا



  

اپراتور   یبه  بانکدار   توجه  ا  یو  ارتباط  حوزه با    نی و  اهم  ار ی بس  گر ید  کیدو  افتتاح    ی کیاست.    ت یحائز  الزامات  از 

د حو  تالیجیحساب  طری  ت ی احراز  از  مشتر   میس  قاست که  م   ی کارت به نام  ا  یانجام  اول  یکیامر    نی شودکه   ن یاز 

و محصول    سیسرو  یطراح  یبر مبنا   دیبا   یبانکدار است.در    یو اپراتور   ی بانکدار   یگره خوردن حوزه ها  یمحورها

  ی م  یکه طراح  یو ساختار   ندیفرهنگ فرآ  دیبا   یبه طور کل  می سته  تالیجی که در عصر د  نیتوجه کرد با توجه به ا

 .شدن باشد   یتالیجید ند یبر فرا  یشود مبتن

شامل وام  ODA ( ( official development assistance صحبت شد که  ODAجلسه در مورد   درادامه 

 DAC کنندگان کمک  افت دری  ستی موجود در ل  یها  نیبلاعوض است و به کشورها و سرزم   یو پرداخت ها  یها

  ع در حال توسعه به منظور تسری  یمساعدت کشورها  , (ODA)یتوسعه ا  یرسم  یشود.هدف کمک ها  یارائه م 

  ی تال یجید  ر یتواند در مس  یکمک ها م   نیدرآمد و کاهش فقر است.بهره بردن از ا  عیتوز  , یدر رشد و توسعه اقتصاد

 .ما کمک کننده باشد   یشدن بانکدار 

و   ت یفیاستفاده، ک  ، یدسترس  ی عن یآشنا باشند. چهار شاخص    ی مال  یر ی فراگ  یبا شاخص ها  دیبا   یمال   موسسات

با  مال  دیرفاه  موسسات  گ  مورد  یدر  قرار  فراگردیتوجه  طری  هایگذار ه ی سرما   یمال   یر ی.  از  منابع   صیتخص  ق را 

کند    ت رییانداز افراد را مددهد، پس  شی درآمد متوسط را افزا  تواند یم   دهد،یفقر را کاهش م   دهد،یگسترش م 

 .دهد   یکاهش م   ز یخطرات را ن سکری نیهمچن

 :دیصحبت گرد  ز یدو ن  نیا  نیو فرق ب CEM وCRM مورد در 

مشتر   ترییمد با  فرا (CRM - Customer Relationship Management) ی ارتباط  همه  و   ندهایبه 

گسترش، حفظ و ارائه خدمات بهتر    ب،یترغ  ، ییشناسا   ی ها براها و سازمانکه در شرکت   شود یگفته م   ییها یفناور 

مشتری م  ان به  مد  رود یبه کار  مشتر   یی ها وهی انواع ش  ت ریی و شامل  که  ا   ی است  استفاده    رتباطجهت  با سازمان 

  .کندیم 

  تری یدر مد  د یروش جد  کی،  ( Customer Experience management ای CEM ) یتجربه مشتر   ت رییمد

مشتر کسب  تجربه  ارتقاء  بر  که  است  اصل   یوکار  هدف  دارد.  اCEM یتمرکز  رضا   جادی،  حفظ  وفادار   ت یو    ی و 

درآمد و    شیو افزا  یاببازاری  یهانه یبه کاهش هز   ک،یاستراتژ   کردیرو  کیعنوان    به CEMاست. در واقع،    ان مشتری

 .کندیوکار کمک مکسب   ی سودآور 

مشتری  ت ری یمد  یعمدتا بر رو  CRMکه    یدرحال دارد،    انارتباط با  مشتری  تر شیکه ب  CEMتمرکز    انبه تجربه 

د   پردازد یم  آن  ی تر قیعم  دیتا  به  پنسبت  با   دا یها  ما  سمت     CRMاز    دیکند.اکنون  ا میبرو  CEMبه   نی.فرق 

که چه قدر   نی. امیکن  جادیارتباط ا  یانکدار و ب  ی اپراتور   نیب   میتوان  یداردکه ما بم  ت یما اهم ی برا  یدوتجربه مشتر 



  

  م ی به دنبال آن باش  دیاست.ما با   ت ی جذب کرده است حائز اهم  یارزش را مشتر   نیو چه قدر از ا  میکرد  جادیارزش ا

 .   میخود را به حداکثر مقدار آن برسان  یها  یکه جذب ارزش مشتر 


