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برات کارت تضمینی، ابزار مالی نوین 
در خدمت تولید ملّی

مقدمه:
برات كارت تضمينی بانك صادرات ايران 
كه يك�ی از جديدترين خدمات ارائه ش�ده از 
س�وی اين بانك برای رف�اه و رونق اقتصادی 
مش�تريان اس�ت، به ط�ور طبيعی ب�ه يكی از 
موضوعات جالب توج�ه و حايز اهميت بانكی 

تبديل شده است. 
برات كارت تضمينی بانك صادرات ايران 
با ه�دف تحرك ش�رايط تقاض�ای داخلی در 
راستای افزايش توليد، كمك به بهبود فضای 
كس�ب وكار در حالت ركود اقتصادی، مديريت 
يكپارچه زنجيره تأمين مالی، جايگزينی اسناد 
تج�اری به ج�ای پول و اس�كناس، توس�عه 

ابزاره�ای الكترونيك�ی در مب�ادلات تجاری و 
مزيت س�ازی ب�رای محصولات نوي�ن بانكی 
در جامعه به كمك توليد داخلی آمده اس�ت تا 

بخشی از خلاء های موجود را پوشش دهد.
براي آش�نايی بيش�تر ب�ا اين اب�زار مالی 
س�نتی اما نوين، گفت وگوه�ای جداگانه ای را 
با س�ه تن از صاحبنظران از سه طيف مختلف 

انجام داده ايم كه در پي می آيد.
شايان ذكر است، سؤال هاي گفت وگوها 
توسط س�ردبير فصلنامه بانك صادرات ايران 

مطرح شده است.
قطعاً در هر كار جديدی استفاده از نظرات 
علمی كه بر پاي�ه علوم مختلف نظری و عملی 

بنا ش�ده باش�د، می تواند ياري رس�ان رسيدن 
به هدف باش�د. بدنه علمی دانش�گاه ها يكی از 
بازوان مراكز مختلف صنعتی، اقتصادی، سياسی 
و اجتماعی محس�وب می ش�ود كه می تواند با 
نظرات كارشناس�انه خود در بهتر انجام شدن 

فعاليت های مختلف كمك شايان توجهی كند.
ابتدا با دكتر عباس زادگان معاون مديرعامل 
بانك صادرات ايران در امر بازاريابي و خدمات 
مش�تريان گفت و گويي انج�ام داديم كه وی 
ضمن بيان نقط�ه نظرات جالب�ی درخصوص 
ب�رات كارت تضمينی بان�ك ص�ادرات ايران، 
پيش�نهادهايی نيز برای بهبود اين ابزار نوين 

بانكی دارد.

پرونده ويژه: 

برات كارت تضميني



9

پاييز 89

دكتر عباس زادگان متولد 1328 از شيراز و داراي مدرك تحصيلي معادل دكتراي مديريت از آمريكا 
و دكتراي برنامه ريزي درسي از ايران است.

وي در ط�ول دوران حي�ات علمي خود در س�مت هاي مختلفي خدمت كرده اس�ت، كه از آن جمله 
مي توان به قائم مقام دانشگاه رازي و عضو ستاد انقلاب فرهنگي، مدير برنامه ريزي اجتماعي سازمان 
برنامه و بودجه، معاون منطقه آزاد قشم، مشاور عالي و رئيس موسسه عالي پژوهش تامين اجتماعي، 
معاون گمرك ايران، مديرعامل بيمه ايران و مديرعامل بيمه نوين را نام برد. وي علاوه بر اين كه به مدت 
30 س�ال عضو هيات علمي رس�مي دانشگاه شهيد بهشتي بوده است، در حال حاضر به عنوان معاون 

مديرعامل بانك صادرات ايران در امور بازاريابي و خدمات مشتريان مشغول فعاليت است.
دكتر عباس زادگان 38 جلد كتاب درسي دانشگاهي تاليف كرده و يكصد مقاله از وي در نشريات 

داخلي و خارجي منتشر شده است.
وي رئيس شوراي علمي همايش هاي بزرگ ملي، عضو هيات تحريريه نشريات علمي، مدير نمونه 

ملي كشور )سال 1382(، كارشناس منتخب يونسكو )1370(، چهره ماندگار صنعت و تجارت )1388( و... را در كارنامه فعاليت هاي خود دارد.

فصلنام�ه بان�ك: به عنوان اولين س��ؤال مي خواهم بپرس��م در اين گونه 
مباحث، بحث س��نت و مدرنيته با هم مقابل��ه می كنند يا همكاری؟ اگر با اين 
ديد بخواهيم نگاه كنيم، وجود اين محصولات نوعی مقابله با گذشته است يا 
اينكه يك نوع همكاري و تفهيم كردن اين موضوع است؟ از ديد جنابعالي، با 

توجه به فن آوري روز و وجود وسايل نوين آيا آنها را كنار مي زند؟ 
دكت�ر عب�اس زادگان: بر خلاف تصور خيلی ه��ا و به طور كلي هر تغيير 
و تحول��ي كه پدي��د مي آيد و كار نويی در حوزه ه��اي مختلف انجام می گيرد، 
گذشته به طور مطلق نفي نمي شود؛ بلكه گذشته پايه اي برای فن آوري جديد 

محسوب می شود.
ف��رض كنيد موضوع پ��رواز تا وقتی كه برادران راي��ت هواپيما را اختراع 
كردند، س��ابقه و گذش��ته اي داشت. خيلي از كس��اني كه در پرواز بودند، مدل 
پرواز پرنده برايش��ان الهام بود يا به آن فكر مي كردند و مي كوش��يدند مشابه 
آن را عيناً به وجود آورند. بنابراين س��ابقه ای طولاني از شكست اينها در دست 
برادران رايت بود. بعد متوجه ش��دند كه به عام��ل جاذبه بايد تفوق پيدا كنند، 
بدون اينكه لازم باش��د از مفهوم بال استفاده كنند. چون تنها عامل مواجهه با 
پديده صعود از زمين، داشتن بال نيست، موضوع تفوق بر جاذبه است. بنابراين 
اگر بتوانيد انرژي به وجود آوريد كه ميزان آن از جاذبه كه 9/8 ژول يا نزديك 
به 10 اس��ت، بتواند آن انرژي توليدي چيزي را به س��مت جلو يا بالا براند كه 
بيش��تر از جاذبه باشد، مي توان مسئله را حل كرد. از اينجا وقتي مسئله كم كم 
حل ش��د، هواپيما اختراع ش��د. همه هواپيماهايي كه به تازگي به بازار مي آيد، 
بر پايه تجربه گذش��ته است. بنابراين هميشه تجربه گذشته، ارزش نيرومندي 
دارد. فقط در يك نقطه اي ممكن اس��ت جهشی پديد بيايد كه اين امری كلي 
اس��ت. در عرصه ارائه خدمات به مردم، هر نوآوري كه انجام مي ش��ود، الزاماً 
قطع رابطه با گذش��ته نيس��ت. برات را در قبل از انقلاب اس��لامی داشتيم، اما 
كاغذي بود. مفهوم س��اده برات اين اس��ت كه به يك كس��ي اعتماد كنيم و 
بانك تعهدي را براس��اس اين اعتماد بپذيرد و به فرد اجازه دهد براس��اس آن 

وارد معامله بازار ش��ود. همين مفهوم در برات كارت به كار گرفته ش��د و شكل 
جديد ت��ري پيدا كرد؛ يعن��ي از كاغذ به كارت الكترونيك تبديل ش��د كه اين 
كارت هم همان مفهوم را در بر دارد. محصولات ديگري قرار است در عرصه 
بانكداری به ميدان بيايند و طراحي ش��وند و بعضي از آنها نيز زمان ارائه ش��ان 
فرا رسيده بود يا فرا رسيده است، اما بانك علاقه مند است ابتدا ترميمات لازم 
احتمال��ي حاص��ل از تجربه را در محصولات قبلي انج��ام دهد و يك بار ديگر 
محصولات قبلي را با ترميم هاي جديد به بازار بفرستد و بعد محصولات جديد 

را كه در دست طراحي دارد، به بازار عرضه كند.
فصلنام�ه بانك: با توجه به اينكه تقريب��اً بحث برات از معاملات حذف 

شده است، چه ضرورتي داشت كه با اين محصول كار را شروع كرديم؟
دكتر عباس زادگان: بزرگترين مشكل فعلی بازار، كمبود نقدينگي است. 
اگ��ر نقدينگي را بانك ها بتوانند ازطريق ارائه تس��هيلات به مش��تري بدهند، 
مش��كل رفع مي شود. اما اشكال ارائه تسهيلات اين است كه نرخ تورم را بالا 
مي ب��رد. چون ميزان نقدينگي كه واحدهاي تولي��دي نياز دارند و مي خواهند، 
نس��بتاً بالا اس��ت. اگر پرداخت ارائه تسهيلات به فرض داشتن منابع تازه آغاز 
ش��ود، سبب مي شود نرخ تورم كه مدت ها دولت كوشش كرده با قيمت خيلي 
س��نگيني آن را به يك رقمي برس��اند، مجدداً افزايش پيدا كند. زيرا در مقابل 
كاهش ميزان تورم ممكن اس��ت خيلی چيزها فدا ش��ده باشد. چون وقتي نرخ 
تورم را پايين مي آوريم، ممكن اس��ت امكان به وجود آوردن ش��غل هاي جديد 
كاهش پيدا كند، بنابراين بهايي كه دولت ها براي كاهش نرخ تورم مي پردازند، 
ممكن اس��ت نس��بتاً سنگين باش��د و به خصوص در كش��وري در حال توسعه 
و جهان س��وم آسان نباش��د. به همين دليل به آس��اني نمي توانيم اين مرز را 
دوباره بش��كنيم و آن را بالا ببريم. به جاي نقدينگ��ي بايد تعهدي را به وجود 
بياوريم كه بتواند جاي نقدينگي را بگيرد و اس��م آن تعهد، برات كارت اس��ت. 
به عبارت ديگر وقتي ديديم شخصي چكي را به شخص ديگري مي دهد، اين 
چ��ك تضمين لازم را ندارد. اگر فرد نتواند بازپرداخت كند، چك فرد مي ماند. 

دكتر عباس زادگان استاد دانشگاه:

بزرگترين مشكل فعلی بازار، كمبود نقدينگي است
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می دانيد كه چك های برگش��تی بخش بزرگي از معضلات بانك ها و ش��بكه 
اقتصادي كشور اس��ت، چون خيلي ها نمي توانند به تعهدات شان پايبند بمانند. 
پس بايد سندي به بازار آيد كه در جايي تضمين شده باشد و برات كارت اين 
تضمي��ن را می دهد كه چيزي معادل و مثل چك را از مش��تري مي گيرد و به 
ش��خص ديگري مي دهد، ولي بانك تضمين كرده كه اگر مش��تري نتوانست 
بپردازد، بانك جانش��ين آن خواهد ش��د. اميد ما اين است كه بتوانيم در آينده 
روي اين سيس��تم پوش��ش بيمه اي بگذاريم. در حال بررسي هستيم كه برای 
برات كارت هم پوش��ش بيمه اي بگذاريم، به ط��وري كه ضريب تضمين براي 

بانك هم معني دارتر شود.
فصلنامه بانك: جناب دكتر، به  رغم تبليغات گسترده كه براي اين محصول 

انجام شده، براي استقبال بيشتر مشتريان بايد از چه روش هايي استفاده؟ 
دكتر عباس زادگان: چند عامل وجود دارد: يكي اين كه اساس��اً اس��تقبال 
از اي��ن نوع محصولات نو، ب��ه دليل اين كه مخصوص تجار اس��ت و تجار نيز 
به هرحال عادت به يك نوع محافظه كاري دارند، زمان مي برد. پيش بيني خود ما 
هم اين نبود كه بلافاصله در بازار مورد استقبال قرار گيرد، زمان نسبتاً طولاني را 

مي برد تا شناخته شود و بازار آن را بپذيرد و كم كم جاي خود را باز كند. 
موضوع بعد ناآش��نايي كامل هم��كاران نظام بانكی با اين پديده اس��ت 
و اس��تقبال نكردن از آن نش��ان مي دهد كه همكاران ما نياز به آموزش هاي 
جديدي در زمينه صدور برات كارت دارند. مش��كل ديگر تمركز براي صدور و 
فرآيند طولانی صدور برات كارت اس��ت كه اين تمركز و فرآيند، ديوانسالاري 

اداري نسبتاً بالايي دارد و كمي فرد را دچار دلسردي يا دلخوري مي كند. 
مانع ديگر، دس��تگاه هاي اجرايي هس��تند كه بايد با برات كارت كار كنند، 
ام��ا هن��وز آنها برات كارت را نمي شناس��ند. ب��راي نمونه، بس��ياری از تجار و 
توليدكنندگان پول نقد ندارند كه محصولات پتروشيمي را بخرند. اما مي توانند 
با برات كارت آن را بخرند و جاي پول نقد، برات كارت ارائه كنند چون يك نوع 
تعهد اس��ت، اما جايي مثل پتروشيمي، عملياتش را به طور نقد انجام مي دهد. 
يا برای تضمين هاي گمركي مي توان از برات كارت به جاي وجه نقد اس��تفاده 
كرد، اما بايد گمرك هم با برات كارت آش��نايی داش��ته باش��د و آن را بپذيرد. 
بنابراين مراجع دريافتي ازجمله س��ازمان هايي كه از مردم در مقابل تعهدات يا 
خريد كالا پول مي گيرند، هم آشنا نيستند يا اين كه اين آشنايي با آنها نيز تازه 

آغاز ش��ده است. بنابراين حركت كند فعلی تقريباً طبيعی است و اميدواريم كه 
در يك نقطه اي اوج بگيرد و بتواند به طور گسترده تري توسعه پيدا كند. 

فصلنام�ه بان�ك: آيا اين محصول در ش��رايط ب��ازار كار تأثيري خواهد 
داشت؟

دكتر عباس زادگان: قطعاً باعث مي ش��ود كه نقل و انتقالات آسان تر و 
گردش كالا بهبود پيدا كند. اميد ما اين است كه بتواند روي توليد تأثير بگذارد 
و مش��كلات ناش��ي از نقدينگي را كه در توليد و مبادله كالا داريم، به مقياس 

زيادي از بين برود.
فصلنامه بانك: با توجه به تجربه موجود و محصولاتي كه براي آينده در 
نظر داريد روانه بازار اقتصاد كنيد، عملكرد اين محصول براي ارائه محصولات 

جديد را چگونه ارزيابی می كنيد؟
دكتر عباس زادگان: روي محصولات جديد به اين جمع بندي رس��يديم 
ك��ه روي گروهي خاص مثل تجار فقط متمركز نش��ويم، مي توانيم گروه هاي 
بزرگت��ري از مصرف كنندگان را وارد ميدان كني��م كه احتمال مصرف كالا را 
بتوانيم با گروه هاي بزرگتر بالا ببريم. اكنون برات كارت مخصوص تجار است 
آن هم تجار خاص. الان دنبال اين هستيم برای محصولات آتي جمعيت بالقوه 

مصرف كننده را بالا ببريم.
فصلنام�ه بانك: آيا تبليغات جديد ي��ا آموزش های خاصی در اين زمينه 

در دست بررسی داريد؟
دكت��ر عباس زادگان: فكر مي كنم باي��د روي تبليغات جديد اين محصول 
در بي��ن تج��ار و گروه هاي صنفي، كارهاي جديدي انج��ام دهيم و مجدداً در 
گروه هاي صنفي كوچك در ارتباط رخ به رخ اين محصول و ساير محصولات 
را معرف��ي كني��م و مطمئن ش��ويم گروه های هدف به خص��وص بازيابان اين 
محصول را مي شناس��ند و مي توانند از آن اس��تفاده كنن��د. بنابراين بايد براي 

آموزش آنها هم يك كار جديدي انجام دهيم.
فصلنام�ه بان�ك: آيا اقدام��ات عملي براي آم��وزش گروه های هدف و 

همكاران نظام بانكی انجام شده است؟
دكت�ر عباس زادگان: ب��راي بازآموزي بازاريابان برنام��ه اي را با كمك 
اداره كل دان��ش تهيه مي كنيم، فكر مي كنم تا يك م��اه آينده نتايج آن معلوم 

شود و بتوانيم اين موضوع را هم آغاز كنيم.

اگر پرداخت ارائه تسهيلات به 
فرض داشتن منابع تازه آغاز شود، 
سبب مي شود نرخ تورم كه مدت ها 
دولت كوشش كرده با قيمت خيلي 

سنگيني آن را به يك رقمي برساند، 
مجدداً افزايش پيدا كند
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دكتر ختايی يكی از افرادی است كه به دلايل ذكر شده به عنوان صاحب نظر در 
زمينه برات كارت می تواند نظرات جالب و سازنده ای داشته باشد. از اين رو گفت وگويي 

را با ايشان انجام داده ايم كه مي خوانيد:
فصلنامه بانك: اجازه دهيد در ابتدا با بحث كلي سنت و مدرنيته به اين مبحث 
وارد شويم. مي دانيم برات يك محصول قديمي است و برات كارت الكترونيك يك 
محصول جديد، و می توان گفت كه بحث سنت و مدرنيته در مقابل هم قرار دارند، 
يعني فن آوري روز به كمك سنت آمده است. آيا از نظر جنابعالی اين دو مقابل هم 

هستند يا كمك و مكمل همديگر هستند؟
دكتر ختايي: درواقع برات كارت به روز رس��اني همان مدل سنتي است. برات 
سندی تجاري است كه در قانون تجارت پيش بيني شده و پشتوانه اي در كنوانسيون 
ژنو دارد و موضوعی اس��ت كه در دنيا به عنوان سندی تجاري شناخته شده و مورد 

حمايت قرار گرفته است.
اكنون بسياري از واردات اغلب با برات وصولي انجام مي گيرد بدون اين كه نياز 
به گشايش اعتبار باشد؛ يعني صرفاً اين مدل به شكل امروزي مطرح شد و موضوع 
برات كارت وارد معاملات شد. اصول كلی آن هماني است كه در قانون تجارت آمده 
و در پي تغيير در مناسبات تجاري كه در قانون تجارت پيش بيني شده است، نبوده و 
نيستيم. اصول و مباني قانون تجارت و جايگاهي را كه براي برات تعريف شده است، 
عيناً با تغيير شكل آن از سنتی به مدرن درآورده ايم تا به راحتي مورد استفاده بخش هاي 
مختلف اقتصادي قرار گيرد. چون برات با روش سنتي در جريان گردش نيست و به 
شكل امروزي به راحتي مي تواند مورد استفاده قرار گيرد. برات سنتی مزايايي داشت و 
هميشه در كشور سابقه تجاري آن مشهود بوده است و با برات كارت آن مزايا مجدداً 
به داد و ستد امروزي منتقل مي شود منتهي صرفاً شكل كار در اينجا تغيير كرده كه 
راحت تر و به روش الكترونيك و در سيستم بانكداري امروزي بتواند گردش معاملات 

با برات كارت انجام شود. 
فصلنام�ه بانك: همين موضوع را وس��يع تر مطرح كنيم. چه اش��كال يا چه 

ضرورتي موجب شد كه اين محصول ارائه شود؟ چرا روي برات تغيير ايجاد نكرديم و 
دوباره همان را زنده نكرديم؟ چه تفاوتي ميان اينها وجود دارد؟

دكتر ختايي: دليل اصلی امروزی، جديد بودن و س��ريع تر شدن آن است، اما 
قاعده همان است كه در برات هم وجود دارد؛ يعنی براتكش، براتگير و دارنده برات 
داريم. به عبارت ديگر، ذي نفع برات را داريم. اين جا هم همان سه ركن را داريم؛ اركان 
آن تغيير نكرده است، ولي يكي از نكات مهم، سرعت آن است. در قديم برات را دستي 
مي نوشتند و دستي ظهرنويسي و به ديگران منتقل مي كردند، اما در اين روش اين كار 

به صورت الكترونيك انجام مي شود و سرعت كار فوق العاده بالا مي رود. 
بحث ديگر، بعُد مسافت است. فرض كنيد در روش سنتي مثلًا 15 تا 20 روز 
طول مي كشد كه براتي را از يك شهر به شهر ديگري بفرستند و براتگير پاي آن را 
امضا كند، ولي در شيوه امروزي، اين كار به صورت الكترونيك انجام مي شود و زماني 

هم براي بعُد مسافت ايجاد نخواهد شد. 
دليل ديگر اين است كه داد و ستدهاي امروزي ايجاب مي كند كه بتوانيم واردات 
و صادرات خود را گسترش دهيم و چون از همين روش الكترونيك استفاده مي كنيم، 
مي توانيم به بارتل كارت هاي مشابه دنيا تبديل كنيم كه در حال حاضر برنامه ريزي آن 
را انجام داديم و Mum آن را نوشتيم و اين نوع برات كارت جديد گسترش معاملات 

را در سطح كشورهاي ديگر تسهيل مي كند. 
تفاوت ديگر، امكان انتقال متعدد آن است. در روش سنتی از نظر قانوني وقتي 
مي خواستند ظهرنويسي كنند و سند تجاري را به شخص ديگري منتقل كنند، تمام 
مشخصات را مي نوشتند، درج همين مشخصات در دو، سه يا چهار نوبت انجام مي شد 
و اصلًا ديگر امكان فيزيكي آن وجود نداشت و نيز كنترل آن مشكل بود و معمولًا 
مردم هم مشكل تر مي پذيرند كه مثلًا يك چيزي را كه هشت بار به يكديگر منتقل 
كرده اند، بخواهند بپذيرند، ولي روش الكترونيك ديگر نه مشكل نوشتاري و نه مشكل 

پذيرش دارد.
فصلنامه بانك: اين شيوه از تجارب بين المللي الگو گرفته شده است؟

دكتر علاءالدين ختايي متولد 1339، مديرعامل بازار تهاتر ايرانيان و رئيس هيأت مديره بازار، 
رئيس شوراي سياستگذاري بازار تهاتر ايرانيان است. رشته تحصيلي وی دكتراي معماري است، 
اما به لحاظ فعاليت هايي كه در زمينه انبوه س�ازي انجام داده اس�ت، بيش�تر در پروژه های عمرانی 
فعاليت كرده اس�ت. وي عضو هيات مديره انجمن انبوه س�ازان مس�كن، عضو انجمن مخترعين، 
عض�و انجم�ن معماران منظر بين الملل�ي و بازارهاي تهاتري بين المللي اس�ت. وی علاوه بر اينكه 
توليدكننده محسوب می شود، به نوعی با برات كارت تضمينی ارتباط دارد. بازار تهاتر ايرانيان پس 
از آگاهی از ظهور برات كارت تضمينی بانك صادرات ايران، اعلام كرد كه آنان نيز فعاليت مشابهی 
را ب�ا عن�وان برات كارت تهاتر به ثبت رس�انده اند و اعلام تمايل كردند ك�ه انجام امور بانكی اين 

اختراع خود را به بانك صادرات كه در اين زمينه دارای تجارب بسياری است، بسپارند.
دكتر ختايي س�ال ها در وزارت آموزش و پرورش، وزارت علوم، تحقيقات و آموزش عالي و جهاد 
دانشگاهي فعاليت داشته و در كارنامه خود مديريت عامل شركت هاي مهندسي و بازرگاني آرمان سازان، 
شركت نقيب، شركت ثمين آسيا، رئيس هيات مديره و بازار تهاتر جهاني و رئيس هيات مديره بازار 

تهاتر خاورميانه را دارد و تاكنون 3 اختراع در حوزه هاي عمراني و اقتصادي را به ثبت رسانده است.

دكتر ختايي مديرعامل بازار تهاتر ايران:

برات كارت به روز رساني مدل سنتي برات است
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دكتر ختايي: برات كارت تهاتر البته ابداعي بوده كه ما اختراع كرديم و آن را در 
ايران به ثبت رسانديم و در اتحاديه اروپا هم به نام خودمان ثبت شده است، در اتحاديه 
JCC هم همين طور. در سفر اخيري هم كه به كانادا داشتم، در آنجا وكلاي ما كارها 
را دنبال مي كنند كه مراحلي دارد. در آمريكا و كانادا هم مي خواهيم به نام خودمان و 
به عنوان يك اصليت ابداع ايراني به ثبت برسد كه مشابه آن چيزي را كه نظير اين 
باشد، در دنياي تجارت داريم، ولي اولًا تفاوت هاي ماهيتي دارد كه ما توانستيم اختراع 
را مستقل ثبت كنيم، ثانياً در مدل بانكي اصلًا مشابه ندارد، يعني آنهايي كه وجود 
دارد، صرفاً در داد و ستدهاي تجاري استفاده مي شود، ولي در نظام بانكي چنين چيزي 

در دنيا نيست.
فصلنامه بانك: آيا در حال حاضر مشكل و موانعي در زيرساخت فني آن وجود 

دارد؟
دكتر ختايي: خير. در زيرساخت فني آن نيز مشكلي وجود ندارد؛ يعني از نظر 
نرم افزاري و سخت افزاري به راحتي قابل اجراست. به هرحال هر نوع خدماتي وقتي كه 
ارائه مي شود، همگام كردن آن با سيستم هاي موجود نياز به برنامه ريزي هاي خاص و 

تغييراتي در نرم افزار دارد، ولي هيچ وقت در كار و عمل با مانعي برخورد نكرديم. 
فصلنام�ه بانك: اين محصول به طور مش��خص چه مش��كلي را مي تواند از 

مشتريان ما حل كند؟
دكتر ختايي: مهم ترين عاملي كه در رفع مشكل مشتريان موثر است، سرعت 
در معاملات است. وقتي مشتري مي خواهد داد و ستدي را انجام دهد، بايد فرايندي 
طي شود. مثلًا فرض كنيد براي هر معامله بايد گشايش اعتبار كنند، حتي گشايش 
اعتبار اگر داخلي باش��د يا فرض كنيم مي خواهند تسهيلاتي را بگيرند و از امكانات 
بانكي استفاده كنند و معامله را صورت دهند، در اين روش وقتي يك بار انجام شد، 
آن اعتبار چون در بين اعضاء به گردش درمي آيد، در دفعه دوم، سوم و چهارم وقتي 
يك مشتري با مشتري ديگر معامله مي كند فرض كنيد يك كارخانه با يك انبوه ساز 
معامله مي كند يا يك بخش بازرگاني با بخش كشاورزي در مواد غذايي معامله مي كند 
و در بخش هاي مختلف اقتصادي، در آن جا ديگر نيازي نيست كه منتظر باشند حتماً 
يك فرايند بانكي طي شود و بعد از اين تسهيلات بهره مند شوند و در نتيجه سرعت 
معاملات در گردونه كار خيلي بالا مي رود. از طرف ديگر هزينه ها خيلي پايين مي آيد. 
اگر شما هزينه معاملات را با تسهيلات ديگري كه بانك ها مي دهند مقايسه كنيد، 
متوجه می شويد كه برات كارت تسهيلاتی است كه از ارزان ترين روش ها محسوب 
مي ش��ود. متقاضياني هستند كه مي گويند بانك هاي ديگر تسهيلات را مي دهند و 
به راحتي مي توانيم تسهيلات بگيريم، مصوبه هم داريم، ولي به لحاظ گران بودن 
تسهيلات براي ما صرفه اقتصادي ندارد كه از آن تسهيلات استفاده كنيم. در جلسه اي 
كه با آنها داشتيم مي گفتند ببينيم گردش كار با برات كارت چگونه خواهد بود كه ما 

بتوانيم از اين تسهيلات ارزان قيمت بهره مند شويم. 
مشكل ديگر مشتريان، بحث كمبود نقدينگي است. فرض كنيم اصلًا محدوديت 
نقدينگي نداشته باشيم و در شرايط عادي باشيم، بالاخره ارائه تسهيلات سقفي دارد، 
ولي در اين روش سقف برات كارت، گردش اقتصادي هر مجموعه اقتصادي است. 
يعني اگر كارخانه اي بتواند به فرض هزار ميليارد تومان محصول داش��ته باش��د و 
صورت هاي مالي اين را نش��ان دهد و تجهيزات و امكاناتش اين رقم را نشان دهد 
و وقتي از طرف بانك صادرات كارشناسي و تأييد شد كه اين اعتبار مي تواند به اين 
مجموعه تعلق گيرد، مي ت��وان آن اعتبار را بدون محدوديت نقدينگي در اختيارش 
گذاشت تا مواد اوليه مورد نيازش را تهيه كند و موتور كارخانه را به چرخش درآورد. 

يا فرض كنيد در مسكن  مهر يكي از موانع، فاصله بين اجراي فونداسيون از ابتداي 
خاكبرداري تا دريافت تس��هيلات از بانك مسكن است. در اين فاصله حدود سه تا 
پنج ماهه، انبوه س��ازاني كه مي توانند يك هزار يا دو هزار واحد يا بيشتر توليد كنند، با 
مشكل نقدينگي رو به رو خواهند شد، و برات كارت مي تواند مشكل نقدينگي را در 

مدتي كه مي خواهند تسهيلات را از بانك مسكن بگيرند، حل كند. 
مشكل ديگر، فروش محصول است. بخش هاي صنعتي، عمراني، كشاورزي و 
بازرگاني بايد برای محصولات خود بازارهای جديدي ايجاد كنند تا بتوانند محصولات 
خود را به مشتريان بيشتري عرضه كنند. در نتيجه به وجود آمدن مشتريان بيشتر براي 

اين محصولات يكي از مزاياي اين برات كارت است. 
بحث ديگر توليد اين محصول با مواد اوليه و عمده نياز بخش هاي اقتصادي به 
نقدينگی برای خريد مواد اوليه و در نهايت فروش آن و ادامه يافتن همين فرايند است. 
برات كارت اين كار را انجام مي دهد بدون اين كه نياز به نقدينگي باشد. اين محصول 
مشكل مشتريان را حل مي كند تا به راحتي بتوانند در اين بازار با فروش محصولات 

خود، مواد اوليه مورد نيازشان را هم تأمين كنند.
فصلنامه بانك: اين محصول چه سودی براي بانك دارد؟ 

دكت�ر ختاي�ي: براي بانك چندتا س��ود متنوع دارد: يك��ي از منافع آن كه در 
بانك هاي دنيا متداول است، منافع درآمدي است. از گردش همين برات كارت ها به 
دليل اينكه در هر تراكنشي بخشي از آن مبلغ براي بانك شارژ مي شود و هر مقدار 

گردش محصول بالاتر برود، درآمد بانك به همان نسبت افزايش پيدا مي كند. 
اثر مثبت و فايده ديگر براي بانك اين اس��ت كه وقتي مشتري هايي را از اين 
طريق جذب كرد كه اين محصول جديد توانس��ت بخشي از مسائل اقتصادي آنها 
را حل كند، می تواند س��اير خدمات بانكي را ه��م از همين بانك تأمين كند. وقتي 
برات كارتي را دريافت كردند و ديدند كه بخشي از مسائل شان را حل مي كند، حساب 
جاري، گردش های مالی و تسهيلات ديگر خود را نيز به اين بانك منتقل و متمركز 
مي كنند. در نتيجه حجم استفاده از ساير خدمات بانك افزايش پيدا مي كند و بانك با 

مشتريان بيشتري مواجه مي شود. 
منفعت ديگر اين است كه بانك مي تواند از منابع مالي و نقدينگي موجود، در 
بعضي از مواقع كه مي خواهد آنها را به اعتبارهاي بين المللي تبديل كند، استفاده كند و 

چون خودش هم پس انداز كرده است، به راحتي مي تواند آن را مديريت كند. 
م��ورد ديگر اينكه بانك بدون درگير كردن نقدينگی خود، منبع درآمدي ايجاد 
كرده است. در تسهيلات ديگر بانك حتماً بايد مقداري نقدينگي را تخصيص دهد و 
براساس آن بتواند تسهيلاتي را پرداخت كند و با دريافت بهره، درآمد خود را افزايش 
دهد، ولي اينجا ديگر منابع نقدي بانك درگير نمي شوند و صرفاً بانك مديريت اين 

اعتبارها را به عهده گرفته است و از آن گردش محصول بهره مند مي شود. 
اين كار داراي منافع ملي هم است كه مسلماً جزو اهداف بانكي و هر مجموعه 
اقتصادي است تا بتواند به پيشرفت اقتصاد كشور كمك كند. بانك صادرات پيشرو 
ش��ده است و براي رفع مشكلات اقتصادي بخش هاي مختلف كشور كه با كمبود 
نقدينگي مواجه هستند، قدم برداشته است. آقاي دكتر جهرمي هميشه فرابخشي فكر 

مي كنند و عمده هدف شان اين است كه بتوانند كمكي به اقتصاد كشور كنند.
فصلنامه بانك: آيا مي توانيم بگوييم برات كارت به طور مستقيم در ايجاد اشتغال 

تأثير دارد؟
دكترختايي: بله در اشتغال نيز از چند جنبه تأثير گذار است.

اولًا وقتی توليد افزايش پيدا كرد، اشتغال به همان نسبت افزايش پيدا مي كند. از 
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برخی از كارخانه هايي كه بازديد داشتيم، ديديم مثلًا بعضي ها 8 ماه از سال يا بعضي ها 
6 ماه از سال بيكارند. يك سري از آنها كاملًا تعطيل شده  اند. اين كارخانه ها صرفاً با 
همين برات كارت مي توانند به راحتي مواد اوليه خود را تأمين كنند. وقتي كارخانه ای 
توانست توسط برات كارت مواد اوليه تهيه كند، طبعاً روی اشتغال تأثير خواهد داشت. 
توقف در بخش هاي عمراني و بخش هاي ديگر به علت نبود بودجه است. صاحبان 
كارخانه ه��ا اگر بدانند كه با برات كارت تضميني مواد اوليه و مصالح محصول براي 
كارشان مي رسد، همان كارگرانی را كه بيكار شده اند، دوباره به كار دعوت مي كنند و 
اين گردونه توليد كه به جلو مي رود، سبب ايجاد اشتغال براي عوامل اجرايي كه در 

همان بخش فعاليت مي كنند، خواهد شد. 
محور ديگر آن مشاغل مرتبط است. وقتي بخش ساختمان فعال شد، مشاغل 
مرتبط و تمام كارخانه هايي كه مصالح توليد مي كنند فعال می شوند و اشتغال در تمام 

بخش هاي مرتبط به همين ترتيب گسترش پيدا مي كند. 
محور س��وم اشتغال در همين سيستم است. يعني اگر اين سيستم به درستي 
منتشر و گسترش پيدا كند، می تواند اشتغال زا باشد. منظورم سيستم بازار تهاتر ايرانيان 
و برات كارت است كه اين دو با هم بخش هايي را فعال مي كنند تا بتوانند خدمات را 
به مردم برسانند. براي رساندن خدمات، نيروي انساني بيشتري در سطح استان هاي 
مختلف و شهرس��تان هاي مختلف لازم است، درضمن اين سيستم به نوعي خود 
اشتغالی را ايجاد مي كند كه با يك برآورد ساده مي توانند به عددهاي درخور توجهی 
برسند. براي مثال، ظرف 5 سال آينده مي تواند مقداري از نيروي انساني را به خودش 

مشغول كند و براي آنها اشتغال ايجاد مي كند.
فصلنامه بانك: در تحقيقاتي كه انجام شده است به  رغم تبليغات گسترده، تا 
كنون استقبال خوبي از اين محصول نشده است. اگر بخواهيد موضوع را آسيب شناسي 

كنيد يا به علل آن اشاره كنيد، دليل را در چه موضوعی می دانيد؟
دكت�ر ختاي�ي: عوامل اجراي��ي را مؤث��ر مي دانم، ولي يك عام��ل را خيلي 
تعيين كننده مي دانم. درست است كه ارائه آموزش تأثير زيادي دارد، اما اساساً اعتقاد 
دارم كه مهم ترين قسمت موضوع و همگاني شدن استفاده از اين محصول، تغيير در 
زيرساخت هاي آموزشي كشور است، آموزش و پرورش نيز به اين نتيجه رسيده است. 
در جلسات متعددی با كارشناسان آموزش و پرورش، آنها به اين نتيجه رسيده اند كه 
تمامي مواد درس��ي 12 سال تحصيل دانش آموزان در يك CD جا مي شود، حتي 
مواد درس��ي دوره ليسانس و فوق ليسانس دانشجويان در يك CD جا مي شود كه 
فرد مي تواند هر موقع خواست در رايانه بگذارد و ببيند. يعني طي 18 سال اينها چكار 
مي كنند. يكي از نتايجي كه كارشناسان آموزش و پرورش به آن رسيدند اين است به 
جاي اينكه محفوظات را در مغز بچه ها وارد كنيم، به آنها استفاده از ابزار نوين را كه 
در زندگي اينها خلق شده يا خواهد شد، ياد دهيم. براي مثال آمارهايي كه كارشناسان 
آموزش و پرورش گرفته اند، ديدند از پيش��رفته ترين تجهيزات كه در دسترس همه 
اس��ت، تلفن هاي پاناسونيك است. اينها ديده اند چيزي حدود 20 درصد و در بعضي  
جاها 10 درصد از امكانات اين تلفن ها اس��تفاده مي ش��ود و 80 درصد اين امكانات 
بلااس��تفاده است. چون اصلًا كسي راه استفاده از آنها را نمي داند. آنها گفتند به اين 
نتيجه رس��يديم كه يكي از چيزهايي كه بايد در مدارس به دانش آموزان ياد بدهيم، 
همين است. يعنی نوع استفاده از خدمات جديدی كه در هر زمينه ای ايجاد مي شود. 

درباره استفاده از گوشی تلفن همراه هم همين موضوع صادق است.
اينها عواملي هستند كه مي توانند در اصلاح زيرساخت ها تأثيرگذار باشند. 

نكته ديگري كه به اعتقاد من خيلي تعيين كننده است، برندسازي است. يعني 

برعكس نظر ش��ما، معتقدم به هيچ وجه در اين زمينه 
تبليغ حتي به اندازه ابتدايي هم انجام نگرفته است. تمام 
اين تبليغاتي كه انجام شده است، شايد 5 درصد از راه 
را رفته باش��ند. برندسازي مهم ترين موضوع در دنياي 
تجارت است. وقتي يك محصول جديد بانكي را عرضه 
مي كنيد، اول بايد مردم را با اين محصول عجين كنيد. 
دستمال كاغذي در كش��ور برای اولين بار با نام 
كلينكس وارد شد و هنوز هم مردم به دستمال كاغذي 

كلينكس می گويند. 
وقتی ارتباط با مردم برقرار ش��د، ديگر خودشان 

مسير را پيدا مي كنند و خودشان مراجعه و تقاضای دريافت آن را می كنند.
مهم ترين عامل اين اس��ت ك��ه براي معرفي محصول ابتدا باي��د براي مردم 
برنامه ريزي درس��تي را داشته باشيد و آن برندس��ازي انجام شود. آن وقت قدم هاي 
بعدي راحت تر برداش��ته می  شود. نكته خيلي مهم ديگر، تخصيص بودجه براي اين 
قبيل پديده ها است. درحالي كه در بحث ايجاد برند اين بودجه، سرمايه تلقي مي شود 
نه هزينه. چون محصولي را ارائه مي دهيم و ممكن است تا 50 سال آينده هم از اين 
محصول در كشور استفاده شود، شما سرمايه اي را ايجاد مي كنيد كه از اين محصول 
بانك، مشتريان و مردم منتفع خواهند شد. پس بايد براي آن بودجه اي را اختصاص 
دهيم كه در س��طح عامه مردم بتوانيم اين برُد را ايجاد كنيم تا مردم بتوانند با اين 

محصول آشنا شوند.
فصلنامه بانك: آقاي دكتر! باتوجه به اينكه مشتريان در بازار، از برات كارت هيچ 
استقبالي نمي كنند و برات جزو محصولات فراموش شده بانكي است، تنها مسئله اي 
را كه در استقبال نكردن مردم از برات دخيل مي دانيد، تبليغ نامناسب است؟ آيا براي 
اين كار نيازسنجي شده است؟ يعني احساس شده كه مردم به اين ابزار احتياج دارند؟ 

مي خواستم به دستاوردهاي خود تان در اين زمينه اشاره بفرماييد. 
دكتر ختايي: كافي اس��ت نياز مردم به اين ابزار را با مراجعه به آمار چك هاي 
برگشتي كه بانك مركزي منتشر مي كند، درك كنيد. يعني به اندازه جمعيت مردم 
ايران چك برگش��تي داريم، درحالي كه اگر از اين ابزار اس��تفاده شود، برگشت چك 
مفهومي پيدا نمي كند، چون همه چيز برنامه ريزي و پيش بيني شده است. پس نياز 
مردم به س��ند تجاري مدت دار اثبات شده اس��ت و مسجل است، اما شكل آن فرق 
مي كند. مي گوييم به جاي چك از برات كارت اس��تفاده كند كه ديگر برگشتي هم 
ندارد. اما در اين زمينه اطلاع رس��اني نش��ده است. معتقدم خيلي ها هستند كه هنوز 
نمي دانند اين سيس��تم چيست و با آن آش��نايي ندارند. همان طور كه عرض كردم، 
اطلاعات كافي به جامعه هدف نرسيده است تا آنها بدانند چنين محصولي مي خواهد 
جايگزين چك هاي مدت دار شود و براي مثال، كارخانه دار بعد با يك سند تجاري بيايد 
و خريدهاي مورد نيازش را كه همان مواد اوليه است، بتواند به راحتي تهيه كند. اگر 

اين كار انجام شود، خيلي از مشكلات حل مي شود.
البته يك موضوع هم مغفول مانده است و آن برات كارت تضميني تهاتر است 
كه هنوز منتشر نشده است. الان زود است كه بخواهيم قضاوت كنيم كه استقبال 
شده يا نشده است. در حال حاضر حداقل 700 تقاضا از شركت هاي مختلف را دريافت 
كرده ايم و منتظريم تا اين ابزار منتشر شود تا تقاضاها را براي بانك صادرات بفرستيم. 
سيستمي كه طراحي كرده ايم با برات كارت تضميني تفاوت هايي دارد. ازجمله نقل و 

انتقال الكترونيك و لينك شدن با بازارهاي موازي خيلي مهم است.
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اگر برات كارت تضميني تهاتر منتشر شود و از زمان انتشار آن يك ماه بگذرد، 
ما مي توانيم وارد قضاوت ش��ويم و ببينيم واقعاً چه مقدار از آن اس��تقبال مي شود يا 

نمي شود.
فصلنامه بانك: در كلام پاياني چه پيشنهادی براي استقبال بيشتر مردم از طرح، 

يا تبليغات و بازاريابی خاصي را در نظر داريد؟
دكتر ختايي: پيشنهادي همراه با برنامه ريزي زمان بندي شده به بانك صادرات 
ارائه شده كه اميدوارم بتوانند آن را اجرايي كنند و فكر مي كنم مي توان نتيجه مطلوبي 
از آن گرفت. در اين پيشنهاد چهار فصل يا به اصطلاح 4 سناريوي مختلف برای آن 
در نظر گرفته شده است. دوره اي را به عنوان دوره طرح سؤال در نظر گرفته شده كه 
تقريباً تبليغات فعلی در دوره طرح س��ؤال قرار گرفته است. فقط سؤال ها در ذهن ها 
ايجاد شده كه اين كافي نبوده است؛ يعني در سطح آن رسانه هاي عمومي كه بايد به 

عامه مردم برسد، نرسيده است.
در روش هاي س��نتي 20 س��ال مردم با چك كار كردند. بعد از 20 سال كم كم 
اسم چك برايشان آشنا شد، ولي در روش هاي امروزي ظرف سه تا 24 ساعت چنان 
تبليغي را مي كنند كه آن چك يا هر محصول جديدي كه هست، در ذهن مردم جا 
گيرد. اگر براي برات كارت مثل چك، 20 سال صبر كنيد، بالاخره اين اسم به گوش 

همه مي خورد. ولي بحث اين است كه بگذاريم برندسازي شود.
دوره دوم را دوره پاسخ به سؤال گذاشتيم. 

دوره سوم را به عنوان دوره تشريح سؤال تعريف كرديم. 
يك دوره هم به عنوان استمرار تبليغ تعريف كرديم. 

اين چهار دوره اي را كه ما پيشنهاد داديم، اگر واقعاً پياده شد و نتيجه نگرفتيم، 
مي توانيد بحث را داشته باش��يم. ولي معتقديم اگر برندسازي درست انجام شود، از 
موضوع استقبال مي شود. شما ببينيد الان در آمريكا كه اينترنت و CD پر است، و 
فيلمي كه اكران مي شود ظرف 3 ماه در CDها در خانه راحت مي توانند ببينند، با 
اين وجود مردم آن كشور حتي در سرماي يخبندان مي روند براي خريد بليت صف 
مي بندند تا شبي كه اولين شب اكران است، فيلم را ببينند. چرا؟ به خاطر تبليغ است. 

تبليغ تأثير واقعاً تعيين كننده اي دارد.
فصلنامه بانك: ولي آقاي دكتر همه اش تبليغ نيست.

دكتر ختايي: بله اگر ببينند كه فيلم بدي است، دفعه بعد اصلًا به سراغ سينما 
هم نمی روند.

فصلنامه بانك: عرض من اين اس��ت كه تبليغ اين نيست. در صف ايستادن 

مردم برای ديدن اولين اكران يك فيلم به اين دليل است كه به شخصه دلم مي خواهد 
با ديدن يك فيلم از امكانات سينما استفاده كنم و لذت ببرم. فيلم را در آن پرده عريض 
و صداي دالبي ببينم و بشنوم. پس فقط به تبليغ برنمي گردد. امكانات آن محصول در 

حذب همه بي تأثير نيست.
دكت�ر ختايي: نمي گويم يك محصول ب��دون محتوايي را آماده كنيم و فقط 
با تبليغ مردم را بكشانيم و بگوييم كه اين طور از آن استفاده مي كنيم. در محتوا كه 
بحث كرديم كه چه آثار اقتصادي براي مشتري، بانك و كل جامعه دارد و سيستم 
آن به گونه ای طراحي شده است كه به راحتي مي تواند مشكل مردم را حل كند؛ يعني 
كساني كه استفاده مي كنند، خودشان مي بينند كه به چه نحو مي توانند مشكلات شان 
را رفع كنند. ولي بحث اين است كه در قدم اول بايد مردم را پاي باجه كشاند. اخيراً 
در كانادا و انگليس مردم براي خريد يك آيفون فور صف هايي بستند و از ساعت 6 
صبح برای خريد آن وارد صف شدند. اگر از همان آيفون فور استفاده كنيد مي بينيد 
كه تفاوت ماهيتي با آيفون جي تي ندارد، بلكه تبليغ آنها را براي خريد آن محصول 

به صف كشاند. 
حالا اگر فردي بيايد براي دريافت برات كارت پاي باجه بايستد و بعد مشكلش 
رفع نشود، در جامعه اثر منفي مي گذارد. درواقع وظيفه ما به عنوان بازار تهاتر ايرانيان 
و وظيفه بانك به عنوان ارائه دهنده خدمات بانكي كه روي برات كارت تضميني تهاتر 
مي دهد تا بتواند اين مشكل را رفع كند، اين است كه زمينه هايي را فراهم كنيم كه 
واقع��اً مردم بتوانند در آن به طور روان اس��تفاده كنند. البته عرض كردم برات كارت 
تضميني تهاتر هنوز منتشر نشده است. اگر اين محصول منتشر شود - كه مختص 
گردش مالي اعضاي بازار عرضه تهاتر ايرانيان اس��ت- به طور حتم استقبال خيلي 
خوبي از آن خواهد ش��د. ولي تأكيدم اين اس��ت كه اساس��اً تا به محصولات بانكي 
به عنوان يك برند نگاه نكنيم، سراغ خدمات نوين بانكي هم نبايد برويم. همان چك 
را كمي دست كاري كنيم و اسم ديگري بگذاريم و آن را بدهيم كه مردم با آن آشنا 
هستند، ولي اگر خدمت نويني را مي خواهيم ارائه بدهيم بايد هزينه مناسب آن خدمت 

را هم بگذاريم كه آن برند را بتوانيم به مردم بشناسانيم.
به هرحال يك سؤال هميش��ه در ذهن خطور مي كند كه آيا اساساً مشابه اين 
محصول در ساير كشورها به عنوان يك محصول بانكی داريم يا نه؟ مي توانم به جد 
بگويم كه اين محصول منحصربه فرد است؛ يعني بانك صادرات اولين بانكي است كه 
در صدر همه كشورها قرار دارد و اين محصول جديد را عرضه مي كند. قدر مسلم اين 
است كه همه بخش هاي اقتصادي هم كمك كنند تا اين محصول بتواند رشد كند و 
به عنوان يك برند ايراني الگوي بانك هاي ديگر قرار بگيرد و به طور حتم در بانك هاي 
كشورهاي آسيايي و حتي در كشورهاي اروپايي مورد استقبال قرار خواهد گرفت كه 

مي توانند به راحتي از اين تجربه بانك صادرات هم استفاده كنند. 
در اين ج��ا از آق��اي دكتر جهرمي تش��كر مي كنم كه هميش��ه حمايتگر 
طرح ه��اي نوين بودن��د و مجموعه بانك صادرات و اعض��اي هيأت مديره و 
دس��ت اندركاران بان��ك كه در همه اين مراحل واقع��اً همراهي كردند. به ويژه 
بخش هاي روابط عمومي و كارشناس��ان روابط عمومي بانك كه هميش��ه ما 
را در اين تبليغاتي كه مي خواس��تيم داش��ته باش��يم، همراه��ي كردند، حداقل 
مي توانس��تند اطلاع رساني هاي مورد نياز را در مقاطعي كه لازم داشتيم، انجام 
دهند. بانك هاي اس��تان همكاري هاي خيلي خوبي داشتند كه باز جاي تشكر 
دارد و به عن��وان يك وظيفه اخلاقي ما از ش��بكه خود بان��ك صادرات نيز از 

ايشان تشكر مي كنيم.

به اندازه جمعيت مردم 
ايران چك برگشتي 

داريم، درحالي كه اگر از 
اين ابزار استفاده شود، 
برگشت چك مفهومي 

پيدا نمي كند، چون 
همه چيز برنامه ريزي و 
پيش بيني شده است
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علی قمری كارشناس مركز تحقيقات 
بانك صادرات ايران:

برات كارت تضمينی بانك 
صادرات ايران، سبب رشد 

اشتغال كشور خواهد شد
علي قمري كارش��ناس مركز تحقيقات بانك صادرات ايران و دارای ليسانس 
مديريت دولتي، از ابتدا با پروژه برات كارت تضمينی بانك صادرات ايران بوده است. 
وی مسئول پروژه و در تمامی جلسات مربوطه حضوري فعال داشته است. او همچنين 
در س��مينارهای مربوط به برات كارت به عنوان يكي از مدرسان، آموزش گروهی از 

كاركنان و مشتريان بانكی را بر عهده داشته است.
آخري��ن گفت وگو را ب��ا او انجام داده ايم تا هرچه بهتر با اين پ��روژه و زوايای 

گوناگون آن آشنا شويم.
فصلنامه بانك: آقاي قمري تاريخچه اي از برات كارت ارايه دهيد و بگوييد كه 
موضوع آن از چه زماني مطرح شد، چگونه شكل گرفت و چه عامل و نيازي باعث 

شد اين موضوع مطرح شود؟
قمري: وقتي كه آقاي جهرمي به عنوان مديرعامل بانك صادرات معرفي شد، 
همان زمان صحبت اينكه دوباره به برات به عنوان سند بانكی نظمی بدهيم و آن را به 
جريان بيندازيم، مطرح شد. معمولًا در بازار امروزي، معاملات نسيه رايج است، و براي 
اطمينان نيز معمولًا برابر با ارزش كالا و خدمات چك وعده داري توسط خريدار به 
فروشنده ارائه مي شود. حال بانك صادرات ايران به منظور تسريع در انجام معاملات 
محصولي را جانش��ين چك كرده كه علاوه بر اينكه در سررسيد قطعاً نقد مي شود، 
به فروشنده كالا نيز اين اطمينان را خواهد داد كه در سررسيد ارزش كالاي فروخته 
شده را دريافت خواهد كرد و مهم تر اين كه نيازهاي كوتاه مدت توليدكنندگان نيز با 
اين محصول رفع مي شود. با توجه به فن آوري بانكداري نوين و استفاده از كارت ها 
و ديباس ها و درگاه هايي كه داريم، مقرر شد برات را به شكل الكترونيك ارايه دهيم. 
يعني به صورت يك سند الكترونيك ديده شود. موضوع به هيأت مديره منعكس و 
موافقت شد برات را به شكل الكترونيك صادر كنيم. اين پايه و اساس كار بود. بعد از 
اينكه تبليغات برات كارت انجام شد، شركت بازار تهاتر ايرانيان اعلام كرد همچنين 
شركتي را به ثبت رسانده ايم و شما اين را براي ما هم صادر كنيد، كه قراردادي هم با 
آنها بسته شد كه براساس اين قرارداد بانك به عنوان تخصيص دهنده اعتبار و مجري 
طرح، ش��ركت به عنوان معرفي كننده مش��تريان در قرارداد قيد شد و در حال حاضر 

برات كارت تضميني تهاتر هم در حال كليد خوردن است.
فصلنامه بانك: نقطه آغاز آن از بانك صادرات بوده است؟

قمري: بله.
فصلنامه بانك: در كجا و چه بانكي تاكنون اين محصول ارائه نشده است؟ 

قمری: اينكه به طور دقيق مشابه اين محصول در كجا ارائه شده، شايد چندان 
ساده نباشد، اما چك هاي وعده دار يا بروات با همين كاربرد صادر مي شوند و تنها وجوه 
افتراق برات كارت با اس��ناد وعده دار اين است كه بازپرداخت برات كارت در سررسيد 
توس��ط بانكی معتبر تضمين مي شود. در حالي  كه ساير اسناد وعده دار صرفاً توسط 

شخص صادركننده تعهد مي شود. 
فصلنام�ه بان�ك: از چه زماني اين طرح ارائه ش��د و جنبه عملياتي پيدا كرد؟ 

مشخصاً تاريخ آن را بيان فرماييد؟
قمري: تقريباً از دی ماه سال88 مطرح و در تيرماه سال 89 عملياتي شد.

فصلنامه بانك: يعني 6 ماه كار مطالعاتي آن طول كشيد؟
قمري: روي آن ش��ش ماه مطالعه و با كارشناسان بحث و بررسي شد، آنگاه 
دستورالعمل آن تدوين و حسابداري آن نوشته شد و اين كه درقالب چه عقدي باشد. 
اين ها همه تدوين ش��د، صورت جلس��ات هم الان موجود هست كه منجر شد اين 

برات كارت تضميني در غالب عقد ضمان صادر شود كه واقعاً همين طور هم شد.
فصلنامه بانك: به عنوان كارشناس طرح كه اين كار را انجام داديد، طی چهار 

ماه استقبال مردم را چگونه ديديد؟
قمري: طبيعتا براي همه گير شدن اين محصول بايد زمان بگذرد. زيرا عوامل 
متعددي در استقبال از يك محصول نقش دارند، كه يكي از آنها جديد بودن محصول 
است. تاكنون غير از ايران مشابه اين محصول را كشور ديگری صادر نكرده است. 
درست است كه در تمام دنيا برات داريم، ولي برات كارت تضميني به اين شكل در 
هيچ كش��وري نبوده و ناشناخته است. اين تعريف برات كارت براي خود بدنه بانك 
مقداری سخت جا افتاد كه چكار بايد كند. مقداری هم به دليل ناآشنايي مشتريان از آن 
است. مقداری هم به همكاران شعب به علت ناآشنا بودن با آن و واهمه از بروز اشتباه 
در نحوه انجام كار و بروز ضرر مالی، مربوط مي شود. اين مسائل باعث شد روند كمي 
استفاده از برات كارت كند شود. اما معتقدم كه اگر يك دوره بگذرد، مشتريان خودشان 
تبليغاتچي اين محصول مي شوند، چون معمولًا برات كارت ها به مدت 3، 4، 5 و 6 ماهه 
صادر مي شود، و وقتي برات كارت صادر و با آن معامله انجام شد و به بانك برگشت و 
نقد شد، مشتريان مي بينند كه اين كار آنها چقدر برايشان سودمند بوده است، از اين رو 

مزاياي آن را براي ديگران توصيف مي كنند و به نوعي تبليغات مي كنند.
فصلنامه بانك: به نظر شما اين چقدر زمان مي برد؟

قمري: حداقل دو سال لازم دارد كه در جامعه جا بگيرد و موانع آن رفع شود.
فصلنامه بانك: براي شروع كار شما چه پيشنهادي داريد؟

قمري: اول اينكه آموزش برنامه ريزي شده به كاركنان شعب بدهيم. در شعبه 
رئيس شعبه، معاون، مسئول دايره و كاربر پشت باجه داريم كه اينها بايد آموزش ببينند. 
آموزش نه اينكه 2 يا 3 ساعت، يك آموزش در قالب يك دوره درسي حداقل 25 � 
26 س��اعت كه مرتب آموزش داده شود كه تمام جوانب براي كاركنان توضيح داده 
شود. تبليغات تا حالا خوب بوده است، اما اگر موضوع هدف دار دنبال شود، مطمئنم 
كه اين محصول شناخته خواهد شد. قول مي دهم كه بانك هاي ديگر هم سراغ اين 
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محصول خواهند رفت.
با توسعه و گسترش فن آوري، به ويژه در بخش بانكداري كه نتيجه آن ارائه انواع 
محصولات و خدمات جديد اس��ت، بايد تاكنون تحول مهمي در سيماي اقتصادي 
جامعه به وجود مي آمد، اما به  رغم خلق اين دستاوردها كه نتيجه آن تغيير در ساختار 
نظام بانكي از سنتي به الكترونيك و درنهايت بانكداري مجازي خواهد شد، تغييرات 
چش��مگيري در شيوه تعامل مردم با بانك ها به چشم نمي خورد. مثلًا نتيجه نصب 
بيش از يك ميليون پايانه فروش و 100 ميليون كارت صادر شده تا كنون در مقايسه 
با متوس��ط روزانه بين 50 الي 100 تراكنش بسيار ناچيز است. لذا ضروري است در 
راس��تاي توسعه و گسترش فرهنگ بانكداري نوين، ابتدا از طريق روابط عمومي و 
سپس ساير ارگان ها و سازمان هاي ذي ربط براي نهادينه كردن فرهنگ استفاده از 

ابزارهاي جانشين پول اقدام شود.
فصلنامه بانك: منظورتان از تبليغات هدف دار چيست؟

قمري: ببينيد ما يك س��ري تبليغات عمومي داري��م كه مثلًا جزو زيرنويس 
تلويزيون است. ولي اگر موضوع به صورت فيلمی 4 الي 5 دقيقه تهيه شود كه در اين 
فيلم اين نكته به مشتري توضيح داده شود مبني بر اين كه برات كارت محصولي است 
كه نياز مالي خريدار مواداوليه را تأمين مي كند، دلهره فروشنده مواد اوليه و كالا را از 
برگشت چك برطرف مي كند و قطعاً در سررسيد، فروشنده به پول خودش می رسد، 

اينها به عنوان يك تبليغ هدف دار منظور مي شود و در آن سناريو بايد ديده شود. 
فصلنامه بانك: به عنوان كارشناس طرح و كسي كه از ابتدا اين كار را شروع 
كرديد، چه نقاط مثبتي در اين كار مي بينيد و چه نيازي واقعاً در بازار پولي ما احساس 

شد كه به سراغ اين محصول برويم؟
قم�ري: همان طوري كه مي دانيد، در حال حاضر عمده منابع بانكی به صورت 
معوق در دس��ت مردم اس��ت و مردم پول ندارند كه آن را برگردانند و بانك توانايي 
پرداخ��ت اعتبار در قالب عقود ديگر را ندارد. مي دانيد وقتي تس��هيلات را به صورت 
مشاركت مدني يا فروش اقساطي مي دهيم، پول از سيستم بانكي خارج مي شود، ولی 
اين محصول ضمن اينكه منابع مالي مشتري يا خريدار كالا را تامين مي كند، حداقل 
تا مدتي پول از شبكه بانك صادرات خارج نمي شود. يك مورد هم چك هاي برگشتي 

است كه آمار آن رو به افزايش است. 
وقتي بخواهيد محصولي را به ش��خص حقيقي يا حقوقي بفروشيد و او چك 
وعده دار بدهد، ممكن است از فروش منصرف شويد. ولي وقتي پشت اين قضيه بانك 
صادرات با 3000 شعبه هست، شما با اطمينان محصول خود را مي فروشيد و مي دانيد 
كه اين برات كارت 6 ماه ديگر وجه محصول را به ش��ما برمي گرداند. اين است كه 
برات كارت به ويژه برات كارت تضميني تهاتر اگر خوب تعريف و از آن خوب استفاده 

شود، می تواند به خوبی در اقتصاد به جايگاه واقعی خود برسد.
نكته ديگر اين است كه با استفاده از برات كارت می توان از اسكناس در گردش 

كاست و هزينه چاپ اسكناس را كه ارز بر است، كاهش داد.
از نظر زيرساخت های الكترونيك نيز ديبايس ها و درگاه ها و شبكه ارتباطی كه 
بانك ايجاد كرده است، جوابگوی اين كار خواهد بود. اين محصول علاوه بر اينكه از 
لحاظ مالي براي بانك درآمدزا است )كارمزد( فوايد ديگری از قبيل جذب مشتريان 

جديد و پرداخت اعتبار بدون خروج نقدينگي از شبكه را به دنبال خواهد داشت.
فصلنامه بانك: با توجه به شرايط اقتصادي و آمار بالای چك های برگشتی، آيا 

اين محصول مي تواند مورد استقبال قرار گيرد؟ 
قمري: قطعاً. چون اين محصول منحصراً براي صنوف طراحي شده است، لذا 

با تضمين بانك اولًا اطمينان براي فروش��نده به وجود خواهد آمد كه قطعاً در موعد 
سررسيد به پول خود خواهد رسيد و خريدار كالا نيز با تضمين بانك مي تواند مواد اوليه 

مورد نياز خود را تأمين كند.
فصلنامه بانك: زيرساخت هاي لازم براي ارائه اين گونه محصولات وجود دارد 

يا خير؟
قم�ری: تمامي بانك هايي كه اقدام به نصب خودپرداز، پايانه فروش و صدور 
انواع كارت هاي اعتباري كرده اند، قطعاً سيستم متمركزي كه مجموعه اصلي و ارتباط 
آن با ديوايس ها را ش��امل مي شود، ايجاد كرده اند. از اين رو از آن جايي كه اين گونه 
محصولات از جنس ساير ابزارهاي دريافت و پرداخت الكترونيكي هستند و همانند 
انواع كارت ها از طريق ديوايس هاي نصب شده با سيستم متمركز در ارتباط هستند، 
مي توان گفت كه زيرساخت لازم از نظر سخت افزاري و نرم افزاري براي ارائه اين گونه 

محصولات فراهم است.
فصلنامه بانك: آيا بانك برای فرد حقيقی يا حقوقی كه دارای چك برگشتی 

است، چنين خدماتی را ارائه می كند؟
قمري: بايد تعريف از وثيقه را در نظر بگيريم. زمانی وثيقه را پول نقد مانند اوراق 
مشاركت، سپرده بلندمدت تعريف مي كنيد، ولي دارايي هاي ديگري را هم می توان 

به عنوان وثيقه در نظر گرفت. 
در حال حاضر كنسرسيومي با بيمه به عنوان بيمه اعتباري تشكيل شده است 
كه مبلغی جزئي از جانب مشتري به بيمه پرداخت می شود. هنگامي كه مشتري پول 
را نمي دهد، ما مدارك و اوراق و اسنادي را كه از مشتري گرفته ايم، به بيمه مي دهيم، 
و طلبي را كه از مشتري داريم از بيمه مي گيريم. بيمه به سراغ مشتري مي رود. فكر 
نمي كنم با اين قضيه بانك ها ديگر بخواهند كم كاري كنند و بگويند برات كارت صادر 

نمی كنيم.
فصلنامه بانك: پيش بيني شما از آينده محصولات نوين بانكي در نظام اقتصادي 

و بانكي كشور چيست؟
قمری: اگر فرهنگ استفاده از بانكداري الكترونيك به مردم شناسانده شود، در 
بسياري از شاخه هاي ديگر مشكلات تقريباً حل مي شود. براي مثال در صورتي كه 
بانكداري مجازي براي مردم تعريف و فوايد آن تشريح شود و اين اطمينان در مردم 
به وجود آيد كه از طريق درگاه هاي دراختيار )اينترنت، موبايل و...( مي توانند امورمالي 
خود را انجام دهند، نتيجه آن كاهش ترافيك، كاهش مراجعات حضوري به بانك ها، 
صرفه جويي در مصرف انرژي و... خواهد بود. لذا از آن جايي كه روند توسعه بانكداري 
نوين همانند يك جاده يك طرفه است، توسعه خدمات بانكي در كشور اجتناب ناپذير 
خواهد بود، لكن هرچه فرهنگ بانكداري نوين سريع تر بومي شود، هزينه كمتري به 

سيستم بانكي تحميل خواهد شد. 
فصلنامه بانك: اصولًا اين محصول براي كمك به صنوف ارائه شده است، حال 

سؤال اين جاست كه آيا اين محصول بر اقتصاد خانوارها تأثيرگذار است يا خير؟
قمری: از آن جايي كه اين محصول براي افزايش ظرفيت توليد كشور عرضه 
شده است، بالطبع با افزايش توليد، عرضه بيشتر كالا و در نهايت كاهش قيمت كالا 

همراه خواهد بود كه در اين صورت بر اقتصاد خانوارها نيز تأثير مثبت خواهد داشت. 
فصلنامه بانك: تأثير اين محصول بر وضعيت اشتغال چگونه است؟

قم�ری: معمولًا در صورت فراهم بودن ابزار مناس��ب، كارآفرينان مي توانند با 
س��رمايه گذاري در بخش هاي مؤثر اشتغال ايجاد كنند. لذا در صورت استقبال قشر 

توليدكننده از اين محصول، كشور شاهد رشد اشتغال خواهد بود. 
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