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 بسمه تعالی 

 

افزاری   نرم  سالها سایا سیستم  گروه  باشد طی  می  تشکیلاتی  و  فنی  های  و مجموعه  چندین شرکت  از  متشکل  توانسته   فعالیت  که 

و... اراته نماید،    هایپرها، رستوران هاتعاونی ها،  اهی از جمله  صنوف فروشگ  ،سامانه های پرداخت الکترونیک  خدمات متنوعی در بخش

نرم افزارهای مدیریتی حسابداری، صندوق فروشگاهی، انبارداری، ترازوی دیجیتال، بارکدخوان و   انواع کارتهای پرداخت،  خدماتی مانند

 خدمات باشگاه مشتریان که مورد استقبال اصناف مختلف قرار گرفته است.

مرکز و صنوف    3000فعالیت خود به بیش از    ها گروه با تکیه بر توانمندی های فنی و اجرایی کارشناسان خود توانسته طی سالاین  

از   ارائه نماید و همچنین بیش  قابلیت   5.000.000مختلف خدمات و سرویس های ارزشمند پرداخت و مالی و حسابداری  کارت با 

سرویس   –باشگاه مشتریان  –جهت استفاده از خدمات اعتباری اسمارت و یا هیبرید (  -دزفایر-مایفر-های مختلف ) با تکنولوژی مگنت

 . لویالتی و . . . صادر نماید –های امتیازی 

می باشد با معماری مقیاس پذیر و چابک   و پرداختمع مدیریت مالی  سامانه جایکی از قویترین و بزرگترین محصولات این گروه  

زمان   نیتر  عیرا در سر  .    .  .  مالی اعم از فروش و دریافت و پرداخت در قالب های مختلف نقدی، اعتباری ونیازمندی های شبکه  که  

 .  د ینما یارائه م

دستگاه های کارت خوان را برای استفاده از انواع کارت های نقدی، هدیه، مجازی، اعتباری   زمینهدر    لازمکلیه استاندارهای  این سامانه  

جریانات  جهت انجام انواع تراکنش های مالی و غیرمالی بر روی این درگاه ها شامل می شود. این سامانه امکان کنترل و پایش کلیه  

  .را به صورت متمرکز فراهم نموده است پرداختو جریان تراکنش های   مالی 

از نظر زیرساخت امکان امکان اتصال به دیگر درگاه های پرداخت را در سریعترین زمان ممکن دارد و مع مدیریت مالی متینسامانه جا 

کیوسک،   ارتباط غیرنقد،  و  نقد  خودپردازهای  نظیر  الکترونیک  بانکداری  های  دستگاه  و  بانک  همراه  و  بانک  اینترنت  کانال،  مدیر  با 

 .داردیکپارچه  را بصورت دستگاه کارت خوان، تلفن بانک
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 نقاط قوت فرایندی 

 سازگار   طراحی واکنش گرا و •

 درگاه ها و ها  کاربرانپشتیبانی کامل از مدیریت  •

 مالی پشتیبانی کامل از کلیه تراکنش های  •

 پشتیبانی کامل از خدمات بدون کارت •

 پشتیبانی کامل از ویزا کارت و مستر کارتدارای زیرساخت  •

 کنترلر و سیستم پایش متمرکز و قدرتمند  •

 به صورت صورت سرویس  پرداختارایه انواع خدمات  •

 به صورت متمرکز  سخت افزارمدیریت برنامه های سمت  •

 خودکارسازی تسویه ها •

 خودکارسازی گزارشات شبکه   •

 قابلیت تطبیق با انواع پروتکل ها  •

 زمانبند اجرای کارهای گروهی  •

 های مختلف بصورت همزمان زیرسوییچ دارای  •

 جامع و منعطف پذیرندگی با قابلیت ها ی منحصربفرد خدماتارایه  •

 ارایه کلیه برنامه های سمت کلاینت و سرور دستگاه های پذیرندگی  •

 قابلیت ارایه انواع خدمات ارزش افزورده •

 ارایه سرویس های بانکداری باز   •

 برنامه ریزی دقیق زمانی و سیستماتیک •

 تراکنش های مالیردیابی و کنترل  •

 گستردگی گزینه های گزارش گیری •

 نقاط قوت تجاری 

 المللی بین رسمی امنیتی سیستمدارای  •

 کمترین هزینه و زمان برای انجام تغییرات  •

 دسترس پذیری و کارایی بالا  •

 امنیت بالا   •

 چابکی در تغییرات فنی •

 قدرت رقابت بالا  •

 بازار هدف گسترده و متنوع •

 جامعیت خدمات از نظر کیفی و کمی •

 سهولت استفاده •

 امکان پشتیبانی از راه دور جهت سرعت و کیفیت در پاسخگویی  •

 و اپلیکیشن اینترنتی قابلیت اتصال به فروشگاه  •

قفل ها و    استفاده از قفل های نرم افزاری و عدم استفاده از هرگونه قفل سخت افزاری و درواقع عدم ایجاد مشکلات مربوط به •

از قبیل سوختن، خرابی و معیوب شدن، مفقودی، دزدی، اشغال درگاه های یو اس بی سیستم، هزینه های   دانگل های سخت افزاری

 ...  اضافی و
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 ماژول های این محصول

 core bankingسوئیچ ماژول  •

 زیر سوئیچ خدمات کارت 

 posزیر سوئیچ خدمات 

 زیر سوئیچ خدمات وب

 انبارداری و . . . (  -تولید   –حسابدرای  –) فروش  رستورانی –ماژول برنامه جامع فروشگاهی  •

 ماژول برنامه فروشگاههای زنجیره ای  •

 اپلیکیشن سفارش مشتری ویژه رستوران   •

 اپلیکیشن پیک  •

 اپلیکیشن پخش مویرگی  •

 سایت و فروشگاه اینترنتی •

 اپلیکیشن فروشگاه اینترنتی  •

 برنامه باشگاه مشتریان وفادار •

 

: سایا سيستم، پایانه های خرید و كارت های  سایا سيستم  سویيچ ویژگی های    

تنی بر  نرم افزار سوییچ دارای لایه های متعدد و نا محدودی است که در این نرم افزار ضمن رعایت پلت فرم ها و استاندارد های برنامه نویسی مب

ل آخرین تکنولوژی ها، با لایه ها و ردیف های اعتباری متعدد طراحی و اجرا شده است که بانک های خصوصی و دولتی در میهن عزیزمان به دلای

 مختلفی از این خدمات بهره مند نیستند.  

 قابليت های نرم افزار و بانك داده طراحی شده  : 

   Switch managementدارای قابلیت   •

 برای سطح دسترسی های تعریف شده در سطوح مختلف  IPامکان تعریف   •

 جلوگیری از تقلب های رایج در شبکه های پرداخت  •

 تعریف لایه های اعتباری نا محدود و البته قابل محدود کردن بنا بر نیاز های مشتریان  •

 قابلیت اتصال و انفکاك اعتبارات بر اساس سیاست های کاری و درخواست مشتریان  •

 قابلیت اتصال به سیستم های بانکی کشور و شبکه ی شتاب  •

 ( برای ارتباطات برون شبکه ای اعم از اعطا یا دریافت دسترسی اطلاعاتیweb servicesاستفاده از خدمات وب ) •

 (  Web basedکاملاً مبتنی بر وب ) •

 قابلیت کار در دو حالت آنلاین و آفلاین و ترکیبی  •

 E1عدم نیاز به خطوط   •
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 CVCمجهز به لایه امنیتی   •

 CVv2    ،CVC2مجهز به لایه امنیتی   •

 PCI Complianceو    SSLداشتن استانداردهای   •

 رقمی )مطابق سوئیچینگ های بانکی( 16استاندارد کدینگ   •

 قابلیت اتصال به سایر سیستمهای مشابه به وسیله وب سرویس  •

 دارای دفاتر الکترونیکی برای هر مشتری در هر سطح اعم از صادر کننده، شعبات، پذیرنده ها و دارندگان کارت •

 امکان تعریف سطح دسترسی نظارتی و عملیاتی در تمام سطوح  •

 SMSدارا بودن سرویس   •

•  . . . 

 

 ایجاد محصولات متنوع 

های هدیه با خواص متفاوت، مدیریت وچُرهای الکترونیکی و ...  های تک/چندین اعتباری، کارتهای امتیازی )تخفیف(، کارتمحصولاتی مانند کارت

 .جزء محصولاتی هستند که این گروه توانایی مدیریت تمامی آنها را در یک بستر فراهم ساخته است 

از ایجاد  خیلی از مجموعه ها با استفاده از این توانایی ها، خدماتی ایجاد نموده اند که برای استفاده کنندگان آنها مزایای بیشماری دارد. هدف  

های الکترونیکی مسلماً منفعت دو سویه عرضه کنندگان و مصرف کنندگان است. .خدمات با کارت  

 

 

 خدمات كارت 

 كارت های پيش پرداخت :  

پیش پرداخت، از دسته کارتهایی هستند که دارنده آن می توانند پس از پرداخت وجه؛ از مبلغ واریز شده در آن استفاده کند، پرداخت   های کارت

انی بیش  )شارژ( معمولاً به صورت حواله، دستی و یا آنلاین توسط کارتهای بانکی انجام می شود. در برخی موارد پس از شارژ کارت، می توان به میز 

  از مبلغ شارژ، خرید کرد. بدین وسیله مشتریان تشویق به پیش خرید اجناس خواهند شد و با این عملکرد قبل از فروش واقعی اجناس/خدمات می

است.  توانیم وجه آن را دریافت نمائیم. به این صورت مدیریت تخفیف و جمع آوری نقدینگی به صورت کاملاً مدیریت شده و الکترونیکی ایجاد شده  

: کارت  این روش را می توان در سایر انواع کارتها نیز فعال کرد و با ترکیب آنها، منافع بیشتری ایجاد کرد. دو نوع معروف کارتهای پیش پرداخت

 .هدیه و بن کارتها هستند که در خیلی از بنگاههای اقتصادی استفاده می شوند

کارتهای پیش پرداخت با چنین تعاریفی در مراکزی که شما تعیین می نمائید معمولاً منافع مشترکی برای استفاده کنندگان فراهم میکند که  

در این زمینه تجارب مفیدی دارد که می تواند شما را در  سایا سیستم    نرم افزاریگروه  توجیه اقتصادی چنین طرحهایی را همیشه ممکن می سازد.  

 .طرح های پیش رویتان یاری نماید

 

 ها : بن كارت

ها و نهادها توزیع می شوند. بن کارت توسط هر فروشگاهی می تواند عرضه شود. ولی لازم است که نیازهای  ها، شرکتاغلب در سازمان بن کارت ها

یی معمولاً  پرسنل و یا مشتریان آن سازمان، شرکت و یا نهاد را برآورده کند. اکثر بن کارتها به صورت عمده واگذار می شوند، بنابراین مشتریان نها

عداً برای  ناشناخته خواهند بود. معمولاً باید ترفندهایی برای شناسایی مشتریان نهایی در نظر گرفته شود که اطلاعات آنها از دست نرود و بتوان ب

   .ارتباط دو سویه با تمامی آنها برنامه ریزی کرد
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بالغی  بن کارت برای فروش یکجا به سازمانی استفاده میشود که هدفش خرید ارزانتر و عمده  کالا یا خدمات است. بنابراین معمولاً بن کارت با م

 و یا  کمتر از مبلغ اسمی آنها واگذار می شوند. ولی در نهایت برای فروشنده کالا و یا خدمات سودآور خواهد بود زیرا قبل از فروش، مبالغ کالا

   .خدمات خود را دریافت کرده است

هایی که خریدهای هدف گذاری شده دارند نیز مورد استفاده قرار می گیرد. به این مفهوم که سازمانی که هدف تخصیص ها برای سازمانبن کارت

هزار تومان هزینه    20منابع معینی برای استفاده های مشخصی را دارد از بن کارت استفاده میکند. مثلاً سازمانی که میخواهد به پرسنل خود  

هزار تومان فقط قابل استفاده برای خدمات    20کارت استفاده میکند. بن کارتی با    بن  از  بدهد،  ناهار  هزینه  تومان   هزار  100  یا  و خدمات ورزشی 

هزار تومان قابل استفاده فقط برای تغذیه و ناهار در ماه. بدین ترتیب کارتی با چندین نوع اعتبار مختلف تعریف می شود و هزینه    100ورزشی و  

 .های مشخصی را فقط برای منابع معینی استفاده میکنند 

 

 كارت های هدیه : 

ها اکثراً در  ها در اختیار خریدارانی قرار میگیرد که هدفشان هدیه دادن به شخصی دیگری است. این کارتمعمولاً در فروشگاه های هدیهکارت

 .مراسم خاص و یا به صورت کلی، با مبالغ ثابت و یا متغییر در اختیار مشتریان قرار میگیرد

ها معمولاً با اشکال مختلف  های هدیه عموماً با هدف جمع آوری نقدینگی و همچنین تبلیغ در اختیار مشتریان قرار می گیرد. این نوع کارتکارت

ها بیش از میزانی که برای سلایق مختلف و یا برای مناسبت های مختلف آماده میشوند. برای ایجاد انگیزه نزد مشتریان، در برخی موارد این کارت

رنده آن  شارژ میشوند مبلغ خواهند داشت)اضافه شارژ( و یا در هنگام خرید علاوه بر خرید به میزان شارژ شده در کارت، هدیه ای نیز در اختیار دا

 قرار میگیرد. 

  او  نیازهای  و  سلیقه  از  خیلی  شاید  که  است کارتهای هدیه اساساً برای افرادی در نظر گرفته می شود که هدفشان هدیه دادن آن به فرد دیگری

. نحوه طراحی و  اطلاع ندارند. معمولاً تمام مبلغ این کارتها باید از فروشگاه مورد نظر خرید گردد و وجه باقیمانده در کارت قابل استرداد نخواهد بود

 .است  اهمیت  حائز  بسیار هدیه  کارتهای بسته بندی زیبا در

ها تنها یکبار استفاده نشوند. میتوان با ترفندهایی مشتری را به استفاده چندباره از آنها تشویق نمود  کارت  این  که  میدهد  رخ  هنگامی خوشایند اتفاق

 و اطلاعات مشتری نهایی را نیز جمع آوری کرد، نکته ای که در این سیستم کمتر مورد اهمیت قرار می گیرد. در صورت نیاز به چنین سیستم و

 . می توانند شما را در این مسیر کمک نمایندسایا سیستم  نرم افزاری  گروه   کارتی، مشاورین ما در  

 

 كارتهای اعتباری : 

هایی گفته می شود که دارای اعتبار قابل استفاده در مجموعه هایی است که شما تعیین می کنید. دارندگان آن می کارت های اعتباری به کارت

 .توانند بر اساس اعتبار موجود در آن، خرید کرده و یا از خدمات استفاده کنند و بر اساس صورتحساب پول آن را پرداخت نمایند

های اعتباری بر اساس تصمیمی که صادر کننده آن می گیرد تنظیم می شود و می توان به طرق مختلف آن را  چگونگی پرداخت صورتحساب کارت

 .تعریف نمود. مثلاً در سازمانها و نهادها به صورت کسر از حقوق و در سایر موارد بنابر تصمیم اعتبار دهنده

های اعتباری ما قابلیت مدیریت چندین اعتبار به صورت مجزا در یک کارت را دارد، هر اعتبار به صورت مجزا مدیریت شده و فقط  سیستم کارت

مدیریت  قابل استفاده در مکانی است که شما معین می نمائید. حتی اعتبارات با تعاریف مشخصی می توانند به یکدیگر تبدیل شوند. با این قابلیت، 

ها به  کلیه اعتبارات در یک بستر به سادگی و با تنوع قابل قبولی امکان پذیر است. حتی می توان اعتبارات را در مراکز مختلف پذیرنده/فروشگاه

ید.  صورت متفاوت تعریف و خرج نمود. به عنوان مثال در هر مرکز پذیرش کارت، تخفیف معینی را ایجاد و اعمال نمود که کارت را ارزشمندتر نما

در این زمینه است، پس اگر تصمیم به اجرای سیستم مدیریت اعتبارات در یک بستر را دارید، بدون شک ما  سایا سیستم  نرم افزاریگروه  تخصص

 .می توانیم بهترین راهنمای شما باشیم
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 قابليت شارژ حساب اعتباری بصورت غير نقدی : 

می تواند برای تمام این افراد و با توجه به توافقی که با خود اداره و سازمان به عمل می آورد کارت اعتباری صادر نماید    هر مجموعه

و بدون اینکه در کارتها وجه نقدی باشد معادل حقوق و یا قسمتی از حقوق آنها را در کارتشان بصورت اعتباری شارژ نماید ) که  

البته تضمین آن مبلغ می تواند  با امور مالی سازمان  و کسر از حقوق باشد ( و بعد از خرید از حقوق انها کسر شده و به حساب  

 واریز گردد .   مراکز

تواند در آمد ز آنها می  و رضایت مندی  بر جذب عضو  قابلیت علاوه  را در دراز مدت  این  فراوانی  به  ایی  به همراه داشته باشد که 

 تعدادی از آنها اشاره می کنیم  :  

می بندد با   رارداد مدت داری که با فروشگاهها  می تواند این وجوه را بصورت یک ماهه از ارگان دریافت نماید و با ق  سازمان  الف (

 آنها مدت دار تسویه نماید و با این روش نقدینگی خود را افزایش دهد .  

  ) قابل    سازمانب  نماید که در دراز مدت مبلغ  از دارنده کارت دریافت  را  اعتباری بودن خرید ، درصد کارمزدی  به دلیل  تواند  می 

   .توجهی می باشد

 د قابل توجهی را به همراه دارد  ج ( دریافت درصدی از تراکنش ها از فروشگاههای طرف قرارداد که باز هم در دراز مدت ، درآم

 و . . .  

 عضو منتفع شده و رضایت کاملی را دارند .   ، فروشگاه و سازماندر مجموع با این روش ، سه ضلع مثلث  

 

 قابلیت شارژ کارت بصورت اعتباری و تقسیط ) وام خرید به عضو ( :  

 ماتیمتمرکز و تنظ یکه بر اساس حسابدار باشدیم طیتقس ستمیس یپ سایا  چیسوئ یهاستمیس ریز نیو به روزتر  نیتراز مهم یکی

 است.   دهیگرد یطراح کیاقساط به صورت هوشمند و اتومات

  انیاقساط مشتر یدارند حوه محاسبه اقساط و نگهدار  یکه خدمات فروش اقساط یها و مراکزسازمان یهادغدغه نیاز بزرگتر یکی

 .  باشد یخود به صورت متمرکز و شناور م 

  ی شبکه بزرگ فروشگاه کیهزاران عضو خود که از  یسازمان بتواند برا کیکه  کند یامکان را فراهم م  نیا ی پ  سایا اقساط  ستمیس

 . د یبه صورت اقساط را فراهم نما د یامکان خر کنندیاستفاده م یرندگ یچندصد پذ 

هر گروه   یو برا د ینما  یبند میو و مجزا تقس یخود را به صورت گروه بند یاعضا هیدر ابتدا کل تواندیسازمان م ستمیس ریز نیا در

و   یاقساط  ماتیتنظ رندهیهر پذ  یبه ازا  تواندیسازمان م  ستمیس ریز نیز اا گریرا قرار دهد در بخش د  یمجزا و مشخص استیس

تعداد اقساط را  نیگروه شاغل یو برا ۴تعداد اقساط را  پریها رنده یگروه بازنشستگان در پذ یمثال برا عنوانرا استفاده کند به  یمتفاوت

 .  دیریدر نظر بگ ۳ پریدر همان ها

  اریسازمان انعطاف بس شودیباعث م  نیمجزا بوده ه ا تواندیو هر گروه م  رندهیبر اساس هر پذ یاقساط ماتینجام تنظا یصورت کل به

 خود داشته باشد.   یارائه خدمات هرچه بهتر به اعضا یبرا یادیز

  ای ها و بر خلاف بانک یپ سایا  تیتخص ستمیکه س باشد یاقساط م  یبخش نحوه انجام اقساط و نگهدار  نیمهم در ا اریبس نکته

که  یدیخر زانیاقساط صرفاً بر اساس م ستمیس نیر ا کنند یرا شروع م ی اعضا قسط بند یاعتبار برا افتیکه به محض در یموسسات

 ونیلیم ۶تومان اعتبار داشته باشد و مبلغ  ونیلیم ۱۰ یبه عنوان مثال اگر عضو د ینمایو ثبت م هاقساط را محاسب دهد یعضو انجام م

نکرده است   د یکه خر یمانده اعتبار یو برا گردد یتومان محاسبه و ثبت م ونیلیکرده باشد تنها اقساط م دیتومان از اعتبار خود را خر

 .   کندیپرداخت نم  یقسط چیه
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را مستقل  د یوجود دارد که هر خر ش یامکان برا نیا ستمیکرده باشد س دیمختلف خر  یهاخیاگر عضو در تار نکهیا گری مهم د نکته

کسر از حقوق دارد گزارش مربوطه را به صورت    لیفا افتیبه در ازیقسط که سازمان ن دیو در زمان سررس د ینما یو نگهدار طیتقس

 د. ینما  افتی در یجزئ ا یو  یعیتجم

 جادیو ا یریاقساط و نحوه گزارشگ نیا یدغدغه نگهدار شهی که هم یو حسابدار ی مال  یهابخش یمهم و جذاب برا ارینکته بس

نوع محاسبه و   چ یبه ه ازین گری ستمیس ریز نیاست که با داشتن ا نیکسورات حقوق را دارند ا ستمیمربوط به ثبت در س یهالیفا

خودش  کیرا به صورت هوشمند و اتومات زیه چ ستمیو اقساط اعضا وجود ندارد و س دیخر اتیبا جزئ  یمال   یهاشدن بخش ریدرگ

مورد نظر خود را از  لیتنها و تنها فا کنند یم نییمشخص که خودشان تع خیدر تار ی و دوستان در بخش مال کندیو محاسبه م تیریمد

 گردد.   یطراح زین ظربر اساس فرمت مورد ن   لیفا نیا تواندیکه   کنندیم  افتیدر ستمیس

 .  باشدیهر عضو م  ی توان قسط برا میتنظ طیتقس ستمیس ریدر ز تیفوق العاده و مهم و حائز اهم ی هااز بخش گری د یکی

 نیهر عضو ا یرا رایخود هستند ز یها مشخص شدن توان اقساط اعضاسازمان یهادغدغه نیاز بزرگتر یکی دیکه مستحضر همانطور

 ی تومان قسط بدهد و فرد ونیلیم  ۳ انهیماه  تواندیم  یدر آن وجود دارد به عنوان مثال فرد رییمبلغ متفاوت بوده و در هر ماه امکان تغ

  ندینما دیرا خر ی سازمان وجود دارد که مبادا اعضا مبلغ یدغدغه برا نیتومان قسط بدهد و ا ونیلیم ۱۰ انهی ماهدر همان سازمان   گرید

 که حقوق آنها توان پوشش قسط را نداشته باشد.  

توان قسط توان پرداخت قسط هر عضو را به   ماتیسازمان به وجود آورده که در بخش تنظ یرا برا ت یقابل نیا طیتقس ستمیس ریز لذا

که مبلغ   یاعضا را بر اساس توان قسط آنها محاسبه کرده و در صورت دیبه بعد ستم مبلغ خر نیو از ا  ندینما میصورت مشخص تنظ 

   می نمایرا خدمت شما عرض م  یبخش مثال  نیجهت روشن شدن ا  دهدینم  دیشتر باشد به آن اجازه خریعضو از توان قسط آن ب دیخر

 دیشده است جهت خر میتنظ ۴که تعداد قسط آن  یشده است  به فروشگاه  میتومان تنظ ونیلیم ۵توان قسط آن  انهیکه ماه یفرد

را وارد   د یکه در کارتخوان فروشگاه مبلغ خر  یتومان اعتبار دارد اما زمان ونیلیم ۵۰فرد در کارت خود مبلغ  نیا د ینمایمراجعه م

  ی عنی کند یعضو را محاسبه م دیلغ مجاز خرمببر اساس توان قسط و تعداد قسط فروشگاه  شمندبه صورت هو ستمیس دی نمایم

لغ  مبو اگر  دی نما دیتومان خر ونیلیم ۲۰ تواندیم  یتومان ونیلیم ۵بر اساس توان قسط  طهفروشگاه چهارقس نیفرد در ا نیا د یگویم

که فرد   شودیامر باعث م  ن یو ا دهدینم دیبه آن اجازه خر ستمیس تباراع  ونیلیم ۵۰با وجود داشتن  یحت د یتومان وارد نما ونیلیم ۲۱

 . د ینما  دیخر یشبکه فروشگاه  ایاز توان پرداخت اقساط خود از فروشگاه   شینتواند ب

خود  ی اعضا یبخواهد برا ی بخش اگر سازمان نیماژول ضمانت است که در ا طیتقس ستمیس ریز یمهم و کاربرد ی هااز بخش گری د یکی

را به صورت  ندیفرا نیا هی کل ستمیس ن یبکنند ا ی تمام اعتبارات ضامن معرف ا یاعتبار با مبالغ بالا  افت یکه جهت در د ینما نییتع

را جهت  یخود ضامن  یل یموبا شنیکیاپل ایخود  ینترنتیدر داشبورد ا  ستیبایکه هر فرد م  یابه گونه د ینمایو اجرا م مینظ کیاتومات

 سازمان قرار گرفته باشد   دیی قبلاً مورد تا ستیبا یم  زیه الضامن ن دی نما  یاستفاده از اعتبار خود معرف

تعداد و مبلغ را ود سازمان   نیرا ضامن شود که ا یمبلغ مشخص ای تعداد مشخص و  ماتیبر اساس تنظ تواندیبخش هر فرد م  نیا در

 . دی نمایمشخص م

 

 شامل :  طیتقس ستمیس ریمختلف ز  یهابخش
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 گروه کارت انتخاب

 رنده یپذ انتخاب

 اعتبار  انتخاب

 قسط   تعداد

 ها یفروش  لیمانند موبا کنند یرا به کالا اضافه م یکارمزد  یکه جهت فروش اقساط  یاصناف یفروشگاه که برا یشیافزا کارمزد

 ف یتخف

 تنفس 

 قسط  دیسررس 

 در پرداخت قسط  ریجهت تاخ مهیجر

 قسط   کف

 شروع قرارداد   خیتار

 قرارداد   انیپا خیتار

  حاتیقرارداد و توض شماره

 . . .  و

 این روش بیشتر برای کارمندان و حقوق بگیران بسیار مناسب بوده و باعث جذب بیشتر عضو می گردد .  

 

 قابلیت حضور و غیاب اعضا :  

از این روش می   سازمانو یا مجامع و همایش های مربوطه ثبت نماید و  سازمانعضو می تواند با این کارت ورود و خروج خود را در 

تواند اعضا فعال را از غیرفعال تشخیص دهد البته منوط به اینکه دستگاههای حضور وغیاب توسط این شرکت تهیه گرددتا همخوانی 

 بین کارت و دستگاه برقرار باشد .  

 

 قابلیت تفکیک اعتبارات خاص در یک کارت :  

  سازماناین کارتها به دلیل چند لایه و هوشمند بودن سیستم ، قابلیت تعدد اعتبار بصورت همزمان را دارا می باشند . به عنوان مثال   

ر می تواند بصورت همزمان اعتبارات متفاوتی مانند اعتبار لوازم ورزشی ، اعتبار کتاب و لوازم فرهنگی ، اعتبار مواد غذایی و . . . را ب 

 . روی کارتهای اعضا فعال نماید و حتی به هر قشری از اعضا نوع خاصی از اعتبار را بدهد  

این اعتبارات می توانند در ضمن همزمانی ، تفکیک شده و انحصاری نیز باشند مثلاً اعتبار لوازم ورزشی فقط در فروشگاههای ورزشی 

 قابل استفاده است و نمی توان آنرا در فروشگاه مواد غذایی مصرف کرد .  

 

 قابلیت صدور کوپن به جای اعتبار نقدی :   
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می تواند به جای دفترچه کوپنهای کاغذی موجود خدمات کوپن رابصورت الکترونیکی ارائه نماید در این روش بر روی تمام   سازمان

می تواند یکسری خدمات را بصورت پکیج های مشخص    سازمانکارتها بصورت الکترونیکی دفترچه کوپن هایی صادر می گردد که  

 شده با اعلام کوپن ارائه نماید .  

 

 قابلیت سهام و سود سهام :    

سرمایه گذاری کرده و مبلغ سرمایه گذاری آنها در نوع اعتبار سرمایه یا سهام فعال گردد .    سازمان  در این روش اعضاء می توانند در

می تواند با این مبالغ سهام ،    سازماناعضا نمی توانند این مبلغ را در جایی مصرف نمایند و فقط قابل رؤیت و مشاهده می باشد .  

سرمایه گذاری های خاص را انجام داده و سود سالیانه آن را در کارتها شارژ نماید و فقط اجازه استفاده از سود سهام رابه عضو می  

   .دهد آن هم در فروشگاههای طرف قرارداد ) در صورت صلاحدید مدیریت (

 كارتهای امتيازی : 

هایی گفته میشود که بر اساس خرید مشتری به وی امتیاز تعلق می گیرد. در این روش معمولاً تخفیف جائی نداشته  به کارت کارت های امتیازی

 .و به مشتری بر اساس میزان/زمان خریـد و یا نوع اشتراك )کارتهای طلائی / نقره ای /برنزی و..... ( امتیازهای مختلفی داده می شود

های امتیازی استفاده میشود تا  در برخی موارد از تخفیف و امتیاز به صورت ترکیبی استفاده میکنند. این روش معمولاً در شروع استفاده از کارت

فیف  مشتریان با امتیاز و مفهوم آن آشنا شوند. عملکرد درست آن است که به مرور تخفیف را حذف و به سوی فقط امتیاز پیش رفت. استفاده از تخ

ده است.  همراه با امتیاز در برخی از موارد در ایران توسط این گروه پایه گذاری شد و برای بومی سازی فرهنگ امتیازی در ایران موثر نیز واقع ش 

 .البته خیلی از بنگاه های اقتصادی ، خدماتی یا فرهنگی نیازی به این روش نداشته و می توانند از ابتدا به صورت امتیازی عمل نمایند

و یا سایر    معمولاً پس از کسب امتیاز، این امتیاز یا قابل تبدیل به محصولات تعیین شده و یا قابل تبدیل به اعتبار قابل استفاده در همان مجموعه

  .نمود  استفاده  بیشتری  مزایای  و   اعتبار  از  توان  می  اعتبار،  به  آن  یکباره مجموعه ها خواهد بود. در اغلب موارد با جمع کردن امتیازات و تبدیل  

س ضرایب  امتیازات در تمامی موارد مطابق جدولی به کالا و یا اعتبار تبدیل می شوند که به آن جدول لویالتی نیز گفته می شود. این جداول بر اسا

 .مشخصی امتیاز را به اعتبار و یا کالا تبدیل می کنند. عملکرد این جداول می تواند به صورت دستی و یا اتوماتیک باشند 

های اعتبار/نقدی از امنیت برخوردار و دارای رمز استفاده هستند. این کارتها اکثراً برای وفادار سازی مشتریان به  های امتیازی همانند کارتکارت

مورد استفاده   برنامه وفاداری نیز گفته می شود. این کارتها در اصل برای اجرای  مجموعه ها استفاده می شوند برای همین به آنها کارت وفاداری

ن نمونه با  قرار می گیرد. لذا علاوه بر خواص امتیازی باید دارای خواص دیگر نیز باشند که معمولاً برای هر مجموعه ای متفاوت خواهد بود. به عنوا

ها می توان در جشنواره های خرید از مزایای بیشتر استفاده کرد و یا از خدمات ویژه بهره برد. مسلماً با استفاده از تجارب و  داشتن این نوع کارت

 .پیشنهادات مفیدی برای ایجاد چنین ارزش افزوده ای برای موسسه شما دارد   سایا  نرم افزاریگروه   تخصص ما،

 

 برنامه وفاداری : 

به یک سیاست رفتاری با مشتریان در راستای وفادار سازی آنها به هر مجموعه ای گفته می شود. اصولاً   (Loyalty program) برنامه وفاداری 

اعط  مبنای  بر  وفاداری  برنامه  اساس  کنند.  می  استفاده  خود  مشتریان  برای  برنامه/روش  این  از  معتبر  برندهایی  یا  و  شرکتها  دنیا،  تمام  اء  در 

  داده  مشتری به اعتباراتی و جوایز هدایا، شود می سعی وفاداری برنامه در.  است گرفته شکل آنها خرید ازاء  در مشتریان  به امتیاز ویا خدمات/اعتبار 

استفاده کنندگان از این روش برای وفاداری مشتریان، خطوط هواپیمایی    اولین  تقریباً.  باشد  داشته  بیشتری  منافع  کند  خرید  بیشتر  چه  هر  که  شود

بیشتری  بوده اند، آنها به ازای پرواز و مسافت پروازی بیشتر، به مشتریانشان امتیاز بیشتری میدهند و امتیاز بیشتر مساوی با خدمات و هدایای  

 .است 
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مشتری، بر اساس فروش خدمات و یا کالا به وی اعتبار/امتیازی داده می شود که می تواند از آن در خرید   در این روش ضمن ذخیره اطلاعات

ل گیری  بعدی استفاده کند و یا به یکباره با جمع کردن آن اعتبارات/امتیازات از خدمات و یا خرید رایگان بهره مند شود. این رفتار در کنار شک

ری جمع  باشگاه مشتریان و سنجش و نگاه به رفتار مشتریان و مدیریت آنها، برنامه وفاداری گفته می شود. اولین قدم برای ایجاد یک برنامه وفادا

 .آوری بانک اطلاعاتی مشتریان، سپس استفاده از رفتار خرید مشتریان و اهدای جوائز و یا اعتبار متناسب با خرید شان از مجموعه شماست 

مفتخر است که چنین    سایا  نرم افزاریگروه  برای چنین عملکردی نیاز به یک بستر برای ضبط رفتار مشتریان و ثبت اطلاعات مشتریان است.  

ین بستر به  بستری را ایجاد نموده است. هر مجموعه ای بنابر نیاز می تواند به صورت مستقل از این بستر برای مقاصد خود استفاده نماید. با پیوند ا

استفاده    منایع اطلاع رسانی نظیر پیام کوتاه و ایمیل، اطلاع رسانی خودکار و تشویقی در راستای نیل به اهداف برنامه وفاداری ایجاد می شود. با

ارتباط  از مدیریت  و بخش مهمی  برده  بهره  آن  از وجود  با مشتریان خود  ارتباطی دو سویه  ایجاد  برای  توانند  ای می  امکان هر مجموعه    ازاین 

 .را ایجاد نمایند (CRM) مشتریان

استفاده  اولین قدم برای ارتباط با مشتری، گرفتن اطلاعات فردی و مشخصات وی است و چه بهانه ای بهتر از استفاده از خدمات اعتباری/امتیازی با  

بیشتر    از برنامه وفاداری! با مدیریت رفتار مشتریان به راحتی می توانید واحد خدمات مشتریان را شکل داده و به افزایش فروش و به طبع آن سود

درصد مشتریان است که آنها هم مشتریان دائمی و وفادار    20درصد فروش متعلق به    80برسید. همانطور که می دانیم در مجموعه های تجاری،  

روش  هر مجموعه ای هستند. بنابراین با افزایش مشتریان وفادار و خرید آنها بیش از پیش، خواهید توانست حتی در شرایط اقتصادی نامناسب به ف

 .خود امیدوار بوده و سود خود را تضمین نمائید

 

 باشگاه مشتریان  

  میتوان   و استفاده از برنامه وفاداری و ثبت اطلاعات مشتریان منجر به ایجاد گروهی از مشتریان خواهد شد که در یک بانک اطلاعاتی استقرار یافته

شکل خواهد گرفت. اصولاً ایجاد باشگاه به مفهوم گردآمدن گروهی از افراد در   باشگاه مشتریان  که اینجاست. داد انجام مدون ریزی برنامه آنها برای

یک تشکل منسجم است. باشگاه مشتریان برای تامین نیازها و ایجاد منافع بیشتر مشتریان شکل میگیرد. گردآمدن مشتریان در یک تشکل می  

های مشتریان باید هدفمند باشند و برنامه های  تواند ارزش مشتریان را بیشتر نموده و حس وفاداری آنها را به مجموعه ها بیشتر کند. معمولاً باشگاه

ولی  منظم و پیوسته ای برای آنها تعریف شود. مسلماً افرادی که از یک مجموعه خاص خرید کرده اند اولین وجه اشتراکشان مشتری بودن آنهاست،  

ا با  باید بتوان پس از جمع آوری اطلاعات آنها، از سلایق، علاقه مندی و درخواستهای آنها اطلاع یافت و بدین شکل اهداف مجموعه های تجاری ر

دست  استفاده از این اطلاعات گسترش داد. تولیدات، خدمات و سایر فعالیتهای هر مجموعه تجاری باید با استفاده از اطلاعاتی که از این بخش ب

 .میاید، توسعه یافته و در راستای آن گام بردارد تا موفق باشد 

اعضای   شاید فلسفه ایجاد باشگاه مشتریان تنها موارد فوق نباشد ولی مهمترین هدف آن ایجاد ارتباط دو سویه با مشتریان است. مسلماً راضی بودن

تفاده از  باشگاه مشتریان وابسته به عملکرد آن است. بنابراین همیشه باید باشگاه مشتریانی که با استفاده از کارتهای وفاداری شکل میگیرد با اس

 .اطلاعات جمع آوری شده آینده را ترسیم کند و از نقطه نظرات اعضاء بهره ببرد

یم که  باشگاه مشتریان پس از شکل گیری باید تفاوتی بین افرادی که عضو این باشگاه هستند و دیگر مشتریان قائل شود. بنابراین توجه داشته باش

  هر فردی که از مجموعه ما خرید می کند لزوماً نباید عضو باشگاه شود. حضور داوطلبانه و ایجاد حداقل های شرایط عضویت، یکی از مهمترین 

آگاه و از اینکه   -سیاستهای اجرای باشگاه مشتریان است. زیرا داشتن اعضای فراوان نشانگر موفق بودن باشگاه نیست. بلکه باید اعضای باشگاه، فعال

عالتر  عضو باشگاه مشتریان هستند خرسند باشند. البته پس از مدتی می توان اعضا باشگاه را نیز به دسته های مختلف تفکیک کرد تا برای اعضای ف

سته  خدمات بهتری فراهم کرد. باشگاه مشتریان همزمان با بزرگتر شدن باید دسته بندی قابل قبولی بین اعضا ایجاد کرده و خدمات را برای هر د

 .پذیرد  انجام  مشتریان،  رفتار  بررسی میتواند پس از شکل گیری اولیه باشگاه مشتریان و   (VIP) تعریف نماید. ایجاد گروه مشتریان خیلی مهم

ها از همان ابتدا، مشتریان را به دسته های مختلفی تفکیک میکنند و برنامه و خدمات خاصی برای هر گروه از آنها دارند. این  در خیلی از باشگاه

میگیرد.    تفکیک معمولاً به میزان خرید مشتری و جایگاه او بر میگردد. ایجاد اشتراك اولیه، نقره ای، طلائی و پلاتینیوم بر اساس همین نگاه شکل
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یشه در کنار هم  ما های متفاوتی بسته به هر تجارت پایه گذاری شود. در اجرای چنین عملکردی مسلماً  مسلماً تفکیک مشتریان می تواند با نگاه

 .شما خواهیم بود تا یاری رسان شما برای رسیدن به اهدافتان باشیم. زیرا موفقیت شما، موفقیت ما نیز محسوب می شود

سایا    نرم افزاریگروه   .مسلماً همانگونه که قبلاً نیز ذکر شد، چگونگی راهبری باشگاه مشتریان بسیار پراهمیت تر از داشتن چنین تشکلی است 

ه  با استفاده از تجارب فراوان خود می تواند شما را در ترسیم نقشه راه، یاری نماید. اگر باشگاهی ایجاد شود و خدمات متناسب و وابسته بسیستم  

هایی فاصله خواهیم گرفت. ما می توانیم تضمین کنیم که اگر درست و با برنامه پیش بروید به  مشتریان ایجاد نشود، از اهداف ایجاد چنین باشگاه

 .فروش بیشتر و سود فراوان تر دست خواهید یافت

 

 قابليت خدمات اینترنتی برای اعضا : 

در این سیستم هر فرد که کارت اعتباری دریافت می نماید دارای یک دفتر کار الکترونیکی در اینترنت بوده که کد کاربری و رمز  

در صورت صلاحدید  نمایند  مدیریت  و  مشاهده  خود  کاری  دفتر  در  را  خود  های  تراکنش  کلیه  توانند  می  .اعضا  دارد  را  مشخصی 

 حتی قابلیت نقل و انتقال اینترنتی نیز می تواند در اختیارشان قرار گیرد .   مدیریت

 گزیده ای از خدمات :  

 مشخصات کامل عضو : نام و نام خانوادگی ، شماره کارت ، آدرس ، وضعیت کارت ) فعال ، تعلیق و . . . (   •

خدمات کارت : درخواست اینترنتی کارت ، صورتحساب کارت ) تراکنش خود کارت ، کارت خانواده و . . . ( ، اعلام   •

مفقودی کارت و . . .  خدمات اعتباری : اعلام موجودی انواع اعتبارات ، گردش تراکنش ها ، انتقال اینترنتی اعتبارات ) نقدی و غیر 

 نقدی (  

 خدمات مراکز خرید : اعلام مراکز خرید طرف قرارداد بصورت آنلاین و به روز   •

 خدمات بورس : اوراق بهادار ) واریز وجه ، پیگیری و . . . ( کالا و خدمات و . . .  •

 اخبار و سایت اطلاع رسانی .   •

 تغییر رمز . •

 و دیگر خدمات متنوع . . .   •

 

 

 

 نرم افزار مركزی و مدیریتی سيستم :  

) بدون      و با عاملیت نرم افزار جامعی اتفاق می افتد که کلیه کارتها  دفتر مرکزیتمامی عملیات فوق تحت نظارت سیستم مدیریت 

 محدودیت ( در این نرم افزار قابل کنترل و مدیریت می باشد . 

 

 گزیده ای از قابليت های نرم افزار مدیریت : 

 فعال سازی کارتها .   •

 قفل کردن و تعلیق کارت .  •

 اصلاح مشخصات .   •

 انتقال اعتبار و ابطال انتقال .   •

 صورتحساب کارت بصورت انفرادی و گروهی .  •
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 شارژ کارتها با عنوان اعتبارات مختلف .   •

 خرید اعتباری و ابطال خرید .   •

 گزارشات متنوع کارت و فروشگاه :  •

 لیست اعضا و اعتبارات اعضا   -1

 کارتهای بدهکار/ بستانکار    -2

 کارتهای تعلیقی    -3

 صورتحساب کارتها و فروشگاههای خاص بصورت انفرادی / گروهی    -4

 گزارش کارمزد اعتبارات در فروشگاهها بصورت تفکیکی     -5

 گزارش کارتهای وابسته    -6

 گزارش تراکنش های ناموفق با ذکر علت    -7

 گزارش ورود و خروج اعضا در دفاتر کاری خود     -8

 گزارش خرید اعضاء از فروشگاهها     -9

 گزارش پرداخت ها به فروشگاهها  -10

 های  زیر مجموعه  و بازاریابها   شعبهگزارش عملکرد  -11

 و ده ها مورد گزارش مفید دیگر . . .    

 

 : ن های مورد نظر  قابليت نظارت كامل و مستقيم به فروشگاهها در شهرستانها و مکا

می تواند برای هر   دفتر مرکزییکی از منحصر به فرد ترین قابلیت های این سیستم قابلیت تعریف زیر مجموعه بوده به اینصورت که  

شهری یا مکانی یک نرم افزار با تمام قابلیت های اعلام شده فعال نموده و کارتهای مجموعه ی آن شهر را در همان نرم افزار با همان  

اعتبارات شهر خود نموده و فروشگاههای آن شهر با  شعبات    مدیران مربوطهقابلیت ها صادر نماید و   را متعهد به تضمین و تامین 

 باشد .   شعبهمدیریت آن 

را مدیریت کرده و در   نرم افزار های زیر مجموعه  قابلیت بسیار خوب این سیستم این است که نرم افزار جامع مرکزی می تواند تمام 

می تواند    دفتر مرکزیصورت لزوم هر یک از آنها را از مجموعه خارج و قفل نموده و دوباره آنها را فعال نماید . علاوه بر این خود  

 اعتبارات و کارتهای شهرستانها را رأساً مدیریت و شارژ نماید .  

  شعبه نکته : کلیه عملیات های فوق بصورت آنلاین  بوده و در هر لحظه مدیریت می تواند توسط نرم افزار مرکزی خود تمام کارتها و  

های فعال و غیر فعال نیز مشخص می     شعبهرا بررسی و زیر نظر داشته باشد با این روش    شعبهها را کنترل نموده و عملکرد هر  

 شوند .  

 

 

 قابليت ایجاد شبکه فروشگاهی و مراكز مورد استفاده اعضا :  

 می تواند ویژه اعضای خود ، مراکزخاصی را به دستگاه کارتخوان مجهز نموده و جهت استفاده در اختیار اعضا قرار دهد .   سازمان

این مراکز می توانند در سراسر کشور یا حتی خارج از کشور نیز باشند و یک زنجیره ی فروشگاهی و خدماتی بزرگ را برای خود و  

 حاصل خواهد شد .  سازماناعضای خود ایجاد نمایند که با ایجاد چنین مجموعه ای در دراز مدت ، درآمد سرشاری برای 

دیگر ، سازمانهای درخواست کننده ، قرارداده و با این کار    شعباتمی تواند این شبکه و زنجیره خدماتی را در اختیار    سازماننکته :  

 علاوه بر جذب اعضای بیشتر درآمد بیشتری نیز بدست آورد . 
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 ، رستوران   ، ، هتل  غذایی  مواد   ، کتاب  و  فرهنگی  لوازم   ، لوازم ورزشی   : میتواند شامل  و خدماتی  فروشگاهی  زنجیره  این   : نکته 

 پوشاك ، کیف و کفش و . . . بوده و محدود به شهر خاصی نیز نباشد مثلاً مشهد ، کیش ، تهران ، اصفهان و . . .  

 ها برای اعضا : برخی قابليت       

های شما و یا در کلیه مراکز تعیین  دریافت امتیاز/ تخفیف و تبدیل آن به اعتبار جهت استفاده مجدد آن در فقط مجموعه •

 شده 

 قرار گرفتن تحت پوشش بیمه ای •

 استفاده از کلیه امکانات دیگر کارت •

 کنترل و مانیتورینگ کلیه عملیات صورت گرفته توسط دارنده کارت بر روی اینترنت •

 شارژ اعتبار کارت توسط سیستم بانکی شتاب  •

 توسط آن  onlineپرداخت توسط کارت از طریق وب و خرید  •

 امکان انتقال اعتبار از کارتی به کارت دیگر )در صورت موافقت شما( •

 امکان خرید از سایر پذیرندگان و کسب امتیاز/تخفیف و مصرف آن •

 ایجاد کارت هدیه از همان نوع کارت برای دیگران  •

•   . . . . 

 معرفی سایت های فروشگاهی 

دهد و اجناس و خدمات  فروشگاه اینترنتی فروشگاهی است که از طریق اینترنت و وب سایت محصولات و خدمات خود را ارائه می

مشتریان پس از ورود به این وب سایت کالا یا خدمات مورد نظر خود را انتخاب کرده  . مختلف را برای فروش در آن معرفی می کند

های پرداخت و نحوه ارسال یا دریافت را انتخاب کرده و پس از تایید سفارش موردنظر خود را دهند. در مرحله بعدی روشوسفارش می

 کنند. دریافت می

شما با یک لوگوی شناخته شده در  .یکی از عواملی که خیلی موثر است در وب سایت فروشگاهی داشتن یک لوگو مناسب و واضح است

 ها بمانید. توانید خود را برند کرده و همیشه در ذهنیک وب سایت حرفه ای و موفق می

تواند توجه یکی از بهترین ترفندها برای جذب مخاطب استفاده از تخفیف، هدیه و ارسال رایگان در صفحه اول سایت است؛ زیرا می

 های ابتدایی ورود به سایت جلب کند.  مشتری را در همان لحظه 

 فروشگاه اینترنتی  داشتنمزایای  ✓

 انتخاب بهترین محصول با توجه به نظر کاربران .1

 مطالعه تمامی اطلاعات محصول قبل از خرید محصول  .2

 صرفه جویی در زمان .3

 راحتی در خرید محصول  .4

 دریافت محصول به آسانی و درب منزل .5

 امکان پرداخت اینترنتی و همچنین پرداخت در آدرس مشتری  .6

 مجهز بودن به قسمت جستجوی پیشرفته  .7

 امکان ایجاد حساب کاربری خصوصی .8

 توضیحات لازم در مورد محصول  .9
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 مقایسه محصولات باهم  .10

 ارائه تخفیفات و پیشنهادات .11

 ایجاد بخش نظرات برای مشتریان و بازدید کنندگان  .12

 

 

 اپليکيشن فروشگاه اینترنتی 

 فروشگاهی معرفی اپليکيشن  ✓

صرفه جویی در زمان مهمترین عامل در دنیای شلوغ و پیچیده امروز است. به طوری که مردم دوست ندارند وقت خود را 

صرف شلوغی و ترافیک کنند .مردم دوست دارند به سادترین شکل ممکن و بدون هدر رفت وقت نیازمندی های روزانه خود 

بهرین راه حل و چاره برای این افراد است . در اینصورت بدون برخورد با   طراحی اپليکيشن فروشگاهی . را برطرف کنند

 . ترافیک و صرفه ای جویی در وقت و هزینه به راحتی از منزل یا هرجای دیگری کالاهای مورد نظر خود را سفارش دهید

 .امروزه جزو نیازهای ضروری هرکسب و کاری میباشد طراحی اپليکيشن فروشگاهی

 

 اپليکيشن فروشگاهی چيست؟  ✓

تغییرات زیادی هم در زندگی ما اتفاق افتاده . شاید امروزه کمتر کسی را بتوان دید که  اپليکيشن فروشگاهی  با ظهور 

  . خرید اینترنتی انجام نداده باشد و خرید انلاین جزوی از زندگی همه ما تبدیل شده است

کند که شما بدون نیاز به خارج شدن از خانه تنها با استفاده از موبایل خود  اپلیکیشن فروشگاهی این امکان را فراهم می

خرید خود را انجام دهید . طبق آمار، خریدهای اینترنتی هر سال با رشد زیادی همراه هستند و علاقه مردم نیز به انواع 

 اپلیکیشن افزایش یافته است . در سال اخیر و با وجود کرونا ، فروش اینترنتی آمار چشم گیری را به خود اختصاص داده است

.  

طراحی اپليکيشن  . در دنیای رقابت امروز ، فروشندگان به دنبال روش های جدید برای رشد و کسب سود بیشترهستند

یکی از بهترین راه ها برای رسیدن به این هدف میباشد . اگر اپلیکیشن فروشگاهی به صورت استاندارد و اصولی فروشگاهی  

 .  داشت طراحی شود ، قطعا نتیجه و بازخورد خوبی نیز خواهد

 

 اهميت طراحی اپليکيشن فروشگاهی  ✓

کسب و کارهایی که آنلاین شدند و کسب  د.  طبق گفته بیل گیتس ، طی چند سال اینده ما شاهد دو نوع کسب و کار هستی

  . و کارهایی که نابود شدند
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این گفته شاید به نظر زیاده گویی باشد ولی دنیای اینترنت به شکل بدون توصیف در حال توسعه و دخیل شدن در زندگی ما  

میباشد . این سوال از خود بپرسید ، شما برای خرید یک محصول ، اطلاعات لازم اولیه را از کجا به دست میارید ؟ قطعا شما  

  . هم دست به گوشی میشید و در گوگل یا اپلیکیشن مثل دیجی کالا کالای خود را جستجو میکنید

قطعا شما هم دوست دارید که بتوانید محصولات و خدمات خود را در بستر اینترنت در معرض دید میلیون ها کاربر اینترنتی  

  . قرار دهید . طراحی فروشگاه اینترنتی حرفه ای برای شما افزایش فروش و درآمد بیشتر را به همراه خواهد داشت

است. با  طراحی اپليکيشن فروشگاهی یکی دیگر از مزیت های فروشگاه اینترنتی ، تعامل بیشتر با مخاطب از طریق

تواند به کالا یا خدمت شما دسترسی  روز میکاربر یا مشتری شما در هر ساعت از شبانه  اپليکيشن فروشگاهی طراحی

با قراردادن اپلیکشین در بازار یا گوگل پلی، شما میتوانید کسب و کار خود را به دست میلیون ها کاربر موبایلی   داشته باشد.

  د.برسانی

 

 

   مدیریت ارتباط با مشتری

مشتریان ارتباط  های   )anagement) M elationshipR ustomerCمدیریت  بنگاه  اغلب  در  است.  مداری  مشتری  اولیه  اصول  از  یکی 

با   ارتباط  اصولاً  کنند.  می  استفاده  کار  این  افزاری جهت  نرم  از یک سیستم  دارند  خود  مشتریان  به  درستی  نگاه  که  و کوچک  بزرگ  اقتصادی 

  می   سویه  دو  ارتباطی  با . دهد  قرار  مدیران  اختیار   در  را  متنوعی  گزارشهای  بتواند  تا  بگیرد مشتریان باید در چارچوب تعریف شده و معینی شکل

  بیشتر   سود  و  بیشتر  فروش  آن  نتیجه داریم. کاری کهبر  گام  واقعی  مشتریان  رضایتمندی  جهت  در  و  کرده  مشخص  را مجموعه  های  ضعف  توانیم

 .بود   خواهد

ایجاد   با مشتری"پایه  ارتباط  ایجاد سیستمی    "مدیریت  میگیرد.  با هر مشتری شکل  رفتار مشتریان و عملکرد ما  اطلاعات مشتریان،  در ذخیره 

آنها   هدفدار در جهت ضبط این اطلاعات و تحلیل این اطلاعات می تواند به هر مجموعه ای کمک کند که رفتار با مشتریان خود زیر نظر داشته و با

نهایت  و در  وفادار  ایجاد مشتری  و  به مشتری  احترام  راستای  هایی در  برخورد کنند. چنین سیستم  تعریف شده  ازپیش  و  استاندارد  به صورت 

که مهمترین نوع مشتری هست، گام برمیدارد. چنین مدیریتی معمولاً با استفاده از ابزارهای نرم افزاری و سخت افزاری مختلف    "مشتری طرفدار"

پیگیری،   و  تماس  اطلاعات  ذخیره  تماس،  مرکز  میگیرد.   سیستم   مهم  آیتم  چند  وفاداری،  برنامه  و  بامشتری  دوسویه  ارتباط  نظرسنجی، شکل 

 .میاید  شمار  به  "مشتریان  ارتباط  مدیریت"

است که به آن کمک شایانی می کند ولی به یاد داشته   (Loyalty program) برنامه وفاداری  یکی از بخش های مدیریت ارتباط مشتریان،

می تواند در این راه همواره شما را یاری    سایا  نرم افزاریگروه     به تنهایی یک سیستم مدیریت ارتباط مشتری نیست.  "برنامه وفاداری"باشیم که  

 نماید. 

 

 خدمات مشاوره ای

از خدمات   استفاده  اندازی و  برنامه های    مذکورراه  اجرا و  از چگونگی  اهداف ترسیم شده، مستلزم اطلاع  به دنبال آن موفقیت در  و 

 .پیوسته ای است که گروه ما با تجارب خود می تواند در ابتدا و طول اجرای پروژه یاری رسان شما باشد 

، تنها به عنوان ابزاری جهت رسیدن به اهداف میان مدت و درازمدت مجموعه ها مفهوم دارد. به طور مثال استفاده  نرم افزاراستفاده از  

برای نیل به هدف مشتری مداری، فروش بیشتر و وفادارسازی مشتریان انجام می پذیرد. بنابراین چگونگی    باشگاه مشتریاناز خدمات  
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معمولاً هر مجموعه ای اهدافی نظیر   -اعتباری    خریدیا در مورد استفاده از    اجرا همیشه مهمتر از وجود چنین سیستمی خواهد بود. و

 .فروش بیشتر و به دنبال آن سود بیشتر مد نظر دارد و برای رسیدن به چنین اهدافی مسلماً باید حساب شده و طبق برنامه پیش رفت

تجارب فراوانی دراجرای چنین پروژه هایی دارد، همواره در کنار مشتریان خود قرار داشته و با ایده   نرم افزاری سایاگروه  از آنجائیکه

های جدید و پویای خود، در جهت نیل به اهداف آنها گام برمی دارد. چگونگی اجرا و همچنین روش کار، جزء مهمتری از وجود ابزار به 

و  برداشته  گام  پروژه شما  رساندن  موفقیت  به  در جهت  و همواره  متخصص هستیم  مورد  این  در  مدعی هستیم  ما  آید.  می  حساب 

 .راهنمای شما خواهیم بود

 پایداری و امنيت

از نکات   پایداری نیاز هر شبکه و بستر مشترکی است، قابل اطمینان بودن جهت دسترسی همیشگی و کمترین احتمال قطع شدن 

بسیار مهم در شبکه های دیتا و سوئیچ های پرداخت است. قطع شدن چنین شبکه هایی باید به صفر میل نماید. برای ایجاد چنین 

های وجود داشته Mirror قابلیتی مسلماً هزینه های نسبتاً زیادی نیز باید پرداخت شود که اجتناب ناپذیر است. از تمامی سرورها باید

پشتیبان  از سرورهای  سروری  در هر  اختلال  ایجاد  در صورت  بتوان  ترتیب  بدین  و  باشند  مستقل  مکانی  و  فیزیکی  نظر  از  که  باشد 

استفاده کرد. اطلاعات نیز باید به صورت تکراری در دیتاسنترهای مجزا نگهداری شوند تا در صورت ایجاد اختلال در هر دیتاسنتر از 

دیتا شبکه  و  سرورها  بود.  خواهد  پیچیده  و  اهمیت  حائز  بسیار  نیز  پردازشی  چنین  مدیریت  شود.  استفاده  این  دیگری  تمامی  گروه 

خصوصیات را داشته و بدین ترتیب پایداری خود را به حداکثر نزدیک کرده است. مشتریان ما نیز با دیدن چنین عملکردی مطمئن 

 خواهند بود که مشکلات به حداقل ممکن کاهش خواهد یافت.  

 

 

 پشتيبانی خدمات 

برای استفاده از کلیه امکانات این گروه نیاز به بخش پشتیبانی توانمندی است که بر اساس درخواست مشتریان، این بخش شکل گرفته 

 .و به مرور تکمیل تر شده است

همیشگی  پشتیبانی  سرویس   همراه  مشکلات،  در  و  است  خود  مشتریان  پاسخگوی  همواره  آنلاین/ایمیل،  ارتباط  مبنا  بر  گروه  این 

 .آنهاست.چنین سرویسی اساساً برای حوزه خدمات پرداخت جزء نیازهای اساسی بوده و به عنوان عضو جدانشدنی آن تلقی می شود

های دیگر  علاوه بر پشتیبانی محصولات و خدمات خود، توانایی این را داشته و دارد که به شرکتسایا سيستم  گروه   بخش پشتیبانی 

 .نماید نیز ارائه ها، خدمات مشابه ایحوزه خدمات پرداخت و یا بانک

از سایر خدمات این گروه بوده و با دوستان بسیاری در این حوزه همکاری داشته و  EFT-POS پشتیبانی/نصب/خدمات فنی/بازاریابی

 .داریم. مسلماً نگاه تخصصی به این مقوله همواره یاری رسان ما در ارائه چنین خدماتی بوده است

 

 مدیریت پروژه و راهبری پروژه
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فرآیند برطبق استانداردها و روشهای بین المللی انجام می پذیرد که همیشه  مدیریت پروژه ها می باشد. این  یکی از فرآیندهای عمده، 

آیـنـد صـورت می پذیرند شامل  فـر وری روز بــه روز می گردد. فعالیت های عمده ای که در ایننـــوآوری هـــای فـــن آ براساس

 .مــوارد زیـــــر می باشند

  آورد و تخمین منابع مورد نیاز جهت انجام پروژه تعریف شدهبر .1

  روش های حاکم در پروژه تعیین سازمان، منابع انسانی، مسئولیت ها، طرح ها، استانداردها، متدولوژی و .2

کیفیــــت/ اعتبار سنجی و صحت  تعیین تفصیلی سازمان های فرعی پروژه )مدیریت تغییرات/ مدیریت پیکر بندی/ کنترل .3

  )..سنجی/ مدیریت ریسک و.

  آنهاتعیین ریسک های بلقوه در پروژه و نحوه کنترل  .4

  )..ورده ها و.مدیریت منابع پروژه )شامل زمان، نیروی انسانی، تجهیزات، فرآ .5

به سایر عوامل درگیر در پروژه )کارفرما/   ارزیابی پیشرفت پروژه و منابع مصرف شده و تهیه گزارشات کنترلی لازم جهت اعلام .6

 ( ..ناظر/ مدیریت ارشد سازمان و. 

 

دارنــــد وسیعــــی  طیف  پروژه  مدیریت  تحت  های  می   .حوزه  تعیین  مشتریان  نیاز  براساس  مستقیماً  ها  حوزه  ایــن  از  برخـــی 

 :عبارتند از با توجه به نیاز مشتریان بطور غیر مستقیم تعیین می شوند.برخی از این حوزه ها گردند و برخی نیز

  (Master Planning)تهیه طرح های جامع استراتژیک .1

  (BPR)مدل سازی سازمان و بهبود نظام های اجرایی .2

  تحلیل، تعیین و مدل سازی نیازمندیها .3

  معماری سیستم های اطلاعاتی .4

آوری هـــای .5 فــن  نیـازمنـدیهــا در  تفصیــلـــی  و  نظیـــر طراحـــی هــای کــلان   / CORBA / Java مختلـــف 

Microsoft.Net / Microsoft COM+ و…  

  وریهای فوق الذکرتولید و ساخت اجزاء نرم افزاری در کلیه فن آ .6

  آورده هاتست، اعتبار سنجی و صحت سنجی فر .7

  (Data Migration) تبدیل وانتقال داده ها .8

  متناسب سازی بسته های نرم افزاری .9

  استقرار و راه اندازی سیستم های کاربردی .10

  تعمیم وگسترش سیستم های کاربردی .11
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 پشتیبانی و نگهداری سیستم های کاربردی  .12

انتخاب می گردد که تعیین کننده چهارچوب کلی و   برای مدیریت پروژه متدولوژی  شرکتبراساس درخواست کارفرما و پیشنهاد این  

پروژه می   فرآورده های رسمی قابل تحویل و همچنین برخی از استانداردها، طرح ها و قالب های گامهای پروژه و جزئیات فرآیندها،

شده و تسلط عوامل اصلی درگیر در پروژه از  باشد. حوزه خدمات مورد درخواســــت، فن آوری متناسب با شرح خدمات درخواست

متدلوژی ها به   تاکنون مدیریت پروژه های خود را با انواع مختلفی از  شرکت سایا باشند.   عوامل اصلی در تعیین نوع متدلوژی پروژه می

نها مطابق شرایط محیـط هــای حاکــم  و متناسب سازی آ انجام رسانده است که از این حیث تجربه های گرانبهایی در عملیاتی کردن

 کشورمان اندوخته است.   در صنعــت فن آوری اطلاعات

وضعیت پیشرفت پروژه، وضعیت مصرف منابع و...   استفاده از ابزارهای مناسب جهت مدیریت متاثرتر پروژه ها و همچنین بررسی دقیق

استفاده از  و تجربه اجرایی  مدیریت پروژه می باشد. با استفاده از ابزارهای مورد استفاده در سطح   مدیریت پروژهاز سیاست های اصلی  

حصول تصویر دقیقی از وضعیت پروژه و میزان پیشرفت ها و یا   آنها، کلیه عوامل درگیر در پروژه مانند کارفرما و ناظر همواره قابلیت

 خواهند داشت. انحراف های احتمالی را

 

 

 

 

 


