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  1معرفي شركت دلوار افزار تهران .١

  تاريخچه
 تاسيس شده و تا پايان 1378 است كه در سال ITحوزه شركت دلوار افزار تهران از شركت هاي فعال در 

 پيشرفت قابل توجهي در حوزه توليد و پشتيباني نرم افزارهاي بانكي و ارائه و پياده سازي 1386سال 
     سيستم هاي بانكداري جامع داشته و در حوزه هاي جديدي چون بيمه و سامانه هاي فروش نيز 

                                                 
  ، در اين پروژه تغيير كرده استقابل ذكر است كه نام اين شركت حسب مورد درخواست اين شركت 1
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اين شركت طي اين مدت محصول منحصر به فرد و تقريبا ً جامعي را . تجربه هاي ارزشمندي داشته است
  . توسعه داده و به عنوان پيشرو در بازار شناخته مي شود

در سال هاي اخير اين سازمان رشد بالايي را در حوزه هاي فروش، سهم بازار و  حجم نيروي انساني 
و هماهنگي فرآيندهاي سازماني مسائلي عليرغم اين رشد، سازمان در مديريت داخلي . تجربه كرده است

از طرفي سازمان در لايه مديريت ارشد، به . را پيش رو داشته كه در حل آن ها موثر عمل نكرده است
اين عدم توجه از جهتي به دليل سابقه . آينده كسب و كار و بازار توجه متمركز و حرفه اي نداشته است

 نبود پرسنل متخصص در حوزه مديريت كسب و كار و مديريت فني لايه مديريت و بنيانگذاران سازمان و
اين . استراتژيك و از جهت ديگر به دليل رشد سريع سازمان در سال هاي اوليه تاسيس آن بوده است

از اين نتايج مي توان به عدم كارايي لازم در فعاليت . مساله نتايجي نيز براي سازمان در بر داشته است
دهي ضعيف و ناكارآمد با توجه به اهداف سازماني، برنامه هاي مقطعي و حسب هاي سازماني، سازمان 

  .مورد، نبود تجزيه و تحليل بازار و برنامه مواجهه با بازار و رقباي به ويژه نوظهور اشاره كرد
  

  محصولات و بازار
. باشدعمده محصولات شركت دلوار افزار تهران در حوزه بانكداري و نيازمندي هاي اين صنعت مي 

، بانكداري سرمايه اي و همچنين سيستم هاي ارتباطي 2سيستم هاي بانكداري از قبيل بانكداري خرد
، 4، سيستم هاي اعتبار مشتريان3بين بانكي، كانال هاي ارتباطي، سيستم هاي ارتباط با مشتريان بانكي

اندازي و پشتيباني از سيستم هاي ارزيابي، سيستم هاي پردازش تراكنش هاي كارت، ارائه خدمات راه 
از جمله ويژگي هاي اين صنعت حساسيت بالا و تعهد توليد كننده . جمله محصولات اين شركت مي باشد

  .نسبت به محصولات و صحت عملكرد مالي آن ها است
اين صنعت با تغييرات اخير در . بازار اين صنعت همانطور كه اشاره شد، صنعت بانكداري و بيمه مي باشد

وصي سازي گسترش بسياري يافته و در مقايسه با سال هاي نه چندان دور بسيار رقابتي شده حوزه خص
بنابراين فعالان اين حوزه توجه رو به تزايدي نسبت به تامين كنندگان و گزينش محصولات از . است

                                                 
2 Retail Banking 
3 Customer Relation Management (CRM) 
4Customer Scoring 
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زي محدوده جغرافيايي بازار هدف ايران و در چشم اندا. جمله سيستم هاي عملياتي بانكي داشته اند
لازم به ذكر است كه به دليل اسلامي بودن ماهيت محصول اين سازمان . بلندمدت خاور ميانه بوده است

  .، كشورهاي اسلامي از بازارهاي بالقوه خارجي محسوب مي شوند)بانكداري اسلامي(
  
  ماموريت و چشم انداز سازمان .٢

 مالكين و سهامداران سازمان به چشم انداز سازمان شامل بخش هايي از حيات سازماني است كه از نظر
اين بخش ها شامل ارزش هاي بنيادي، اهداف . عنوان اولويت هاي ماهوي سازمان تعيين شده اند

  . مي باشد1400بنيادي و چشم انداز سال 
 كسب رضايت مشتري به عنوان اصل اساسي در فرآيندهاي سازماني و تاكيد بالا بر :ارزشهاي بنيادي
صداقت و امانت با توجه . لاقانه در خلق ارزش براي مشتري در نظر گرفته شده استارائه راهكارهاي خ

پايبندي به ارزش هاي اخلاقي و اسلامي و . به ماهيت كاري سازمان از اهميت بالايي برخوردار است
  .توجه به رشد كاركنان از ديگر ارزش هايي است كه در فرآيندهاي سازماني مورد توجه بوده است

 افزايش رفاه مردم جامعه از طريق ايفاي نقش موثر در خدمات مالي و ارتقاي فرهنگ و :نيادياهداف ب
  .جايگاه نام ايران از اهداف كلان سازمان مي باشد

با توجه به رشد سازمان و توانايي هاي بالقوه سازمان در ارائه محصول،  :1400چشم انداز در سال 
ائه راه حل هاي بانكداري اسلامي و همچنين كسب جايگاه حداقل زمينه رسيدن به بالاترين جايگاه در ار

راه حل هاي بانكداري و مالي از نظر مالكين  چهاردهم در چهارده سازمان برتر دنيا در صنعت ارائه
  .سازمان فراهم بوده و از ويژگي هاي چهارده سال آينده سازمان خواهد بود

  
  استراتژي هاي سازمان .٣

ازمان و ملاحظات مالكين و مديران ارشد سازمان در دستيابي به اهداف بر اساس تجارب قبلي س
لازم به ذكر است كه با توجه به چند قطبي . سازماني، استراتژي هاي بلندمدت سازمان تدوين شده اند

بودن اين بازار، متد اصلي مورد استفاده در اين تدوين استراتژي عمدتا مبتني بر تحليل نقاط قوت و 
اين .  و استراتژي ها ذكر مي گرددSWOTن بوده و در اين بررسي تحليل شرح مختصر ضعف سازما
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تحليل و تعدادي از ابزار هاي مشابه بنا به نظر مديران ارشد سازمان در تدوين استراتژي هاي موثر بسيار 
ليكن . دموفق بوده اند كه ذكر جزئيات اين مرحله از فرآيند سازماني خارج از شمول اين بررسي مي باش

همانطور كه اشاره شد ابزاري جهت انتقال اين اهداف به . به اهم اين استراتژي ها در ادامه اشاره مي شود
بدنه سازمان احساس مي شد كه به نظر مي رسد با استفاده از تكنيك ها و ابزار هاي نقشه استراتژيك، 

  . شداين خلا در عملي سازي استراتژي هاي قبلي سازمان پوشانده خواهد
  

  :نقاط قوت سازمان 
  قدرت كاريزماتيك رهبري در سازمان •
 توانايي انجام كار تيمي و سازماندهي سريع در مواقع فشار و بحراني •

 توانايي انجام كار تيمي و سازماندهي سريع در مواقع فشار و بحراني •

 توانايي انجام كار تيمي و سازماندهي سريع در مواقع فشار و بحراني •

 enterpriseام پروژه در سطح توانايي انج •

 قابليت انعطاف و ايجاد تغيير در محصول به دليل تكنولوژي بومي •

 يكپارچگي محصولات •

 شناخت و تطابق با فرآيندهاي كسب و كار بانكي در ايران •

 تجربه مناسب در حوزه پياده سازي محصول به نسبت رقبا •

 رزومه و سوابق قابل قبول •

  
 :نقاط ضعف 

  ژي و سياستهاي كاركردي در تمام حوزه هاعدم وجود استرات •
 نظام برنامه ريزي و كنترل ضعيف •

 ضعف در حوزه مديريت پروژه به خصوص در زمينه سازماندهي و منابع انساني •

 ضعف در زيرساخت مديريت مالي •

 ضعف در فرآيندها، استانداردسازي و مديريت دانش •
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 فروش و تداخل بين - پشتيباني-انوجود مشكلات سازماندهي مانند تداخل وظايف امر مشتري •
  نگهداري محصول- پياده سازي-كاركردهاي توسعه

 ...فشار كاري زياد روي پرسنل ناشي از عدم برنامه ريزي، دوباره كاري و كنترل نامناسب و  •

 تصوير نامناسب از كيفيت خدمات در بين مشتريان •

 ضعف در نگهداشت و كسب رضايت مشتريان •

 في در حوزه محصولات جانبي و مديريتي بانكيعدم سرمايه گذاري كا •

  و مديريت و برنامه ريزي تكنولوژيR&D ،NPDضعف در حوزه  •

 عدم وجود توانايي اثبات شده محصول براي كار در اندازه بزرگ •

 پايين بودن قابليت پياده سازي، ويژه سازي و پيكربندي محصول •

  محصول و تعداد زياد باگ هاPerformanceپايين بودن  •

آناليز، معماري و طراحي، تست و كنترل (عدم توجه كافي به برخي كاركردها در توليد محصول  •
 )كيفي، فرآيند و تضمين كيفيت

آناليز، معماري و طراحي، تست و كنترل (عدم توجه كافي به برخي كاركردها در توليد محصول  •
 )كيفي، فرآيند و تضمين كيفيت

 شاور در پياده سازيعدم وجود تيم متخصص و همچنين تيم م •

 نياز به تقويت كيفيت نيروي انساني در حوزه پشتيباني •

 پرسنل) آموزش و ارتقاء(عدم توجه كافي به رشد  •

   پايين بودن توان مديريتي و دانش تخصصي مديران •

 بي تجربگي در حوزه كار بين المللي •

 
  :فرصت ها 

نبود دانش تخصصي در حوزه ها و هاي بين المللي به علت تحريمموانع ورود براي شركت •
  بانكداري اسلامي
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هاي خصوصي، مؤسسات مالي، بانك(بالا بودن نرخ توسعه بانكداري و خدمات بانكي و مالي  •
 )هاي خارجيبانك

و در  ) … , retail, corporate , private:مانند(هاي جديد در صنعت و بازار بانكداري ظهور بخش •
 يكارهاي بانكنتيجه تخصصي شدن راه

 نياز به محصولات جديد و مكمل به خصوص در حوزه سيستمهاي خبره و مديريتي •

 امكان همكاري با موسسات خارجي به خصوص در زمينه محصولات جانبي •

 هاي غيربانكيها و حوزهنرخ بالاي رشد خدمات بانكداري مدرن و پرداخت الكترونيكي در بانك •

  سطح خدمات رقباكامل نبودن سبد محصولات و نارضايتي نسبي از •

هاي متمركز و خدمات بانكداري سازي سيستمالزام و يا تشويق قانون و مراجع دولتي براي پياده •
 مدرن

  
  :تهديدها 

هاي معظم خارجي به اين حوزه در بلند مدت و تمايل مشتريان به استفاده از ورود شركت •
  محصولات خارجي

ال در اين حوزه و ايجاد رقباي با پشتوانه هاي زيرمجموعه فعها به داشتن شركتتمايل بانك •
 )مانند بهسازان، فناپ، پرداخت نوين(قوي 

 عدم تمايل بازار به بزرگ شدن و انحصاري شدن يك شركت •

تخصصي شدن حوزه محصولات مختلف بانكي و پيچيدگي ارائه تمام محصولات توسط يك  •
حصولات و حفظ يكپارچگي آن و ها، پيچيدگي انتخاب متنوع زياد سبد و نيازهاي بانك(شركت 

 )روش ارائه محصولات

 و  ERPهاي اطلاعاتي جديد سازماني مانند امكان تغيير پارادايم محصولات بانكي با ارائه سيستم •
CRM 

كارهاي ها و مشتريان مختلف و در نتيجه نياز به ارائه راهپيچيدگي، تنوع و تفاوت نيازهاي بانك •
 )customized(پويا و شخصيشده 
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عدم دسترسي يا افزايش (ها و احتمال ايجاد مشكل در واردات سخت افزارهاي مورد نياز تحريم •
 )قيمت

 )High-tech(هاي تخصصي و تكنولوژي بر عدم وجود نيروي متخصص مورد نياز در حوزه •

تاثيرپذيري از عوامل (تاثيرپذيري مشتريان و به خصوص مشتريان دولتي از عوامل غيراقتصادي  •
 )سياسي

 )switching cost(افزار هاي بالاي جايگزيني نرمهزينه •

 هاي خارجيامكان شراكت رقبا با يكديگر و با شركت •

 هاخراب شدن بازار توسط رقباي كوچك و چابكي آن •

 
 :استراتژي هاي تعيين شده به شرح ذيل هستند

  توسعه زيرساخت هاي مديريتي و بهبود سازماني •
  ولتوسعه زيرساخت هاي توسعه محص •
  )Large Scaleو توسعه محصول . Netتكميل مهاجرت به (افزايش كارايي و عملكرد محصول  •
 )به خصوص در حوزه مديريت و پشتيباني(توسعه نيروي انساني  •

 بهبود توان پياده سازي و پشتيباني محصول •

 )مشتريان(توسعه كسب و كارهاي مكمل از طريق شراكت به خصوص با ذينفعان كليدي بازار  •

، قيمت گذاري پشتيباني بر اساس ASP5(كت به سمت ارائه سرويس و افزايش درآمد خدمات حر •
 )حجم يا تراكنش، توسعه شركتهاي جانبي بر اساس مدل سرويس

  براي مشتريان فعلي6افزايش هزينه جايگزيني •

از جمله (حركت به سمت سهامدار كردن و يا شراكت با ذي نفعان و مشتريان كليدي يا بالقوه  •
 )شركتهاي خارجي

توسعه نفوذ در بازار با تبعيض قيمتي در ليسانس نرم افزار براي بخشهاي پايين دستي و شراكت  •
 در بخشهاي بالاي بازار) مشتري و شركتهاي خارجي(

                                                 
5 Application Service Providing 
6 Switching Cost 
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  نقشه استراتژيك. 4
 اين استراتژي ها با توجه به ملاحظات استراتژيك و محدوديت هاي ابزار نقشه استراتژيك به محورهاي

  . ترجمه شدند) تا حدودي(مقياس پذير 
در اين حوزه مسائلي كه به سبب : محور توسعه زيرساخت هاي مديريتي و بهبود سازماني •

مسائلي از قبيل . عدم اثربخشي مديريت در سطوح سازمان ايجاد شده اند، بررسي مي شوند
امه ريزي، كنترل و ، هدف گذاري و برن)از قبيل پاداش و مزايا(تصميم گيري، امور پرسنلي 

  اداره واحدهاي سازماني
 .محور توسعه كارايي خدمات و محصولات به عنوان مزيت رقابتي اصلي سازمان •

 محور افزايش در آمد از طريق تاكيد بر سرويس و ارائه خدمات •

 محور توسعه كسب و كار •

اتژي هاي سازمان به در جهت دستيابي به اين محورهاي استراتژيك، نقشه استراتژيك براي اتصال استر
 .بدنه اجرايي و عملياتي سازمان طراحي شده است

 
 ساختار نقشه استراتژيك

 وجه رشد همانطور كه  متد نقشه استراتژيك استفاده مي شود، محورهاي استراتژيك سازمان تحت چهار
و يادگيري، فرآيندها، مشتري و مالي مورد بررسي و سازماندهي قرار مي گيرند تا در سطح سازمان قابل 

در اين پروژه در هر وجه . پياده سازي گردند و حلقه مفقوده استراتژي ها و اجراي آن ها تكميل گردد
ش و برنامه هاي حامي، زمان بندي و ، ابزارهاي سنج7علاوه بر اجزاء و روابط علي و حمايتي، به معيارها
اين توجه در راستاي برنامه ريزي اقدامات جهت عملي . واحدهاي سازماني مسئول نيز توجه شده است

سازي استراتژي ها و رها نساختن استراتژي ها در سطح كلان و همچنين كنترل و پايش فعاليت هاي 
  .بوده است) بعد معيارها و ابزارهاي سنجش(انجام شده 

  

                                                 
7 Key Performance Indicator (KPI) 
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   محور توسعه زيرساخت هاي مديريتي و بهبود سازماني-نقشه استراتژيك 
همانطور كه در نقشه اين محور مشاهده مي شود، در چهار وجه استراتژيك رويكردي مبتني بر بهبود 

اين موارد در وجه رشد و يادگيري . فعاليت هاي مديريتي و هماهنگي در سطح سازمان مدنظر بوده است
دليل اين امر عموما ً . زه اساسي آموزش هاي مديريتي و نظام اطلاعاتي سازماني بوده استشامل دو حو

نبود تخصص مديريتي و هماهنگي به دليل فني بودن مديران سطوح پايين و كارا نبودن سيستم كنترل و 
ولات انتظار مي رود تح. اطلاعات مديريت اوليه سازمان در سال هاي رشد و گسترش سازمان بوده است

برنامه اي در اين سطح منجر به بهبود دسترسي به اهداف پروژه ها و كاهش انحراف از تعهدات ناخواسته 
و در نهايت بهبود معيارهاي وجه ) ناشي از نبود هماهنگي و تخصص هاي مديريتي(سطح واحدها 

     مديريت مشتري از جنبه كاهش جريمه هاي قراردادها و افزايش شهرت سازماني و افزايش توان 
بنابراين در دو حوزه افزايش كارايي و  تا حدي كمك به . پروژه هاي جديد در كوران رشد سازماني گردد

 .گسترش كسب و كار در وجه مالي انتظار رسيدن به معيارهاي مذكور وجود دارد
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   محور توسعه كارايي خدمات و محصولات-نقشه استراتژيك 
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در دو حوزه اساسي توسعه . وفقيت سازمان و مزيت رقابتي آن استاين محور از پايه هاي اساسي م
و پشتيباني، بايد ملاحظات كارايي محصولات و خدمات مورد توجه ) توليد و توسعه نرم افزار(محصول 
خدمات بانكي براي موسسات و بانك هاي (در حوزه توسعه محصول توجه به مقياس بزرگ . قرار بگيرد

و استفاده از مديريت ) هاي اساسي و موانع نفوذ سازمان در اين قسمت از بازار از ضعف –با شعب زياد 
جنبه مديريت دانش از اين جهت مورد توجه قرار مي گيرد كه توسعه اجزاي . دانش و تكنولوژي است

ماژولار در سازمان بدون دوباره كاري انجام گردد و همچنين با استانداردسازي، اتكاي سازمان به افراد 
در حوزه پشتيباني مي بايد فرآيندهاي ارزشزا از . ص كاهش يابد و فرآيند توسعه محصول تسريع گرددخا

در ضمن قسمت زيادي . اين جهت كه اين فعاليت ها براي سازمان هزينه بر است، مورد توجه قرار گيرد
. بر مي گردداز اتلاف نيروها در اين حوزه به دليل عدم وجود نظام هماهنگي و تعريف سطح خدمات 

بهبود نظام هاي اطلاعاتي، استانداردها و نيروي انساني در اين حوزه ها منجر به فرآيندهاي مديريت 
دانش و تكنولوژي و توسعه محصول استاندارد و تغيير فرآيندهاي پشتيباني مشتري با توجه به خلق 

توجه به مقياس ( بازار در وجه مشتري و وجه مالي دو حوزه گسترش. ارزش براي سازمان خواهد شد
  .و افزايش كارايي مورد توجه هستند) بزرگ
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   محور افزايش در آمد از طريق تاكيد بر سرويس و ارائه خدمات-نقشه استراتژيك 
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توجه به اين نكته ضروري است كه خدمات . در اين محور گسترش نوع خدمات سازمان مدنظر است
بلكه خدمات حمل ونقل شهري و بيمه نيز از حوزه . ري نيست محدود به خدمات بانكدا8مبتني بر تراكنش

هايي هستند كه حركت به اين سمت با در نظر داشتن هزينه هاي ثابت قابل تامل است و بررسي 
 به دليل اشتراك در حوزه محيط پردازش، ASPبه علاوه توجه به كسب و كار . بيشتري را مي طلبد

. يل اقداماتي كه تا اين لحظه انجام شده، بسيار ضروري استسخت افزار و نگهداري و همچنين به دل
از جنبه رشد و . توسعه در اين موارد نيازمند بررسي ايجاد تيم جديد و تغيير سازماني نيز مي باشد
تغيير فرآيندهاي . يادگيري، بايد در حوزه هاي جديد بازار نيروي انساني متخصص جذب و تربيت شوند

  .غيير سازماني در فاز بررسي بايد طرح ريزي شوندسازماني با توجه به ت
به . افزايش درآمد سازمان با تغيير ساختار قيمت گذاري از ديگر حوزه هاي مورد توجه در اين محور است

دليل رشد بازار و كسب و كار مشتريان و همچنين افزايش هزينه هاي سربار، بايد قيمت گذاري بر اساس 
در اين حوزه اقدامات استراتژيك بايد با تغيير فرآيندهاي .  قرار گيردتراكنش و حجم خدمات مدنظر

در اين محور بايد توجه خاصي به . بازاريابي و قيمت گذاري و همچنين مذاكره با مشتري صورت پذيرد
  .تخصص بازاريابي و مطالعات بازار صورت گيرد

                                                 
8 Transaction 
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   محور توسعه كسب و كار-نقشه استراتژيك 
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مانند نفوذ در (ه افزايش دامنه فعاليت هاي سازمان، اتخاذ سياست هاي تهاجمي تر در اين محور توجه ب
توجه مستقل به اين محور از اين جهت بوده . و خصوصا ً توجه به بازارهاي بين المللي بوده است)  بازار

   سباز اين قبيل اند، شناخت بازارهاي متنا. است كه نيازمند مهارت هاي جديدي در سازمان مي باشد
نيازمند (، مشتريان بالقوه در اين بازارها، بررسي كلي بازارهاي غير متناسب )بانكداري اسلامي(بين المللي 

و تحليل ورود به اين بازارها، مسائل حقوق بين الملل، مذاكره در اين ) تغيير اساسي در طراحي محصول
قسمت ديگر . ر مهم و قابل توجه استطبيعتا ً ارتقاي نيروي انساني در اين حوزه بسيا. سطوح و غيره

و افزايش حاشيه 9 توجه به كسب و كارهاي مكمل و ارتقاي توانايي هاي شركت در ارائه راه حل جامع
  .سود است

                                                 
9 Total Solution 
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  برنامه ها و پروژه ها. 5
در راستاي عملياتي سازي وجوه نقشه استراتژيك و تسري آن به واحدهاي سازماني علاوه بر مشخص 

. ن هر جزء نياز است كه برنامه هاي هر محور معين شده و تا حد امكان ابهامات برطرف شودكردن متوليا
قابل توجه است كه بسياري . تعيين بازه زماني طراحي و اجراي هر برنامه به اين مهم كمك خواهد كرد

در اين . استاز اين برنامه ها نيازمند تغييرات سازماني از نظر ساختار، رويكردهاي فني و فرهنگ كاري 
بلندمدت مذكور به تفكيك هر يك از محورهاي استراتژيك / راستا پروژه ها با توجه به برنامه هاي ميان 

از اين مرحله به بعد، . با همراهي واحدهاي سازمان با استفاده از هدف گذاري مشاركتي تدوين شده اند
 جهت ارزيابي دستيابي به اهداف در پروژه ها به واحدهاي سازماني ابلاغ شده و معيارهاي مشخص شده

كميته راهبري سازمان ملزم . وجوه استراتژيك هر محور در بازه هاي زماني مشخص بررسي مي شوند
  . است اين بازخوردها را اخذ و ارزيابي نمايد
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 : عنوان برنامه

 توسعه زيرساختهاي مديريتي و بهبود سازماندهي

 :هاي اصلي برنامهاهداف و سياست
 تدوين و استانداردسازي فرآيندها و بهبود سازماندهي در راستاي ارتقاء كارايي  •
 ريزي سازمانيبهبود برنامه •
 هابهبود كنترل مديريتي بر سازمان و برنامه •
 بهبود مديريت پروژه •
 آموزش، ارتقاء و توسعه نيروي انساني •
 :هاپروژه
 بازمهندسي و تدوين فرآيندهاي سازمان .١
 هاي مختلف كاركرديهاي سازمان در حوزهها و برنامهتراتژيها و سياستتدوين اس .٢
 بهبود و استانداردسازي نظام مديريت پروژه .٣
 ايجاد نظام كنترل مديريتي .۴
 بهبود ساختارهاي مديريت مالي .۵
 آموزش تخصصي مديران و كارشناسان  .۶
 ريزي نيروي انسانيايجاد نظام برنامه .٧
  كنترل مالي و مديريتي، مديريت نيروي انساني، مديريت دانشتوسعه سيستمهاي اطلاعاتي .٨
  بهبود سازماندهي .٩

a. ادغام معاونت امور مشتريان و فروش 
b. ريزي سازماني و مديريت پروژهتوسعه دفتر برنامه 
c. توسعه واحد مطالعات استراتژيك و توسعه كسب و كار 
d. بهبود سازماندهي توسعه و پشتيباني محصول 
e. هاي ويژه براي اجراي پروژهايجاد ساختار مناسب 
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 : عنوان برنامه
 افزايش كيفيت و كارايي محصولات و خدمات

 :هاي اصلي برنامهاهداف و سياست
 افزايش كيفيت و عملكرد محصولات •
 سازي محصولاتافزايش سرعت و قابليت انعطاف در توسعه و پياده •
  محصولاتIntegrationافزايش ماژولاريتي و قابليت  •
 هاي توسعه و نگهداري محصولجداسازي تيم •
 سازي محصولهاي پيادهايجاد فرآيند و ساختار مناسب براي مديريت پروژه •
 استانداردسازي توسعه و نگهداري و پشتيباني محصول  •
 :هاپروژه

 Large Scaleتوسعه محصول  .١٠
 Net.تكميل مهاجرت به  .١١
 افزايش عملكرد و كارايي محصول .١٢
 سازي و نگهداري محصولنداردسازي و استقرار كامل فرآيندهاي توسعه، پيادهتدوين و استا .١٣
 تدوين فرآيندهاي مديريت دانش و مستندات و مديريت تكنولوژي .١۴
 توسعه و بهبود معماري محصولات و افزايش ماژولاريتي  .١۵
  بهبود ساختار توسعه و پشتيباني .١۶

a. هاي توسعه و نگهداري محصولجداسازي تيم 
 :پشتيباني

a. سازي؛ و پشتيباني محصولايجاد ساختارهاي عمليات؛ مشاوره و پياده 
b. بهبود فرآيندهاي تعامل پشتيباني و نگهداري محصول با مشتريان 
c. هاي تست ايجاد تيم 
 :توسعه
a. هاي تحليل، طراحي، تست و كنترل كيفي و ايجاد و تقويت تيمFramework  
b. كار و محصولايجاد ساختار مديريت راه 
c.  توسعه زيرساختهاي تقويت وR&Dمديريت تكنولوژي و مديريت دانش ، 
d. تعريف مدير فرآيند در توسعه محصول 

 استقرار سيستمها و ابزارهاي مناسب و يكپارچه در توسعه محصول .١٧
 توسعه منابع انساني در بخش پشتيباني  .١٨
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 : عنوان برنامه

 افزايش در آمد از طريق تاكيد بر سرويس و ارائه خدمات

 :هاي اصلي برنامهو سياستاهداف 

  درآمد شركت از طريق تأكيد بر توسعه خدمات افزايش •

 گذاري بر اساس حجم يا تعداد تراكنش در ارائه خدماتحركت به سوي قيمت •

 :هاپروژه

 هاي ويژه مبتني بر خدماتهاي اجراي پروژهريزي و تعيين پتانسيلبرنامه .١٩

 ASP ريزي و اجراي توسعه كسب وكاربرنامه .٢٠

 ASPتدوين فرآيندها و سازمان مناسب براي  .٢١

 گذاريهاي قيمتتدوين فرآيند و سياست .٢٢

 ASPجذب و آموزش نيروي انساني لازم در بخش  .٢٣

 توسعه منابع انساني در بخش بازاريابي .٢۴

  
 : عنوان برنامه

 توسعه كسب و كار

 :هاي اصلي برنامهاهداف و سياست

  هاي مكمل سيستم نگين توسعه و حضور در بازار سيستم •
o با حفظ سهم (از طريق ايجاد شركتهاي زيرمجموعه و توسعه شراكت با شركتهاي خارجي

 )مالكيتي

  توسعه و حضور در كسب و كارهاي مكمل سيستمهاي بانكي •
o هاي توانمند داخلي و خارجي و مشتريان كليدياز طريق توسعه شراكت با شركت 

  الملليحضور در بازار بين •
o هاي معتبر خارجيق مشاركت با شركتازطري 
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 :هاپروژه

 تدوين برنامه توسعه كسب و كار .٢۵

 )المللداخلي و بين(تدوين برنامه بازاريابي  .٢۶

 تدوين برنامه توسعه محصولات و خدمات جديد .٢٧

 المللي در محصولات شركتهاي بينايجاد قابليت .٢٨

 هاي توسعه بازاراجراي برنامه .٢٩

 المللازاريابي بينتوسعه نظام اطلاعاتي ب .٣٠

 المللهاي توسعه بازار و بازاريابي بينبهبود و توسعه منابع انساني در بخش .٣١

  
 : عنوان برنامه

 تثبيت و افزايش نفوذ در بازار

 :هاي اصلي برنامهاهداف و سياست

 هاي مختلف بازاروير در بخشافزايش نفوذ كيش •

 سعه سبد محصولات و خدمات شركت به مشتريانافزايش درآمد شركت از مشتريان فعلي با تو •

 :هاپروژه

 هاي مختلف بازارريزي فروش و جذب مشتريان براي بخشبرنامه .٣٢

 ريزي سبد محصولات و خدمات شركت براي مشتريان مختلفبرنامه .٣٣

 هاي افزايش نفوذ در بازاراجراي برنامه .٣۴

 ويرافزايش هزينه جايگزيني محصولات كيش .٣۵

 هاي مختلف بازارگذاري براي بخشريزي قيمتو برنامهگزاري سياست .٣۶

 توسعه و بهبود فرآيندهاي بازاريابي و جذب مشتريان .٣٧

 هاي فروشبهبود و توسعه منابع انساني در بخش .٣٨

 بهبود سيستم ارزيابي عملكرد و جبران خدمت در بخش فروش .٣٩
 


