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پیشنهاد کارشناس ارشد مشاوره و فروش

محصول چارگون به شرکتهای

سانسازی تعهدات کلنرمافزاری: ی

قراردادهای فروش نرمافزار ضرورت دارد

کارشناس ارشد مشاوره و فروش محصول چارگون معتقد است: پیروی از ی الوی

پارچسان در قراردادهای فروش و خدمات محصولات نرمافزاری به انسجام و یی

بیشتر حوزه آیت و شفافیت تعهدات کارفرما و پیماناران منجر خواهد شد.

میلاد پاکنژاد در گفتوگو با روابط عموم چارگون تاکید کرد: سال 93 با توجه به

بازخوردهای که از سازمانهای مشتری گرفتیم و همینطور با وجود نیازهای که در

شرکت احساس شد، استراتژی عقد قرارداد با مشتریانمان را با تغییرات بنیادین به

سمت ساختار « برد‐ برد» هدایت کردیم. در این تغییرات، ایجاد احساس رضایتمندی

در مشتریان و ایجاد بستری دوسویه و متعهدانه بین کارفرما و چارگون به عنوان

پیمانار پروژهها مهمترین هدف بود.

وی ادامه داد: از آنجا که همواره متعقدیم رسیدن به نتیجه مطلوب در ی پروژه به میزان

تعهد و هماری دو طرف کارفرما و پیمانار بست دارد و نتیجه به دست آمده به
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صلاح هر دو طرف خواهد بود؛ به همین دلیل سع کردیم قراردادهای فروش محصول و

خدمات را با یسری از اصول قانون شفاف، منطبق کنیم.

وی با اشاره به بررس قوانین بالادست برای تدوین شیوهنامه عقد قراردادهای فروش از

سال 93 گفت: در قراردادهای فروش همواره ابهامات به وجود مآمد. مثلا در آن زمان،

ماده 104قانون مالیاتهای مستقیم، مشل عمدهای برای ارائهکنندگان نرمافزار ایجاد

مکرد و به چارگون در قالب ی شرکت نرمافزاری تولیدکننده محصول ناه نمشد و

شیوه برخورد با شرکتهای خدمات دهنده را درباره ما نیز پیاده مکردند.

پاکنژاد ادامه داد: برای تثبیت این موضوع که شرکت چارگون قبل از آنه ارائهکننده

خدمات نرمافزاری باشد، ی شرکت تولیدکننده محصولات نرمافزاری است و نباید در

زمان عقد قرارداد تنها به عنوان ی شرکت ارائه کننده خدمات به آن ناه شود،

پییریهای زیادی را انجام دادیم. مجموع این مشلات ما را متقاعد کرد تا از قوانین

مدن موجود با استخراج بندها و موارد مختلف قانون به ساختاری جدید برای عقد

قرارداد دست پیدا کنیم که سود و نفع هر دو طرف در آن دیده شده باشد.

کارشناس ارشد مشاوره و فروش محصول چارگون یادآورشد: فراهم کردن بستری

متوازن بین کارفرما و پیمانار در عقد قراردادها و جاانداختن آن برای سازمانهای

مشتری در آغاز راه مشل بود اما رفتهرفته و با تبیین ابعاد مختلف قراردادها،

سازمانهای مشتری هم متوجه مشدند اتا به موارد قانون در فرایند اجرای تعهدات به

نفع آنهاست و ریس قرارداد را به دلیل تعیین نهادهای نظارت بالا دست به میزان

چشمیری کاهش مدهد.

وی مهمترین دستاورد اجرای شیوه «بر‐برد» در قراردادهای فروش چارگون را

اعتمادسازی عنوان کرد و افزود: در این ساختار قراردادها به این صورت منعقد مشود
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که هم سطح کیف چارگون بالاتر مرود و هم اینه کارفرما متواند با اعتماد بیشتری

کار رابه پیمانار خود بسپارد. ما یسری از مسئولیتهای خود را شفاف کرده و

مسئولیتهای از جمله زمینه دسترس به زیرساخت و اطلاعات مناسب و حمایت در

سطوح مدیریت را متوجه کارفرما کرده و تعهدات پایاپای را مد نظر قرارداد دادیم.

پاکنژاد خاطرنشان کرد: در ناه اول برخ از سازمانهای مشتری این شیوه را

نپسندیدند؛ اما وقت قرارداد را مخواندند، متوجه مشدند که قرارداد بر یسری از

اصول متوازن منطبق است. به این شل که وظایف دو طرف متوازن و برابر تعریف

شده بود. این شیوه باعث شد که اعتمادسازی کنیم. در واقع نشان دادیم که مدانیم به

عنوان پیمانار چه وظایف داریم و از کارفرمایان نیز خواستیم تا وظایف خود را

بشناسند.

کارشناس ارشد مشاوره و فروش محصول چارگون با بیان اینه در واحد فروش

محصول شرکت بر اجرای این شیوه عقد قرارداد بسیار اصرار داریم، گفت: برخ از

مشتریان معتقدند چارگون نسبت به عقد قرارداد سختیری مکند؛ اما واقعیت این

است که ما به دنبال شفافسازی هستیم و عقد قرارداد به هر روش، شیوه ما نیست.

چارگون مخواهد تعهدات شفاف وجود داشته باشد؛ زیرا متاسفانه بسیاری از قوانین

ما با شرایط موجود در حوزه آیت مطابقت ندارد.

وی تصریح کرد: در حال حاضر در قراردادهای چارگون همانطور که قانونذار، نهادی

به نام سازمان نظام صنف رایانهای و شورای انتظام این سازمان را مرجع رسیدگ به

اختلافات معرف مکند ما نیز بر اصول داوری منطبق با قانون از طریق این مراجع،

گذاریم و به طور شفاف، آن را به سازمان های مشتری خودمان معرفصحه م

مکنیم.
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کارشناس ارشد مشاوره و فروش محصول چارگون پیروی از ساختار «برد‐برد» در

قراردادهای فروش را به سایر شرکتهای حوزه آیت پیشنهاد کرد و گفت: ما متوانیم

در قالب زیرمجموعه سازمان نظام صنف، جلسات مختلف و متنوع داشته باشیم و

بار در حوزه قرارداهای پشتیباندرباره قراردادها فروش صحبت کنیم. این تجربه ی

اتفاق افتاده است و برای همه دستاوردهای موثری داشته است؛ بنابراین متوان این

هماندیش را در حوزه قرارداد های فروش نیز ترار کرد.

پاکنژاد اضافه کرد: پیشنهاد ما این است که متوانیم در حوزه فروش، یسری شرایط

یسان را پیشبین کنیم تا ضمن حفظ سود و منافع پیمانارها درباره حقوق و تعهدات

کارفرماها نیز به طور شفاف سخن گفته شود. این امر سبب مشود تا شرکتهای

پارچبا هم به اشتراک برسند و ی ارائهکننده خدمات و محصولات در تعهدات اصل

و یدست را در حوزه کاری خود به نمایش بذارند.

وی تاکید کرد: انسجام حوزههای فروش شرکتها و پیروی از ی الوی ثابت متواند

باعث توانمندتر شدن آنها، ارائه تعهدات شفاف و یسان و رفع کمبودهای قانون در متن

قراردادهای پیماناری حوزه آیت به ویژه در حوزه نرمافزارها را به دنبال داشته باشد.
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