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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-

سال هجدهم، شماره 186، آذر 1401

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

همیشه منتظر آثار شما هستیم
 از دریافت مقالات و دیدگاه‌های صاحب نظران استقبال می‌كنیم.

 از ارسال مطالب چاپ‌شده در مطبوعات خودداری شود.
 لطفاً مطالب منابع در گیومه مشخص شود.

 مقالات ترجمه‌شده همراه با كپی اصل مقاله ارسال شود.
 مطالب ارسالی پس فرستاده نمی‌شود.

 لطفا مطالب تایپ‌شده و یا به صورت ایمیل ارسال شود. 
 مقالات كوتاه و حداكثر برای 4 صفحه نشریه تهیه شود.

 عكس و طرح مناسب همراه مقاله ارسال شود.
 عكس نویسنده یا مترجم همراه مقاله باشد.

 پی‌نوشت و هرگونه توضیح در مورد منابع در انتها قرارگیرد.
 كلماتی كه مخفف نوشته می‌شود، یك بار كامل درج‌شود.

 تیتر و سوتیترهای مناسب به‌وسیله نویسنده مشخص شود.
 مطالب چاپ‌شده الزاماً نظر رسمی‌مجله نیست.

 تا حد امکان از کلمات خارجی استفاده نشود و معادل فارسی به کار رود.
 اعداد به‌صورت عدد ریاضی نوشته شود.

 در نوشتن کلمات از رسم‌الخط جداسازی استفاده شود.
 از چاپ مقاله با 2 امضا معذور هستیم.

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

یادداشت سردبیر ����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������6
گفت‌وگو با معاون برنامه‌ریزی و نظارت راهبردی سپ�����������������������������������������������������������������������������8
مشتریان سازمانی امروزه چیزی فراتر از یک محصول به نام »بن کارت« می‌خواهند�����������������������������������10
تند ر نور در اندیشه صادرات محصول��������������������������������������������������������������������������������������������������12
تأمین منابع تسهیلاتی بان‌کها و موسسات مالی ‌و اعتباری از بازار سرمایه�������������������������������������������������15
نگاهی به تاریخ انقضا در کارت‌های برداشت����������������������������������������������������������������������������������������18
20������������������������������������������������������������������� رشد 300درصدی منابع و مشتریان دفتر اختصاصی اصفهان
مراسم تقدیر از همکاران شعبه نیاوران جایزه شعب برتر در  سه فصل پیاپی����������������������������������������������21
چگونه در محیط کار احساس قد رت کنیم؟ ������������������������������������������������������������������������������������������22
23����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� درماندگی آموخته‌شده!
24������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� انواع جملات
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وراجی ذهن���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������33
36���������������������������������������������������������� تیم فوتسال بانک سامان قهر مان لیگ فوتسال کا رگران کشو ر شد
۱۴ نکته برای برگزاری عالی یک جلسه ارزیابی �������������������������������������������������������������������������������������39
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مدیریت فراموش‌نشدنی 
دکترپروفسورها

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
خواننده‌ای عزیز یک قصه همراه با تفس��یری بر آن را از آقایی به‌نام امیرعباس 
زینت‌بخش برای من فرس��تاده که البته ایشان را نمی‌شناسم، اما یادداشت خوبی 

است و من با کمی دخل و تصرف آن را تقدیم شما می‌کنم:
یک دکتر پروفس��ور که زمان زی��ادی را روی مطالعه آیین »چای« ژاپنی صرف 
کرده بود، درباره پیرمردی شنید که استاد آیین »چایی« یا »چادو« یا »سادو« است. 
تش��ریفات چایی ژاپنی معروف به »راه چای��ی« یکی از آیین‌های فرهنگی مردم 
ژاپن اس��ت که در آن چای س��بز با اصولی خاص از »ماتچا« یا پودر چای س��بز 

تهیه و ارائه می‌شود.
او تصمی��م گرف��ت به ژاپن س��فر و متخصص چایی را ملاقات کند؛ س��رانجام 
اس��تاد چایی را در ی‌ک خانه کوچک در حومه توکیو پیدا کرد و نشس��ت تا با هم 

چایی بخورند.
دکتر پروفس��ور فوری ش��روع کرد به صحبت از آیین چایی و مطالعات خود و 
هم��ه ‌چیزهای��ی که درباره چایی یاد گرفته بود را س��ریع و مفصل توضیح داد و 
اعلام کرد که چقدر مشتاق است آموخته‌های خود را با پیرمرد به اشتراک بگذارد 

و از او هم چیزهایی یاد بگیرد.
پیرمرد ژاپنی که هیچ حرفی نمی‌زد، شروع کرد به ریختن چایی در فنجان آقای 

دکتر پروفسور!
در حالی ‌که پروفسور صحبت می‌کرد، پیرمرد همین‌طور به ریختن چایی ادامه 
داد. فنجان تا لب پر از چایی ش��د و پیرمرد همچنان به ریختن چایی ادامه داد تا 

اینکه از فنجان سر رفت و بیرون ریخت و روانه کف اتاق شد.

پروفس��ور که در این مدت حرف می‌زد و چای ریختن را تماش��ا می‌کرد، فریاد 
زد: بس کن، شما دیگر نمی‌توانی بیشتر از این در فنجان، چایی بریزی؛ این فنجان 

مدتی است که پر شده.
پیرم��رد گف��ت: می‌دانم، اما من فقط داش��تم تمرین و ت�الش می‌کردم ببینم آیا 
می‌ش��ود م��ن آموخته‌هایم را به ذهنی که پر اس��ت و فک��ر می‌کند زیاد می‌داند، 

منتقل کنم؟
نویسنده عزیز از این حکایت دو درس گرفته است؛ نخست آنکه امروز همه ما 
مردم، هر روز و هر لحظه با دکترپروفس��ورهای پرسخن و همه‌چیزدانی روبه‌رو 

هستیم که به حرف هیچ کسی جز خودشان گوش نمی‌کنند.
 ما با آدم‌های گوناگون، از مس��ئولان تا راننده تاکس��ی، از اس��تاد دانشگاه تا یک 
همکار، از رسانه‌های اجتماعی تا کانال‌ها و گروه‌های بسیاری در دنیای مجازی 
و همین تلفن‌های همراه، همراه هس��تیم که ما را با دیدگاه‌های خودشان بمباران 

می‌کنند.
ه��ر ک��دام از ما با افراد فراوان حرافی در دوروبرمان س��روکار داریم که گفتار و 
نوشتار آنها در ذهن و زندگی ما طنین می‌اندازد و بسیاری مواقع یک جمله درست 

از آنها در ذهن‌مان باقی نمی‌ماند، اما گوش و دل ما را خسته و پژمرده می‌کند.
آنه��ا بعض��ی وقت‌ه��ا از چیزهایی س��خن می‌گویند که ما ی��ا آن را می‌دانیم یا 
دانس��تن آنها نه‌تنها هیچ گرهی از مش��کلات ما باز نمی‌کند، بلکه ذهن و زندگی 
ما را هم فلج می‌کند. آنها کمتر حرف‌های حسابی و گره‌گشا می‌گویند و هرچه 
ه��م می‌خواهیم از این اف��راد و گروه‌ها و رس��انه‌های اجتماعی فاصله بگیریم 
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امکان‌پذیر نیست.
دوم، ه��ر ک��س کاری را خوب بلد و در آن زمینه باتجربه باش��د، کمتر س��خن 

می‌گوید و بیشتر سروصداها از افراد خام و ندانستن‌ها سرچشمه می‌گیرد.
 مس��ابقه‌ای وجود دارد به‌نام ارائه و دفاع پایان‌نامه در ۳ دقیقه که پژوهش��گر 
باید ظرف این مدت کوتاه به افرادی که خارج از تخصص و زمینه پژوهشی او 
هس��تند، خیلی روان و ش��فاف بگوید در این چندصد صفحه چه کرده و به چه 

رسیده است! حالا چه کسانی از این مسابقه سرافراز بیرون می‌آیند، الله‌اعلم.
اینشتین می‌گفت: »شما واقعا چیزی را نفهمیده‌اید؛ مگر اینکه بتوانید آن را برای 
مادربزرگ‌تان شرح بدهید« و خودش وقتی خواست نظریه نسبیت‌اش را )برای 
مادربزرگش( س��اده و مختصر ش��رح دهد، گفت: »وقتی مردی با دختری زیبا 
برای یک س��اعت می‌نش��یند، این زمان برای او مانند یک دقیقه است، اما اجازه 
بدهید همین مرد روی یک اجاق داغ برای یک دقیقه بنشیند؛ برای او این زمان 

بیش از یک ساعت خواهد بود.«
دوس��ت م��ا نتیجه نهایی گرفت��ه که دولت و ملت غیور م��ا باید عادت کند به 
کم‌گویی، مختصرگویی، ساده‌گویی و تلاش کنیم که کمتر حرف بزنیم و بیشتر 
عمل کنیم و به‌قول یک فیلس��وف فرنگی »صدای حرف زدن کارهای‌تان آنقدر 

بلند است که تعریف‌هایی که از آن می‌کنید را نمی‌توانیم بشنویم«
 به‌نظر می‌رسد بد نباشد نصیحت شیخ عطار خودمان را با گوش دل بخوانیم:

کم‌گوی و به‌جز مصلحت خویش مگوی
چیزی که نپرسند تو خود پیش مگوی

دادند دو گوش و ی‌کزبان ز آغاز

یعنی دو بشنو و یکی بیش مگوی
به‌قول همان دوست، خوشبختی محصول یک ذهن آرام است و برای آرامش 
ذهنی در رویارویی با طنین افکار و سخنان پرهیاهو باید به حرف‌های خیلی از 

این دکترپروفسورها گوش نداد و از محضرشان مرخص شد.
به‌راس��تی این دکترپروفس��ورها در دنیای واقعی و مجازی چرا دس��ت از سر 
ما برنمی‌دارند؟ هیاهوی‌ش��ان را ش��نیدیم، دانش اقتصادی‌شان را لمس کردیم، 
حمایت‌ش��ان را حس کردیم، س��فره‌های‌مان به اندازه کافی چرب‌وچیلی شده، 
شادی همه وجودمان را گرفته؛ لطفا آقایان دکتر‌پروفسور، از طلا گشتن پشیمان 
ش��ده‌ایم، ما را مس کنید و اجازه دهید هر س��ازمانی بتواند خودش به‌تنهایی و 
با اندیش��ه خودش فکر کند و تصمیم درس��ت بگیرد. شاید بخشی از مشکلات 

اقتصادی یا تولید حل‌وفصل شود.
باید سوال کرد که آیا وقت آن نشده که کمی استقلال در سیاست‌های اقتصادی 
به سازمان‌های مالی، بورس و بانک تزریق کنیم؟ آیا وقت آن نشده که از بسیاری 
افراد باتجربه و جوانان اندیشمند که به‌دنبال نام و نان نیستند و دل در گرو این 
س��رزمین دارند اس��تفاده بهینه کنیم؟آیا وقت آن نشده که بان‌کهای خصوصی 
و حتی دولتی بتوانند با اس��تقلال کامل و به‌صورت رقابتی، توانایی و دانایی و 

تجربه‌های خودشان را به منصه ظهور برسانند؟
بدون‌ش��ک در یک رقابت آزاد و ش��انه به شانه، اقتصاد شکوفا می‌شود و امکان 
رشد و بالندگی برای سیستم مالی و پولی فراهم می‌آید و بستر لازم برای آینده 
و حتی گس��ترش فعالیت‌های بین‌المللی مهیا خواهد ش��د و در نهایت مردم و 

مشتریان وفادار، از این اعتماد و استقلال، سود خواهند برد.

بدون‌شک در یک رقابت آزاد و شانه به شانه، 
اقتصاد شکوفا می‌شود و امکان رشد و بالندگی 
برای سیستم مالی و پولی فراهم می‌آید و بستر 

لازم برای آینده و حتی گسترش فعالیت‌های 
بین‌المللی مهیا خواهد شد و در نهایت مردم و 

مشتریان وفادار، از این اعتماد و استقلال، سود 
خواهند برد
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آقای باب‌الحوائجی این روزها ش��اهد بیش��تر شنیده‌ش��دن درباره س��ند 
اس��تراتژی سپ در سازمان هس��تیم. لطفاً در ابتدا تعریف و تعبیر خودتان 

را از استراتژی بیان کنید.
در یک تعریف عام، استراتژی ابزاری برای بیان مسیر رسیدن به موفقیت 
اس��ت. برنامه‌ریزی، تدوین و پیاده‌س��ازی استراتژی، از مهم‌ترین کارهای 
سازمان بوده و لازمه دستیابی به اهداف بزرگ، طراحی و تدوین استراتژی 
هوش��مندانه است تا با اجرای دقیق آن نه‌تنها بتوان در بازار با رقبا رقابت 
کرد، بلکه از آنان پیش��ی گرف��ت. آقای مایکل پورت��ر تعریفی کلیدی از 

استراتژی ارائه می‌کند:
"اس��تراتژی یعنی اینکه کاری که دیگران انجام می‌دهند را با منابع کمتر 
)کارآت��ر( انجام داده و کارهایی انجام دهیم ک��ه هیچ‌کس غیر از ما انجام 

نمی‌دهد."
معاون برنامه‌ریزی و نظارت راهبردی س��پ در پاس��خ به این س��ؤال که 
آیا ش��رکت س��پ نیز در زمره شرکت‌های پایبند به اس��تراتژی و اهداف 
ق��رار می‌گیرد اذع��ان کرد: در دنیای پررقابت امروز، ش��رکت‌های موفق، 
آنهایی هس��تند که می‌دانند دقیقاً چه اهداف کلانی را باید دنبال نمایند و 
برای دس��تیابی به آنها، ایده‌ها و برنامه‌های روشنی دارند. در شرکت سپ 
نی��ز همواره اقدام��ات و فعالیت‌ها مبتنی بر برنامه راهبردی و اس��تراتژی 
ب��وده و تاریخچ��ه و وضعیت کنونی ش��رکت در بازار نیز گ��واه بر این 
موضوع اس��ت. در س��ال 1387 تمرکز برنامه‌ها و اهداف کلان ش��رکت 
روی توس��عه بازار از بانک س��امان به سایر بان‌کها بوده و در سال 1390 
یکی از برنامه‌های استراتژیک ش��رکت، توسعه قابلیت‌های سوئیچ تعیین 
گردید. در س��ال 1395 در یک اقدام مهم و باارزش، سند برنامه راهبردی 
پنج‌ساله شرکت سپ تا افق سال 1400 با سه استراتژی سطح کلان تدوین 
 ،)Total Customer Solution( ش��د. ارائه راهکار جامع به مشتریان
 Go( و بین‌المللی ش��دن )Mobile Is Everything( تمرکز بر موبایل
International( اس��تراتژی‌های تدوین ش��ده در آن س��ال بودند و بر 
اس��اس آنها اقدامات و پروژه‌های مهمی در شرکت تعریف و اجرا گردید 
که باعث کس��ب رتبه اول تعداد تراکنش در صنعت پرداخت الکترونیک 

کشور در سال 1400 شد.
 تاریخچه سند استراتژی سپ 

مهرداد باب‌الحوائجی با اشاره به تاریخچه‌ای از سند استراتژی سپ اظهار 
کرد: با پایان س��ال 1400 و نیازمندی ش��رکت به بازنگری در سند قبلی و 
تدوین مجدد برنامه اس��تراتژی برای سال‌های آتی، به دستور جناب آقای 
قمصری، کارگروه اس��تراتژی ش��رکت با حضور مدیران ارشد و معاونین 
و تعدادی از مدیران اجرایی تش��کیل ش��د معاونت برنامه‌ریزی مأموریت 
یافت تا برنامه‌ها و اهداف راهبردی شرکت در بازه 5 سال آینده را تعیین 

و پیشنهاد نماید.

گفت‌وگو با معاون برنامه‌ریزی و نظارت راهبردی سپ

روابط‌عمومی س��پ در پی انتش��ار خب��ر" تصویب 
هیات‌مدیره در خصوص سند استراتژی و برنامه‌های 
راهبردی س��پ تا افق س��ال 1405" ب��ه مصاحبه با 
معاونت محترم برنامه‌ری��زی و نظارت راهبردی این 
شرکت نشس��ت تا از موارد استراتژی، چشم‌انداز و 

تأکیدات این سند توضیحات بیشتری ارائه شود.
در ادام��ه مصاحب��ه روابط‌عمومی س��پ با معاونت 
محت��رم برنامه‌ریزی و نظارت راهبردی این ش��رکت 

را می‌خوانید.
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در این مس��یر، اقدامات و مطالعات مختلفی انجام شد؛ از جمله تحلیل 
صنعت )PESTEL(، تحلیل رقبا و شناس��ایی نقاط قوت و ضعف آنها، 
عوام��ل تأثیرگذار بر روند صنعت پرداخ��ت از جمله: تصمیمات دولت 
و قانون‌گذار، تکنولوژی‌های روز دنیا در ابزارهای پرداخت، بخش‌بندی 
ب��ازار و شناس��ایی فرصت‌های بالق��وه موجود، شناس��ایی قابلیت‌های 
کلیدی و مزیت‌های رقابتی ش��رکت در قیاس با س��ایر رقبا و همچنین 
مطالعه زنجیره ارزش گروه س��امان و امکان به‌کارگیری از توانمندی‌ها و 
پتانس��یل‌های موجود در این زنجیره جهت ارائه هرچه بیشتر خدمات و 

سرویس‌های باکیفیت به مشتریان.
باب‌الحوائج��ی افزود: جلس��ات متع��ددی در قال��ب کارگاه تدوین 
اس��تراتژی توس��ط اعضای کارگروه تش��کیل ش��د و ابعاد و زوایای 
مختلف برنامه راهبردی شرکت مورد بررسی قرار گرفت. ازآنجایی‌که 
ش��رکت سپ همواره به‌عنوان یک شرکت پیشرو در صنعت پرداخت 
ش��ناخته می‌شود، تلاش و همتی مضاعف در خصوص تدوین برنامه 
راهبردی و چش��م‌انداز آتی ش��رکت توس��ط اعضای کارگروه به کار 
بس��ته شد تا همچنان شاهد اس��تمرار موفقیت شرکت در عرصه‌های 

مختلف باشیم. 
مع��اون برنامه‌ری��زی و نظ��ارت راهبردی س��پ در پاس��خ به س��ؤال 
روابط‌عموم��ی در خصوص اینکه اس��تراتژی‌ها و چش��م‌انداز مصوب 
ش��رکت ش��امل چه مواردی اس��ت، گفت: در جلس��ات تدوین س��ند 
اس��تراتژی، در ابتدا روی شناسایی مسئله و دغدغه اصلی شرکت تمرکز 
گردید و با استفاده از مطالعات تحلیلی انجام شده در صنعت پرداخت و 
توانمندی و پتانس��یل‌های موجود، هدف و آرمان پیروزی شرکت با افق 
5 س��ال آینده تعیین و مشخص شد. در ادامه باتوجه‌به تجربه و خبرگی 
اعض��ای کارگروه و همچنی��ن آمار، ارقام و اطلاع��ات تحلیلی موجود، 
استراتژی‌های مختلفی برای دستیابی به موفقیت، پیشنهاد و مطرح گردید 
که در نهایت 4 استراتژی به‌عنوان استراتژی‌های نهایی شرکت تأیید شد 
و به تصویب هیات‌مدیره محترم رسید. استراتژی‌های مصوبی که شامل:

تمرکز بر پذیرندگان هدف
ارزش‌افزایی برای دارندگان کارت

رشد و توسعه از طریق نوآوری
تمرکز بر طرح‌های دولتی و حاکمیتی

اس��ت و همچنین چش��م‌انداز شرکت تا افق س��ال 1405 با این عنوان 
تعیین گردید:

در افق 1405 یکی از 7 ش��رکت برتر پرداخت الکترونیک در دنیا بوده 
و ب��ا تمرکز بر ارزش‌افزایی متمایز برای مش��تریان و ن��وآوری در ارائه 
راهکاره��ای جامع پرداخت، بالاترین س��هم ب��ازار در صنعت پرداخت 

کشور را خواهیم داشت.

 آقای باب‌الحوائجی استراتژی‌های 
تصویب ش��ده دقیقاً بر چه موضوعاتی 

تأکید دارند؟
 هر یک از اس��تراتژی‌های مصوب، دارای اهداف 

و برنامه‌های مختص خود هس��تند که از طریق تعریف 
مجموعه‌ای از اقدامات و پروژه‌های استراتژیک و کلیدی با 

همکاری تمامی اعضای خانواده سپ اجرا می‌گردند.
تمرکز ب��ر پذیرندگان ه��دف: بخش‌های جذاب و پر پتانس��یل 

بازار شناس��ایی شده تا با ارائه راهکار جامع به پذیرندگان آن بخش، 
پایبندس��ازی هر چه بیش��تر آنان را دنبال نمایی��م. همچنین تلاش کنیم 
ب��ا تمرکز بر افزایش بهره‌وری و س��رآمدی عملیات��ی، در ارائه باکیفیت 
سرویس‌های پرداخت به پذیرندگان ارزشمند خود، مزیت رقابتی نسبت 

به سایر رقبا ایجاد نماییم.
ارزش‌افزایی برای دارندگان کارت: این اس��تراتژی قرار اس��ت اهداف 
"س��پ کارت" و همچنین باشگاه مشتریان س��پ برای تمامی دارندگان 
کارت‌های عضو شتاب را دنبال نماید. ایجاد سرویس‌های ارزشمند برای 
دارندگان کارت، اتصال و پایبندی هر چه بیش��تر این بخش از جامعه را 
به ابزارهای پرداخت شرکت ایجاد نموده و باعث شویم دارندگان کارت 

از روی آگاهی ابزارهای پذیرش شرکت سپ را انتخاب نمایند.
مه��رداد باب‌الحوائجی مع��اون برنامه‌ریزی و نظارت راهبردی س��پ 
تصریح کرد: مفهوم نوآوری در شرکت سپ طی سالیان گذشته، همواره 
جایگاه ویژه‌ای داش��ته و شرکت سپ جزو معدود شرکت‌های نوآور در 
صنعت پرداخت کش��ور بوده که فعالیت‌های تحقیق و توس��عه را دنبال 
نموده اس��ت. همان‌طور که از س��وابق نیز مشخص اس��ت به‌عنوان‌مثال 
س��پ اولین تراکنش درگاه پرداخت اینترنتی را ایجاد نموده و پرداخت 
موبایلی USSD نیز نخس��تین‌بار توس��ط شرکت سپ به بازار معرفی و 

ارائه گردیده است. 
وی افزود: در اس��تراتژی رش��د و توسعه از طریق نوآوری، بر آنیم تا با 
تمرکز بیش��تر بر تحقیق و توس��عه و نوآوری، مجدداً جایگاه شرکت را 
در این حوزه احیا و با توس��عه همکاری با استارت‌آپ‌ها و پتانسیل‌های 
موجود در حوزه فین‌تک، پیش��گام در عرصه نوآوری صنعت پرداخت 
باش��یم. باب‌الحوائج��ی در پایان مصاحبه در خصوص تمرکز س��پ بر 
طرح‌ه��ای دولت��ی و حاکمیتی بیان ک��رد: ازآنجاک��ه در ماه‌های اخیر با 
سیاس��ت‌های دولت مبنی بر ایجاد تغیی��رات در نظام پرداخت از جمله 
طرح ال��زام ثبت‌نام مالیات��ی پذیرندگان و همچنی��ن طرح‌هایی از قبیل 
کالابرگ در نانوایی‌ها مواجه هس��تیم، اس��تراتژی تمرک��ز بر طرح‌های 
دولتی و حاکمیتی تعریف گردید که هدف آن پیش��برد راهکارها در این 

حوزه است.

مفهوم نوآوری در شرکت 
سپ طی سالیان گذشته، 
همواره جایگاه ویژه‌ای 

داشته و شرکت سپ جزو 
معدود شرکت‌های نوآور در 
صنعت پرداخت کشور بوده 

که فعالیت‌های تحقیق و 
توسعه را دنبال نموده است
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مجی��د زندی‌پور با م��درک کارشناس��ی روابط بین‌الملل و دیپلماس��ی 
کارشناسی ارشد مدیریت اجرایی دارد و این روزها مشغول نوشتن رساله 

دکترای DBA گرایش مدیریت استراتژیک است. 
وی همچنین دارای مدرک مش��اوره حرفه‌ای در حوزه تدوین استراتژی 
اس��ت و از س��ال 1387 در سپ با سمت ریاست ش��عبه اراک شروع به 
کار کرده و مدیریت ش��عب سپ در اس��تان‌های همدان و لرستان را نیز 

در سوابق خود دارد.
مدیر واحد امور دارندگان کارت سپ پیش از ورود به صنعت پرداخت، 
ب��ه مدت 10 س��ال در صنعت نف��ت و گاز به‌عنوان مدیر ام��ور اداری، 
پشتیبانی و لجس��تیک فعالیت داشت. مشروح گفت‌و‌گوی روابط‌عمومی 

سپ با مجید زندی پور مدیر واحد کارت را در ادامه می‌خوانید.
مجی��د زندی پ��ور در ابتدای مصاحبه به معرفی و تش��ریح فعالیت‌های 
واح��د کارت پرداخت و بیان ک��رد: در حال حاضر واحد امور دارندگان 
کارت دارای دو اداره "بازاریابی" و "اداره صدور و پشتیبانی" است. البته 
با توس��عه این واحد و باتوجه‌به اهمیت نگهداش��ت مشتریان تصمیم به 

ایجاد اداره نگهداشت مشتریان نیز داریم. 
اداره پش��تیبانی و صدور که آقای کاظمی ریاست آن را عهده‌دار است، 
وظیفه صدور کارت و پش��تیبانی از درخواس��ت‌های مشتریان را دارد و 
سالن صدور کارت نیز تحت مدیریت آن است. این اداره در حال حاضر 
دارای 7 پرس��نل اس��ت که از این تعداد 5 نفر در واحد و 2 نفر در محل 

سالن صدور فیزیکی کارت حضور دارند.
»اداره بازاریابی« که ریاس��ت آن برعهده آقای تقدسی است، نقش بسیار 
اساسی و کلیدی در حوزه توسعه مشتریان به‌ویژه مشتریان سازمانی دارد. 
در حال حاضر تعداد کارکنان این اداره  7 نفر است که 4 نفر در تهران و 
3 نفر در اس��تان‌های مازندران و مشهد و البرز مستقر هستند که به‌تدریج 

و بر اساس پتانسیل استان‌های کشور افزایش خواهند یافت.
همچنین س��رکار خانم علیزاده به‌عنوان مدیر بازاریابی و مشاور در این 
حوزه از شروع مس��یر در تمامی سختی‌ها و پیچیدگی‌های این مسیر در 
کنار ما بوده و از ایشان تشکر ویژه دارم. در پایان عرایضم ایشان و آقای 
تقدس��ی در خصوص اقداماتی که در حوزه بازاریابی انجام ش��ده است 
توضیحات کامل‌تری ارائه خواهند داد که در ش��ماره بعدی ماهنامه سپ 
نوش��ت، با ایش��ان مصاحبه انجام خواهد ش��د تا اطلاعات فنی بیشتری 

دراین‌خصوص انتشار پیدا کند.
مدیر واحد امور دارندگان کارت س��پ در خصوص تغییرات گس��ترده 
در این واحد تصریح کرد: مهم‌ترین تصمیمی که از ابتدای تشکیل واحد 
کارت تاکنون گرفته شده، لحاظ‌کردن کارت در تدوین استراتژی شرکت 

است.
 این سرآغاز یک تحول بزرگ بوده که اگر به‌خوبی مدیریت و حمایت 
ش��ود، حتی می‌توان در چش��م‌انداز و مأموریت آن، به یک شرکت مالی 

مستقل و قدرتمند در حوزه فاینانس امیدوار بود.
وی افزود: از دیگر تحولات حائز اهمیت، اصلاح و بهبود کلیه فرآیندهای 
واحد کارت در حوزه پشتیبانی و بازاریابی است که با به‌کارگیری کارکنان 
شایس��ته و آموزش‌دیده، اقدام به طراحی، پایش اطلاعات و تدوین اسناد 

بالادستی و لحاظ‌کردن آن در کلیه فرآیندهای واحد گردید. 
منطقه‌بندی کشور و تعیین مسئول مناطق برای پیگیری کلیه امور مرتبط 

با بازاریابی نیز از جمله فرآیندسازی‌های واحد کارت است.
زندی پور با اش��اره به مهم‌ترین دستاوردهای این واحد گفت: بر اساس 
دیتاه��ای موج��ودی که پایش کردی��م، از ابتدای تش��کیل واحد کارت، 
متأس��فانه تعداد بس��یار زیادی از قراردادهای منعقد شده با سازمان‌ها به 
دلایل گوناگون که مهم‌ترین آن عدم ارائه س��رویس مناس��ب و موردنظر 

 مشتریان سازمانی امروزه چیزی فراتر از
یک محصول به نام »بن کارت« می‌خواهند

مدیر واحد امور دارندگان کارت سپ:
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مشتری بوده از ما منفک شده‌اند و از تعداد باقیمانده هم درصد مشتریان 
ناراض��ی و در حال جدایی زیاد بود؛ ل��ذا اولویت ما در بدو کار، توقف 
این اتفاق بود و بعدها هم متوجه شدیم تصمیم کاملًا درستی گرفتیم. بر 
همین اساس شروع به تماس با مشتریان کرده و ضمن شنیدن انتقادات و 
پیشنهادهای آنها در سریع‌ترین زمان ممکن اقدام به رفع و جلب رضایت 
آنها کردیم. تغییرات ایجاد ش��ده در حوزه پش��تیبانی و سرعت عمل در 
پاسخگویی به نیازهای مشتری نیز مثمر ثمر افتاد و ضمن کسب رضایت 
مشتریان، نه‌تنها منفک ش��دن این مشتریان را متوقف کرد، بلکه افزایش 

سطح کیفی سرویس را کاملًا محسوس می‌دانستند.
در ح��ال حاضر واح��د امور دارندگان کارت به ثبات نس��بی رس��یده 
و تمرک��ز ما از این به بعد بیش��تر روی توس��عه بازار خواه��د بود. البته 

به‌صورت مستمر پشتیبانی در حال تقویت و به‌روزرسانی خواهد بود.
وی یک��ی از مهم‌تری��ن چالش‌های این واح��د را دگرگونی و تغییر در 
نیازهای مش��تریان دانست و تأکید کرد: مشتریان سازمانی امروزه چیزی 
فراتر از یک محصول به نام "بن کارت" می‌خواهند؛ لذا ما نیاز به طراحی 
محصولات، سرویس‌ها و خدمات جدید در این حوزه داریم. به‌نحوی‌که 

ارزش‌افزوده خوبی برای مشتری به همراه داشته باشد.
زن��دی پور اف��زود: از دیگر چالش‌ها، ورود گس��ترده بان‌کها به حوزه 
بازاریاب��ی کارت‌های خرید و هدیه اس��ت. به‌ویژه از س��مت بان‌کهای 
قرض‌الحس��نه رسالت و مهر ایران که دارای تسهیلات با نرخ بهره پایین 
ب��وده و به‌عنوان یک ارزش‌افزوده برای مش��تری هنگام بازاریابی و عقد 
قرارداد ارائه می‌گردد. سایر بان‌کها نظیر تجارت نیز در این حوزه ورود 

جدی داشته‌اند.
یک��ی دیگ��ر از چالش‌های ما به‌دس��ت‌آوردن بازارهایی اس��ت که در 
س��ال‌های قبل توسط رقبا گرفته ش��ده‌اند. در این‌گونه شرایط هم ملزم 

به‌صرف انرژی و تزریق منابع مالی بیشتری برای جذب آنها هستیم.
زندی پور بیان کرد: مهم‌ترین برنامه واحد کارت، فعالیتی اس��ت که در 
طول 23 س��ال زمان کاری خود و با اولویت بالا انجام داده‌ام، س��اختن 
سیس��تم است. در این سیستم جایگاه همه عناصر مشخص بوده و کارها 
به بهترین روش انجام می‌گیرد. چش��م‌انداز واح��د، مأموریت، اهداف، 
سیاس��ت‌ها و روش‌ها همه به طور دقیق طراحی ش��ده و انجام خواهد 

شد. چنین سیستمی قطعاً موفق خواهد شد.
مدی��ر واحد امور دارندگان کارت س��پ در خصوص تمایز کارت‌های 
سپ با رقبا اظهار کرد: بر اساس نظرات مشتریان، هیچ یک از رقبا از نظر 
پش��تیبانی کیفیت و سرعت س��پ را ندارند. تیم پشتیبانی ما در این چند 

م��اه زحمات زیادی کش��ید که جا 
دارد م��ن در اینجا از زحمات ت‌کتک 

اعض��ای تیم تش��کر کنم. تقریب��اً می‌توان 
گفت که تمامی فرایندهای ارائه س��رویس در 

این اداره متحول گردیده و روزبه‌روز نیز در حال 
افزای��ش کیفیت اس��ت. یکی دیگ��ر از وجوه تمایز 

ما س��پ کارت چندمنظوره اس��ت که کلیه فرآیندها و 
روش‌های اجرایی آن بازبینی، طراحی و بهبود یافت و به 

شعب نیز ابلاغ شده است. زندی پور در خصوص رویکرد 
این واحد برای کس��ب جایگاه نخست در حوزه کارت عنوان 

کرد: س��ازمانی که بخواهد اول ش��ود باید چش��م‌انداز داشته و 
مأموریت آن مش��خص باشد، اهداف استراتژیک را طراحی کرده 

و سپس آن را س��وار بر فرآیند نماید و با طراحی اقدامات صحیح 
و دقی��ق برای اجرای آن حرکت کند. رویکرد ما این اس��ت که این 

واحد به شکل منسجم و صحیح مدیریت شود و همان‌طور که پیش‌تر 
عرض کردم سیس��تم داشته باش��د. اگر این رویکرد به‌خوبی طراحی و 

مدیریت شود قطعاً جایگاه نخست را کسب خواهیم کرد.

مهم‌ترین برنامه 
واحد کارت، فعالیتی 

است که در طول 
23 سال زمان کاری 
خود و با اولویت بالا 

انجام داده‌ام، ساختن 
سیستم است

 مشتریان سازمانی امروزه چیزی فراتر از
یک محصول به نام »بن کارت« می‌خواهند

مدیر واحد امور دارندگان کارت سپ:
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این روزها خریدکردن به امری س��اده و راحت تبدیل ش��ده اس��ت. این 
اتفاق نه به‌خاطر تعدد مراکز خرید، بلکه به‌واس��طه انقلابی اس��ت که در 
نحوه پرداخت وجه مربوط به خرید صورت گرفته است. ابزار واسط این 
اتفاق دس��تگاه‌های کارت‌خوانی هستند که در اکثر مغازه‌ها و مراکز خرید 
قابل‌مشاهده‌اند. دستگاهی که اگر عملکردی درست و دقیق نداشته باشد، 
می‌تواند مشکلات زیادی برای فروشنده و خریدار به وجود آورد؛ اما در 
این میان آنچه کمتر به چش��م می‌آید، تلاش مجموعه‌ای است که همواره 
ای��ن کارت‌خوان‌ها را ازلحاظ نرم‌افزار و س��خت‌افزار به‌روز نگه می‌دارد 
تا عملیات خرید با س��اده‌ترین و سریع‌ترین شکل ممکن اتفاق بیفتد. این 
اقدام مهم در گروه مالی سامان توسط شرکت تندر نور صورت می‌گیرد. 
ش��رکتی که بیش از 6 س��ال اس��ت به این مجموعه پیوس��ته و مدیریت 
آن ب��ر عهده هومن س��پهری از چهره‌های مج��رب و کاربلد این عرصه 
اس��ت. مدیری جوان ک��ه ربع قرن در حوزه س��خت‌افزار و نرم‌افزارهای 
بانکی فعالیت کرده که حدود 7 سال از کار آن برای شرکت‌های خارجی 
نظیر NCR و CR2 و نش��نال بانک ابوظبی بوده اس��ت. حضور سپهری 
در مجموعه تندر نور باعث ش��د این ش��رکت نه‌تنه��ا بخش تعمیرات و 
به‌روزرس��انی دستگاه‌های کارت‌خوان را راه‌اندازی کند، بلکه بتواند خود 
را به‌عنوان یک��ی از مهم‌ترین و بزرگ‌ترین تولیدکنندگان کارت‌خوان در 

کشور معرفی و در پس این اتفاق محصولات جدید را به بازار تشنه ایران 
معرفی کند. آنچه در ادامه می‌خوانید، گفتگوی خبرنگار نش��ریه سامان با 

هومن سپهری، مدیرعامل شرکت تندر نور است.
 آقای س��پهری با س��پاس از زمانی که برای ای��ن گفتگو اختصاص 
دادید. ما در گفتگوهای س��الانه، هرس��ال یک خبر ت��ازه و جدید از 
مجموع��ه تندر نور داریم. گفتگو را ب��ا برنامه‌ها و راهبرد جدید تندر 

نور آغاز کنیم.
من هم به همه خوانندگان سلام می‌کنم. در خصوص راهبرد جدید باید 
بگویم درواقع به دنبال این هس��تیم که در مجموعه تندر نور تمامی ارکان 
و سیس��تم‌هایی که ب��رای خدمات پرداخت و بانک��داری الکترونیک نیاز 
اس��ت را فعال کنیم. پیش‌تر تمرکز ما روی موضوع سخت‌افزار بوده و با 
تعمیرات کار خود را آغاز و سپس نمایندگی دستگاه‌های پوز را دریافت 
کردیم و باتوجه‌به ش��رایط تحریم و نیاز کشور تشخیص دادیم که تولید 
دستگاه‌ها را باید در کشور آغاز کنیم و مجموعه بسیار خوبی را نیز تولید 
کرده‌ایم. س��ال گذشته در حدود 150 هزار دستگاه تولید کردیم و امسال 
ب��ه امید خدا بالای 250 هزار دس��تگاه تولید خواهیم کرد. در کنار تمامی 
اینها ما موفق ش��دیم تعداد مشتریان خود را افزایش دهیم. در گذشته تنها 
مش��تری ما مجموعه پرداخت الکترونیک س��امان یا همان سپ بود و در 

تند ر نور در اندیشه صادرات محصول
رونمایی از کیوس‌کهای جدید مالی تندر نور

مدیرعامل تندر نور خبر داد

جعفر تکبیری
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س��ال حدود 150 هزار دستگاه به آنها می‌فروختیم؛ اما از سال گذشته در 
مناقصه‌ها ش��رکت کردیم و توانس��تیم، 20 هزار دستگاه با بهترین کیفیت 
به ش��رکت آس��ان پرداخت تحویل دهیم. ما در برنامه‌ریزی خود به دنبال 
جذب مش��تریان دیگری نیز هستیم و بر همین اساس در مناقصه شرکت 
س��داد نیز موفق شدیم و 20 هزار دستگاه نیز به این مجموعه فروختیم و 
بلافاصله در آبان‌ماه، مناقصه 50 هزار دس��تگاهی این شرکت را نیز برنده 
ش��دیم. ما به دنبال مناقصه‌ه��ای دیگر نیز هس��تیم و امیدواریم در آینده 
نزدیک بتوانیم مش��تریان بیش��تری را جذب کنیم. درکل و در حال حاضر 
ما حدود 100 هزار دس��تگاه در مناقصه فروخته‌ایم و این جدا از فروش 
150 تا 200 هزار دس��تگاه به ش��رکت سپ است. نکته مهم این است که 
در س��ال جاری نیز برنامه‌ریزی برای فروش 50 هزار دس��تگاه به‌صورت 
خرده‌فروشی انجام داده‌ایم که توسط شرکت صورت می‌پذیرد. امیدواریم 
باتوجه‌به امکانات و حمایت‌های مادی و معنوی، بتوانیم بازار کل کش��ور 

را کسب کنیم.
 اخیراً هم در رتبه‌بندی ش��رکت ش��اپرک توانس��تید ج��زو معدود 
ش��رکت‌هایی باش��ید که تأییدیه حرفه‌ای ش��اپرک را دریافت کردید. 

دراین‌خصوص نیز لطفاً توضیح دهید.
از ابتدای امس��ال شرکت شاپرک به دنبال شناسایی تولیدکنندگان صنعت 
تجهی��زات پرداخت بود و طی یک برنامه دو‌ماهه تمام جزئیات و اس��ناد 
تولید ما را دریافت کرد و ما در طبقه‌بندی شاپرک توانستیم جزو 5 شرکت 
ایران باش��یم که تأییدیه شاپرک را دریافت کردیم. نکته مهم این است که 
فاصله ما با تمام ش��رکت‌ها بسیار زیاد است و ما با اختلاف بسیار زیادی 
از آنها حرکت می‌کنیم و اولین هس��تیم. ش��اپرک ش��رکت‌های زیادی را 
بررسی کرد و بسیاری از آنها نتوانستند استانداردهای شاپرک را پاس کنند 
و بعضی از ش��رکت‌ها نیز با ارفاق این مجوز را گرفتند؛ اما ش��رکت تندر 
نور باکیفیت بالایی که در استانداردهای خود دارد، توانست این مجوز را 
اخذ کند. این موضوع را می‌توان در مناقصه‌های برگزار شده مشاهده کرد. 
چون بس��یاری از شرکت‌ها امکان پاس‌کردن اس��تانداردهای مناقصه‌ها را 
ندارند؛ اما ما به‌راحتی استانداردهای مناقصه‌ها را پاس می‌کنیم و حتی در 
قیمت نیز شرکت تندر نور ی‌ک سروگردن بالاتر از باقی شرکت‌ها است.

 در خص��وص وضعیت مالی و میزان س��وددهی ش��رکت نیز برای 
خوانندگان توضیح دهید.

دراین‌خص��وص بای��د بگویم م��ا به‌عنوان ش��رکت تندر ن��ور، یکی از 
ش��رکت‌های گروه مالی سامان هستیم که سود قابل‌توجهی ساختیم و این 
در حالی بود که سال مالی سختی را پشت سر گذاشتیم؛ باتوجه‌به شرایط 
کرونا و وضعیت اقتصادی کشور شرایط کار بسیار سخت بود اما توانستیم 
با همکاری بس��یار خوب تمامی کارکنان ش��رکت این ش��رایط سخت را 
پش��ت س��ر بگذاریم و با سودسازی س��ال مالی را به پایان برسانیم. البته 
می‌خواهم این نوید را هم بدهم که باتوجه‌به اقدامات مجموعه و همچنین 
مزایده‌هایی که در سال جاری برنده شدیم، در سال مالی جاری یک سود 
بس��یار خوب شناس��ایی کنیم و برآورد می‌کنیم که سود ما در سال جاری 

حدود 20 درصد رشد داشته باشد.
 لطف��اً در خص��وص دس��تاوردها و محصولات جدید ش��رکت هم 

توضیح دهید.
نکته‌ای که مایلم اینجا اشاره کنم این است ما تمرکز خود را از تعمیرات 
و فروش سخت‌افزار خارج و بخش‌های دیگری را نیز به مجموعه اضافه 
کردیم. یکی از مهم‌ترین بخش‌های جدید ش��رکت، بخش طرح و توسعه 
اس��ت که از س��ال گذش��ته کار خود را ش��روع و محصولات مختلفی را 
طراح��ی کرده اس��ت. یکی از آخرین دس��تاوردهای ای��ن واحد طراحی 
ی��ک کیوس��ک خدمات مالی اس��ت که امکان اس��تفاده به‌عنوان اس��تند، 
نص��ب به دی��وار و قرارگرفتن روی میز را دارد. این کیوس��ک از آخرین 
تکنولوژی پرداخت بهره‌مند است و از تجهیزات بسیار باکیفیتی در تولید 
این کیوس��‌کها استفاده شده اس��ت. تمام بخش‌های طراحی و تولید این 
کیوس��‌کها توسط همکاران ش��رکت صورت پذیرفته و تمام بخش‌های 
این اس��تندها نیز به‌صورت ماژولار و س��رویس دس��تگاه‌ها بسیار راحت 
اس��ت. ما امیدواریم بتوانیم برای این کیوس��‌کها س��فارش دریافت کنیم 
و به دنبال این هس��تیم که این کیوس��‌کها را به جایگاه‌های سوخت نیز 
ببری��م و با مجموعه به پرداخت ملت رقابت کنیم. امکان اس��تفاده از این 
کیوس��‌کها به‌عنوان دس��تگاه کش‌لس هم وجود دارد و با معرفی سوئیچ 
ش��بکه بانکی امکان انجام تراکنش‌های کش‌لس نیز وجود دارد. علاوه بر 
این می‌تواند به‌عنوان سیستم اطلاع‌رسانی نیز استفاده شود و حتی می‌توان 
به‌عنوان سیستم فروش بلیت و یا سیستم نوبت‌دهی از آن استفاده کرد. در 
حوزه اصناف نیز تمامی اصناف ازجمله رس��توران‌ها، داروخانه‌ها و مراکز 
درمانی و فروشگاه‌های مختلف قابلیت استفاده از این کیوس‌کها را دارند 
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و در کن��ار این ما به‌عن��وان طراح و تولیدکننده 
این کیوس��‌کها این امکان را داریم تا متناسب 
با نیاز هر صنف و مش��تریان این دس��تگاه‌ها را 

شخصی‌سازی کنیم.
کار بس��یار خوب دیگری که توسط مجموعه 
تن��در ن��ور انج��ام گرفت��ه، طراح��ی و تولید 
باتری‌های دس��تگاه کارت‌خوان اس��ت؛ یعنی 
عملًا ما دستگاه پاوربانک برای کارت‌خوان‌های 
مختلف طراحی کردیم که با ی‌کبار ش��ارژ تا 8 
ساعت امکان ارائه سرویس به مشتریان را دارد. 
ای��ن باتری‌ها در ایامی که به دلیل پیک مصرف 
با قطعی برق مواجه هس��تیم بس��یار کارگش��ا 
اس��ت و به کمک کسب‌وکارهایی می‌آید که از 
دستگاه‌های کارت‌خوان استفاده می‌کنند. علاوه 
بر این امکان اتص��ال این باتری‌ها به مودم‌های 
اینترن��ت نیز وج��ود دارد ت��ا کارت‌خوان‌های 
اینترنتی نیز بتوانند به فعالیت خود ادامه دهند.

در کن��ار تمام این‌ه��ا یکی دیگ��ر از کارهای 
خوب مجموعه تندر نور طراحی باتری و مدار 
شارژ برای کارت‌خوان‌های رومیزی بود که این 
امکان را برای صاحبان دس��تگاه فراهم می‌کرد 
که از این دس��تگاه‌ها به‌عنوان کارت‌خوان سیار 
نیز اس��تفاده کنند. این باتری و مدار ش��ارژ در 
داخل دس��تگاه‌های رومیزی جاسازی می‌شود 
تا بتواند نیاز مش��تریان به دس��تگاه‌های سیار را 

مرتفع کند.
در کن��ار تمام این‌ها ما اق��دام به طراحی یک 
ماشین‌حس��اب برای دس��تگاه‌های کارت‌خوان 
کردی��م که دارندگان بتوانند جمع اقلام خود را 

مستقیم روی دستگاه کارت‌خوان بفرستند.
 گوی��ا اخی��راً در حوزه طراح��ی نرم‌افزار 
نی��ز اقدام��ات خوبی انج��ام گرفته اس��ت. 

دراین‌خصوص نیز بیشتر توضیح دهید.
در پاس��خ به این پرسش باید بگویم کار بسیار 

ب��زرگ و خوبی که در مجموعه ما انجام ش��د در حوزه نرم‌افزار بود. من 
همیشه به دنبال این بودم که مجموعه تندر نور به‌عنوان اولین تولیدکننده 
سوئیچ بانکی کشور بار دیگر افتخار خود را به دست بیاورد. براین‌اساس 
به دلیل اینکه در بس��یاری از بان‌کها پروژه اسناد الکترونیکی با شکست 
روبرو شده بود، ما پس از یکسری بررسی، از طریق تیم نرم‌افزار خودمان 
ت�الش کردیم وارد این حوزه ش��ویم. بر همین اس��اس تی��م طراحی ما 
یک نمونه اولیه از نرم‌افزار اس��ناد الکترونیک��ی را طراحی و اجرا کرد و 
باتوجه‌به نیاز بانک س��امان برای در اختیار داش��تن این نرم‌افزار، دوستان 
بخش آی‌تی بانک درخواس��ت خود را به ما ارائه دادند. ما چندین نوبت 
جلسات مختلفی با مدیران ارشد بانک سامان داشتیم و این نرم‌افزار را به 
آنها معرفی کردیم. همان‌طور که می‌دانید هم‌اکنون حجم بس��یار زیادی از 
اسناد بانکی در انبار بانک سامان نگهداری می‌شود که این موضوع جدا از 
خطری که ازلحاظ آتش‌سوزی دارد، از منظر تکنولوژی نیز چندان درست 

نیس��ت. ازاین‌رو پس از ارائه درخواس��ت از 
س��وی بانک، م��ا در مناقصه مرب��وط به این 
نرم‌افزار ش��رکت کردیم و موفق شدیم برنده 
این مناقصه شویم. این یک پروژه بسیار بزرگ 
و خوب برای ما اس��ت و صرفاً یک اس��کن 
س��اده اسناد نیست، بلکه ما در این نرم‌افزار از 
تکنولوژی حساس و پیشرفته OCR استفاده 
می‌کنیم که امکان جس��تجوی اسناد بر اساس 
متن‌های موجود در آن فراهم می‌شود. در کنار 
این م��ا از چند تکنول��وژی دیگر نظیر هوش 
مصنوعی و ماش��ین لرنینگ نی��ز در نرم‌افزار 
اس��تفاده می‌کنیم ک��ه تمامی این‌ه��ا در کنار 
هم باعث ش��ده نرم‌افزار تولی��دی ما در ایران 
مشابه نداش��ته باش��د. پیش‌بینی ما این است 
ک��ه نرم‌افزار DMS ما با اس��تقبال بان‌کها و 
س��ایر نهادها نیز مواجه ش��ود و هم‌اکنون نیز 
تقاضاهای مختلفی ب��رای خرید این نرم‌افزار 
به مجموعه تندر نور ارائه شده؛ اما ما تصمیم 
داریم در ابتدا این سیس��تم را فقط برای بانک 
سامان پیاده‌سازی کنیم و پس از نهایی‌شدن به 

سراغ باقی مجموعه‌ها برویم.
 آیا تابه‌حال به صادرات تولیدات شرکت 

نیز فکر کرده‌اید؟
من امید و آرزویم این است که بتوانیم روزی 
محصولات‌مان را  به کش��ورهای خارجی هم 
صادر کنیم. هم‌اکنون بازار کش��ورهای عربی 
همسایه بسیار خوب هستند، چراکه آنها هیچ 
تولیدکننده‌ای ندارن��د و مصرف‌کننده صرف 

هستند. 
در کنار این، ترکیه و کش��ورهای شمال ایران 
نی��ز بازار خوب��ی دارند که مایلی��م روی آنها 
کار کنی��م. در حال حاضر نیز چند پیش��نهاد 
ص��ادرات به س��وریه و عراق داری��م که در 
ح��ال مطالعه روی آنها هس��تیم. نکته مهم که 
باعث شده دست برتر در این بازارها را داشته باشیم این است که قیمت 
تمام‌شده محصولات ما بسیار پایین‌تر است و امکان رقابت با محصولات 

بازار آنها که اغلب آمریکایی هستند را داریم.
 در پایان اگر نکته خاصی هست برای ما بازگو کنید.

مایل��م در پایان به این نکته اش��اره کنم که ما برای آغ��از کار تولید نیاز 
داش��تیم از وزارت صمت یک جواز تأس��یس اخذ کنیم که اس��فند سال 
1399 فرآیند آغاز و در اردیبهش��ت س��ال 1400 به ثمر نشست. پس از 
آن بازرس��ان وزارت صم��ت مدارک، کیفیت محص��ولات، میزان فروش 
به مش��تری و اس��تانداردهای ما را بررس��ی و تأیید کردند و درنهایت ما 
در ابتدای س��ال 1401 توانس��تیم پروانه بهره‌برداری خود را اخذ کنیم و 
به‌عنوان یک تولیدکننده معتبر در وزارت صمت معرفی ش��ویم. این اتفاق 
می‌تواند بسیار به ما کمک کند و فرآیندهای اداری ما اعم از ثبت سفارش 
و تخصیص ارز با سرعت بیشتری در وزارت صمت انجام خواهد گرفت.
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 انواع تسهیلات بانکی: 
انواع تس��هیلات بانکی را می‌توان از نظر نوع رابطه با مش��تری و ماهیت 

قرارداد به دو نوع تقسیم کرد.
  1- قراردادهای مبادله‌ای: 

تسهیلات مبادله‌ای مبتنی بر گونه‌ای از قراردادهای بانکی است که رابطه 
بین مش��تری و بانک از نوع بدهکار و بستانکار تعریف می‌شود و در این 

صورت بانک مالک دین و بدهی می‌باشد. 
 2- قراردادهای مشارکتی: 

تسهیلات مشارکتی مبتنی بر گونه‌ای از قراردادهای بانکی است که رابطه 
بانک و مش��تری از نوع عاملیت می‌باش��د که در این‌صورت، بانک مالک 
دین نیس��ت و رابطه بدهکاری و بستانکاری در آن شکل نمی‌گیرد، بلکه، 
بانک دارنده سهم‌الش��رکه دارایی‌های موضوع قرارداد می‌باش��د. از جمله 
قراردادهای تس��هیلاتی مبادله‌ای و مش��ارکتی بانک��ی مطابق جدول زیر 

طبقه‌بندی می‌شوند.
قراردادهای مشارکتیقراردادهای مبادله‌ای

مضاربهمرابحه فروش اقساطی
مشارکت مدنیاجاره‌به‌شرط‌تملیک جعاله

قراردادهای مبادله‌ای خود به دو نوع قابل تقسیم هستند که به شرح زیر 
متمایز می‌شوند:

چنان‌چه دریافت تس��هیلات مبتنی بر اعتبارس��نجی و ارائه اسناد تجاری 
تعهدآوری چون چک، س��فته، ضمانت‌نامه و اس��ناد دریافتنی و تعهدآور 
مدت‌دار نزد بانک صورت پذیرد، از نوع تسهیلات بدون پشتوانه خواهند 

بود.
چنان‌چه ارائه تس��هیلات بانکی در قب��ال ترهین دارایی‌های بلندمدت از 
قبیل املاک و مستغلات، ماش��ین‌آلات و تجهیزات و سرمایه‌گذاری‌های 

بلندمدت نزد بانک صورت پذیرد از نوع تسهیلات رهنی خواهند بود.
تأمین مالی مبتنی بر مطالبات مدت‌دار از طریق بازار سرمایه

در فرآیند تأمین مال��ی بان‌کها مبتنی بر مطالبات مدت‌دار از طریق بازار 
سرمایه )بورس و فرابورس(، دو نوع ابزار بدهی که به‌تازگی معرفی و در 

فرآیند اجرایی قرار گرفته‌اند می‌توانند راه‌گشای بان‌کها باشند. 
انتشار اوراق خرید دین

 بان‌کها و مؤسس��ات مالی می‌توانند مطالبات م��دت‌دار غیر رهنی خود را 
که ناش��ی از قراردادهای مبادله‌ای باش��ند مبنای انتش��ار این نوع اوراق قرار 
دهن��د. از این‌رو، پرتفویی از انواع مطالبات مدت‌دار ناش��ی از عقود مرابحه، 
فروش اقس��اطی و لیزینگ و جعاله با سررسیدهای متفاوت می‌تواند اجزای 
تش��کیل‌دهنده این سبد باشند و بانک با انتشار اوراق خرید دین، منابع مالی 

بازار پولی، بانکی و اعتباری در تقابل با بازار سرمایه هم‌زمان نقش‌های رقابتی و نقش‌های مکمل ایفا میک‌نند و در موضوع تأمین مالی نیز، 
بازیگران این دو بازار می‌توانند به‌صورت گزینشی و هم‌زمان از هر دو بازار تقاضای تأمین منابع مالی کنند. دراین‌بین، بان‌کها که اصلی‌ترین 
ارکان و بازیگران حوزه پولی، بانکی و اعتباری هس��تند نیز خود در بازار س��رمایه، نقش‌های متفاوتی از جمله پذیره‌نویس��ی و خریدوفروش 
اوراق بهادار، سرمایه‌گذاری و تأسیس صندوق‌های سرمایه‌گذاری دارند و همچنین از روش‌های تأمین مالی مبتنی بر سرمایه و بدهی از بازار 
سرمایه بهره می‌برند. در میان روش‌های تأمین مالی مناسب برای بان‌کها و مؤسسات اعتباری، روش انتشار اوراق خرید دین و اوراق رهنی، 
مبتنی بر یک نوع از دارایی‌های جاری بانکی از نوع مطالبات مدت‌دار اس��ت که در این‌صورت بان‌کها قادر خواهند بود با آزادس��ازی آن‌ها 
از ترازنامه، وجوه نقد س��رمایه‌گذاران حاضر در بازار س��رمایه را دریافت به فعالیت‌های عملیاتی خود تزریق نمایند. از این‌رو جهت تش��ریح 

مکانیزم تأمین مالی از طریق انتشار این دو نوع اوراق، ابتدا می‌بایست انواع مطالبات و تسهیلات بانکی معرفی شود.

 تأمین منابع تسهیلاتی بانک‌ها 
و موسسات مالی ‌و اعتباری از بازار سرمایه
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س��رمایه‌گذاران را دریافت و باتوجه‌به دوره‌های بازپرداخت به روش کوپن 
سود پرداختی یا روش استهلاکی )شامل اصل و فرع( مطابق دوره‌های مقرر 

بازپرداخت می‌کند.
انتشار اوراق رهنی

 بان‌کها و مؤسسات مالی و اعتباری می‌توانند مطالبات مدت‌دار رهنی را 
که ناش��ی از قراردادهای مبادله‌ای باشند مبنای انتشار این نوع اوراق قرار 
دهند. از این‌رو، پرتفوی��ی از انواع مطالبات مدت‌دار که در رهن بانک و 
ناش��ی از عقود مرابحه، فروش اقساطی، لیزینگ و جعاله با سررسیدهای 
متفاوت هس��تند می‌توانند در این سبد قرار گیرند. بان‌کها با انتشار اوراق 
رهن��ی، منابع مالی س��رمایه‌گذاران را دریافت خواهند ک��رد و باتوجه‌به 
دوره‌های بازپرداخت به روش کوپن س��ود پرداختی یا روش اس��تهلاکی 

)شامل اصل و فرع( مطابق دوره‌های مقرر بازپرداخت می‌نمایند.
 ویژگی مطالبات مدت‌دار بانکی جهت انتشار اوراق 

باتوجه‌به تعاریف و دس��ته‌بندی‌های تش��ریح شده از تسهیلات بانکی و 
مبنای انتش��ار اوراق خرید دین و اوراق رهنی، ش��رایط خاص مطالبات 

مبنای انتشار به‌صورت موردی بازگو می‌گردد:
س��بدی از مطالبات مدت‌دار که سررس��ید آنها لزوماً هم‌زمان با سررسید 

اوراق خرید دین نمی‌باشد.
مطالبات م��دت‌دار باید از جنس عق��د قراردادهای مبادله‌ای باش��د، نه 
مش��ارکتی. مطالبات��ی از جن��س فروش اقس��اطی، اجاره‌به‌ش��رط‌تملیک 
)لیزینگ( و جعاله می‌باشد. نوع مطالبات نمی‌بایست از نوع قرارداد سلف 
باشد. مبنای انتشار اوراق به میزان 50درصد سقف مطالبات مدت‌دار بانی 

بر اساس آخرین صورت‌های مالی حسابرسی شده است.
حداقل 10درصد مدت مطالبات س��پری ش��ده و اقساط سررسید شده، 

وصول شده یا از سررسید آن بیش از 2 ماه نگذشته باشد.
اظهارنظر حس��ابرس نس��بت به‌صورت‌های مالی دو سال آخر، مشروط، 

مردود یا عدم اظهارنظر نباشد.
بانی نمی‌تواند مطالبات خود از س��هام‌داران ش��رکت‌های زیرمجموعه و 

هم‌گروه را مبنای انتشار اوراق قرار دهد.
 شرایط انتشار اوراق 

انتشار اوراق می‌تواند بر مبنای بخشی از مطالبات باشد.
دورۀ عمر اوراق حداقل ی‌کسال باشد.

ارزش اسمی اوراق باید بیش از ‌صد میلیارد ریال باشد.
بانک و مؤسسات اعتباری تحت‌نظر بانک مرکزی می‌توانند هم‌زمان بانی 

و ضامن باشند.
مزایای تأمین مالی بان‌کها از طریق انتشار اوراق خرید دین و رهنی

بان‌که��ا در تأمین مالی خود به روش انتش��ار اوراق خرید دین و رهنی 
از طریق بازار س��رمایه، می‌توانند از مزای��ای آن بهره ببرند که به‌صورت 

موردی به برخی از آن‌ها اشاره می‌شود.
کاهش ریسک اعتباری بانک و ارتقای مطلوبیت ترازنامه
ورود نقدینگی و هم‌زمان آزادسازی دارایی‌های منجمد

افزایش بازده دارایی‌ها و بازده حقوق صاحبان س��هام با تزریق وجه نقد 
به فعالیت‌های عملیات بانکی

تش��کیل پرتفویی منعطف از مطالبات که سررسید آنها می‌تواند متفاوت 
از سررسید اوراق باشد.

ارکان انتشار اوراق خرید دین و اوراق رهنی
9 رکن انتشار اوراق خرید دین و اوراق رهنی مطابق شکل زیر است که 

ضوابط انتخاب و مسئولیت‌های هریک تشریح می‌گردد.
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آنچ��ه که از جدول فوق قابل اس��تنتاج اس��ت، از م��وارد 3-1 از جمله 
تس��هیلاتی در قال��ب عقود مش��ارکتی هس��تند و م��وارد 7-4 در طبقه 
قرارداده��ای مبادل��ه‌ای غیر رهنی و رهنی ق��رار می‌گیرند. می‌توان گفت 
از میان قراردادهای مبادله‌ای، تأمین منابع مالی از بازار س��رمایه بر مبنای 
بیشترین سهم‌های تسهیلات اعطایی بانکی، توجیه منطقی خواهد داشت. 
از طرف��ی با تأمین منابع مالی این‌گونه تس��هیلات از بازار س��رمایه، مازاد 
منابع تس��هیلاتی دردس��ترس بان‌کها در جهت توسعه عقود مشارکتی و 

مؤثر خواهد بود.
  آمار اوراق شرکتی در بازار سرمایه 

مطابق داده‌های انتش��ار اوراق ش��رکتی در پایان اسفندماه 1400 در بازار 
س��رمایه، انتش��ار اوراق رهنی و خرید دین و سهم هریک مطابق جدول 

زیر ارائه شده است. 
نرخ سود اسمیسهم از کلمبلغ اوراقنوع اوراق

16%1.4%10,000اوراق رهنی

18%0.14%1,000اوراق خرید دین

میانگین 18%100%700,160جمع اوراق شرکتی
از ج��دول فوق می‌ت��وان دریافت ک��ه ابزارهای صکوک ف��وق، به‌دلیل 
دارابودن مبنا و ش��رایط خاص انتشار، سهم انتشار ناچیزی در میان حجم 
صکوک منتش��ره در بازار س��رمایه داشته اس��ت؛ زیرا مطالبات مدت‌دار 
شرکت‌ها و شرایط ضامن و اخذ وثایق، محدودیت موضوع و دارایی‌های 

مبنای انتش��ار به‌همراه خواهد داش��ت، اما از طرف مقابل، هدف و مبنای 
انتش��ار این دو ن��وع اوراق باتوجه‌به حجم مطالبات م��دت‌دار بان‌کها و 
مؤسس��ات اعتباری و تس��هیل ش��رایط ضمانت توس��ط بانی برای آنها، 
می‌تواند ابزار جذاب و کارآمدی برای تأمین مالی واقع ش��ود که مزایای 

آن نیز در بالا گفته شده است.
 نتیجه‌گیری 

می‌ت��وان گفت ارائه تس��هیلات مبادله‌ای ش��امل ان��واع مرابحه، فروش 
اقس��اطی، اجاره‌به‌شرط‌تملیک و جعاله با موضوعات متفاوت می‌باشد که 
ش��رایط تأمین منابع مالی موردنیاز این دس��ته از تسهیلات قابل تأمین از 
بازار سرمایه می‌باشد. باتوجه‌به هدف و مبنای خاص انتشار دو نوع اوراق 
صکوک رهنی و خرید دین، بان‌کها و مؤسس��ات مالی و اعتباری واجد 
بهره‌برداری از این دو ابزار نوین مالی خواهند بود. البته قابل‌ذکر است که 
تنوع شیوه‌های تأمین مالی در بازار سرمایه برای مؤسسات مالی و اعتباری 
وس��یع بوده و بر مبنای شرایط اقتضایی و توجیه‌پذیری طرح تأمین مالی، 
مورداستفاده خواهند بود. تأمین مالی توسط اوراق بدهی در بازار سرمایه 
نیز وابسته به شرایط احراز دارایی واجد شرایط، بازدهی بازارهای موازی 
و تأثیر آن بر بازار بدهی و در نهایت نرخ بازدهی تا سررس��ید اوراق در 
دوره اقتص��ادی مربوطه، تعیین‌کنن��ده بهره‌برداری از نوع ابزار تأمین مالی 

خواهد بود. 
نویسنده: پیام پژوهش‌فر – کارشناس مدیریت طرح بانکی در 
شرکت اعتبارسنجی حافظ سامان ایرانیان

 بانی و عامل وصول 
بان��ک در رکن بانی و عامل وصول موظف اس��ت گزارش��ی در خصوص 
نگهداری حس��اب‌ها‌، دریافت مطالبات و س��ایر اقدامات اجرایی مربوط به 
مطالب��ات را حداکثر هر 6 ماه ی‌کبار به همراه اظهارنظر امین طبق مقررات، 
حداکثر دو ماه بعد از مواعد شش‌ماهه، به سازمان ارائه و به عموم افشا نماید.

 ناشر )نهاد واسط( 
ش��رکتی کاغذی با مس��ئولیت محدود که توسط شرکت مدیریت دارایی 
مرکزی بازار س��رمایه تأسیس می‌گردد و نقش آن وکالت دوجانبه بانی و 
دارندگان اوراق اس��ت که انجام امور مربوط به انتش��ار و انتقال اوراق به 
دارندگان و از طرف دیگر پرداخت سود و اصل اوراق به عامل پرداخت 

را عهده‌دار است.
 ضامن 

بانک می‌تواند هم‌زمان بانی و ضامن خود باش��د؛ ولی ضمانت اشخاص 
حقوقی تحت کنترل بانی برای ایفای تعهدات بانی قابل‌قبول نمی‌باشد.

 متعهد پذیره‌نویسی 
با انتخاب بانی و تأیید سازمان بورس و اوراق بهادار، یکی از شرکت‌های 

تأمین سرمایه دارای مجوز از سازمان می‌باشد.
 بازارگردان 

با انتخاب بانی و تأیید سازمان بورس و اوراق بهادار، یکی از شرکت‌های 
تأمین سرمایه دارای مجوز از سازمان می‌باشد.

 امین 
یکی از شرکت‌های حسابرسی مورد تأیید سازمان بورس می‌باشد.

 عامل فروش 
یک��ی از ش��رکت‌های کارگ��زاری دارای مج��وز از س��ازمان بورس و 
به‌کارگیری هم‌زمان از ش��عب بانک و شعب شرکت‌های بیمه امکان‌پذیر 

است.
 عامل پرداخت 

شرکت سمات می‌باشد.

خدماتبازرگانیمسکن و ساختمانصنعت و معدنکشاورزینوع تسهیلات
سهم از کلمبلغسهم از کلمبلغسهم از کلمبلغسهم از کلمبلغسهم از کلمبلغ

1383,12819.31,247,56113.9440,19824.0142,0703.21,263,27610.2. ایجاد
21,380,97569.46,951,89577.4505,63027.62,065,05246.28,465,37768.3. سرمایه در گردش

3133,4376.7636,6737.1172,6159.4255,0105.71,271,86710.3. توسعه
42,7400.120,4930.2375,92420.57,5130.287,1460.7. خرید مسکن

56,8740.379,0790.9312,43917.09,6360.2199,8761.6.تعمیر
623,9691.233,4580.42310.01,987,54344.464,3940.5. خرید کالا

758,6652.910,4080.127,4831.55,4080.11,042,2668.4.سایر
1,989,7871008,979,5661001,834,5191004,472,23210012,394,202100جمع

آمار تسهیلات بانکی
مطابق داده‌های بانک مرکزی در پایان اسفندماه 1400 میزان تسهیلات اعطایی در هر بخش در جدول زیر نشان‌داده‌شده است. )مبالغ میلیارد ریال(
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کارت‌های پرداخت  
کارت‌های الکترونیکی هستند که شامل اطلاعاتی جهت پرداخت هستند. 

پنج نوع کارت پرداخت وجود دارند که عبارت‌اند از: 
1. کارت اعتب��اری : برای دارندگان کارت، اعتب��ار فراهم می‌کند تا او 
بتواند آن را در یک بازه زمانی خرج کند. مبلغ این اعتبار توسط ارائه‌دهنده 
کارت تعیی��ن می‌ش��ود. کارت‌های اعتباری به‌ندرت حق‌الزحمه س��الانه 
دارند، ولی دارندگان کارت، بر اساس متوسط حساب‌های پرداخت نشده 
به‌ص��ورت روزانه، بهره )نرخ درصد س��الانه( پرداخت می‌کنند. هـر ماه 
بـرای دارنده كارت، صورت‌حس��ابی ارسال می‌شـود كه خریدهای انجام 
شده به‌وسیله كارت و نیز كل بدهی صاحب كارت در آن مشخص است. 
پس از دریافت صورت‌حس��اب، دارنده كارت مـوظف اس��ـت تا موعد 
مقـرر، حـداقل مـبلغی را پـرداخت كنـد یا اینكـه ممكن اس��ت مجبور 
باش��د صورت‌حس��اب را به طور كامل پرداخت كند. این مدل پرداخت 
الکترونیک��ی یکی از روش‌ه��ای رایج پرداخت در تج��ارت الکترونیک 
اس��ت. در این مدل ارتباط مس��تقیم بین پرداخت‌کنن��ده  و دریافت‌کننده  
وجود ن��دارد. از نمونه این کارت‌ها می‌ت��وان کارت‌های اعتباری جهت 
پرداخت تس��هیلات مرابحه‌ای، ویزاکارت، دیسکاور ، مسترکارت، گرین 

کارت، آمریکن اکسپرس  و یورو پیِ را نام برد. 
2. کارت بده��ی: این نوع كارت، امكانی ب��رای پرداخت وجه به‌جای 
ارائه پول نقد در بس��یاری از خریدهای رایج اس��ت؛ بنابراین در مقایسه 
ب��ا كارت‌ه��ای اعتباری كه ش��یوه‌ای ب��رای پرداخت در آینده  هس��تند، 
کارت بده��ی، اب��زار پرداخ��ت در لحظه خرید اس��ت و در بس��یاری از 
سوپر ماركت‌ها، فروشگاه‌ها و رس��توران‌ها مورد پذیرش است. ازاین‌رو 
کارت بدهی ش��یوه مناسبی برای كنترل و مدیریت هزینه‌هاست زیرا فقط 
می‌توانی��د به‌اندازه‌ای كه پول در حس��اب دارید، خ��رج كنید و خـلاف 
كارت‌ه��ای اعتبـاری، نـمی‌توانید پرداخت‌ها را به آخر ماه یا ماه‌های بعد 
موكول كنید. البته در ایران، کارت بدهی یك كارت چندمنظوره اس��ت و 
به طور مثال، به‌عنوان كارت خودپرداز برای دریافت پول از دس��تگاه‌های 

خودپرداز نیز مورداستفاده قرار می‌گیرد. 

3. کارت هدی��ه : این‌گون��ه کارت‌ به‌صورت بی‌نام و ب��ا مبالغ معین از 
س��وی بانك صادر می‌شود و ایده مناسبی جهت هدیه به اقوام و دوستان 
اس��ت. در حـقیقت به‌جای اینكه مـجبور باشید جـهت خرید هدیه برای 
كسی كه به جـشن تـولدش دعوت شده‌اید، چـند ساعتی را در خیابان‌ها 
وق��ت صرف كنیـد و تـ��ازه پـس از خـرید، نگران این موضوع باش��ید 
كه آیا وی از آنچه كه خریده‌اید خوش��حال خواهد ش��د یا نه می‌توانید با 
مراجع��ه به بان��ك و خرید یك كارت هدیه و اه��دای آن به وی، از این 
بابت آس��وده‌خاطر بوده و مطمئن باش��ید كه وی نیز از این هدیه بس��یار 
خرس��ند خواهد بود، چرا كه توس��ط این كارت وی می‌تواند در بسیاری 
از فروش��گاه‌ها و مراكز خرید آنچه را كه مایل اس��ت، خریداری كند. در 
حقیقت مثل این اس��ت كه ش��ما پول نقد به وی هدیه داده‌اید. در ایران 
نی��ز برخی از بانك‌ها نس��بت به ارائه و عرضه كارت‌ه��ای هدیه با مبالغ 

مشخص اقدام می‌نمایند. 
4. کارت خودپ��رداز  )عابر کارت(: این‌گون��ه کارت‌ كه به آن کارت 
نقدی  نیز گفته می‌شود از جانب یك بانك یا مؤسسه مالی صادر می‌شود 
و فقط در دس��تگاه‌های خودپرداز قابل‌استفاده اس��ت. استفاده اصلی این 
كارت‌ها برای برداش��ت و یا به‌حساب گذاش��تن پول، مشاهده وضعیت 
حس��اب و تراكنش‌ه��ای مالی انجام ش��ده ش��بكه بانكی اس��ت. خلاف 
كارت‌هـ��ای بده��ی، كارت‌های خـودپ��رداز فـقط بـ��رای تراكنش‌های 
حضـوری قابل‌استفاده هستـند، نه خـریدهای از طریق تلفن، فاكس و یا 
اینترنت كه نیاز به احراز هویت از طریق  PIN دارند و این بدان معناست 
كه كارت‌های خـودپرداز توس��ط فـروش��ـندگان كالا و اجناس مختلف، 

قابل‌پذیرش و پشتیبانی نیستند.
5. کارت قابل ش��ارژ: کارت‌هایی هس��تند که وقتی موجودی‌شان تمام 
می‌شود می‌توان آنها را دوباره شارژ و استفاده نمود. از نمونه این کارت‌ها 

می‌توان بن کارت اشاره کرد. 
 تعداد کارت‌های بانکی در کشور 

طبق گزارش بانک مرکزی جمهوری اس�المی ایران، تا پایان شهریورماه 
س��ال ج��اری بالغ بر ۲۷۱ میلیون و ۷۱۱ ه��زار و ۳۴۷ عدد کارت بانکی 

 نگاهی به تاریخ انقضا 
در کارت‌های برداشت

| آرش آذین فر |

 در س��ال‌های اخیر، اکثر بان‌کهای کش��ور اقدام به ارائه خدمات مربوط به کارت‌های پرداخت نموده‌اند. تقریباً تمامی مشتریان بان‌کها دارای 
کارت‌هایی هستند که امور بانکی خود را با آن انجام می‌دهند. از برداشت پول گرفته تا خرید، جابه‌جایی و یا نقل‌وانتقال. این کارت‌ها شامل 
مشخصاتی از جمله نام صاحب کارت، عدد 16 رقمی، تاریخ انقضا، کد  CVV2 و نوار مغناطیسی هستند که برای هر شخصی منحصربه‌فرد 
بوده و از آن برای شناس��ایی صاحب کارت هنگام انجام معاملات الکترونیکی اس��تفاده می‌شود. تکنولوژی مورداستفاده در این کارت‌ها، هم از 
نوع مغناطیسی و هم از نوع کارت‌های با تراشه الکترونیکی است،  اما ویژگی خاص این کارت‌ها داشتن تاریخ اعتبار استفاده از آن است که 
با پایان این تاریخ دیگر مش��تری قادر به دریافت خدماتی که از طریق این کارت‌ها ارائه می‌ش��ود، نخواهد بود؛ بنابراین دارنده کارت باید با 

مراجعه به بانک صادرکننده کارت نسبت به تمدید تاریخ و دریافت کارت جدید اقدام کنند.
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از نوع برداش��ت در کشور وجود داش��ته که بانک ملی ایران با تعداد ۴۹ 
میلیون و ۲۲۱ هزار و ۵۶۹ کارت، بیشترین صدور کارت برداشت در میان 
بان‌کها و مؤسسات اعتباری کش��ور را داشته است. بان‌کهای صادرات، 
ملت و سپه در رده‌های بعدی قرار دارند و بانک خاورمیانه کمترین تعداد 

کارت برداشت را در شبکه بانکی صادر کرده است. 
ع�الوه بر این، طبق آخرین اعلام بانک مرکزی معادل ۱۲ میلیون و ۳۲۸ 
هزار و ۷۴۷ عدد کارت بانکی از نوع اعتباری در شبکه بانکی وجود دارد 
که بانک آینده با تعداد 5 میلیون و ۲۴۲ هزار و ۷۵ عدد کارت، بیش��ترین 
صدور کارت اعتباری در میان بان‌کها و مؤسسات مالی و اعتباری کشور 
را داشته است. از سوی دیگر، این آمار نشان می‌دهد ۱۳۳ میلیون و ۱۷۰ 
هزار و ۶۴۰ عدد کارت خرید یا هدیه در س��طح کشور با وجود دارد که 
بانک ملی ایران با صدور ۳۷ میلیون و ۳۴۳ هزار و ۳۶۹ عدد کارت هدیه 
در رتبه نخست این جدول قرار گرفته و پس از آن نیز بان‌کهای پارسیان 

و ملت قرار دارند.
 تاریخ انقضای کارت‌های پرداخت 

درج تاریخ انقض��ا روی کارت‌های پرداخت به‌عنوان یک ویژگی امنیتی 
ب��وده و در زمان هرگون��ه عملیات اینترنتی اعم از خری��د یا انتقال وجه 
باید این تاریخ وارد ش��ود. این در حالی اس��ت که عدم درج تاریخ انقضا 
مشتریان بان‌کها را با خسارت‌های جبران‌ناپذیری مواجه می‌کند و ریسک 
عملیات کارت پرداخت را بسیار بالا می‌برد. چهار دلیل اصلی برای تعیین 

تاریخ انقضای کارت اعتباری وجود دارد: 
1. پیش��گیری از کلاهبرداری: اولین و اصلی‌ترین دلیل، پیش��گیری از 
کلاهبرداری است. تاریخ انقضا توسط بانک ارائه‌دهنده کارت برای تأیید 
ب��از بودن کارت )از طریق مش��اهده کارت در زمان اس��تفاده از خدمات 
pos( و معتبر بودن آن اس��تفاده می‌ش��ود. تقلب کلاهب��رداران در زمینه 
اعداد روی کارت بسیار ساده‌تر از تاریخ انقضای آن است. اگر کارت‌های 

ساختگی تاریخ انقضا نداشته باشند، باطل هستند. 
2. فرص��ت دیگری برای چک‌کردن مش��تری: مقرر ک��ردن مدت‌زمان 
مش��خص برای انقضای کارت که به طور مثال س��ه سال تعیین می‌شود، 
امکان ارزیاب��ی مجدد ارزش اعتباری فرد صاحب کارت را در یک دوره 

پیوسته فراهم می‌کند.
3. با تجدید کارت می‌توانید از آن استفاده کنید: جنس کارت پلاستیک 
و طبق استاندارد ID 7810 ISO/IEC-1  اندازۀ این نوع کارت به طور 
معم��ول ۵۴ × ۸۶ میلی‌متر اس��ت و باتوجه‌به مقدار اس��تفاده‌ای که از آن 
می‌کنی��د و جایی ک��ه آن را نگهداری می‌کنید بع��د از مدتی دچار تغییر 
می‌شود. کارت کهنه می‌شود و نوار مغناطیسی آن نمی‌تواند برای همیشه 
س��الم باش��د. مدت‌زمان انقضا طوری تنظیم شده که پیش از خراب‌شدن 
نوار مغناطیس��ی یا بی‌رنگ ش��دن تصویر کارت در نتیجه اس��تفاده زیاد، 

کارت تعویض شود. 
4. تجدی��د طراحی: اینکه کارت جدید زیباتر از قبلی به نظر می‌رس��د، 
بی‌دلیل نیست. طراحی کارت‌ها نیز به طور دوره‌ای تغییر می‌کند و برنامه 

جایگزینی آن باعث می‌شود کارت به‌روز، به نظر برسد.
براین‌اس��اس بانک مرکزی جمهوری اس�المی ایران نیز در س��ال ۱۳۸۶ 
در خصوص تاری��خ انقضای کارت پرداخت به بان‌کهای عضو ش��تاب 
م��واردی را ابلاغ کرد؛ بنابراین بخش��نامه، از ابتدای س��ال ۱۳۸۷ تمامی 
کارت‌ه��ای صادره توس��ط بان‌کها باید دارای تاریخ انقضا باش��ند و این 
تاریخ باید برای تمامی کارت‌ها در س��امانه کارت‌ پرداخت تعیین ش��ود. 

همچنی��ن تاریخ انقضای درج ش��ده روی کارت باید ب��ا تاریخ انقضای 
کارت در س��امانه یکسان باش��د. از سوی دیگر تاریخ انقضای کارت‌های 
مغناطیس��ی حداکثر 3 س��ال و کارت‌های هوش��مند حداکثر 5 سال پس 
از زم��ان صدور کارت تعیین می‌ش��ود )در بانک س��امان، تاریخ انقضای 
کارت‌های مغناطیسی حداکثر 5  سال است(. در تاریخ انقضا، کارت باید 
غیرفعال و باطل ش��ود و به‌منظور تمدید یا تجدید کارت دارنده موظف 
اس��ت به بان��ک مراجعه کند و پس از احراز هوی��ت مجدد کارت جدید 
ب��رای او صادر می‌ش��ود. بانک مرکزی هزینه صدور کارت را بر اس��اس 
بخشنامه‌ای که در سال ۱۳۸۷ به شبکه بانکی ابلاغ کرد، تعیین کرده است 
به‌طوری‌که صدور کارت مغناطیس��ی باتوجه‌به اعلام مفقودی، سرقت و 
ی��ا ص��دور کارت جدید مش��مول ٢٣٠0٠ ریال  و هزین��ه صدور کارت 
هوش��مند تا ٥0٠٠٠ ریال اس��ت. مطابق آخرین بخش��نامه بانک مرکزی 
جمهوری اسلامی ایران ش��ماره 99/250232 مورخ 1399/08/07 هزینه 

صدور کارت مغناطیسی مبلغ 30.000 ریال اعلام شد. 
 نتیجه‌گیری 

با هدف مدیریت مناس��ب ریس��ک ابزارهای پرداخت کارتی و بالابردن 
ضریب ایمنی، کارت‌های پرداخت ص��ادره در جهان دارای تاریخ انقضا 
هس��تند و پس از پایان این زمان، دیگر قابلیت اس��تفاده ندارند؛ بنابراین 
باید با اتمام تاریخ انقضا توس��ط بان‌کها تمدید ش��وند. در تاریخ انقضا، 
کارت باید غیرفعال و باطل شود و به‌منظور تمدید یا تجدید کارت دارنده 
موظف اس��ت به بانک مراجعه کرده و پس از احراز هویت مجدد، کارت 

جدید برای او صادر شود.
  - Card Verification Value
  - Payment Card 
  - Credit Card
  - Payer
  - Payee
  - Discover
  - American Express
  - Debit Card
  - Pay Later
  - Gift Card
  - ATM Card
  - Cash Card
  - Personal Identification Number
  - Reloadable

 منابع 
 Commission exempts multilateral interchange fees for )1 
 cross-border Visa card payments". European Commission.

 .July 24, 2002. Retrieved February 18, 2011
2) Competition: Commission sector inquiry finds major 

competition barriers in retail banking". European Commis-
sion. January 31, 2007. Retrieved February 18, 2011.
3) Fisher, Daniel. "Visa Moves at the Speed of Money". 

Forbes. Retrieved 2016-05-01.
4( جعفرنژاد قمی، عین اله و عباس نژاد، رمضان. )1387(. مبانی فناوری 

اطلاعات. چاپ دوم . انتشارات علوم رایانه. 
5( ش��جاعی، محس��ن، ملکی زاده، احمد. )1383(. تجارت الکترونیک. 

چاپ اول. انتشارات پرتونگار. 
 www.cbi.ir 6( سایت بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران



آذر 1401 / سال هجدهم، شماره 20186

| جعفر تکبیری|
دفتر بانکداری اختصاصی اصفهان یکی از دفاتر فعال مدیریت بانکداری 
ویژه و اختصاصی اس��ت که در این ش��ماره از نشریه سامان در گفتگو با 

همکاران این دفتر به بررسی آخرین وضعیت آنها پرداختیم.
رئیس‌دفت��ر بانکداری اختصاص��ی اصفهان،  صاب��ر ملبوس‌باف در این 
گفتگو به تاریخچه تأس��یس دفتر اختصاصی اصفهان اشاره کرد و گفت: 
این دفتر در دی‌ماه سال 1399 افتتاح شد. در زمان افتتاح آقای گیلانی‌فر 
به مدت یک س��ال مس��ئولیت این دفتر را به عهده گرفتند و آقای فرجی 
نیز در کنار ایش��ان در حال ارائه خدمات به مش��تریان بودند و پس از آن 

مسئولیت این دفتر به بنده واگذار شد.
وی در ادام��ه این گفتگو به فلس��فه وجودی دفاتر اختصاصی اش��اره و 
اظهار کرد: در خصوص فلس��فه وجود دفاتر اختصاصی باید بگویم ما به 
دنبال ارائه خدمتی متمایز در فضایی متمایز و به‌دوراز هیاهوی ش��عب به 
مشتریان خاص هستیم. هم اکنون تمامی مشتریان خاص شعب می‌توانند 
خدم��ات بانکی موردنیاز خود را در دفت��ر اختصاصی دریافت کنند و در 
کن��ار آن خدمات دیگری از جمله خدمات بیمه، ترانس��فر و فرودگاهی، 
خری��د و رزرو بلی��ت و هتل را که در حیطه کاری ماس��ت، به آنها ارائه 
می‌دهی��م. در اصل تمام خدمات ما به مش��تریان خاص، باهدف افزایش 
وفاداری مشتری است تا هزینه خروج مشتری از بانک بالا برود و باعث 

ماندگاری مشتری شود.
رئیس‌دفت��ر بانکداری اختصاصی اصفهان س��پس ادامه داد: در خصوص 
دلیل گش��ایش ای��ن دفتر در اصفهان، باتوجه‌به تعداد مش��تریان خاص و 
پتانس��یل موجود در شعب ش��هر اصفهان این نیاز احساس شد که دفتری 
مثل دفتر بانکداری اختصاصی تهران، تبریز و مش��هد به وجود بیاید و به 

مشتریان خاص و ویژه اصفهان خدمات ارائه کند. 
ملبوس‌باف در خصوص آخرین وضعیت دفتر اختصاصی اصفهان اظهار 
کرد: روند دفتر روبه‌رش��د ب��وده و از ابتدای امس��ال در مجموع منابع و 
تعداد مشتریان رشد 300 درصدی داشتیم که این ناشی از زحمات تمامی 
هم��کاران دفتر اختصاصی اصفهان از جمله آقای فرجی و آقای رنج‌کش 

است. وی در خصوص فرآیند جذب مشتری در دفتر اختصاصی اصفهان 
گفت: ما مس��یری را در دفتر بانک��داری اختصاصی اصفهان پیش گرفتیم 
که مس��یر موفقی بود و این مس��یر معرفی مش��تری از میان مشتریان خود 
دفتر است. براین‌اس��اس یک سناریو طراحی کردیم تا مشتریان ما از بین 
دوس��تان و اقوام خود به ما افراد جدید معرفی کنند تا بتوانند فضای دفتر 
را مش��اهده و خدمات ما را با رقبا مقایس��ه کنند؛ بنابراین باتوجه‌به اینکه 
حرکت بانک سامان در تأسیس دفتر اختصاصی یک حرکت منحصربه‌فرد 
در بین ش��بکه بانکی اس��ت، قطعاً تأثیر خوب��ی دارد و افراد جذب دفتر 

می‌شوند.
ملبوس‌ب��اف در خصوص چالش‌های موجود در مس��یر پیش��رفت دفتر 
اختصاص��ی اصفهان نیز گف��ت: در ابتدای راه‌اندازی دفاتر چالش��ی بین 
دفاتر اختصاصی و ش��عب وجود داشت مبنی‌براینکه به نظر شعب امکان 
بروز تضاد منافع زیاد اس��ت. در خص��وص این چالش خانم افقهی مدیر 
بانک��داری وی��ژه و اختصاصی و آقای افضلی سرپرس��ت دفاتر زحمات 
زیادی کشیدند و پس از جلسات متعدد با سرپرست و رؤسای شعب این 
چالش ذهنی و موانع برطرف ش��د و آقای شکوه‌نیا سرپرست استان‌های 
مرکز نیز حمایت خوبی از ما کردند. ما به همراه ش��عب همه در یک تیم 
هستیم و هدف، جذب منابع بیشتر از مشتریان خاص و وفادارسازی آنها 
اس��ت.  ملبوس باف در بخ��ش پایانی این گفتگو عن��وان کرد: باتوجه‌به 
پتانسیل ش��هر اصفهان، افق دید ما بسیار فراتر از جذب مشتریان اطراف 
دفتر است و با سیاست معرفی مشتری از میان مشتریان، بازاریابی مدیران 
ش��رکت‌های ب��زرگ بتوانیم اهداف بزرگی را رق��م بزنیم و هدف ما این 

است که تا سال آینده دوبرابر عدد و رقم فعلی را جذب کنیم.
امی��ر فرجی بانکدار دفتر اختصاصی اصفهان نیز که از س��ال 1392 وارد 
بانک سامان شده در خصوص عملکرد دفتر اختصاصی اصفهان گفت: در 
۶ماهه اول س��ال 1401 توانستیم نزدیک به 30 مشتری ویژه و 8 مشتری 
خاص به مجموعه اضافه کنیم و خوش‌بین هس��تم که باتوجه‌به عملکرد 
گذش��ته، در آینده نیز همین مس��یر را ادامه بدهی��م و به اهداف خودمان 

برسیم.

در گفتگو با همکاران دفتر اختصاصی اصفهان مطرح شد

رشد 300درصدی منابع و مشتریان دفتر اختصاصی اصفهان
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 مراسم تقدیر از همکاران 

 شعبه نیاوران 
جایزه شعب برتر در  سه فصل پیاپی
)این جایزه به شعبی تعلق می گیرد که بتوانند در سه فصل پیاپی 

در شاخص کل شعب در رتبه 1 تا 10 قرار بگیرند.(

ری
کبی

ر ت
جعف

ا: 
س‌ه

عک



آذر 1401 / سال هجدهم، شماره 22186

بسیاری از ما تعریف پیچیده و نادرستی از قدرت داریم. به ما یاد داده‌اند 
که کسی قدرتمند است که یک شغل سطح بالا با درآمد عالی داشته باشد. 
م��ا تنها روی یک نوع از قدرت تمرکز می‌کنیم درحالی‌که دو نوع قدرت 

وجود دارد: 
اولی، قدرتی اس��ت که دیگران به شما اعطا می‌کنند، مثلًا با ارتقای شما 

به یک سِمت بالاتر. 
قدرتی که دیگران به شما می‌بخش��ند، واقعی نیست. قدرت شما در درون 
شماس��ت. مدارک تحصیلی، عناوین ش��غلی س��ابق و افتخاراتی که کسب 
کرده‌اید، جذابیت‌های س��طحی هستند. این نوع از قدرت را دیگران به شما 
بخش��یده‌اند؛ پس به‌راحتی می‌توانند آن را از ش��ما پس بگیرند.  اما یک نوع 
دیگر از قدرت وجود دارد: قدرتی که خودتان می‌سازید.  مهم نیست که قبلًا 
کجا کار کرده‌اید یا درس‌خوانده‌اید. اگر دائم در حال کسب تجربه و مهارت 
باشید، قدرتمندید. شما این نوع از قدرت را همه‌جا همراه خودتان می‌برید. 
وقتی کار درست را انجام می‌دهید، قدرت شما افزایش می‌یابد، به‌خصوص 
وقتی هیچ‌کس به انجام کار درس��ت، اعتقاد ن��دارد. اگر برای آنکه همرنگ 
جماعت شوید، اخلاقیات را زیر پا بگذارید، در واقع قدرت خود را تضعیف 
کرده‌اید. وقتی از منطقه امن خود خارج می‌شوید و چیزی را امتحان می‌کنید 
که ترس��ناک به نظر می‌رسد، قدرتمندتر می‌شوید. گاهی با انجام یک سری 
کارها، بدون آنکه متوجه باشیم قدرت خود را از دست می‌دهیم. چهار کاری 

که باعث کاهش قدرت می‌شوند از این قرارند:
 حالت تدافعی گرفتن  

وقت��ی از نظر حرفه‌ای دچار تناقض می‌ش��وید یا همکارتان ش��ما را به 
چالش می‌کش��د، ممکن است وسوسه شوید که از خودتان دفاع کنید. اما 
در بیشتر اوقات، این کار درست نیست.  اگر کسی در محیط کار به شما 
توهین کرد، بهترین کار این اس��ت که س��اکت بمانید. همه به کسی که به 
شما حمله کرده به چشم یک کارمند غیرحرفه‌ای نگاه می‌کنند. شما نباید 
خودتان را هم‌س��طح او قرار دهید. توانایی حف��ظ آرامش و انتقادپذیری 

بدون واکنش تدافعی، نشان‌دهنده شخصیت شماست.
 بدگویی و حرف‌های خاله‌زنکی! 

اگر از دست رئیس یا همکارتان ناراحتید، می‌توانید از یکی از دوستانتان 
در مح��ل کار بخواهید به صحبت‌هایت��ان گوش دهد و راهنمایی‌تان کند. 
ب��رای حل مش��کل، به‌جای بدگوی��ی از مدیر یا همکارت��ان، باید با آنها 
صحبت کنید. وقتی وارد صحبت‌های خاله‌زنکی می‌ش��وید، قدرت خود 
را تضعیف می‌کنید. شما به‌طور غیرمستقیم به خودتان، همکارتان و تمام 
دنیا می‌گویید: »من از اینکه مشکلاتم را رودررو مطرح کنم می‌ترسم. پس 

به جایش بدگویی می‌کنم.«
تغیی��ر خودتان ب��رای راضی نگه‌داش��تن رئیس )هرکس��ی که از او 

می‌ترسید( 
تقریباً همه ما این تجربه را داشته‌ایم. اگر مجبورید دائماً خودتان را کنترل 
کنی��د تا دیگران را راضی نگه دارید، می‌توان نتیجه گرفت که این ش��غل 

مناسب شما نیست. 
دوراه پیش رو دارید: یا تمرین کنید کم‌کم حرف خود را بزنید یا به دنبال 
کار جدید بگردید. یکی از بهترین راه‌ها برای افزایش قدرت این است که 

در کنار کار اصلی خود، به‌طور نیمه‌وقت به دنبال شغل جدید بگردید.
 حساس‌بودن 

آخرین راه برای ازدست‌دادن قدرت این است که اجازه دهید اطرافیانتان 
در محیط کار، به‌راحتی شما را عصبانی کنند. 

بعضی آدم‌ها دوس��ت دارند همکارانش��ان را آزار دهند؛ چون از این کار 
لذت می‌برند. این یک رفتار رایج در محیط کار است که »مبتنی بر ترس« 
اس��ت. اگر کس��ی به‌اصطلاح روی اعصاب ش��ما بود، دندان روی جگر 
بگذارید و به خودتان بگویید: »ایرادی ندارد. او در حال حاضر احس��اس 
ترس می‌کند. صحبت‌های گس��تاخانه او ربطی به م��ن ندارد. او الان در 

وضعیت مناسبی نیست.«
منبع: مدیران فرهیخته

ما در محیط کار از واژه قدرت زیاد اس��تفاده 
میک‌نیم. ما به‌خوبی می‌دانیم که در هر سازمانی، 
یک عده افراد خاص از بقیه قدرتمندتر هستند، 

مثل مدیران اجرایی سطوح ارشد. 

چگونه در محیط کار 
احساس قد رت کنیم؟ 
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وقتی اتفاق بدی می‌افتد، اغلب ما تمایل داریم تلاش��مان را برای کاهش 
آثار منفی‌اش انجام دهیم، اما هستند کسانی که گمان می‌کنند هیچ کنترلی 
روی ش��رایط ندارند و هیچ کاری برای بهترشدن شرایط نمی‌توانند انجام 
دهند. آنها تمایل دارند کنار بکشند و دستشان را به نشانه تسلیم بالا ببرند. 

این افراد اسیر درماندگی آموخته شده هستند.
درماندگی آموخته ش��ده وقتی رخ می‌دهد که فرد برای مدت طولانی در 
شرایط پراسترس، س��خت و کنترل‌نشدنی به سر ببرد. در نتیجه، هنگامی 
که بتواند از این ش��رایط خلاص ش��ود، دیگر تلاش��ی برای رهایی خود 
نخواهد کرد؛ چراکه ذهن او به آن ش��رایط خو گرفته اس��ت. فرد آموخته 
که ناتوان است و نمی‌تواند برای تغییر شرایط کاری کند؛ حتی زمانی که 
ام��کان تغییر پیش می‌‌‌آید. انگار این افراد اس��تفاده از فرصت را فراموش 

کرده‌اند. چنین فردی دچار درماندگی آموخته شده است.
این مفهوم اولین‌بار هنگام بررسی رفتار حیوانات و به‌طور تصادفی کشف 
شد. مارتین سلیگمن و استیون مایر، دو روانشناس مشهور آمریکایی، این 
عارضه را اولین‌بار در سال ۱۹۶۷ در سگ‌ها مشاهده کردند. آنها ۲ گروه 
س��گ را در ۲ جعبه ق��رار دادند که پیش‌روی هر جعب��ه یک مانع کوتاه 
وجود داشت. یکی از جعبه‌ها شوک الکتریکی دریافت می‌کرد و دیگری 
فاقد این ویژگی بود. آن دس��ته از س��گ‌هایی که پیش‌ت��ر و مدام پس از 
ش��نیدن یک زنگ ش��وک الکتریکی دریافت کرده بودند، هنگامی که در 
جعبه ش��وک دار قرار گرفتند، ‌ تلاش��ی برای پری��دن از مانع و خلاصی 
خ��ود نمی‌کردند. از آن زمان تاکنون تحقیقات زیادی روی انس��ان‌ها نیز 
صورت‌گرفته و نش��انه‌های مختلفی نیز در انسان‌ها دیده شده است. برای 

درک بهتر موضوع به مثال‌های زیر توجه کنید:
کودک��ی که به‌ط��ور مکرر در حل مس��ائل ریاضی ن��اکام می‌ماند یا در 
امتحانات این درس نمره مناس��بی کسب نمی‌کند به‌سرعت به این نتیجه 

می‌رسد که هر تلاشی هم انجام دهد در درس ریاضی موفق نخواهد شد. 
در نتیجۀ این نگرش، دس��ت از ت�الش برای تقویت ریاضی برمی‌دارد و 

هر بار که با مسئله جدیدی مواجه شود احساس ناتوانی خواهد داشت.
فردی ک��ه در روابط اجتماعی یا عاطفی احس��اس خجالت دارد ممکن 
اس��ت به‌تدریج به این نتیجه برس��د که نمی‌تواند بر خجالتش غلبه کند و 
خجالتی‌بودنش، جزئی جدایی‌ناپذیر از اوست. در نتیجه، نه‌تنها برای غلبه 

بر خجالت کاری نمی‌کند که شدت آن نیز بیشتر می‌شود.
در بزرگس��الی درماندگی آموخته ش��ده خود را به شکل ناتوانی فرد در 
ارائه واکنش‌های مناس��ب در مواجهه با مش��کلات و دش��واری‌ها نشان 
می‌ده��د. فرد بالغی که به این ناتوانی مبتلاس��ت می‌پذی��رد وقایع ناگوار 
رخ می‌دهن��د و او هی��چ کنترلی روی آنها ن��دارد و نمی‌تواند کاری برای 
بهترش��دن خودش یا دیگران انجام دهد. چنین افرادی معمولاً برای حل 
مشکلاتش��ان تلاشی نمی‌کنند؛ حتی اگر ش��رایط برای حل مشکل فراهم 

باشد.
موارد زیر مثال‌هایی‌اند از شرایطی که ممکن است به درماندگی آموخته 

شده در بزرگسالان منجر شود:
شکست در افزایش یا کاهش وزن پس از رژیم‌های پی‌در‌پی

ادامه سیگارکشیدن با وجود تلاش‌های متعدد برای ترک سیگار
ناتوانی در ترک محیط نامناسب و دوری از فرد سو‌ءاستفاده‌گر‌.

درماندگی آموخته ش��ده ممکن است تأثیری عمیق روی کیفیت زندگی 
و س�المت روان فرد بگذارد. افرادی که به این مش��کل دچار می‌ش��وند 
افس��ردگی و استرس ش��دید و کاهش انگیزه را تجربه می‌کنند. البته همه 
افراد به یک شکل این مسئله را نشان نمی‌دهند. تجربیات متفاوت کودکی 

افراد و کیفیت زندگی آنها روی شدت این بیماری اثر می‌گذارد.
منبع: سایت چطور

درماندگی آموخته‌شده!
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 جملات ساده: 

Simple sentences are in fact the first type that individuals 
learn in the learning processes of their mother tongue, 
second language or foreign language. As it was mentioned 
earlier, the formula for making such sentences is as follows:
Subject + verb + complement
As learners need to make other types of sentences based 

on simple sentences, these can be considered the most 
important ones.
Here are some examples:
 He studies English every day. 
 They are the most studious pupils. 
 Making money is difficult these days. 
 My brother and I have been working in the same company 

since three days ago.
جملات س��اده در واقع دومین نوع جملات هس��تند که شخص چه در 
زب��ان مادری و چ��ه در زبان دوم و ی��ا خارجی فرامی‌گی��رد. همان‌طور 
که پیش‌ازاین اش��اره ش��د. فرمول س��اخت این جملات، ساده است و با 
اضافه‌کردن فعل به فاعل و در صورت لزوم بقیه جمله ساخته می‌شوند.

به این شکل:  
متمم یا مکمل + فعل + فاعل

در جهت یادگیری ساختار سایر انواع جملات، ابتدا می‌بایست جملات 
س��اده را فراگرف��ت، چرا که از ترکی��ب آن، بقیه انواع جملات س��اخته 
می‌ش��وند. از جهتی این جملات )جملات ساده( مهم‌ترین نوع جملات 

به‌حساب می‌آیند. 
 جملات ترکیبی 

 Compound Sentences
Compound sentences are actually made by adding two 

separate and independent clauses together; in other words, 
they are made of the addition of two simple sentences to 

each other. The most important part of compound sentences 
is the conjunctions that link the two parts together. Indeed, 
such sentences are the second easiest sentence type next 
to simple sentences. The most common links used in the 
fabrication of compound sentences are "and, or & but". 
To understand the above points better, read the following 
sentences:
- He studied very much but he could not pass the test.
- We called them and they did not answer.
- She can continue her present job or she may apply for a 

new one.
جملات ترکیبی در واقع از اضافه‌ش��دن دو عبارت مس��تقل به هم یا به 
عبارتی از اضافه‌ش��دن دو جمله س��اده به هم به‌وجود می‌آیند. مهم‌ترین 
بخ��ش جملات ترکیبی، واژه ربطی اس��ت که دو بخ��ش جمله را به هم 

متصل می‌کند.
 در واقع پس از جملات ساده، این نوع جملات ساده‌ترین نوع جملات 
به‌حس��اب می‌آین��د. معروف‌ترین عبارت‌های ربطی، لغ��ات"و" یا " اما" 

است. 
 جملات پیچیده 

 Complex sentences
These sentences are made of two parts, an independent 

clause plus a dependent clause. The independent clause, 
as the name is revealing, does not dependent clause and 
is grammatically and structurally needless. The reverse is 
true for the dependent clause. Using complex sentences in 
writing is a sign of advanced knowledge of the writer. As an 
instance all conditional sentences are complex. Moreover, 
there are many conjunctions which can be used to make 
complex sentences. 
Here are some examples:
 If you save enough money, you can buy your desired car. 
 Despite what they say, I like this class very much. 
 She tried very hard, though she couldn't pass the test. 
 I agree with that idea unless you think otherwise.

انواع جملات

|سامان جمشیدی|
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جملات پیچیده آن دسته از جملات هستند که از دو بخش پایه )مستقل( 
و پیرو )غیرمس��تقل( تشکیل می‌شوند. مشخصاً بخش مستقل به‌تنهایی از 
لح��اظ گرامری و معنایی بی‌نیاز از بخش دیگر اس��ت و این موضوع در 
مورد بخش پیرو بر عکس اس��ت. اس��تفاده از این جملات در نوش��تار، 
نش��انگر سطح پیشرفته علمی نویسنده است. به‌عنوان‌مثال تمامی جملات 
ش��رطی از این دسته به‌حساب می‌آیند. همچنین بسیاری از کلمات ربطی 
هس��تند که می‌توان از آنها در ساخت جملات پیچیده بهره برد. در بخش 

انگلیس چند مثال آورده شده است.
 جملات مرکب 

 Combination sentences
 Combination sentences are those which include more 

than 2 clauses. Thus, it can be said that they can comprise of 
limitless number of clauses. These component clauses can 
be dependent and/or independent. Using these sentences 
is a sign of the writer's advanced ability in English writing. 
Here are some examples:

 Despite what they say, I believe that he is one of the best 
neighbors we have ever had. 

 He did not intend to bother us but what he said was not at 
all we has expected.

جملات مرکب شامل آن دسته از جملات می‌شوند که بیش از دو بخش 
دارند. ازاین‌جهت می‌توان این‌طور گفت  که برای آنها محدودیتی متصور 
نیس��ت و می‌توانند چندین بخش را ش��امل ش��وند. واضح است که این 
دس��ته از جملات می‌توانند تعداد نامح��دودی عبارت کامل یا پیرو را در 
برگیرند. اس��تفاده از این نوع جملات نش��انگر تسلط زیاد بر نوشتار زبان 

انگلیسی است.
 Writing نکات مربوط به 

نامه‌هایی که موضوعاتشان تبادل اطلاعات بین مردم عادی است معمولاً 
با  عنوان نامه‌های اجتماعی شناخته می‌شوند. ادبیات این نامه‌ها بر اساس 

نوع روابطی که انسان‌ها با یکدیگر دارند متغیر است.
 در نامه‌های اجتماعی می‌بایس��ت به قواع��د مؤدبانه نگارش توجه کرد 
و نویس��نده ‌بای��د توجهی خاص معطوف به این نکت��ه کند که ظاهر نامه 
 با اس��تانداردهای خاص که دررابطه‌با موضوع نامه هس��تند تطابق داشته 

باشد.
 برخی از روابط اجتماعی که ما آنها را به‌عنوان نامه‌های رسمی می‌شناسیم 
به ش��کل کلیشه‌ای هستند و قواعدی بسیار سفت‌وسخت را در ساختار و 

شکل خود دنبال می‌کنند.
 نمونه‌هایی ازاین‌دست را می‌توان نامه‌های دعوت به مراسمات اجتماعی 
و یا عروس��ی‌ها دانست. این دست‌ نامه‌ها ممکن است دست‌نوشته باشند 
یا چاپ شوند و به شکل کلیشه‌ای برای بسیاری از مدعوین ارسال گردند. 

نمونه‌هایی از این نامه‌ها را ذیلًا مشاهده می‌نمایید.
Dear Mrs. Adams,
I have asked a few friends to come for tea on Wednesday, 

April the eight, at four o'clock. Will you join us?
y new neighbor, Martha Simons, will be here, and I think 

you will enjoy meeting her, she is widely traveled, witty and 
very good company.
know that the woman's club occupies much of your time, 

but I hope you are not too busy to join us. I am looking 
forward to seeing you.
Sincerely yours,

Dear Mrs. Mannering, 
Will you and Miss Nevins have dinner with us at our home 

on Wednesday, April the seventh at seven o'clock?
It has been a long time since we have had the pleasure of 

seeing you, and we do hope you will find it possible to be 
with us.
Yours sincerely,
--------------------------------------------------
Dear Jean,
John and I would be very happy if you and Mr. Latimer 

could come to dinner on Saturday, the nineteenth, at seven 
o'clock.
We want to hear all about your trip to New York, and have 

you meet Sidney and John Milton, who are visiting here.
Yours affectionately,
John Blinders

 انواع نامه‌ها:
نامه‌ها انواع گوناگونی دارند و هریک از آنها قواعد و سبک مختص خود 
را دارند. نامه‌های ش��خصی آن دسته از نامه‌ها هستند که نویسنده به‌عنوان 
یک شخص حقیقی، نه حقوقی یا خریدار، موکل و یا ارائه‌کننده خدمات 
حرفه‌ای معرفی می‌گردد. این دسته از نامه‌ها می‌توانند خیلی غیررسمی و 
صمیمی و یا بسیار رسمی و اداری باشند. نامه‌ها براساس روابط انسان‌ها 

با یکدیگر نگارش می‌شوند.
 نامه‌ه��ای صمیمی قواعد متعارف را دنب��ال نمی‌کنند؛ چراکه آنها بیانگر 
احساسات و افکار صمیمانه بین انسان‌ها در زندگی شخصی‌شان هستند. 
می‌ت��وان گفت همان‌طور که اف��رادی که با یکدیگر صمیمی هس��تند در 
صحبت‌ک��ردن قواعد دس��تور زبان و یا رس��می را رعای��ت نمی‌کنند در 
نامه‌های ش��خصی و صمیمی نیز  به همین ش��کل عمل می‌شود. به شکل 
کل��ی نامه صمیمی می‌تواند هر چیزی را در بر گیرد که ش��ما در صورت 

مواجهه حضوری با مخاطب به وی می‌گفتید. 

 Examples:
Subject: new colors!
Hi everyone,
Good news! We are painting the office this weekend. 

Please clear off your desks by noon on Friday, and we will 
take care of the rest.
When you come in on Monday, you will see a bright new 

office.
Thanks
Ann
----------------------------------------------------------------
Subject: happy hour
To Everyone,

We will be having a happy hour at the Seven Seas Inn this 
evening at 6:p.m. Everyone is invited to attend. We will have 
several designated drivers.

Please let me know if you will be there.

Sincerely
Daphne
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بر اس��اس گزارش اقتصادی ش��اپرک در مهر ماه س��ال 1401، س��پ با 
س��هم 19.51درصد از کل تراکنش‌های این ماه، همچنان در رتبه نخست 
صنعت پرداخت کش��ور قرار دارد. به گزارش روابط‌عمومی سپ به نقل 
از هشتاد و هشتمین گزارش شاپرک، این شرکت با سهم 19.82درصدی 
از تع��داد تراکنش‌ه��ای کارت‌خوان فروش��گاهی در جایگاه اول صنعت 
پرداخت قرار گرفت و در بخش تعداد تراکنش‌های خرید با 19.71درصد 
از کل تراکنش‌های این بخش، همانند گذشته، پیشتازی خود را حفظ کرد.
گزارش مهرماه س��ال 1401 ش��اپرک ادامه می‌دهد، پرداخت الکترونیک 

سامان کیش در حوزه‌های “ تعداد تراکنش مانده گیری” و “ ابزار پذیرش 
اینترنتی”، به ترتیب 16.98 و 18.26درصد از س��هم بازار را کسب نموده 

و در جایگاه اول قرار دارد.
همچنین گفتنی اس��ت سپ در بخش‌های س��هم از تعداد ابزار پذیرش 
موبایلی، سهم از مبلغ کارت‌خوان فروشگاهی، سهم از مبلغ ابزار پذیرش 
اینترنتی، س��هم از مبلغ پذیرش موبایلی و س��هم از تع��داد تراکنش‌های 
پرداخت قبض و خرید شارژ، توانسته رتبه دوم را در گزارش شماره 88 

شاپرک به دست آورد.

ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان کیش در عملکرد ی‌کماهه منتهی به 
1401/07/30 در مقایس��ه با مدت مش��ابه قبل 22درصد افزایش فروش 
دارد.  ب��ه گزارش صدای بورس، بر اس��اس گزارش فعالیت ماهانه دوره 
1ماهه منتهی به  1401/07/30 ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان کیش 
که با نماد س��پ در ب��ورس فعالیت دارد، ش��رکت طی عملکرد ی‌کماهه 
منته��ی 1401/07/30 معادل 3,548,288 میلیون ریال از محصولات خود را 
به فروش رسانده است که نسبت به دوره ی‌کماهه مشابه سال قبل 22درصد 
افزایش داشته است. همچنین شرکت سپ با سرمایه ثبت شده 11,440,000 
میلیون ریال طی عملکرد ۱۰ماهه س��ال مالی منتهی ب��ه 1401/09/30 مبلغ 
33,118,688 میلیون ریال درآمد فروش داشته است که نسبت به مدت مشابه 

سال قبل 39درصد رشد داشته است. بر اساس اطلاعات و صورت‌های مالی 
میان‌دوره‌ای دوره ۹ماهه منتهی به 1401/06/31)حسابرس��ی نشده( شرکت 
پرداخت الکترونیک س��امان کیش، ضمن ثبت افزایش س��رمایه 60درصدی 
و با لحاظ س��رمایه جدید به‌ازای هر سهم 367 ریال سود محقق کرده است. 
گفتنی است، سپ با سرمایه ثبت شده 11,440,000 میلیون ریال طی عملکرد 
۹ماهه منتهی به 1401/06/31 مبلغ 2,933,805 میلیون ریال سود محقق کرده 
که نسبت به مدت مشابه سال قبل 13درصد کاهش داشته است. در مواردی 
که ش��رکت نسبت به مدت مشابه سال قبل تغییر سرمایه داشته باشد آهنگ 
رشد یا افت سود خالص دارای اهمیت خواهد بود و نرخ رشد سود هر سهم 

کم‌اهمیت تلقی می‌شود.

افزایش فروش سپ در مهرماه

سپ پرچمدار تراکنش 
کارت‌خوان‌های ایران
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بر اساس آگهی منتشر ش��ده در روزنامه دنیای اقتصاد روز شنبه 
2 مهرماه 1401 سهام‌داران سپ در روز یکشنبه 17 مهرماه 1401 
گرد هم آمدند تا در خصوص مجمع‌عمومی فوق‌العاده این شرکت 
تصمیم‌گی��ری کنند. به گ��زارش روابط‌عمومی س��پ، در ابتدای 
جلسه، حس��ین واعظ قمصری با اشاره به برگزاری مجمع‌عمومی 
فوق‌العاده بیان کرد: سپ برای استفاده از مزایای قانونی تصویب 
شده در بودجه سال 1401 و انتقال سود انباشته به افزایش سرمایه 
و بهره‌من��دی از معافیت مالیاتی اقدام ب��ه برگزاری مجمع‌عمومی 
فوق‌العاده افزایش س��رمایه نمود. مدیرعامل سپ با اشاره به رتبه 
نخست س��پ در صنعت پرداخت گفت: این شرکت بیش از یک 
س��ال اس��ت که در تعداد تراکنش رتبه نخست صنعت را کسب 
��کرده و برنامه‌ریزی ما این اس��ت که بتوانیم ای��ن رتبه را حفظ 
کنیم. قمصری افزود: س��پ، پس از ممیزی که ش��اپرک به‌عنوان 
رگولاتور، از ش��رکت‌های PSP انجام داد، موفق به کس��ب رتبه 
نخس��ت این ممیزی با بیشترین امتیاز ش��د. پس از رسمیت یافتن 
جلسه از سوی رئیس مجمع غلامحسین عرب حسن‌خانی، آقایان 
مل‌کمحمدی به‌عنوان نماینده بانک س��امان و ناظر اول، میرزازاده 
به‌عن��وان نماینده بانک رفاه و ناظر دوم، کاوه مدیر حقوقی س��پ 
به‌عنوان دبیر مجمع انتخاب و همچنین خانم‌ها محمددینی نماینده 
بورس و پور قنبری به‌عنوان بازرس قانونی در این مجمع حضور 

داش��تند. اصغر اطمینان معاون مالی سپ با تشریح گزارش مجمع 
و اش��اره به تاریخچه این ش��رکت بیان کرد: س��هام این شرکت 
در س��ال 1397 در بورس عرضه ش��د و در حال حاضر س��رمایه 
س��پ 8 هزار میلیارد ریال است و سهام س��پ از سقف تاریخی 
ش��اخص کل تاکنون 89 درصد بازدهی داش��ته و از ابتدای سال 
مالی نیز 30 درصد رشد پیدا کرده‌است. اطمینان هدف از افزایش 
س��رمایه را اصلاح س��اختار مالی و بهره‌مندی از معافیت مالیاتی 
و خرید دس��تگاه کارت‌خ��وان و تجهیزات عن��وان کرد و افزود: 
گزارش توجیهی افزایش س��رمایه از مبلغ 8 هزار میلیارد ریال، به 
13 هزار میلیارد اس��ت و منابع پیش‌بینی شده 7712 میلیارد ریال 
است که 2712 میلیارد ریال از محل منابع داخلی و 1560 میلیارد 
ریال از محل مطالبات آورده و 3440 میلیارد ریال از محل س��ود 
انباش��ته پیش‌بینی می‌گردد. معاون مالی سپ ادامه داد: مرحله اول 
از 8 ه��زار میلیارد ریال به 1140 میلیارد ریال اس��ت که از محل 
س��ود انباشته اس��ت و مرحله دوم از 1140 میلیارد ریال به 1300 
میلی��ارد ری��ال از محل مطالبات و آورده نقدی اس��ت که طی دو 
س��ال به هیئت‌مدیره تفویض خواهد ش��د. پس از قرائت گزارش 
بازرس قانونی، افزایش سرمایه مورد تصویب مجمع قرار گرفت. 
در پایان جلس��ه، حس��ین واعظ قمصری و ول��ی ضرابیه به‌عنوان 

اعضای هیات‌مدیره به سؤالات سهام‌داران پاسخ دادند.

 گزارش خبری 
مجمع‌عمومی فوق‌العاده سپ
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اس��تیفن ش��یفمن، مربی معروف فروش، در کت��اب »فروش مثبت« 
می‌نویس��د: برای موفقیت در فروش باید مش��تریانمان را به 4 دس��ته 

تقسیم و با هرکدام با روشی متفاوت رفتار کنیم:
 مشتریان سلطه‌گر 

اف��رادی پرخاش��گر، خ��ودرأی و چالش‌برانگیزن��د ک��ه معم��ولاً 
صحبت‌های فروشنده را قبول ندارند و خواستار مدارک و مستندات 
مختلف هس��تند و تلاش می‌کنند از نیرو و قدرت شخصی‌شان برای 
ترساندن فروشنده استفاده کنند. برای فروش به این دسته از مشتریان 
باید آنها را نس��بت به حسن‌نیتمان متقاعد کنیم و یادمان باشد جذب 
این دس��ته از مشتریان به تلاش و صبوری زیادی نیاز دارد و نباید از 

ارائه مستمر مستندات مختلف به آنها خسته شویم.
 مشتریان بانفوذ 

افرادی هس��تند که به روابط دوس��تانه و گرم توجه ویژه‌ای دارند و 
مثلًا مرتب درباره خانواده و دوستان و مسائل شخصی‌مان پرس‌وجو 

می‌کنند.
برای فروش به این دس��ته از مشتریان نباید از سؤالات شخصی‌شان 
ناراحت شویم، بلکه باید تا جای ممکن با خوش‌رویی به سؤالاتشان 
ج��واب بدهیم. قبل از جلس��ه با ای��ن قبیل مش��تریان باید صفحات 
اجتماعی‌ش��ان را چک کنیم و وقتی آنها را دیدیم ابتدا درباره آخرین 
مطالبی که پس��ت کرده‌اند، صحبت کنیم و سپس وارد موضوع اصلی 
بش��ویم. یادمان باشد این دسته از مش��تریان معمولاً روابط اجتماعی 

گسترده‌ای دارند و به همین دلیل اگر بتوانیم رضایتشان را جلب کنیم، 
می‌توانیم از آنها برای یافتن مشتریان جدید کمک بگیریم.

 مشتریان باثبات 
افرادی هستند که دوست دارند بهترین تصمیم را بگیرند. برای همین 
درباره یک موض��وع چندین و چند بار گفتگ��و می‌کنند. برای مثال، 
درست وقتی که درباره قیمت به توافق رسیده‌ایم، باز هم به نقطه اول 
برمی‌گردند و درباره قیمت س��ؤال می‌کنند. برای فروش به این دسته 
از مشتریان نباید تصور کنیم که افراد حواس‌پرتی هستند و از توضیح 
مکرر یک موضوع خس��ته شویم. بلکه باید حواسمان باشد که تکرار 
یک موضوع، روش این افراد برای خس��ته کردن فروشندگان و امتیاز 

گرفتن از آنهاست.
 مشتریان وظیفه‌شناس 

افرادی هس��تند که خیلی سرد و بی‌روح با فروشنده رفتار می‌کنند و 
در نتیجه، فروشنده نمی‌داند که به چه چیزی فکر می‌کنند و آیا اصلًا 
به حرف فروش��نده گوش می‌دهند یا نه. این مش��تریان خیلی سخت 
اطلاعات می‌دهند و برقراری رابطه شخصی با آنها بسیار سخت است

برای فروش به این دس��ته از مشتریان نباید تصور کنیم به ما اهمیت 
نمی‌دهند بلکه می‌خواهند میزان صبوری ما را بس��نجند، پس نباید از 
برخورد س��رد آنها خسته ش��ویم. بهترین راه نفوذ در این افراد، ارائه 

مستمر اطلاعات گوناگون به‌صورت عدد و رقم است.
منبع: مهدی صانعی )مارکتینگ آز(

 دسته‌بندی مشتریان و 
رفتار متناسب با هرکدام
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وقتی ناممکن‌ها، ممکن می‌شود
گفتگو با همکاران شعبه قرنی مشهد

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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شعبه قرنی مش��هد یکی از شعب تازه‌تأسیس بانک سامان است که پس 
از انتقال مکان ش��عبه فرامرز عباس��ی تأسیس شد. انتقالی که باعث بهبود 
وضعیت بازاریابی ش��عبه ش��د، چراکه این ش��عبه در یکی از مراکز مهم 
صنفی ش��هر مش��هد قرار دارد. در این شماره از نشریه سامان به گفتگو با 

همکاران پرتلاش شعبه قرنی مشهد پرداخته‌ایم.
مجید امیری دلوئی فارغ‌التحصیل رشته مدیریت بازرگانی دانشگاه شهید 
باهنر کرمان است و از اردیبهشت‌ماه سال 1385 در شعبه مشهد شروع به 
کار کرده اس��ت. از سال 1391 به‌عنوان رئیس دایره اعتبارات شعبه مشهد 
به مدت 3 سال و پس ‌از آن شعبه سجاد به مدت 6 سال مشغول فعالیت 
بوده اس��ت. از سال 1398 نیز به‌عنوان معاون عملیات شعبه سجاد مشهد 
به مدت یک س��ال و پس از آن شعبه قرنی مشهد فعالیت کرده و از سال 

1400 هم به‌عنوان رئیس شعبه قرنی مشهد انتخاب شده است.
وی در خصوص آخرین وضعیت ش��عبه قرنی مشهد، به خبرنگار نشریه 
س��امان گفت: ش��عبه قرنی مشهد )بلوار فرامرز عباس��ی سابق( باتوجه‌به 
اس��تراتژی سامان 1404 در حوزه تمرکز بیش��تر بر ارائه خدمات مالی به 
اصناف و ش��رکت‌ها در ابتدای تیرماه س��ال 1399 پ��س از جابه‌جایی از 
بلوار فرامرز عباسی به بلوار قرنی مشهد شروع به‌کار کرد که در یک سال 
گذش��ته خوشبختانه توانسته همواره عملکرد بالای 100 درصد در ارتباط 
با اهداف تعیین‌ش��ده داش��ته باش��د و در مقاطعی نیز جزو 10 شعبه برتر 
بانک قرار گیرد. شعبه قرنی دارای 3 بانکدار عملیات، 4 بانکدار فروش و 
2 بانکدار فروش تخصصی است که همگی بالای 7 سال سابقه همکاری 
با بانک س��امان را دارند. باتوجه‌به قرارگیری شعبه قرنی مشهد در منطقه 
نزدیک به بازار فروشندگان انواع تجهیزات و تأسیسات صنعت ساختمان 

و ابزار و یراق‌فروشان عمده مراجعین، کسبه و بازاریان هستند.
رئیس ش��عبه قرنی مشهد در ادامه افزود: باتوجه‌به نزدیکی شعبه به بازار 
فروش��ندگان انواع تجهیزات ساختمانی شامل کاشی و سرامیک و لوله و 

لوازم بهداش��تی ساختمان و اصناف ش��امل ابزارفروشان و عمده‌فروشان 
کفش و پرده و فروشندگان مبل، اکثر مشتریان و مراجعین شعبه صاحبان 
مشاغل و اصناف هستند که برای این عزیزان سرعت و راحتی و همچنین 

دقت در ارائه خدمات مهم‌ترین خواسته است.
وی خاطرنشان کرد: باتوجه‌به مستقر بودن شعبه در نزدیکی این اصناف 
تلاش ش��عبه هم��واره بر این بوده ک��ه جهت رفاه حال ایش��ان و جلب 
رضایت هر چه بیشتر مش��تریان گروه برتر شعبه ارائه انواع خدمات اعم 
از افتتاح حس��اب دریافت و واگذاری چ‌کهای حاصل از فروش ایشان 
و ارائ��ه ان��واع خدمات بانکی، ب��ا مراجعه حضوری هم��کاران به محل 
فعالیت مشتریان صورت پذیرد تا دغدغه ایشان در خصوص صرف زمان 
جهت امور بانکی مرتفع ش��ود. همچنین باتوجه‌به جنس مش��تریان شعبه 
قرنی مش��هد گاهی مش��تریان نیاز به تأمین مالی فوری دارند که باتوجه‌به 
پیش‌بینی محصولات خاص و منحصر بانک سامان از قبیل تسهیلات خط 
اعتباری و کارت اعتباری ویژه پذیرندگان و اصناف هدف این نیاز ایشان 

نیز دراسرع‌وقت مرتفع شده است.
امی��ری دلوئی در خصوص نح��وه هدایت و برنامه‌ریزی برای پیش��برد 
اهداف ش��عبه قرنی و تحقق اهدافش��ان نیز گفت: من و هم‌تیمی‌هایم در 
ش��عبه قرنی به‌صورت مستمر روند حرکتی شعبه در تمامی شاخص‌های 
مدنظر بانک را رصد و با برگزاری جلسات هم‌اندیشی و راهبری هفتگی 
ش��عبه ت�الش کرده‌ایم به بهترین نتیجه ممکن دس��ت یابی��م و باتوجه‌به 
توانمندی‌ه��ای همکاران برای کلیه اعض��ای تیم به تفکیک هدف‌گذاری 
و بس��ته به نوع شاخص موردنظر به‌صورت روزانه یا هفتگی نتایج تلاش 
هم��کاران پایش و بازخوردهایی جهت بهبود رون��د حرکتی و همچنین 
مرتفع کردن موانع موجود در مس��یر ارائه می‌ش��ود. به نظر بنده مهم‌ترین 
عام��ل موفقیت و تحقق اهداف ش��عبه تیم بودن هم��کاران و کارکردن با 

قلبشان برای بانک بوده است.
وی به چالش‌های پیش روی ش��عبه نیز اش��اره کرد و گفت: همان گونه 
ک��ه در صحبت‌های قبلی ع��رض کردم باتوجه‌به موقعیت مکانی ش��عبه 
قرنی مش��هد، کسبه و اصناف عمده منابع خود را در سپرده‌های جاری و 
کوتاه‌مدت متمرکز می‌کنند و تمایلی جهت افتتاح س��پرده‌های بلندمدت 
ندارند؛ لذا ش��عبه در حوزه ش��اخص س��پرده‌های بلندم��دت مقداری با 
چالش روبه‌روس��ت که با تلاش همکاران س��عی ب��ر بازاریابی و جذب 
منابع بلندمدت از س��ایر نقاط ش��هر و یا تلاش بر جذب منابع جاری و 

کوتاه‌مدت بیشتر جهت جبران آن شده است.
رئیس شعبه قرنی مشهد به موضوع استراتژی سامان 1404 نیز اشاره کرد 
و ادامه داد: خوش��بختانه باتوجه‌به اینک��ه ارائه خدمات مالی به اصناف و 
شرکت‌ها از مهم‌ترین رویکردهای بانک در پروژه 1404 است و همچنین 
پتانس��یل مناسب ش��عبه دراین‌ارتباط، تمام تلاش من و همکارانم بر این 
اس��ت که بتوانیم س��هم بازار خود در حوزه جذب اصناف و شرکت‌های 
ه��دف در منطقه را افزایش دهیم و از طرف��ی نیز باتوجه‌به ارائه خدمات 
خاص بانک س��امان در حوزه خدمات الکترونیک و تلاش جهت راحتی 
مش��تریان و ایجاد بس��تر مناس��ب جهت انجام اکثر امور بانکی از طریق 
درگاه‌های الکترونیک و اس��تقبال مش��تریان گروه هدف از این موضوع، 
فرصت‌های بیش��تری جهت جذب مشتریان بیشتر برای شعبه فراهم شده 

است.
وی در خص��وص روابط کاری خ��ود با همکاران نیز اظهار کرد: همواره 
س��عی کرده‌ام محیطی صمیمی و دوس��تانه در ش��عبه ایجاد کنم و علاوه 

مجید امیری- رئیس شعبه
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بر این موضوع جدیت در کار نیز بس��یار مهم اس��ت؛ بنابراین می‌کوش��م 
همکاران از ابتدای صبح قبل از ورود به شعبه تا آخرین لحظه حضور در 
شعبه با اشتیاق و انرژی مضاعفی در جهت دستیابی به اهداف تعیین‌شده 
و ارائه خدمات به مشتریان تلاش کنند؛ چراکه ما روزانه حداقل ی‌کسوم 
از زمان خود را در محیط ش��عبه سپری می‌کنیم؛ لذا سعی می‌کنم لحظات 
و خاطرات لذت بخشی را در ذهن همکاران از این با هم بودن ثبت کنم. 
علاوه بر این، همیش��ه همکاران را تش��ویق به ارائه نظرات و بازخوردها 
و ایده‌هایش��ان جهت ارائه هرچه بهتر خدمات به مش��تریان و رسیدن به 
اهداف بانک می‌کن��م و باور دارم تا زمانی که من و هم‌تیمی‌هایم با تمام 
قلبش��ان برای بانک تلاش کنیم روزبه‌روز در مس��یرمان موفق‌تر خواهیم 

بود.
 می‌توان ناممکن‌ها را ممکن کرد 

حس��ین استادی یکی از همکاران س��خت‌کوش شعبه قرنی مشهد است. 
وی خود را این‌گونه معرفی می‌کند: این‌جانب حس��ین اس��تادی از سال 
90 در بانک س��امان مش��غول فعالیت هس��تم. طی 11 س��ال همکاری با 
بانک 3 بار به‌عنوان کارمند نمونه مفتخر به دریافت لوح تلاش ش��ده‌ام و 
سال گذشته نیز در فس��تیوال پلنت 1400 در کنار همکاران خوش‌فکر و 
پرتلاش بازاریابی و محصول با ارائه طرح نوبت‌دهی الکترونیک توانستم 

جزو تقدیر شدگان قرار بگیرم.
وی در تش��ریح یک روز کاری خود در ش��عبه قرنی مش��هد عنوان کرد: 
باتوجه‌به اینکه شعبه قرنی در بافت بازار مشهد واقع‌شده، هر روز با یک 
تجرب��ه جدید و منحصربه‌فرد درزمینه بازاریابی حرفه‌ای روبه‌رو خواهید 
شد، چراکه کسبه توانمند در این منطقه دارای علم و تجربه‌های ذی‌قیمتی 
درزمینه بازاریابی هس��تند و شما با ارتباط مؤثر با آن‌ها می‌توانید به‌راحتی 

از آن‌ها کسب دانش کنید.
اس��تادی سپس ادامه داد: تجربه شیرین سامان 1400 به همه ما نشان داد 
که با اراده و پش��تکار می‌توان ناممکن‌ه��ا را ممکن کرد. من هم به‌عنوان 

قطع��ه‌ای کوچک از این بن��ای عظیم، عزمم را جزم ک��رده‌ام تا با نهایت 
توانم در خدمت بانک س��امان باش��م تا به لطف خدا ش��اهد رقم‌خوردن 
تجرب��ه‌ای موفق درزمینه بانکداری در میهن عزیزمان باش��یم. آنچه باعث 
می‌شود شما پس از صرف زمان طولانی برای انجام کارهای طاقت‌فرسا، 
هنوز هم علاقه و انرژی زیاد برای ادامه کار داش��ته باش��ید، قطعاً و یقیناً 
تعهد و وابس��تگی قلبی به بانک اس��ت. من بانک سامان را از ژرفای قلبم 

دوست دارم.
این همکار س��امانی س��پس ادامه داد: به نظر بنده مواجهه با هر مشتری 
ی��ک فرصت ناب و ویژه برای کس��ب تجربه به ش��مار می‌آید. چون هر 
مش��تری شغلی دارد و شرایط روحی و روانی مخصوص به خود را دارد. 
اگر ش��ما توانس��تید طی یک روز کاری به افراد مختلف با ش��رایط مالی، 
روحی، رفتاری، علم��ی و ... مختلف خدمات را به‌گونه‌ای ارائه کنید که 
همه آن‌ها لبخند رضایت بر لب داش��ته باشند و با تجربه‌ای شیرین شعبه 

را ترک کنند، پس شما قطعاً هنرمند و حرفه‌ای هستید.
اس��تادی همچنی��ن ادام��ه داد: خوش��بختانه روحیه کار تیم��ی و تعامل 
س��ازنده همکاران با هم در این شعبه موجود است. علاوه بر این همواره 
مس��ئولین شعبه با رویکردی دوستانه و مشفقانه درصدد ارائه راهنمایی‌ها 
به همکاران هستند. من به‌ شخصه از ت‌کتک آن‌ها یاد می‌گیرم و وقتی در 

یک تیم حرفه‌ای کار کنی، حرفه‌ای خواهی شد.
وی در خص��وص س��ختی‌ها و مش��کلات کاری نیز گف��ت: کار بانک 
بدون س��ختی و مشکلات بی‌معنی اس��ت، مثل چای بدون قند. متأسفانه 
با تغییر ش��رایط اقتصادی و سخت‌شدن کس��ب‌وکار، آستانه تحمل افراد 
ناخودآگاه کاهش می‌یابد و همین امر س��بب ایجاد مش��کلاتی می‌ش��ود. 
علاوه‌برآن در شرایط اقتصادی نامطلوب، احتمال کلاهبرداری، جعل و ... 
افزایش می‌یابد و این امر مس��ئولیت شما را بیشتر می‌کند. ما هم به‌عنوان 
امانت‌داران مشتری‌های عزیزمان با دقت و حساسیت بیشتری امور بانکی 
را انجام می‌دهیم. یکی از مهم‌ترین مشکلات شعبه قرنی، کندی دستگاه‌ها 

حسين استاديامیرحسین پورغلامرضا اسماعيليحسين رضايي

ميكائيل حسن زادهمحمد عليزادهسيدعلي‌محرابيداود ميرداماد
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اس��ت. بخش��ی از راه‌حل این موضوع در اختیار بانک هس��ت و بخشی 
خ��ارج از توان کنترل بان��ک. برای آن بخش که در اختیار بانک هس��ت 
قول‌هایی داده شده اس��ت که امیدواریم در آینده‌ای نزدیک عملی گردد، 
چراکه علاوه بر افزایش رضایت مش��تریان موج��ب ایجاد زمینه‌ای برای 

تحقق اهداف سامان 1404 می‌گردد. 
وی در پایان عنوان کرد: فرصت را مغتنم ش��مرده و از مس��ئولین شعبه 
کمال تش��کر را دارم، مخصوصاً جناب آقای امیری عزیز )ریاست محترم 
ش��عبه( که محیط کاری را برای ت‌کتکمان تبدیل به یک دانشگاه کرده‌اند 
و هر روز از محضر ایش��ان کس��ب تجربه می‌کنیم. ایشان برای من نه‌تنها 
رئیس هس��تند که همچون برادری مهربان و دوس��تی وفادار همواره مرا 
مورد لطف و عنایت قرار داده و مشوق من در انجام امور محوله بوده‌اند. 
بی‌شک ش��اگردی و بودن در کنار ایشان یکی از مهم‌ترین و شیرین‌ترین 
تجربه‌ه��ای کاری من در طول دوران خدمتم بوده و به فضل خدا خواهد 

بود.
 فرهنگی که مجذوب میک‌ند 

س��ید علی محرابی کاربر فروش ش��عبه قرنی مش��هد نی��ز در گفتگو با 
خبرنگار نش��ریه س��امان از ورود خود به بانک س��امان گفت و بیان کرد: 
در روزهای س��رد زمس��تان س��ال 84 بعد از پذیرش مراحل استخدامی 
بانک محبوب س��امان وارد شعبه بزرگ و درجه‌یک مشهد شدم. در ابتدا 
اولین چیزی که فکر من را مش��غول کرد مقایسه محیط سازمانی، فرهنگ 
همکاری و همکاران بس��یار خوب ش��عبه با مح��ل کاری قبلی خودم که 
مؤسس��ه مالی و اعتباری قوامین بود. درواقع قابل‌مقایسه نبود. وی سپس 
خاطرنش��ان کرد: بر این باوریم ک��ه می‌توانیم در کنار هم به بهترین‌ها که 
لایق همه س��امان و سامانیان است برسیم، همچنان که در سال گذشته در 
3 ماه پایانی سال ش��عبه برتر سرپرستی بودیم در سال 1401 و سال‌های 

بعد نیز به این مهم خواهیم رسید.

 امین مشتریان هستم 
غلامرضا اس��معیلی فارغ‌التحصیل رشته حس��ابداری و مسئول چکاوک 

شعبه و از سال 93 در بانک سامان مشغول کار است.
وی با اش��اره به روز کاری خود در شعبه قرنی، گفت: روز کاری من در 
بانک پر ش��ده از چک و پیگیری کار مشتریان. اکثر مشتریان با من رابطه 
دوس��تانه‌ای دارند و معمولاً به‌غیراز چ��کاوک، انواع خدمات بانکی را از 

من دریافت می‌کنند.
این همکار سامانی به ماجرای پیوستن خود به بانک سامان اشاره کرد و 
ادامه داد: من برای استخدام به چند ارگان رفته بودم؛ اما تنها جایی که نوع 
اس��تخدامش فرق می‌کرد و نکات ظریف و حساس کاری را موردتوجه 
قرار می‌داد بانک سامان بود. من این حس خوب از بدو استخدام در بانک 

سامان را هنوز دارم و سامان جزئی از خانواده من شده است.
اس��معیلی سپس ادامه داد: من همیش��ه به دنبال دعوت از مشتریان برای 
تقویت حساب‌هایش��ان و تبدیل‌ش��دن به مشتریان ویژه و سوق‌دادن اکثر 
کارهای بانکی به س��مت بانکداری مجازی و پیداکردن مش��تریان خوب 
جدید از طریق مش��تریان قدیمی هستم. رفتار من با مشتریان طوری بوده 
که مش��تریان من را امین خودش��ان می‌دانند و همیشه سعی کردم انرژی 

مثبت به مشتریان بدهم تا با لبخند باجه من را ترک کنند.
وی خاطرنش��ان کرد: کار بانک ذاتاً کار پراسترس و پرمسئولیتی است و 
متأسفانه خیلی وقت‌ها به خاطر تکرار یک کار، ممکن است کنترل روی 
کار کم شود و مشکل به وجود بیاید؛ بنابراین یک کارمند بانک باید خیلی 

روی خودش کار کند تا دچار این تکرار و اشتباه نشود.
اس��معیلی در پایان به یک ش��عر از سعدی اش��اره کرد و گفت: به قول 
سعدی عزیز بنی‌آدم اعضای یکدیگرند، به همین خاطر کمی بیشتر به فکر 
همدیگر باشیم؛ چون زمانی که در روز با همکاران هستیم بیشتر از زمانی 
است که با خانواده خودمان هستیم پس باید خیلی قدر یکدیگر را بدانیم.
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“س��اکت شو! س��اکت ش��و! “. اکثر ما این جمله را بیش از همه به ذهنِ 
خودمان گفته‌ایم. همۀ انس��ان‌ها با خودشان حرف می‌زنند؛ توی سرشان 
به دو یا چند نفر تبدیل می‌شوند و دربارۀ مسائل بحث می‌کنند. ی‌کصدا 
نقش موافق را بر عهده می‌گیرد و دیگری نقش مخالف را. یکی سرزنشگر 
می‌ش��ود و دیگری مس��تحق س��رزنش. اما گاهی این وراجی‌های درونی 

آن‌قدر زیاد می‌شود که زندگی را به کاممان تلخ می‌کند.
همان‌طور که ایتن کراس، روانش��ناس تجربی و عصب‌شناس آمریکایی 
گواهی می‌دهد، احتمالاً همه گاهی مچ خودشان را در حالی می‌گیرند که 
دارند به صدایی بی‌خاصیت توی سرش��ان گوش می‌دهند. ده سال پیش، 
کراس ناگهان خودش را دید که تا دیروقت ش��ب یک چوب بیس��بال در 
دس��تش گرفته و منتظر مهاجمی خیالی است که فکر می‌کرد قصد ورود 

به خانه‌اش را دارد. 
پس از دریافت نامه‌ای تهدیدآمیز از ش��خصی ناش��ناس که کراس را در 
تلویزیون دیده بود، ذهن آش��فتۀ کراس این تصویر خیالی را ساخته بود. 
او می‌دانست که دارد بیش ‌از حد واکنش نشان می‌دهد؛ می‌دانست قربانی 
چیزی اس��ت که »وِروِر«)chatter( می‌نامید، ام��ا یادآوری این موضوع 
به خودش هیچ فایده‌ای نداش��ت. در لحظات اوج اضطراب، وقتی افکار 
منفی‌اش به ‌شکلی مهارناپذیر در چرخه‌ای‌ بی‌پایان تکرار می‌شدند، خود 
را در وضعی خنده‌دار می‌یافت که داشت در گوگل عبارت »محافظ برای 

اعضای هیات‌علمی« ‌ را جست‌وجو می‌کرد.
بر اساس یک مطالعه، ما با سرعتی معادل4هزار واژه در دقیقه با خودمان 
صحبت می‌کنیم )برای مقایس��ه، سخنرانی س��الیانه رئیس‌جمهور آمریکا 
در براب��ر کنگ��ره که معمولاً در ح��دود 6 هزار کلمه اس��ت بیش از یک 
س��اعت طول می‌کشد(؛ بنابراین تعجب‌آور نیس��ت که گوش‌دادن به آن 
طاقت‌فرساس��ت، چه به‌صورت نوعی حدیث نف��س بی‌وقفه و طولانی، 
چه به‌صورت مکررگویی مهارنشدنی رویدادها؛ یا مثلِ شوت‌کردن توپ: 

تداعی آزاد از فکری به فکر دیگر؛ یا چیزی شبیهِ یک گفت‌وگوی درونی 
خشم‌آلود. اگر چنین صدایی می‌تواند فلج‌کننده باشد، به‌ همان ‌نحو، قادر 
اس��ت خودویرانگر هم باش��د. آنچه در درون تجربه می‌کنیم، اگر اجازه 
دهیم، تقریباً می‌تواند هر چیز دیگری را از بین ببرد. برای مثال، پژوهشی 
که در س��ال ۲۰۱۰ منتش��ر ش��د نش��ان می‌دهد تجارب درونی می‌توانند 
به‌طور پیوس��ته تجارب بیرونی را کم‌اهمیت‌تر جلوه دهند. این امر بیانگر 
این واقعیت اس��ت که به مجرد اینکه فکری »تکرارش��ونده« ما را درگیر 
خود کند، ممکن اس��ت حتی بهترین مهمانی یا شغل جدیدی که مدت‌ها 

مشتاقش بودیم را هم خراب کند.
اگر ش��ما از آن دسته آدم‌هایی هس��تید که وقتی عصبانی یا ناراحت‌اند، 
به نقش دوم یا س��ومی فرو می‌روند، واقعاً به نفع خودتان عمل می‌کنید. 
آنچه کراس »حدیث نفس از راه دور« می‌خواند، طبق آزمایشاتی که انجام 
داده است، یکی از س��ریع‌ترین و سرراست‌ترین راه‌های رسیدن به‌نوعی 
چشم‌انداز عاطفی است: »شکستنِ یک رمز روان‌شناختی« که در »تاروپود 
زبان انس��ان« تعبیه شده اس��ت. این‌طور با خود صحبت‌کردن - گویی که 
کلًا ش��خص دیگری هس��تید - فقط آرامش‌بخش نیست، بلکه مطالعات 
کراس نشان می‌دهد حتی می‌تواند تأثیر بهتری بر جای بگذارد یا عملکرد 
ش��ما را مثلًا در مصاحبه‌ای کاری تقویت کند. همچنین ممکن است شما 
را قادر س��ازد تا آنچه را به نظر غیرممکن می‌رس��د دوب��اره به‌مثابۀ یک 
چالش ببینید؛ چالش��ی که در آن، با تشویق خودتان، شاید بتوانید قوی‌تر 

عمل کنید.
برخی دیگر از تکنی‌کهای کراس همین حالا هم کاملًا ش��ناخته شده‌اند: 
قدرت لمس )کس��ی را در آغوش بگیرید(، قدرت طبیعت )درختی را در 
آغوش بگیرید(. فعالیت‌هایی که باعث احس��اس عظمت می‌شوند - مثل 
ق��دم‌زدن در کوه یا درنگ‌ک��ردن در مقابل یک اثر هنری باش��کوه - نیز 
مفید هس��تند و کمک می‌کنند تا آن چش��م‌انداز را احساس کنید. نوشتن 

یادداشت‌های روزانه می‌تواند برای برخی افراد کارآمد باشد.
مش��خص شده اس��ت که دارونماها نیز بر وِروِر اثر دارند، درست مانند 
اثری که این دارونماها در برخی بیماری‌های جس��می دارند. در پژوهشی 
ک��ه کراس هم در آن حضور داش��ت، یک اس��پری نمک��ی بینی به‌عنوان 
نوعی مس��کّن برای صدای درونی عمل کرد. داده‌های اسکن مغزی نشان 
دادند که کسانی که اسپری را استنشاق کردند، با باور به اینکه مسکّنی را 
استنش��اق می‌کنند، در قیاس با کسانی که می‌دانستند تنها محلولی نمکی 
استنش��اق کرده‌اند، به‌طور قابل‌توجهی، در مدار درد اجتماعی مغزش��ان 

فعالیت کمتری را نمایش می‌دادند.
در براب��ر اضطراب همه‌گیری کرونا، چه تکنی‌کهایی باید به کار گرفت؟ 
ک��راس می‌گوی��د »خب، یک چیزی که من ش��خصاً ب��ه آن اعتماد دارم 
فاصله‌گذاری زمانی اس��ت«. این تکنیک مس��تلزم آن است که شخص به 

آینده نظر داشته باشد؛ خود را مصممانه در آینده ببیند.
مطالعات نش��ان می‌دهد اگر از کس��انی که تجربه‌‌ای دش��وار را از س��ر 
گذرانده‌اند بپرس��ید، به‌جای فردا، 10 س��ال دیگر دربارۀ آن چه حس��ی 
داری��د، بلافاصله مشکلاتش��ان موقتی‌تر به نظر می‌رس��د. آیا این تکنیک 
واقع��اً به این افراد کم��ک می‌کند؟ »بله، همین‌طور اس��ت. من از خودم 
می‌پرسم ی‌ک سال دیگر، وقتی به دفترم بازمی‌گردم و همکارانم را می‌بینم 
و دوباره س��فر می‌کنم و بچه‌هایم را می‌برم برای فوتبال، قرار اس��ت چه 

حسی داشته باشم و این باعث امیدواری‌ام می‌شود«.
منبع: ریچل کوک )فصلنامه ترجمان علوم‌انسانی( 
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قهرمانی تیم فوتسال بانک سامان
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عکس‌ها : نیلوفر فیاضقهرمانی تیم فوتسال بانک سامان
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تیم فوتس��ال بانک سامان با شکست حریف خود در فینال، قهرمان لیگ 
فوتسال کارگران کشور شد.

به گزارش سامان رسانه، تیم فوتسال بانک سامان شب گذشته، در بازی 
فینال لیگ فوتسال کارگران کشور به مصاف تیم فولاد کاوه جنوب کیش 
رفت که در یک بازی درخشان توانست با نتیجه 6 بر 1 حریف قدرتمند 
 خود را شکست دهد و کاپ قهرمانی این دور از مسابقات را بالای سر ببرد.
در مرحل��ه نخس��ت این مس��ابقات ک��ه در ش��هر همدان برگزار ش��ده 
ب��ود، تی��م فوتس��ال بانک س��امان موفق ش��ده ب��ود تیم‌های کش��ت و 
صنع��ت مغان، پلیمر کیس��ه تبری��ز، پارس‌خ��زر و فولاد وی��ان همدان 
 را از پی��ش‌رو ب��ردارد و ب��ه مرحل��ه نهای��ی مس��ابقات راه پی��دا کن��د.
در مرحله نهایی این دور از مسابقات که به میزبانی بانک سامان در سالن 
ورزشی غدیر برگزار شد، بانک سامان توانست تیم‌های شهرداری مشهد، 
صنای��ع ش��یمیایی فارس و آلومینیوم اراک را شکس��ت ده��د و به دیدار 
نیمه‌نهای��ی راه پیدا کند. در دیدار نیمه‌نهایی این مس��ابقات نیز تیم بانک 
س��امان توانست تیم شهرداری شیراز را شکس��ت دهد تا در بازی نهایی 
رودرروی تیم فولاد کاوه جنوب کیش قرار بگیرد و با شکس��ت این تیم، 
 جام قهرمانی لیگ کارگران کشور را به ویترین افتخارات خود اضافه کند.
گفتنی است این مسابقات با حضور 24 تیم از قهرمانان استان‌های کشور 
در چهار ش��هر برگزار شد و در پایان این مسابقات اصغر مغانی و سجاد 
تربت از تیم بانک سامان به ترتیب به‌عنوان بهترین دروازه‌بان و آقای گل 

مسابقات معرفی شدند.

   افتخارات تیم فوتسال بانک سامان
بانک س��امان در کنار توجه به ورزش کارکن��ان، به‌صورت حرفه‌ای در 
حوزه فوتس��ال نیز فعال اس��ت و تیمی قوی در این حوزه تش��کیل و به 
مس��ابقات مختلف اعزام کرده اس��ت. اتفاقی که باع��ث ایجاد افتخارات 
فراوان برای بانک سامان شده اس��ت. براین‌اساس تیم فوتسال سامان که 
درهرحال حاضر تحت هدایت یک س��رمربی نام‌آشنا به نام علی صانعی 
که س��ابقه هدایت تیم‌های ملی در رده‌های مختلف را داراس��ت، در سال 
1401 توانست به‌عنوان قهرمانی لیگ برتر کارگران ایران دست پیدا کند.
همچنین در همین س��ال در مسابقات جام صنعت بانکداری نیز به‌عنوان 

دوم مسابقات دست پیدا کرد.
تیم فوتس��ال بانک س��امان در 1400 نیز موفق ش��د به‌عن��وان قهرمانی 
مس��ابقات کارگری استان تهران دس��ت پیدا کند و در کنار آن نیز قهرمان 
مس��ابقات جام صنعت دارو شود. در سال 1399 و در دوره شیوع کرونا، 
تیم فوتس��ال س��امان موفق بار دیگر موفق ش��د تا در مسابقات کارگران 
کشور قهرمان شود. سال 1398 نیز سالی پرافتخار برای تیم فوتسال بانک 
سامان بود و این تیم علاوه بر قهرمانی در مسابقات کارگران تهران، مقام 
نایب‌قهرمانی جام س��فیر و مقام سومی مسابقات برندهای برتر را کسب 
کرد. در س��ال 1395 هم تیم فوتسال س��امان قهرمان مسابقات برندهای 
برتر شد و. در کنار آنان به مقام سومی مسابقات آی‌تی کاپ، جام کانون 
بان‌کها و جام سفیر نیز دست پیدا کرد. در سال 1394 هم بانک سامان به 

مقام سومی مسابقات کانون بان‌کهای خصوصی دست پیدا کرد. 

 تیم فوتسال بانک سامان

 قهر مان لیگ فوتسال کا رگران کشو ر شد
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۱. برای کاهش اضطراب کارکنان و ایجاد یک رابطه دوس��تانه، از ابتدا 
جو مشارکت و همکاری را برقرار سازید.
۲. از حضور آنها در جلسه قدردانی کنید.

۳. شرایطی ایجاد کنید که احساس راحتی داشته باشند.
۴. عوام��ل حواس‌پرتی را محدود کنید. دره��ا را ببندید، و زنگ‌های 

اعلان تلفن همراه یا کامپیوتر را بی‌صدا کنید.
۵.  احتمالاً تا پیش از این طی بحث‌ها و دوره‌های ارزیابی رابطه‌ای را 
بر پایه اعتماد با کارکنان خود ایجاد کرده‌اید، اما اگر اینطور نیس��ت، با 
برداش��تن گام‌هایی سنجیده می‌توانید احترامی را که برای کارکنان قائل 

هستید به خوبی به آنها نشان دهید.
۶. اگر خوب به ‌آنها گوش کنید، باعث می‌شوید حس کنند حرف‌هایشان 
شنیده می‌شود. پس یادتان باشد که چ‌ککردن تلفن همراه یا ساعت را به 

بعد از اتمام گفتگو موکل کنید! 
۷. هدف جلسه را یکبار دیگر به کارکنان یادآوری کنید؛ تعیین اینکه هر 
یک از افراد باتوجه‌به اهداف تعیین‌شده در چه مرحله‌ای از کار هستند، 
ارائه بازخورد سازنده و بحث در مورد اینکه کارکنان باید چه کارهایی 

انجام دهند تا بتوانند موفق عمل کنند.
۸. به شکلی صریح به‌آنها بگویید که پیشنهادها و انتقادهایشان ضروری 
و ارزشمند است و اینکه امیدوارید فضایی آزادانه برای گفتگو ایجاد شده 

باشد تا همه باهم بتوانند برای حل مسائل پیش‌آمده تلاش کنند. 
۹. همچنین اشاره کنید که کارکنان از جلسه نوت برداری کنند تا بعدها 

به یاد داشته باشند که در مورد چه چیزهایی صحبت شده است. 

۱۰. زمانی که اهداف و فعالیت‌های جلسه را به‌طور شفاف‌ بیان کردید، 
سؤالاتی بپرسید که به‌شما کمک می‌کند تا بهتر متوجه شوید که کارکنان 
چه دیدی در مورد عملکرد خودشان دارند. به‌این‌ترتیب جلسه از کنترل 

صرف شما نیز خارج می‌شود.
۱۱. اگر دیدید که چندان مایل به صحبت نیستند، سؤالاتی مثل اینها را 
ازآنها بپرسید: »به نظرتان اوضاع کار چگونه پیش می‌رود؟ چه چیزهایی 
خوب است و چه مشکلاتی سر راهتان قرار دارد؟« یا »نکته‌های اصلی 
را که می‌خواهی در مورد خودارزیابی‌ات بنویسم بگو.« به‌جای موافقت 

یا مخالفت با نکته‌هایی که گفته می‌شود، فقط به‌آنها گوش کنید. 
۱۲. گاهی چیزهایی را که ش��نیده‌اید ب��ا بیان خودتان بازگو کنید تا 
نشان دهید که دارید بادقت گوش می‌کنید. مثلًا بگویید: »اگر درست 
منظورت را فهمیده باش��م، باتوجه‌به گزارش‌های فروش هفتگی به 
تمام اهدافی که تعیین کرده بودیم رسیده‌ای، اما موفق نشدی با همه 
مش��تریان کلیدی ارتباط برقرار کنی. درست می‌گویم؟« به‌این‌ترتیب 
اگ��ر بدفهمی به وج��ود آمده باش��د کارمند می‌توان��د منظورش را 

شفاف‌تر بیان کند.
۱۳. وسط حرف کسی نپرید.

۱۴. گاه��ی نی��ز پیش می‌آید ک��ه کارکنان در طول جلس��ات ارزیابی 
درخواست افزایش حقوق یا ارتقای شغلی داشته باشند. این موضوعات 
نباید تبدیل به موضوع اصلی گفتگو شود، اما اگر به‌طور مستقیم ازشما 

سؤال شد، آماده پاسخ‌دادن باشید.
2021 HBR :منبع

۱۴ نکته برای برگزاری عالی یک جلسه ارزیابی 
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کایزن یک تکنیک ژاپنی اس��ت که روی حرکت پیوسته و آرام به سمت 
ه��دف تمرکز دارد. تکنی��ک کایزن به ژاپنی‌ها کمک ک��رد بتوانند خیلی 
سریع پیشرفت کنند و تبدیل به کشوری متمدن و به‌روز شوند. اما چگونه 
کایزن توانست اصل صنعت ژاپنی‌ها را تغییر دهد؟ این تکنیک روی شش 
اصل اساس��ی عمل می‌کند. تمام این اصول روی یک کلمه تأکید دارند و 

آن “کوچک” است.
 ۱. پرسیدن سؤالات کوچک 

س��ؤالات کوچک کایزن، راه��ی قدرتمند برای برنامه‌ری��زی ذهن ارائه 
می‌دهن��د. خلاف س��ؤالات بزرگ‌تر که ممکن اس��ت منج��ر به واکنش 
تهدیدآمیز ش��وند، س��ؤالات کوچک اغلب می‌توانند جالب باش��ند. اگر 

هدفتان خیلی بزرگ یا دلهره‌آور باشد خیلی ساده از خود بپرسید: چه گام 
کوچک و ساده‌ای هست که می‌توانم برای رسیدن به این هدف بردارم؟

 ۲. فکرکردن به افکار کوچک 
حالا که س��ؤال خود را پاس��خ داده‌اید، زمان آن رس��یده که خود را در 
ح��ال انجامش تصور کنید. اصل مجسم‌س��ازی ذهن��ی می‌گوید که مغز، 
پیش��رفت‌های کوچک را بهتر از دوزهای ب��الا می‌آموزد. اگر یک وظیفه 
را که از آن می‌ترس��ید و یا باعث ناراحتی‌تان می‌ش��ود جدا کنید و سپس 
به‌آرامی خود را در حال شروع به کار روی آن تصور کنید، باگذشت زمان 

نگرش ذهن شما به یک وظیفه سنگین تغییر خواهد کرد.

کایـزن 
چیست؟
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 ۳. انجام کارهای کوچک 
س��ؤالات کوچک و افکار کوچک نهایتاً مس��تلزم اعمال کوچک هستند. 
معم��ولاً کارفرماها به عوامل اجرایی خود، کارهایی بزرگ می‌س��پارند و 
انتظارهایی غیرمعقول را نیز همراهش می‌کنند. این ش��یوه هر دو طرف را 
ناامید و شکس��ت‌خورده می‌کند. پیشرفت در کار باید به‌مرور و آرام‌آرام 
محقق شود. این امر در دیگر موارد نیز کاربرد دارد. مثلًا قصد دارید رژیم 
بگیرید؛ اما اگر با خود بگویید از فردا روزی یک س��اعت ورزش می‌کنم 
و کالری دریافتی‌ام را به‌شدت کاهش می‌دهم، مطمئناً چیزی جز شکست 
انتظارتان را نمی‌کشد. آرام‌آرام پیش بروید، مثلًا می‌توانید هفته‌ای ۵ دقیقه 

به ورزش خود اضافه کنید.
 ۴. حل مشکلات کوچک 

به‌ندرت پیش می‌آید که کسی موفق شود با منفی صحبت‌کردن، خود را 
قانع به ایجاد تغییر کند. به خود بگویید هر اش��تباهی که کرده‌اید بخش��ی 
از یک مش��کل بزرگ‌تر است. اگر بتوانید خطایتان را به مشکلی بزرگ‌تر 

بچسبانید، به خود انگیزه بیشتری برای کارکردن روی آن می‌دهید.
 ۵. دادن پاداش‌های کوچک 

بیش��تر عاداتی که درگیرش��ان هس��تیم، در اصل با نوعی پاداش تحریک 
می‌شوند. باید مناسب با هدفی که دارید برای تغییرات کوچکی که انجام 
می‌دهید، پاداش‌هایی کوچک در نظر بگیرید. با اینکه شاید به نظر درست 
نیای��د؛ اما پاداش‌های کوچک معمولاً منابع انگیزه قوی‌تری از پاداش‌های 

بزرگ هستند.
 ۶. لحظات کوچک را شناسایی کنید. 

گاهی چیزهای کوچک می‌توانند معنای زیادی داشته باشند. گاهی افراد 
متوجه می‌ش��وند چیزهایی که به نظر جزئیاتی بی‌اهمیت بوده‌اند منجر به 

نتایجی بزرگ می‌شوند. برای مثال، یکی از مشتریانم کارگرانی داشت که 
به‌خاطر عدم دسترسی به رئیسشان ناراحت بودند. آنها شکایت می‌کردند 
که هرگز نمی‌فهمند رئیسش��ان چه زمانی داخل دفترش اس��ت و اگر هم 
بخواهن��د با او صحبت کنن��د ابتدا باید از ی‌کلایه امنیت��ی عبور کنند. ما 
متوجه ش��دیم رئیس کارخانه برای رفتن به دفترش از یک ورودی مجزا 
استفاده می‌کند. این کار باعث می‌شد خیلی سریع‌تر به محل کارش برسد؛ 
اما باعث ش��ده بود تبدیل به شبحی برای کارگران شود. ما به او پیشنهاد 
کردیم از مسیری که همه وارد کارخانه می‌شوند استفاده کند و این مقدار 
اضاف��ی را بپیماید. همین تغییر کوچک تأثیری بزرگ داش��ت. هر روز با 
خوش��امدگویی دلپذیر و صورت‌هایی خندان همراه بود. رئیس کارخانه 
هر روز در مس��یر رفتن به دفترش می‌توانس��ت مشکلات کوچک را حل 
کند و توصیه‌هایی نیز بکند. ش��اید مس��یر قبلی باعث می‌شد که کمتر راه 
برود و زودتر برس��د، اما تأثیر بدی روی سطح رضایت کارگران داشت. 
ش��ما هم با کمی دقت می‌توانید بسیاری از موارد کوچک را در زندگی و 

کارهای خود شناسایی کنید.
وقتی یک سطح گرم را لمس می‌کنید انگشتانتان حرارت را حس می‌کند؛ 
اما واکنشی شدید از خود نشان نمی‌دهید. اما اگر سطحی که از داغی قرمز 
ش��ده را لمس کنید، طوری ناگهانی و بی‌اختیار واکنش نشان می‌دهید که 

خودتان هم نمی‌فهمید چه اتفاقی افتاده است.
کایزن مانند یک س��طح گرم عمل می‌کند نه یک سطح داغ و قرمز، مانند 
یک زمزمه نه فریاد. کارهایی که انجام می‌دهید بس��یار کوچک هس��تند و 
به‌ظاه��ر بی‌اهمیت اما همین یک گام کوچک می‌تواند زندگی‌تان را تغییر 

دهد.
منبع: گاهنامه مدیر 
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 معرفی
کتـاب

The Culture Code 
The Secrets of Highly Successful Groups
BY Daniel Coyle 

 کد فکری 
 رازهای گروه‌های بسیار موفق 

اثر دانیل کویل / مترجم: مژگان حیدرعلی

کد فکری یکی از بهترین کتاب‌ها در مورد محیط‌های کاری اس��ت.  این 
کتاب سازمان‌های برتر، چه تجاری و چه غیرتجاری را بررسی می‌کند و به 
این مورد می‌پردازد که چه شرایطی باعث ایجاد وحدت و همکاری بهینه 
می‌شود. نویس��نده از یک رویکرد سه‌جانبه استفاده می‌کند: ایجاد ایمنی، 
به اش��تراک گذاشتن آسیب‌پذیری و ایجاد هدف. کویل استراتژی‌هایی را 
بیان می‌کند که الهام‌بخش رفاقت، رشد شخصی و تغییرات مثبت هستند. 
کد فکری به خوانندگان می‌آموزد که چگونه فرهنگ‌های مضر را اصلاح 
کنند و جوامعی را در محل کار تش��کیل دهند که کارکنان را تش��ویق به 

پیشرفت کنند.
دنیل کویل خود در مورد کتاب کد فکری چنین می‌گوید:

نوش��تن یک کتاب مانند س��فر، انس��ان را تغییر می‌دهد. طی این 4 سال 
ک��ه روی کت��اب کد فک��ری کار می‌ک��ردم توجهم به ن��کات و لحظات 
ظریفی جلب ش��د که قبلًا متوجه آن نبودم و بس��یار خوش��حالم که در 
مکان‌های��ی مثل نانوای��ی محله، مدرس��ه فرزندان��م، پمپ‌بنزین و دیگر 
نقاط ش��هر ارتباط‌های ظریف و کوچکی را مش��اهده می‌کنم که می‌تواند 
باعث یکپارچه‌سازی فرهنگی شود. واقعاً برای رهبرانی که به‌صراحت و 
صادقانه کاستی‌های خود را بیان می‌کردند احترام قائل هستم.  در زندگی 
شخصی نیز به‌عنوان یک پدر، تغییراتی انجام دادم، کمتر صحبت می‌کنم و 
به دنبال راه‌های بیشتری برای ایجاد احساس تعلق هستم.  برای این کار، 
بازی‌های فوق‌العاده‌ای یاد گرفتم. واقعاً این‌طور نیس��ت که فکر کنم یک 
دیدگاه ویژه در من ایجاد ش��ده است؛ بلکه حس و حالی مانند یادگرفتن 

یک ورزش جدید را دارم؛ در ابتدا کمی مبتدی و ناش��یانه عمل می‌کنم؛ 
اما کم‌کم بهتر می‌شوم. 

توانایی‌های��ی مانند هوش، مهارت، تجرب��ه و… و تصور نمی‌کردیم که 
الگویی مختصر از رفتارهای ظریف اهمیت داشته باشد؛ اما دراین‌خصوص 

رفتارهای ظریف موجب تفاوت‌های عمده‌ای شد. 
درواقع نظر ما این بود که احس��اس امنیت، عامل مهمی نیس��ت و صرفاً 
می‌توان به‌عنوان حال و هوای احساسی به آن توجه کرد و کمتر می‌تواند 
توانای��ی ایجاد کند؛ اما آنچه در اینجا می‌بینیم، پنجره‌ای به‌س��وی ایده‌ای 
محکم‌تر باز می‌کند. امنیت صرفاً حال و هوایی احساس��ی نیس��ت، بلکه 
برعکس، بسترس��از عاملی اس��ت که تفکرات قوی بر اس��اس آن شکل 
می‌گیرند.  س��ؤال بنیادی‌تر این اس��ت: این احساس امنیت از کجا نشأت 

می‌گیرد و چگونه می‌توان این احساس امنیت را پایه‌ریزی کرد؟ 
وقتی از گروه‌های بسیار موفق درباره شکل رابطه آن‌ها با یکدیگر سؤال 
می‌کنید، همه جواب مشخصی دارند؛ البته پاسخ آن‌ها دوستی، هم‌گروهی 
یا هم‌قبیلگی و کلمات مش��ابه آن‌ها نیس��ت! آن‌ها خ��ود را یک خانواده 

می‌نامند و هرکدام همین حس مشابه را به نفر دیگر دارد.
برای مثال، کریستوفر بالدوین جزو یگان ‌ششم ‌سیلز نیروی دریایی آمریکا 
می‌گوید: درس��ت نمی‌توانم توضیح بدهم؛ اما همه چیز خوب اس��ت. چند 
بار می‌خواستم استعفا بدهم؛ اما نتوانستم و بازهم برگشتم. هیچ احساسی را 

نمی‌توان با این مقایسه کرد. واقعاً همکارانم مانند برادرانم هستند.
 fidibo : منبع
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محل خدمتنام و نام خانوادگیردیف

شعبه دکتر بهشتیسید امیرحسین مستقيم1

شعبه شهراناکبر زالی2

مديريت بانکداری ويژه و اختصاصیمصطفي سلطانی پناه3

شعبه پونکساحره موسوی4

شعبه پونکزهرا نظمی پيله رود5

شعبه پونکپارسين خدادادی6

همکاران شعبه فلکه اول تهرانپارس 7

همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک در جهت رضایت مش��تریان تلاش کرده و موجبات خشنودی مش��تریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با خیالی 
آسوده و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند به‌صورت کتبی تقدیر 

کرده‌اند. ما به‌رسم سپاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی
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ناترازی بان‌کها در مدیریت دارایی و بدهی به این معنا است که رشد دارایی 
آنها کمتر از نرخ س��ود س��پرده‌ها اس��ت که در نظام پرداختی اصطلاحا از آن 
تحت عنوان نرخ رش��د بدهی‌ها نام‌برده می‌ش��ود و این مس��ئله مش��کلاتی را 
ب��رای کش��ور به‌همراه خواهد آورد. در نظ��ام بانکی دو تعریف در زمینه فرد یا 
س��ازمان بده��کار وجود دارد. وقتی حرف از بده��کاری بانکی می‌زنیم به این 
معنا اس��ت که بانک مربوطه به فرد س��پرده‌گذار یا سرمایه‌گذار بدهکار است. 
در واقع اگر بانک را مانند یک ش��خص در نظر بگیریم ماجرا درس��ت از آب 
درمی‌آید. برای درک س��اده‌تر همیش��ه فرض کنید بانک یک شخص است که 
با فرد س��پرده‌گذار یا س��رمایه‌گذار طرف حس��اب است و طبیعتا هر قدر که به 
او پ��ول بدهی��د به همان میزان هم بانک عامل به فرد حقیقی یا حقوقی بدهکار 
می‌ش��ود. با این حس��اب اگر در گزارشی مشاهده کردید که مثلا مانده‌حساب 
یک بانک ی‌کمیلیون تومان و از نوع بدهکار است، طبیعتا یعنی فرد حقیقی یا 
حقوقی مبلغ ی‌کمیلیون تومان در آن بانکی دارایی دارد. باید بین س��پرده‌های 
درون بانک به‌عنوان س��رمایه بانک یا تس��هیلاتی که ارائه می‌کند تراز و تناسب 
منطق��ی برقرار باش��د؛ در غیر این صورت مواردی مانند ناترازی در حس��اب 
و عملک��رد بانک ایجاد می‌ش��ود. ابتدا باید توضیح داده ش��ود مفهوم ناترازی 
به‌ویژه ناترازی ترازنامه بان‌کها به مفهوم حس��ابداری آن نیس��ت. ازنقطه‌نظر 
حسابداری ترازنامه بان‌کها همیشه تراز است؛ بنابراین مفهوم ناترازی بان‌کها 
به مفهوم اقتصادی و مالی آن اش��اره دارد، نه مفهوم حس��ابداری. به‌عنوان‌مثال 
چنانچه کیفیت دارایی‌های بان‌کها مطلوب نباش��د، یعنی بانک عامل س��رعت 
نقدش��وندگی پایینی داش��ته باشد؛ به‌گونه‌ای که در شرایط نیاز نتواند از دارایی 
خود برای تامین نیازهای نقد استفاده کند، با مشکل ناترازی مواجه خواهد شد. 
بنابراین یک بانک یا موسسه مالی چنانچه وجوه کافی و با سهولت و با هزینه 
منطقی برای تامین نقدینگی آنی، کوتاه‌مدت و بلندمدت خویش نداشته باشد، 
نخستین علامت و نشانه از وضعیت بحرانی ناترازی آن بانک یا موسسه مالی 
اس��ت. همچنین در موضوع بدهکاران بزرگ باید توجه داش��ته باشیم بسیاری 

از این افراد از ابتدا تمایلی به پرداخت بدهی نداش��ته‌اند و این س��رمایه‌ها را در 
کارهای غیرمولد و واس��طه‌گری به‌کار بس��ته‌اند که نتیجه آن رش��د تورم، عدم 
وصول س��رمایه مردم و ورود س��رمایه به بخش‌های غیرمولد بوده است. بدین 
ترتیب افرادی که به‌دنبال سرمایه‌گذاری در بخش‌های تولیدی و ایجاد اشتغال 
هس��تند کنار گذاش��ته می‌ش��وند. بس��یاری بر این نکته تاکید دارند که یکی از 
راهکارهای کاهش ناترازی بان‌کها مولدسازی دارایی‌ها، ذخیره‌سازی مطالبات 
و حذف سودهای غیرواقعی از ترازنامه بان‌کهاست. در کنار آن توجه به توجیه 
اقتصادی، اعتبارسنجی، وثایق و نظارت بر اعطای درست و اقتصادی تسهیلات 
به‌عن��وان مهم‌تری��ن دارایی بانک و فروش دارایی‌های غیرمولد و مولدس��ازی 
دارایی‌ه��ای بان‌کها ازجمله دیگر راهکارهای کاهش ناترازی بان‌کها اس��ت. 
در تعری��ف وزارت اقتص��اد از ابربده��کار بانکی، این واژه ب��ه افرادی اطلاق 
می‌ش��ود که ۱۰ درص��د اندوخته بان‌کها را در قالب تس��هیلات دریافت کرده 
و در واقع دارنده تس��هیلات کلان بانکی محس��وب می‌ش��وند؛ بنابراین افرادی 
که تس��هیلات کلان دریافت کرده اما اقس��اط آن را به بانک پرداخت نکرده‌اند، 
به‌عنوان ابربدهکار بانکی شناخته می‌شوند. از زاویه عرضه نقدینگی برای جبران 
ناترازی بان‌کها، اس��تقراض سیس��تم بانکی از بانک مرک��زی که گاهی ممکن 
اس��ت از اعطای نقدینگی به دولت ناش��ی شده باشد، باید کاهش یابد. همچنین 
ترکی��ب بدهی‌های نظام بانکی باید تغییر یابد؛ مثلا س��پرده‌گیری از اش��خاص 
حقیقی و حقوقی باید از بازه زمانی کوتاه‌مدت به گواهی س��پرده بلندمدت که 
در آن ماندگاری س��پرده )پول( در سیس��تم بانکی بیشتر است، تغییر یابد. علاوه 
بر این در نظر گرفتن ضوابط مربوط به کمیت و کیفیت کفایت سرمایه از دیگر 
راهکاره��ای بهبود تراز مالی و اقتصادی بان‌کهاس��ت. نکته پایانی اینکه بانک 
مرکزی باید با تدوین سیاست‌ها، مقررات و ابزارهای پولی و نظارتی به کاهش 
تدریجی ناترازی موجود بان‌کها کمک کند. برای ایجاد تراز بانکی و جلوگیری 
از به‌وجود آمدن ابربدهکاران، لازم اس��ت ایجاد ش��فافیت، ساماندهی وضعیت 

عرضه تسهیلات و برخورد با بدهکاران بانکی در اولویت کاری قرار گیرد.

مولدسازی دارایی
راهکار کاهش ناترازی بانک‌ها
| حسن گلمرادی |
|  اقتصاددان |
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| ناصر رشیدی|
|کارشناس امور بیمه|

یکی از ابزارهای مهم کاهش ریسک سرمایه‌گذاری به‌ویژه در کشورهایی که 
ثبات اقتصادی در آنها حاکم نیست، نظام بیمه است. در جوامع صنعتی بیمه 

یکی از ارکان موثر در صنعت و موتور محرکه اقتصاد است.
به‌عبارت‌دیگر شرکت‌های بیمه با کاهش نرخ ریسک در بخش حمل‌ونقل 
کمک می‌کنند تبادلات تجاری با سهولت بیشتری انجام شود. در حال ‌حاضر 
در ایران بیمه‌هایی همچون حمل‌ونقل، بیمه مسئولیت، بیمه آتش‌سوزی، بیمه 
درمانی و... وجود دارد که سرمایه‌گذار برای شروع فعالیت خود به آنها بسیار 
نیاز دارد. این موارد ریسک سرمایه‌گذاری را کاهش می‌دهد و باعث می‌شود 
امنیت س��رمایه‌گذاری در این بخش‌ها تامین شود. همچنین پوشش ریسک 
صاحب اموال یا اش��خاص در بخش حمل‌ونقل بر عهده صنعت بیمه است 
تا ش��بکه حمل‌ونقل با آسایش خاطر نسبت به جبران خطر احتمالی به کار 
خ��ود ادامه دهد. نق��ش صنعت بیمه در بازارهای مال��ی به 3 صورت ظاهر 
می‌شود؛ ابتدا تاثیری که این صنعت می‌تواند بر سایر بازارهای مالی اعمال کند 
که معمولا به صورت یک پش��تیبان برای کاهش ریسک سرمایه‌گذاری بکار 
می‌رود، دومین نقش آن جمع‌آوری و تجهیز منابع مالی با استفاده از عملیات 
بیمه‌گری است که برای سرمایه‌گذاری غیرمستقیم یا مستقیم به‌کار می‌رود و 
در نهایت سرمایه‌گذاری مستقیم صنعت بیمه در فعالیت‌های اقتصادی کشور، 
مهم‌ترین نقش آن محسوب می‌شود. شرکت‌های بیمه وجوه بیمه‌گذاران را که 
به‌صورت ذخایر فنی در اختیار دارند به‌عنوان دارایی سودآور به‌کار می‌گیرند. 
ش��رکت‌های بیمه در صنع��ت حمل‌ونقل ب��ا ایفای 3 نقش »نهادس��ازی«، 
»ابزارس��ازی« و »تاثیرگذاری« و در این بخش از طریق جمع‌آوری و تجهیز 
منابع مالی و س��رمایه‌گذاری آن و همچنین پوشش ریس‌کهای ناشی از آن 
برای صاحبان صنعت و همچنین سرمایه‌گذاران می‌توانند یک پل ارتباطی مهم 
و حیاتی میان بازارهای مالی ایران و جهان برقرار کنند. این نهادها همچنین 
می‌توانند با اس��تفاده از منابع در اختیار خود با تاس��یس موسسات بیمه‌های 

اتکایی کمک ش��ایانی به توسعه این صنعت کنند. یک راهکار اجرایی برای 
رفع موانع موجود و افزایش پوشش ریسک در تعاملات بین بازار سرمایه و 
شرکت بیمه، ریش��ه دارد. در واقع این پیشنهاد مبتنی بر تفکر ایجاد شرکت 
یا ش��رکت‌هایی تخصصی است که عهده‌دار س��اماندهی سرمایه‌گذاری‌ها و 
نوآوری‌های جدید و انتشار ابزارهای مالی نوین باشند. لازم است متولیان و 
فعالان بازار سرمایه و صنعت بیمه از راهبران اصلی این شرکت‌های اتکایی 
باشند تا بتوانند با تسلط کافی بر امور و شناخت نیازها و ضرورت‌ها، اقدامات 
لازم به‌خصوص از جنبه‌های س��اختاری و قانونی را در کمترین زمان انجام 
دهند. می‌توان تعامل بین مس��ئولان و متولیان بازار س��رمایه و صنعت بیمه 
را در قالب کارگروه یا ش��ورایی متش��کل از مس��ئولان دو حوزه نیز سامان 
داد. در این صورت ش��رکت پیش��نهادی دیگر به صورت تخصصی، به یک 
فعالیت صرف اقتصادی می‌پردازد و نیازی به کارهای حاکمیتی و هدایت 
ندارد؛ به‌طور مثال ایجاد ش��رکت‌های بیمه‌ای با پوش��ش ریسک تجارت 
دریا. دومین پیش��نهاد، به توس��عه بیمه‌های اعتباری و استفاده از ظرفیت 
آنها برای توسعه بازار س��رمایه مربوط است. بیمه‌های اعتباری می‌توانند 
یک��ی از بهتری��ن ابزارهای در اختیار بازار س��رمایه برای توس��عه و حل 
مس��ئله عدم اعتبار ش��رکت‌های کوچک و همین‌طور پوشش ریسک این 
بنگاه‌های تازه‌تاسیس باشند. به‌عبارت‌دیگر در دنیای کنونی بهره‌مندی از 
ظرفیت‌های صنعت بیمه دیگر یک انتخاب نیست، بلکه به یک ضرورت 
تبدیل ‌ش��ده اس��ت. صنعت بیمه و خدماتی که در قبال اس��تفاده از انواع 
پوش��ش‌های ریس��ک ارائه می‌دهد، فضای امن و ایمنی را از منظر روانی 
برای صاحبان سرمایه و سرمایه‌گذاران ایجاد می‌کند؛ در نتیجه بهره‌مندی 
از انواع پوشش‌های بیمه‌ای با آغاز کسب‌وکارهای مختلف ضروری به‌نظر 
می‌رسد. بنابراین حضور شرکت‌های پیشرو و نوآور در صنعت بیمه که با 
شناس��ایی نیازهای روز بازار اقدام به پذیرش ریسک و خطرات احتمالی 
ناشی از فعالیت یک بنگاه اقتصادی یا سرمایه‌گذاری می‌کنند قطعا نقشی 

سازنده و پشتیبان در آینده اقتصادی کشور و صنایع بزرگ ایفا می‌کند.

شش ریسک در »حمل‌ونقل« نقش کلیدی پو
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از آنجایی که یکی از معضلات اساسی در جوامع امروزی حوادث ناگوار 
رانندگی اس��ت؛ افکتا یک بازی جدی اس��ت که با اس��تفاده از پردازش 
هوش مصنوعی شبیه‌سازی شده و هدف آن تشخیص و بهبود احساسات 
آس��یب‌زننده رانندگان در هنگام رانندگی است که در جشنواره بازی‌های 
جدی ۱۴۰۰ موفق به کس��ب جایزه ش��د. افکتا یک شبیه‌س��از رانندگی 
اس��ت که با استفاده از پردازش احساس��ات توسط هوش مصنوعی برای 
ورود به دنیای واقعی توس��عه داده ش��ده و هدف آن تش��خیص و بهبود 
احساسات آس��یب‌زننده رانندگان در هنگام رانندگی است. از آنجایی که 
بروز رفتارهای پرخطر در هنگام رانندگی ناش��ی از احساس��ات منفی و 
هیجانات زیاد است، بهبود این احساسات کمک زیادی به رانندگان برای 
ایج��اد تعادل در رانندگی می‌کند. هدف نهایی از طراحی این بازی، ورود 
آن به دنیای واقعی اس��ت تا از خس��ارت‌های عدیده تصادفات رانندگی 
کاس��ته ش��ود. برای نیل به این هدف، نیازمند انجام فرآیندهای آزمایشی 
بودیم. در حقیقت، این بازی در ابتدا در فضای شبیه‌سازی‌شده به نمایش 

درآمد تا بتوان در نهایت آن را به دنیای واقعی عرضه کرد.
برمبنای پژوهش‌های اخیر دانشمندان، اگر بتوان با احساسات منفی هنگام 
رانندگ��ی مقابله کرد، می‌توانیم در امر بهبود وضعیت رانندگی و حوادث 
مربوط به آن نقش مثبتی داش��ته باش��یم. 2 گام اصلی در طراحی »افکتا« 
تشخیص و س��پس بهبود احساسات منفی اس��ت؛ در گام نخست، برای 
تشخیص احساسات از روش تحلیل س��یگنال‌های فیزیولوژیکی استفاده 
شد که در بیش��تر پژوهش‌ها و مقالات علمی موردتاکید پژوهشگران هم 

قرار گرفته است و در حوزه رانندگی اهمیت زیادی دارد.
این س��یگنال‌ها برگرفته از ضربان قلب، پاسخ الکتریکی پوست و دمای 
پوست اس��ت که تحلیل آنها با استفاده از مدلی مبتنی بر هوش مصنوعی 
انجام می‌ش��ود. بعد از دریافت اطلاعات فیزیولوژیکی به‌واس��طه دستگاه 
طراحی‌ش��ده در این پ��روژه و تحلیل آنها از طریق الگوریتم ش��بکه‌های 
عصبی و ژنتیک پی به ش��رایط احساسی فرد برده می‌شود، همچنین برای 
آم��وزش این مدل هوش مصنوع��ی از پایگاه داده مرجعی که در مجلات 
معتبر علمی نمایه ش��ده بهره گرفته ش��ده اس��ت که در نتیجه یک مدل 
هوش��مند برمبنای نمودار اروزال و ولنس ارائه ش��د. در این شبیه‌ساز از 
نمودار دایره‌ای ش��کل ولنس و اروزال برای طبقه‌بندی احساسات راننده 
اس��تفاده شده اس��ت. گفتنی است، احساس��ات دارای مدل‌های مختلفی 
است، یکی از این مدل‌ها که از اعتبار زیادی برخوردار است، مدلی است 
که دانش��مندی به نام راسل آن را طراحی کرد. وی معتقد بود احساسات 

انس��ان در 2 بعد قابل تبیین اس��ت؛ یکی اروزال و دیگری ولنس. اروزال 
به‌معنای برانگیختگی و ولنس به‌معنای خوش��ایندی است. برای مثال، در 
حس ناخوش��ایندی نظیر ترس برانگیختگی فرد بالا می‌رود که در نتیجه 

اروزال بالایی داشته و ولنس آن منفی است.
براس��اس پژوهش‌های اخیر، محدوده احساسی ایمن رانندگی در بخشی 
از آن نمودار اتفاق می‌افتد که اروزال متوس��ط و ولنس احساسی متوسط 

رو به بالا است.
فرآیند اساس��ی در این شبیه‌ساز گام دوم اس��ت که به بهبود احساسات 
ختم می‌شود. براساس پژوهش‌های انجام‌گرفته در افکتا، 3 رویکرد برای 
پیش��برد این گام در نظر گرفته ش��ده اس��ت؛ این رویکردها شامل پخش 
موس��یقی براساس مولفه‌های موس��یقایی، طیف‌های رنگی و بیان عاطفی 
همراه مجازی اس��ت. وظیفه همراه مجازی این است که به عملکردهای 
کاربر واکنش نشان دهد و با او تعامل عاطفی برقرار کند؛ همچنین در این 
شبیه‌ساز با ارائه موسیقی تطبیقی در سطوح مختلف پیچ و تمپو و ارتباط 
آن با پارامترهای احساس��ی تعریف‌شده، س��عی در تعدیل برانگیختگی و 
خوشایندی احساسات داشتیم. همان‌گونه که پیش‌تر هم اشاره شد، افکتا 
فراتر از اینکه یک بازی باشد، شبیه‌ساز بسیار دقیقی است که تمام جوانب 
رانندگی در یک محیط واقعی شهری را موردنظر قرار داده است، در واقع 
تمامی اجزای یک فضای شهری در این شبیه‌ساز وجود دارد که برای درک 
واقعیت یک محیط شهری از VR )واقعیت مجازی( هم بهره گرفته شده 
اس��ت تا کاربر در هنگام انج��ام بازی از حس غوطه‌وری و حس حضور 
خوبی برخوردار ش��ود. این شبیه‌ساز در آموزشگاه‌های آموزش رانندگی 
به‌راحتی قابل‌پیاده‌س��ازی است و می‌تواند در این فرآیند بسیار مفید واقع 
ش��ود. در فرآیند تحلیل احساس��ات هم‌اکنون از دس��تگاه اختصاصی که 
ساخته‌شده استفاده می‌ش��ود. در قدم‌های بعدی، جمع‌آوری سیگنال‌های 
فیزیولوژیکی کاربر می‌تواند با استفاده یک مچ‌بند یا به‌وسیله سنسورهای 
تعبیه‌ش��ده روی فرمان انجام گیرد. در راس��تای تعبیه رویکردهای تعدیل 
احساسات در خودرو واقعی، می‌توان اقدامات متفاوتی انجام داد. نمایش 
همراه مجازی از طریق تکنولوژی هولوگرافیگ، یکی از راه‌های مناس��ب 
اس��ت، همچنین قرار دادن رباتی در بخش جلویی خودرو برای برقراری 
ارتباط با راننده، یکی دیگر از راه‌حل‌های این امر محس��وب می‌شود. این 
ربات می‌تواند روی داش��بورد یا کنار فرمان نصب شود و با حالت چهره 
خ��ود با کاربر ارتباط برقرار کند و موجب بهب��ود رفتار راننده و تاثیر بر 

احساسات وی شود.

| فرشته علیزاده|
|فعال دانش‌بنیان و بازی‌ساز|

رانندگی با سیگنال‌های فیزیولوژیکی
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| محمدعلی خطیبی|
| کارشناس انرژی|

گاز، یکی از مهم‌ترین انرژی‌هایی اس��ت که زندگی ما را تحت‌تاثیر 
قرار می‌دهد. مصرف بی‌رویه گاز، س��بب می‌شود تا در آینده نزدیک 
با مشکلات اساسی مواجه شویم. افراد زیادی بی‌توجه به این انرژی 
مهم، مصرف گاز خود را چندبرابر کرده‌اند و به آینده بدون گاز توجه 

ندارند؛ به‌طورقطع این انرژی روزی تمام خواهد شد.
امروزه نه‌تنها توس��عه، بلکه ادامه زندگی نیز نیازمند انرژی است. در 
جه��ان امروز، تامین انرژی از طری��ق حامل‌های متنوعی چون نفت، 
گاز و فرآورده‌های آنها مثل زغال‌سنگ، انرژی هسته‌ای و انرژی‌های 
تجدیدپذیر انجام می‌ش��ود. بنابراین باتوجه ب��ه نقش موثر انرژی در 
توس��عه و رفاه اقتصادی و افزایش مصرف انرژی، باتوجه به محدود 
بودن منابع، لزوم مدیریت صحیح تولید و مصرف گاز طبیعی به‌عنوان 
تمیزترین س��وخت فسیلی که آثار منفی زیست‌محیطی کمتری دارد، 
بس��یار ضروری است. هر قس��مت از زنجیره تولید گاز طبیعی برای 
تامین تقاضای مصرفک‌نندگان، حیاتی و مهم اس��ت. مقدار ذخایر و 
تولید می‌تواند روی انتظارات بازار گاز و قیمت‌ها در ش��رایط فعلی 
و آینده تاثیرگذار باش��د، به‌همین ترتیب، در دس��ترس بودن ظرفیت 
خطوط لوله و ذخیره‌س��ازی، تعیینک‌ننده هستند که چه مقدار گاز و 
به چه نواحی قابل‌انتقال است؛ بنابراین این فاکتورها نیز روی زنجیره 
تولید تاثی��ر می‌گذارند. همچنین توازن عرضه و تقاضای گاز طبیعی 
در سطح ملی و منطقه‌ای تحت‌تاثیر قرار خواهد گرفت. در هر ناحیه 
حسب شرایط مختلف تولید و تامین تقاضا، نرخ گاز متفاوت است. 
پایین‌ترین قیمت‌ه��ا در نواحی با هزینه پایین تولید و تقاضای کم و 
بالاتری��ن قیمت‌ها در نواحی با تولید و انتق��ال محدود و تقاضا بالا 
خواهد بود. وضعیت گاز به‌گونه‌ای است که اگر مصرف اصولی انجام 
نگیرد، در فصل‌های پاییز و زمستان با مشکل‌هایی مواجه خواهیم شد، 
اما در سایر فصول س��ال، مازاد خواهیم داشت. کمبود گاز شرایطی 
را به‌وجود آورده اس��ت که ما نمی‌توانیم بیش��تر از حجمی مشخص 
به کش��ورها صادر کنیم، همین میزان فعلی نیز با کاهش مواجه شده 
اس��ت؛ چنین امری، در فصل زمستان تش��دید خواهد شد. در فصل 

سرد س��ال، میزان مصرف داخلی در کشور افزونی پیدا خواهد کرد 
و اگ��ر بخواهیم توان صادراتی را افزایش دهیم، در داخل با مشک��ل 
کمبود گاز مواجه می‌ش��ویم. ازاین‌رو، در فصل س��رد امکان تمرکز 
بر بحث صادرات گاز وجود ندارد. در چنین ش��رایطی، یا باید میزان 
تولید را افزایش دهیم، یا باید با همین میزان تولید، صرفه‌جویی داشته 
باش��یم. باتوجه به صرفه‌جویی که انجام می‌گی��رد، از آن مقدار مازاد 
باقیمان��ده، می‌توان حجم صادرات را تا ح��دی افزایش داد. اگر این 
۲ م��ورد انجام نگیرد، در بحث صادرات، با مشک��ل مواجه خواهیم 
شد. لازم است، بپذیریم که در مصارف داخلی، وابستگی شدیدی به 
گاز داریم. اصلی‌ترین وابستگی ما در بحث انرژی، به گاز است. اگر 
بخواهیم وابستگی به گاز را تغییر دهیم، نیاز به یک زیرساخت اساسی 
داریم و باید زیرس��اخت‌های فعلی اصلاح شوند. با به‌وجود آوردن 
زیرس��اخت‌های مناسب، می‌توان انرژی‌های دیگری را نیز، وارد سبد 
مصرف کرد که با این اقدام، وابس��تگی به گاز کمتر خواهد ش��د، از 
ای��ن‌رو به مرور زمان، انرژی‌های دیگری را می‌توان جایگزین گاز 
کرد. همان‌طور که گفته ش��د، چنانچه میزان تولید گاز در کش��ور 
افزای��ش پیدا کند، ما می‌توانیم حجم بیش��تری را صادر کنیم و با 
کشورهای صادرکننده، وارد رقابت شویم. ما در کشور به اصلاح 
الگوی مصرف باید توجه ویژه‌ای داش��ته باشیم، زیرا صرفه‌جویی 

امری بسیار مهم است. 
کش��ورهای صادرکننده گاز، بحث صرفه‌جویی و الگوی مصرف 
را در کش��ور رعایت میک‌نند. اگر این امر در کشور ما نیز رعایت 
و جل��وی مصرف بی‌رویه گاز گرفته ش��ود، مق��دار حجمی را که 
به‌صورت مازاد باقی می‌ماند، می‌توان به‌میزان گاز صادراتی افزود 
و در ای��ن صورت میزان صادرات افزای��ش می‌یابد. گازی که در 
حال مصرف بی‌رویه آن هس��تیم، ممکن در آینده‌ای نه‌چندان دور، 
تمام ش��ود و این زندگی آس��وده برمبنای گاز برای ما س��خت و 
طاقت‌فرس��ا ش��ود. به این فکر کنید که همین فردا دیگر گاز تمام‌ 
ش��ده است و شما وابستگی شدید به این انرژی‌ دارید؛ چه اقدامی 
انجام خواهید داد؟ اگر صرفه‌جویی درباره این انرژی انجام نگیرد، 

یک روز از خواب بیدار می‌شویم و گاز تمام خواهد  شد.

صرفه‌جویی کلیدواژه‌ای مهم
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بهره‌گی��ری از اقتص��اد دریای��ی، تنه��ا ب��ه ن��اوگان کش��تیرانی و انعقاد 
تفاهمنامه‌های مربوط به ترانزیت در بس��تر دریا محدود نمی‌ش��ود. دریا 
و تمام ضمائم آن اعم از بنادر، اس��کله‌ها، بس��ترهای تخلیه بار و س��ایر 
تاسیس��ات پش��تیبانی این‌چنین��ی در بح��ث اقتصاد دری��ا اهمیت جدی 
دارن��د و با برنامه‌ریزی مناس��ب می‌توان از آنها بهره بس��یار برد. یکی از 
مهم‌تری��ن نقش بن��ادر در فعالیت‌های تجاری، ص��ادرات مجدد بوده که 
ای��ران در این بخ��ش تا به امروز عملکرد مناس��بی از خود نش��ان نداده 
اس��ت. صادرات مجدد به‌مثابه یک فرص��ت دوباره در تجارت بین‌المللی 
تعریف می‌ش��ود؛ فرآین��دی که کالاهای وارداتی بی‌هیچ تغییر ش��کلی و 
بدون ایجاد ارزش‌افزوده دوباره از س��وی تجار و صادرکنندگان مقیم آن 
کش��ور به کش��ورهای ثالث، آن هم از مبادی رسمی همچون مناطق آزاد، 
بنادر یا حتی از انبارهای تحت حفاظت گمرک کش��ورها صادر می‌شوند. 
صادرات مجدد یکی از بحث‌های مهم و گس��ترده تجاری است که رشد 
آن به مولفه‌های متعددی وابس��ته اس��ت. این نوع تجارت در بین تمامی 
کش��ورها معمول است و همواره بازرگانان بین‌المللی در تلاش هستند تا 
از مزایای صادرات مجدد بهره‌مند ش��وند. در ای��ران نیز از لحاظ قانونی 
فرآیند صادرات مجدد مش��کلی ندارد و گمرک، ش��رایط مناسبی را برای 
این اقدامات در نظر گرفته اس��ت. براس��اس متن ماده ۶۶ قانون گمرکی، 
حقوق ورودی از عین کالای وارداتی که از کش��ور صادر می‌ش��ود،اخذ 
می‌ش��ود، بدان معنا ک��ه واردکننده کالا هنگام ص��ادرات مجدد آن، تمام 
حق��وق ورودی را که به گمرک پرداخت ک��رده، باز پس خواهد گرفت. 
اکنون نیز شاهد هستیم در برخی مناطق آزاد، صادرات مجدد بدون وجود 
مشکل انجام شده و در حال‌ حاضر این نوع تجارت تا حدی برقرار است، 
اما آمار تجارت بین‌المللی ایران نش��ان می‌دهد که صادرات مجدد، سهم 
محدودی در صادرات ایران دارد که یکی از مهم‌ترین دلایل آن را می‌توان 

نقص‌های زیرساختی و لجستیکی بحث حمل‌ونقل عنوان کرد.

برخی از افراد معتقدند، نبود اس��کله‌های صادرات مجدد یکی از عوامل 
اصل��ی کمرنگ بودن نقش این نوع تجارت در ایران اس��ت، اما صادرات 
مجدد تنها از طریق مس��یر دریایی، بنادر و اس��کله نیس��ت و به‌طورکلی 
از راه‌ه��ای مختلف، می‌ت��وان به فعالیت‌های صادرات��ی به‌ویژه صادرات 
مجدد پرداخت. یکی از مباحث جدی توس��عه صادرات، وجود بسترهای 
مناس��ب انتقال بار اس��ت این در حالی است که ما در حمل‌ونقل دریایی، 
زمینی، ریلی و هوای��ی کمبودهای جدی داریم، همچنین ظرفیت بنادر و 
سیستم‌های گمرکی محدود است و ضعف‌های جدی در این زمینه داریم. 
بنابرای��ن نه‌تنها بنادر ای��ران برای انجام فعالیت‌ه��ای مربوط به صادرات 
مجدد، دارای ضعف‌های جدی هس��تند، بلکه سایر بخش‌های حمل‌ونقل 
کشور نیز به‌دلیل نقص و کمبودهای تجهیزاتی و محدودیت‌های گمرکی، 
امکان انجام صادرات مجدد را ندارند. در حال ‌حاضر 2 کش��ور عمان و 
امارات‌متحده‌عربی در تلاش هس��تند تا تبدیل ب��ه هاب منطقه در بحث 
تجارت و صادرات ش��وند و بخش زیادی از فعالیت‌های صادرات مجدد 
منطقه را به خود اختصاص داده‌اند. این کش��ورها زیرس��اخت‌های بسیار 
پیش��رفته و قوی در بحث حمل‌ونقل دریای��ی و انتقال بار دارند و همین 
موضوع باعث ش��ده فعالیت تجاری این 2 کشور به‌طور چشمگیری طی 
س��ال‌های اخیر توسعه داشته باش��د. عمان و امارات‌متحده‌عربی به‌خوبی 
بنادر و ناوگان حمل‌ونقل دریایی خود را تجهیز کرده‌اند، اما متاسفانه این 

رویه در ایران، پیش گرفته نشد.
از س��ویی دیگر، یکی از لازمه‌های اصلی گسترش فعالیت‌های تجاری، 
برقراری تعامل س��ازنده و موثر با کش��ورهای جهان اس��ت، بنابراین اگر 
قص��د داریم فعالیت‌های تجاری را گس��ترش دهی��م، باید روابط خود را 
با سایر کش��ورها به‌ویژه کشورهای منطقه افزایش دهیم. بدون دارا بودن 
ارتباطات صحیح و گسترده، نمی‌توان تحولی در تجارت به‌ویژه صادرات 

ایجاد کرد.

 کاهش صادرات مجدد
با ضعف اسکله‌های بنادر

| محمود بهشتیان |
| کارشناس ارشد گمرک |
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 لس‌آنجلس 
 در لس‌آنجلس دتفروش��ی غیرقانونی تلقی می‌ش��د، ولی بالاخره معلوم 
ش��د که این رویکرد ناکارآمد اس��ت و به جای جلوگیری از دستفروشی 
بهتر است، راهکاری دیگر اندیشید. در نخستین قدم شهردار لس‌آنجلس 
دستور انجام مطالعاتی را داد تا نحوه قانونی‌کردن دستفروشی در پیاده‌روها 
بررسی ش��ود. یکی از نخستین نتایج بررسی‌ها این بود که در بسیاری از 
موارد دستفروشان از ایده قانونمند کردن فعالیت‌هایشان و دریافت مجوز 
اس��تقبال کردند ولی به‌دلیل فقدان راهکاری قانونی و مش��خص در مورد 
دستفروش��ی تنها برخوردی که ماموران با دستفروشان داشتند، جریمه و 

ضبط وسایل آنها بوده است.
 نیویورک و پاریس 

در بس��یاری از شهرهای مهم جهان مانند نیویورک و پاریس دستفروشان 
پذیرفته ش��ده‌اند و در عین حال نهادهای مسئول وظیفه ساماندهی آنها را 
بر عهده دارند. بر این اساس در پاریس کوچک که 2 میلیون و ۲۰۰ هزار 
نفر جمعیت دارد ۹۷ بازار روز در هفته تشکیل می‌شود و تحقیقات مرکز 
ملی آمار فرانس��ه نشان می‌دهد ۶۰۰ هزار بنگاه اقتصادی خرده‌فروشی در 
س��ال تشکیل می‌شود. در نیویورک تنها ۲ هزار و ۸۰۰ مجوز دستفروشی 
مواد غذایی در س��ال صادر می‌ش��ود که مجوزهای ۴ گروه دیگر ش��امل 
کالاهای عمومی، کالاهای فرهنگی مانند کتاب، کالاهای فصلی مثل چتر 

و کالاهای الکترونیک به آن اضافه می‌شود.
 کشورهای جنوب شرق آسیا 

در کش��ورهای آسیایی مانند، فیلیپین، اندونزی و مالزی نیز سیاست‌هایی 
برای کنترل و همچنین حمایت از دس��تفروش‌ها درنظر گرفته شده است. 
البته به نظر می‌رس��د تنها مال��زی در عملکردش صادقانه‌ت��ر رفتار کرده 
و ب��رای بهبود وضعیت دستفروش��ان تس��هیلات مناس��بی در نظر گرفته 
اس��ت. شهرداری کوالالامپور در کش��ور مالزی به‌دلیل تنظیم قوانین برای 
س��اماندهی دستفروش��ان و اجرای صادقانه این قوانین ش��هرتی جهانی 

به‌دست آورده است.
 اندونزی 

در اندونزی هم موضوع دستفروش��ی را به بحث و گفت‌وگوی عمومی 
گذاشته و درنهایت مردم با دولت به توافق رسیدند که هزاران دستفروش 
از س��طح خیابان‌ها جابه‌جا ش��ده و بازارهایی برای فروش اجناس‌ش��ان 
ایج��اد کنند. تلاش مش��ابهی هم در جاکارتا صورت گرف��ت اما به دلیل 
اینکه فضایی برای گفت‌وگو و مذاکره درنظر گرفته نشده بود با شکست 

مواجه شد.
 مکزیک 

در مکزیک دو نوع دستفروشی وجود دارد؛ یک نوع دستفروشی قانونی 
که به موجب آن، دولت برای دس��تفروش‌ها مکان و بازارهایی چرخشی 
و همچنین چهارچرخ‌هایی تعیین کرده اس��ت که دس��تفروش‌ها در آنجا 
به فروش اجناس خود می‌پردازند. نوع دیگر دستفروش��ی که غیرقانونی 
است، دس��تفروش‌ها به‌طور مس��تقل در محله‌ها و متروها کار می‌کنند و 
معمولا از دست ماموران پلیس متواری می‌شوند و این نوع دستفروشی به 

یکی از معضلات دولت تبدیل شده است.
 امریکای جنوبی و لاتین 

در برخی کشورهای امریکای جنوبی و لاتین، از جمله ونزوئلا و پرو به 
دستفروش��ی اهمیت می‌دهند. به‌طور مثال در ونزوئلا سال ۱۹۹۹، قانونی 
تدوین ش��د که به موجب آن اتحادیه کارگران باید از دستفروش‌ها که در 
بخش اقتصاد غیررس��می فعال هس��تند، تحت عنوان کارگران غیررسمی 

پشتیبانی کند.
 افریقای جنوبی  

دولت افریقای جنوبی قراردادی تنظیم کرده و به موجب آن، دستفروش‌ها 
را جزو صاحبان مشاغلی دانسته که بر شکوفایی اقتصاد کشور تاثیر دارند 
و طبق این قرارداد باید محیط مناسبی برای دستفروش‌ها به منظور فعالیت 

اقتصادی‌شان در نظر گرفته شود.
 هند 

در هن��د بیش از ۱۰ میلیون نفر از راه دستفروش��ی امرار معاش می‌کنند. 
دولت هند نیز قانون جدیدی وضع کرده که تمام دستفروش‌های غیررسمی 
را وارد فرآیند برنامه‌ریزی می‌کند. این قانون موجب تشکیل انجمنی برای 
دس��تفروش‌ها ش��د که حداقل ۴۰ درصد اعضای آن دستفروش هستند و 
با ش��رکت در انتخابات رای آورده‌اند و به موجب قانون انجمن ی‌کسوم 
اعضای آن زن هس��تند. این اقدام شرکت در تصمیم‌گیری‌های مربوط به 
فعالیت‌های دستفروش��ان، مانند تعیین مکان‌های ف��روش و... را اطمینان 
می‌دهد و دس��تفروش‌ها می‌توانند از امنیت ش��غلی مستقل خود بهره‌مند 

شوند.
 ترکیه 

با ساماندهی و نظارت بر فعالیت دستفروش‌ها، از آنها با ارزش افزوده‌ای، 
به‌عنوان جاذبه گردشگری استفاده می‌کنند.

منبع: روزنامه صمت

دستفروشان در گوشه و کنار جهان 
دستفروش��ی پدیده‌ای است که در بیشتر کش��ورهای دنیا رواج دارد 
و هر یک به گونه‌ای با پدیده دستفروش��ی برخ��ورد میک‌نند. در این 
گزارش نحوه برخورد کلان‌ش��هرهای دنیا با این پدیده اجتماعی مورد 

بررسی قرار گرفته است.
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شب یلدا که زمین آماده تاج گذاری زمستان می شود، شبی است که از مدت ها 
پیش هیاهویی در کوچه و بازار به راه می اندازد و مردم برای تدارک این جشن 
باس��تانی آماده می ش��وند. به پاس جشن یلدا، بساط شادی در خانه ها برپا می 
شود و از دل یلدا می توان شاهد تمام خوشی ها بود. رهسپار کردن پاییز، پس 
از گذراندن طولانی ترین شب سال، جشن یلدا را به نمادی از امید به روشنایی 
و گذش��تن از س��یاهی بدل می کند و نیاکان ما این آیین زیبا را برای ما به یادگار 
گذاشته اند تا بهانه ایی باشد برای درکنار هم جمع شدن و قدر یکدیگر و قدر 

لحظه ها را دانستن. 
همراه بخش گردش��گری هتل یار دانستنی های جشن شب یلدا را بدانید و به 

پیشواز این جشن سرشار از شادی بروید.
جشن یلدا، نمادی از امید به روشنایی و گذشتن از سیاهی.

در شب یلدا چه اتفاق نجومی رخ می دهد؟
در ش��بی که یلدا می خوانیمش، خورشید در بیشترین فاصله با مدار سماوی 
قرار می گیرد و همین اتفاق باعث می ش��ود طولانی ترین شب سال رخ دهد. 

البته این  طولانی بودن تنها یک دقیقه با دیگر شب ها تفاوت دارد.
در شب یلدا، خورشید در بیشترین فاصله با مدار سماوی قرار می گیرد.

طولانی ترین و کوتاه ترین شب یلدا در ایران
همانطور که می دانید طول شب ها به موقعیت جغرافیایی منطقه بستگی دارد 
و جالب است که بدانید طولانی ترین شب یلدا مربوط به ماکو ) در شمال غربی 
ایران( اس��ت که 5/14 ساعت اس��ت و کوتاه ترین شب یلدا برای چابهار ) در 

جنوب شرقی ایران ( است که 5/13 ساعت است.
بررسی شب یلدا در کتاب‌های تاریخی

ابوریحان بیرونی دانش��مند قرن چهارم هجری شمسی در آثار الباقیه در مورد 
ش��ب یلدا می‌گوید: »و نام این روز میلاد اکبر اس��ت و مقصود از آن، انقلاب 
شَ��توی )زمستانی( اس��ت. گویند در این روز، نور از حد نقصان به حد زیادت 
خارج می‌ش��ود و آدمیان به نشَ��و و نما آغاز می‌کنند و پری‌ها )دیوها( به ذَبول 

و فنا روی می‌آورند.«
این جش��ن را، یعنی روز اول دی‌ماه را، نود روز هم می‌گویند؛ چون میان آن 
تا نوروز درس��ت نود روز فاصله اس��ت. دی‌ماه و آن را خور ماه هم می‌گویند. 
نخس��تین روز آن خرم روز )خُره روز( اس��ت و این روز و این ماه هر دو به نام 

خدای بزرگ است.

خوشمزه های ویژه جشن شب یلدا
شب یلدا، از جمله معدود شب هایی است که اعضای خانواده ها دور یکدیگر 
جمع می ش��وند برای خلق خاطراتی به یاد ماندنی که یکی از رسوم ویژه شب 

یلدا، غذا ها و سایر خوراکی های شب یلدا است که با هم مرور می کنیم.
غذاهای مخصوص شب یلدا

هر ش��هر و فرهنگی غذای ویژه ای را برای جشن شب یلدا در نظر می‌گیرند. 
س��بزی پلو با ماهی، انارپلو، زرش��ک پلو، کلم پلوی شیرازی و ... همه و همه 
رنگ ویژه ای به این شب می دهند و لذت با هم بودن را چندین برابر می کنند.

آجیل شب یلدا
آجیل شب یلدا یکی از خوشمزه ترین و البته پرطرفدار ترین عناصر این شب 

است. این آجیلِ مخصوص ترکیبی از انواع آجیل و خشکبار است.

هندوانه و انار از نمادهای اصلی جشن شب یلدا
هندوان��ه:  ای��ن میوه جز نماد های اصلی یلدا اس��ت و تداع��ی کننده گرمای 

تابستان در دل زمستان است.
انار:  انار و دانه های درخش��انش نیز از عناصر جدایی ناپذیر یلدا محس��وب 
می ش��وند که باتوجه به خواص انار و ویتامین c موجود در آن باعث افزایش 

انرژی و شادابی آدمی نیز می شود.
چغندر:  یکی از رس��وم گذشته تا به امروز پختن چغندر و استفاده آن به شکل 

لبو در تزئینات سفره یلدا است که نمادی از برکت و روزی است.
مراسم جشن شب یلدا از زبان علی اکبر دهخدا
علی‌اکبر دهخدا مراسم شب یلدا را این‌گونه توصیف می کند:

ش��ب چله بلندترین ش��ب س��ال اس��ت که ایرانیان آن را از دیرب��از مبارک 
می‌دانس��تند. در این ش��ب ایرانیان با گردآمدن دور آتش، رقص و پای کوبی 
یلدا را جشن می‌گرفتند. آنگاه سفره‌ای فراخ و گشاده می‌گسترانیدند که روی 
آن آتش��دان، عطردان و خوراکی‌های گوناگون از جمله خوراکی‌های فصلی 

و خوردنی‌های غیر نوشیدنی مانند نان، شیرینی، حلوا و گوشت قربانی بود.
چرا شب یلدا، جشنی عزیز و یادگاری ارزشمند است؟؟

ش��ب یلدا تنها بخاطر طولانی تر ش��دن فاصله زمانی غروب آفتاب 30 آذر تا 
طلوع آفتاب اول ماه دی برگزار نمی گردد؛ بلکه معانی و مفاهیم فراوانی دارد. 
در یلدا، این جشن باستانی، آغاز طولان تر شدن روزها را جشن می گیریم که 

دانستنی هایی 
جالب 
در مورد 
جشن یلدا
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به ما یاد آور می شود که حتی طولانی ترین شب سال هم به صبح می انجامد و 
لحظات تاریک تا ابد باقی نمی مانند.

جش��ن ش��ب یلدا، در حقیقت نمادی از امید به فردا و آینده روش��ن است که 
در کنار هم می توانیم قدر لحظه ها را بیش��تر بدانیم و با در کنار هم بودن برای 
لحظاتی هم ش��ده از دغدغه های روزمره زندگی دور شویم و در کنار عزیزان 

مان لحظاتی سرشار از شادی را سپری کنیم.
آداب و رسوم شب یلدا چیست؟

آداب و رسوم شب یلدا در طول زمان تغییر چندانی نکرده است.
قدیم دور کرس��ی می‌نشس��تند. قبل‌تر از آن دور آتش جمع می‌ش��دند و الان 
بخاری‌ها مجلس را گرم ‌می‌کنند. آتش در گذشته نماد خورشید بود و برپا کردن 
آتش به خاطر پاسداشتش انجام می‌شده است. البته برخی هم عقیده دارند که 
آتش را برای برطرف کردن نحسی اهریمن و تاریکی روشن می‌کردند. وظیفه 

این آتش از بین بردن و فراری دادن تاریکی و نیروهای اهریمنی بوده است.
مثل‌گویی یا قصه‌خوانی در شب یلدا

مثل‌گویی که نوعی ش��عرخوانی و داستان‌خوانی است در قدیم اجرا می‌شده‌. 
به این صورت که خانواده‌ها در این شب گرد هم می‌آمدند و پیرترها برای همه 

قصه تعریف می‌کردند.
مثل قصه‌های کوچک و داس��تان‌های غیر واقعی اند. بیش��تر قهرمان‌های آن 
جانوران، دیوان و پریان هس��تند و برای س��رگرمی و خوشایند کودکان گفته و 

یا نوشته می‌شوند.
در هر نقطه‌ای از کش��ور قصه‌های مربوط به فرهنگ خودشان رواج بیشتری 
دارد. مثلا آذربایجانی‌ها قصه حس��ین کرد شبستری می‌خوانند و خراسانی‌ها 

بیشتر از داستان‌های شاهنامه داستان سرایی می‌کنند.
فال حافظ در شب یلدا

معمولا در شب‌های یلدا بزرگ فامیل به دیوان حافظ تفالی می‌زند. گرفتن فال 
حافظ شب یلدا به این ترتیب است که مخاطب فال نیت کرده و بزرگ مجلس 
این جمله یا ش��بیه به این را می‌گوید: »ای حافظ شیرازی، تو کاشف هر رازی، 

من طالب یک فالم، بر من نظر اندازی…«
شاهنامه خوانی

جزء جدایی‌ناپذیر دیگر ش��ب یلدا، شاهنامه‌خوانی است. این رسم از دیرباز 
در ایران رایج بوده. جذابیت شاهنامه‌خوانی به شیوه‌ی نقالی چند برابر می‌شود. 
متأس��فانه این رسم نقالی در حال نابودی ست. باید خیلی خوش شانس باشید 

که در خانواده‌تان چنین فردی داشته باشید.

شب یلدا )انقلاب زمستانی( در دیگر نقاط جهان
جالب است بدانید که انقلاب زمستانی در نقاط مختلفی از جهان جشن گرفته 
می‌شود. با تحقیق در مورد شب یلدا و مفهوم  جشن یلدا در دیگر نقاط جهان، 
به نظر می‌رس��د، هر زمانی که مردم به نحوه‌ی حرکت خورشید پی برده‌اند، به 
دنبالش تقویم خورشیدی را وضع کرده‌اند و در این تقویم به انقلاب زمستانی 

توجه خاصی داشته‌اند.
شب یلدا در افغانستان

افغانس��تان در گذش��ته‌های دور جزئی از ای��ران بوده اس��ت. در آن زمان‌ها 
س��ال نو در برخی تقویم‌های ایران باس��تان، از یکم دی شروع می‌شده. زایش 
خورش��ید دلیل مناس��بی برای این شروع بوده اس��ت. این تقویم هنوز هم در 
پامیر و ولایت بدخش��ان، در ش��مال شرقی افغانستان رایج است. جالب است 
بدانید که بدخشانی‌ها اکثرا تاجیک هستند و به فارسی صحبت می‌کنند. آن‌ها 

مراسمشان را تقریبا شبیه به مردم ایران انجام می‌دهند.

شب یلدا در تاجیکستان
تاجیکستان در آسیای میانه جزء کشور‌های فارسی زبان است. پس قطعا یلدا 
در اینجا هم رواج زیادی دارد. آن‌ها در این شب نان شیرینی‌هایی را که به شکل 
حیوانات درست شده‌اند می‌خورند. در برخی از روستا‌ها رسم است که جدار 
پنجره‌ها را با پوس��تین پر می‌کنند، از س��قف چرم آویزان می‌کنند و در حیاط 
خانه گندم می‌پاشند. فالگیری و پیش بینی آینده هم جزئی از این مراسم است.

شب یلدا در پاکستان
در روزگار باس��تان، مردم کالاش در پاکستان امروزی زندگی می‌کردند. این 
مردم معتقد بودند که در انقلاب زمس��تانی، نیمه خدا برای جمع کردن عبادت 
کنندگان بازمی‌گردد. امروز هم این آیین در پاکس��تان انجام می‌ش��ود. آن‌ها در 

این شب به دعا و نیایش می‌پردازند. 
شب یلدا در شرق آسیا

ش��رق آسیا ش��امل کش��ور‌های چین، ویتنام، کره، ژاپن و… است. انقلاب 
زمستانی در این کشور‌ها بسیار مهم تلقی می‌شود. در این شب آن‌ها فستیوالی 

خاص در ارتباط با یین و یانگ برگزار می‌کنند.
در جنوب چین مردم نوعی چای مخصوص می‌نوش��ند و غذای معمولش��ان 

کوفته برنجی است.
در کُره کوفته برنجی‌هایش��ان را ب��ا لوبیای قرمز ش��یرین می‌پزند. کره‌ای‌ها 
همچنی��ن مایع مخصوصی را اطراف خانه‌ش��ان می‌ریزند ت��ا ارواح خبیث و 

نیرو‌های شر را دور کنند. 
ژاپنی‌ها یلدا را »توئوجی« می‌نامند. 

شب یلدا در اسکاتلند
مراس��می که در اسکاتلند برگزار می‌شود هاگمانی نام دارد. یکی از رسومات 
این جشن، اولین قدم نام دارد. اولین قدم، شبیه به قاشق‌زنی چهارشنبه‌سوری 
است. فردی که حتما باید مو‌هایی بلند و سیاه داشته باشد به در خانه‌ همسایه‌ها 

می‌رود و از آن‌ها هدایایی مثل نمک، نان، نوشیدنی، شکلات و… می‌گیرد.
شب یلدا در آمریکای جنوبی

در بولی��وی، پ��رو و اکوادور مراس��می برگزار می‌ش��ود که ب��ه دوره اینکا‌ها 
برمی‌گردد. در این کش��ور‌ها این جش��ن را به‌عنوان گرامی‌داش��ت خورشید 
برپا می‌کنند. در تمدن اینکا، اینتی خدای خورش��ید بود. یکی از آیین‌های این 
رس��م، طناب پیچ کردن خورشید است. آن‌ها در مراسمی نمادین به بالای کوه‌ 
می‌روند تا خورشید را بگیرند و به سنگ‌ها ببندند و با این کار روز‌ها را بلند‌تر 
‌کنند. یکی از نقاط باس��تانی که این رس��م انجام می‌شده، کوهستان ماچوپیچو 

در پرو است.
شب یلدا در بین سرخپوستان

سویال نام روز انقلاب زمستانی، در میان سرخپوستان هوپی آریزونای شمالی 
اس��ت. جش��ن‌ها و مراس��م این روز عبارتند از تطهیر، رقص و گاهی‌اوقات 
اهدای هدیه. در این روز، سرخپوس��تان هوپی به اس��تقبال کاچیناس )ارواح 
محافظ کوهس��تان( می‌روند. آن‌ها عصاهایی برای دعا می‌س��ازند و از آن در 

سایر مراسم‌های خود هم استفاده می‌کنند.
شب یلدا در آفریقا

یکی از مهیج‌ترین مراس��م انقلاب زمس��تانی در مناط��ق غربی آفریقا برگزار 
می‌شود. مردم در این مراسم لباس‌های عجیبی می‌پوشند؛ لباس‌ها و ماس‌کهایی 
به شکل حیوانات، شیطان و فرشته‌ها. آن‌ها با نواختن موسیقی‌های آیینی خود 
را آماده آمدن زمس��تان می‌کنند. این مراسم در جامائیکا و مجمع الجزایر باهاما 

در شرق آمریکا و قسمت‌هایی از ویرجینیا و کارولینا هم انجام می‌شود.
جمع آوری: نشریه بانک سامان
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| هادی حق‌شناس|
|  کارشناس اقتصاد|

صادرات عبارت اس��ت از ارتباط و کارک��ردن با بازارهای حرفه‌ای و 
حرفه‌ای‌ه��ای بازار در آن س��وی مرزها.  ص��ادرات، نقطه آغاز ارتباط 
برقرار کردن با دیگران است و برای کسب درآمد ارزی انجام می‌شود و 
در برقراری موازنه تجاری و ایجاد تعادل اقتصادی کمک شایانی می‌کند. 
مبادلات پول��ی مهم‌ترین چالش پیش‌روی ص��ادرات و صادرکنندگان 
کش��ور اس��ت. باتوجه به تحریم‌های ظالمانه و ی‌کجانبه علیه 
کشور، اگر فعالان تجاری و صادرکنندگان 
ما موفق به امر صادرات ش��وند نیز، 
مهم‌ترین  صادراتی  ارز  برگش��ت 
چالشی است که با آن روبه‌رو 
از  یک��ی  ش��د.   خواهن��د 
صادرات  میزان  اینکه  دلایل 
غیرنفت��ی م��ا طی 2 س��ال 
گذش��ته کاه��ش پی��دا کرده 
اس��ت، نبود مراودات پولی و 
بانک��ی بوده و به‌نظر می‌رس��د 
تا زمان��ی که روند م��راودات 
پولی و بانکی به شرایط عادی 
بازنگ��ردد، صادرکنن��دگان ما 
با مش��کل و چال��ش روبه‌رو 
همه‌ج��ای  در  ب��ود.  خواهن��د 
دنی��ا صادرکنندگان ب��ه حمایت 
دولتی احتیاج دارند و به پش��توانه 
دولت، اق��دام به ص��ادرات می‌کنند، 
ام��ا همان‌طور که هم��ه می‌دانیم، دولت و 
مقامات دولتی و کش��وری م��ا تحت‌تاثیر تحریم‌ها 

هس��تند، بنابراین وقتی خود دولت تحت‌تحریم باشد، طبیعی است که 
کمک به صادرکنندگان کار س��ختی خواهد بود؛مگر اینکه دولت بتواند 

در داخل کشور به صادرکنندگان کمک کند. 
به‌عن��وان مثال، اگر در خارج از کش��ور، پول صادرکنن��دگان را پرداخت 
نمی‌کنند، دولت می‌تواند اجازه واردات کالاهای موردنیاز کش��ور را صادر 
کند، یعنی به‌جای پول، کالا وارد کش��ور شود، همچنین دولت می‌تواند با 
یک سیاس��ت صادرات و واردات منعطف، کمک کند در بخش تجارت، 
صادرات و واردات به‌ش��کل تهاتری انجام ش��ود. ما بازارهای کشورهای 
همس��ایه را به‌خوبی فتح کرده‌ایم، اما متاس��فانه تجار ما به‌صورت روزمره 
تجارت می‌کنند و راهبرد طولانی‌مدت و برنامه‌ریزی بلندمدت در این‌باره 
ندارند. در داخل کش��ور نیز بسیاری از سیاست‌های پولی، مالی و مالیاتی 
بلندمدت نیس��تند، بنابراین برآیند این رفتارها موجب ش��ده س��هم ما در 
بازارهای همس��ایه نه‌تنها افزایشی نباشد، بلکه در برخی مواقع کاهشی نیز 
باش��د.  پس اشکال کار در گام نخست، نوع سیاست‌گذاری کوتاه‌مدت و 
در گام دوم، نوع رفتار خود تجار است. به‌عبارتی، ما بازار هدف صادراتی 
را به‌خوبی پیدا می‌کنیم، اما در حفظ و نگهداری آن بازار، با مشکل روبه‌رو 
هس��تیم.  امروزه دنیا برخی محصولات تولیدی کش��ور را به‌عنوان کالای 
استاندارد می‌شناسد و برخی تولیدات داخلی ما نیز هنوز به استانداردهای 
لازم نرسیده‌اند.  در همین رابطه یکی از دلایلی که ما در حفظ بازار هدف 
صادراتی خود با مشکل روبه‌رو می‌شویم، همین مسئله است، چرا که ما تمام 
پروتکل‌های صادراتی و استانداردهای لازم در تولید محصولات صادراتی 
را رعایت نمی‌کنیم، بنابراین اگر این موارد نیز مورد بررس��ی و دقت عمل 
ق��رار بگیرد، به‌طورقطع ماندگاری ما در بازاره��ای هدف صادراتی، روند 
افزایشی و رو به رشد خواهد  داشت. همچنین لازم به ذکر است میزان کل 
تجارت ایران براساس آمارهای ارائه‌شده در فروردین، ۶.۵ میلیارد دلار و از 
این عدد ۳.۷ میلیارد دلار مربوط به صادرات و ۲.۸ میلیارد دلار مربوط به 
واردات و همچنین از نظر وزنی، تجارت ایران در نخستین ماه امسال، ۹.۶ 
میلیون تن و ۷.۳ میلیون تن آن مربوط به صادرات و ۲.۳ میلیون تن مربوط 

به واردات بوده  است.

چرا در حفظ 
بازار صادراتی 
مشکل داریم؟
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 هوش مصنوعی در 
روش‌های مدرن کسب‌و‌کار

| سینا تفنگ‌چی|
| کارشناس فضای مجازی|

هنگام��ی که هوش مصنوع��ی را تصور میک‌نید، ممکن اس��ت به یک آگاهی 
مصنوعی که توس��ط انس��ان‌ها در فیلم‌های علمی-تخیلی نشان داده شده، فکر 
کنید. غیر از این قلمرو فانتزی، هوش مصنوعی نرم‌افزار سیستم کامپیوتری است 
که وظایف پیچیده‌ای را انجام داده و به هوش انس��انی در ابعادی نظیر شناخت 
احساس��ات، حل مسئله، پیش‌بینی و بسیاری از موارد دیگر نیازمند است. شکی 
نیست که هوش مصنوعی دارای طیف گسترده‌ای از قابلیت‌ها است و به همین 
دلیل تقریبا در تمام جنبه‌های زندگی بشر مدرن نفوذ کرده است. امروز به نقطه‌ای 
رسیده‌ایم که هوش مصنوعی بر بسیاری از مسائل مانند خرید، سرگرمی، آموزش 
یا مواردی چون رانندگی از طریق اتومبیل‌های خودران، اتوماس��یون خانگی از 
طریق اینترنت اشیا و... تاثیر می‌گذارد؛ همگام با این موارد، هوش مصنوعی در 
تجارت نیز تاثیرگذار است و به‌عنوان بخشی از فرآیند تولید یا فروش نیز ورود 

داشته که در این مطلب بناست به آن پرداخته شود.
 هوش مصنوعی و بازاریابی دیجیتال 

هوش مصنوعی ش��امل جمع‌آوری داده‌ها، تجزیه و تحلیل و س��پس اس��تفاده 
از تکنی‌کهای یادگیری ماش��ینی برای اس��تخراج اطلاعات مفید از داده‌ها است 
��که منجر به یافته‌هایی کاربردی در زمینه اطلاعات شخصی‌س��ازی و همچنین 
واکنش‌ها و احساس��ات مشتریان می‌شود. در چند سال گذش��ته، بازاریابان در 
اس��تفاده از ه��وش مصنوعی در بازاریاب��ی مردد بوده‌اند، اما ام��روزه تقریبا هر 
کسب‌وکاری، چه یک فروشگاه کوچک و چه یک شرکت بزرگ، به استفاده از 
هوش مصنوعی در فرآیند بازاریابی خود فکر کرده و هم‌اکنون شاهد این روند 
در شرکت‌هایی نظیر آمازون هستیم که در زمینه نمایش اقلام مرتبط به خریداران 
براساس خدمات، بازدیدها و خریدهای قبلی و تکرارپذیرتر شدن خدمات‌دهی 
به مشتریان از این فناوری استفاده میک‌ند. بازاریابی دیجیتال با شناسایی مشتریان 
بالقوه از طریق مدیریت ارتباط با مش��تری )CRM( ش��روع می‌ش��ود و به یک 
استراتژی تجاری اشاره دارد که رویکرد مشتری‌محوری را تشکیل داده و شامل 
جمع‌آوری حداکثری داده‌های مش��تری و فیلتر کردن اطلاعات مهم او می‌شود. 
با استفاده از هوش مصنوعی ترکیب یافته با  CRM، مجموعه اطلاعات کاربر 
از منابع مختلف ورودی همچون وب‌س��ایت، تبلیغات و رس��انه‌های اجتماعی 

و... افزایش یافته و کس��ب‌وکارها با استفاده از این اطلاعات می‌توانند در زمان 
مناسب، مخاطب مناسب را برای ارائه محصولات خود داشته باشند. همچنین با 
داده‌های جمع‌آوری ش��ده، بازاریابان می‌توانند به‌راحتی نیازهای مشتریان بالقوه 
را تجزیه و تحلیل کنند، راه‌حل مناس��ب برای آنها ارائه دهند و تجربه خرید را 
بهبود بخش��ند. در کنار این موارد، وقتی فناوری هوش مصنوعی با فناوری‌های 
دیگر مانند VR و AR ترکیب می‌ش��ود، تجربه ارزش��مندتری نیز خلق خواهد 
شد؛ به‌طور مثال واقعیت مجازی و هوش مصنوعی به‌راحتی می‌توانند در صنعت 
املاک و مس��تغلات یاریگر مناسبی برای نمایندگان فروش باشند و این مهم را 

به‌ویژه در زمان پاندمی کرونا به‌خوبی توانستیم لمس کنیم.
 استفاده از ربات‌های چت هوش مصنوعی 

با پیش��رفت در پردازش زبان طبیعی و تجزیه و تحلیل معنایی، فناوری تبدیل 
صدا بهبود چشمگیری را در خدمات مشتری نشان داده است. چت‌‌ربات‌ هوش 
مصنوعی به کسب‌وکارها این امکان را می‌دهد که پشتیبانی از چندین مشتری در 
یک زمان و به‌صورت ۲۴ساعته صورت پذیرد. علاوه بر این، مشتریان می‌توانند 
به زبان‌های دلخواه خود تعامل داش��ته باشند و این گام بزرگی برای ساده‌سازی 

فرآیندها و افزایش دامنه کاربران است.
 بازاریابی ایمیلی 

ه��وش مصنوع��ی برنده��ا را قادر می‌س��ازد کمپین‌ه��ای بازاریاب��ی ایمیلی 
شخصی‌س��ازی شده را براساس تعاملات کاربر خود داشته باشند. همان‌طور که 
قبلا گفته ش��د، با اس��تفاده از هوش مصنوعی، تیم بازاریابی شما می‌تواند رفتار 
مش��تریان ش��ما را درک و ایمیل‌هایی را برای جلب توجه به آنها ارس��ال کند؛ 
بنابراین مشتریان شما می‌توانند ایمیل‌های مرتبط با موضوعاتی که به آن علاقه‌مند 
هستند را دریافت کنند و به‌صورت هدفمند به آن هدایت و جذب شوند و نتیجه 

کمپین نیز بهینه و مطلوب خواهد شد.
 تبلیغات دیجیتال 

در تبلیغات دیجیتال با اس��تفاده از هوش مصنوعی می‌ت��وان از داده‌هایی نظیر 
مشخصات جمعیتی )سن، جنسیت و...( و علایق شخصی برای نمایش تبلیغات 
مرتبط بهره گرفت؛ بر این اس��اس، عملکرد کمپین‌های تبلیغاتی دیجیتال بهبود 
می‌یابد و بازاریابان قدرت تشخیص روندها و پیش‌بینی را پیدا خواهند کرد که 
این مهم به تصمیم‌گیری استراتژیک درباره مخاطبان هدف و بهینه‌سازی بودجه 

اختصاص داده شده به کمپین‌های تبلیغاتی پولی نیز کمک میک‌ند.
 محتوای بازاریابی 

ام��روزه بازاریابی محتوا در حوزه دیجیت��ال مارکتینگ اهمیت زیادی دارد. 
به‌لط��ف هوش مصنوعی، اکن��ون می‌توانی��د دریابید که ��کدام محتوا برای 
مخاطبان ش��ما موثرتر و مرتبط‌تر و براساس رفتار مخاطبان هدف شما است؛ 
بنابراین می‌توانید از بازاریابی محتوایی برای ایجاد و اشتراک‌گذاری محتوای 

مناسب استفاده کنید.
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| هادی اله‌یاری |
| عضو کمیته نفت و گاز معاونت علمی و فناوری ریاست‌جمهوری|

فلر جزو آلاینده‌ترین تجهیز در صنعت نفت و گاز اس��ت که باتوجه به 
اینکه عمر مخازن نفتی و گازی کش��ور به دور دوم و س��وم خود نزدیک 
شده، میزان گازهایی که همراه با نفت و گاز منتشر می‌شود، بسیار افزایش 
پیدا کرده است. براساس گزارش‌های جهانی و برمبنای آمارهای رسمی، 
ایران با بیش از ۱۳ میلیارد مترمکعب، در رتبه سوم دنیا در بخش سوخت 
فل��ر قرار دارد؛ اما داده‌ه��ای واقعی عددی نزدیک ب��ه ۱۷ تا ۱۸ میلیارد 
مترمکعب را نش��ان می‌دهد ک��ه حاکی از رتبه دوم ای��ران در طبقه‌بندی 
جهانی اس��ت ک��ه علت آن به اس��تفاده نک��ردن از فناوری‌های جدید و 
فرس��ودگی تجهیزات قبلی برمی‌گردد. پالایشگاه‌های نفتی و گازی کشور 
برای ریکاوری فلر نیازمند س��رمایه‌گذاری هس��تند که به‌دلیل تحریم‌ها و 
عدم‌سرمایه‌گذاری خارجی متصدیان مجبور هستند سالانه ۵ میلیارد یورو 
گاز هم��راه نفت را فلر کنند که طبق بررس��ی‌های انجام‌ش��ده در برخی 
میادین می‌تواند از میزان این ریکاوری تا یک س��ال، بازگش��ت س��رمایه 
انجام بگیرد. توربین‌های گازی و بویلرها وابس��ته به س��وخت هستند که 
به دلایل ملاحظات فنی شیرین‌س��ازی ش��ده و آلایندگی ن��دارد، اما در 
مقایسه با همتایان پیشرفته در جهان، میزان انتشار دی‌اکسیدکربن تولیدی 
آنه��ا ۳ تا ۵ برابر اس��ت. برای حفاظت از محیط‌زیس��ت باید در مس��یر 
کاهش آلایندگی‌های اس��تخراج گاز اقدام مهمی را به‌س��رانجام برسانیم، 
اما باتوجه به تنش‌های ارزی موجود در کش��ور با اینکه امکان استفاده از 
این فناوری‌های نوین برای کاهش آلایندگی‌ها مهیا است، سرمایه‌گذاری 
برای اس��تفاده از این فناوری‌ها انجام نمی‌گی��رد. در کل، کاهش فلرینگ 
و جایگزین��ی توربین‌ها و تجهیزات قدیم��ی صنعت نفت و گاز مواردی 
اس��ت که نیازمن��د کاربرد فناوری‌های به‌روز اس��ت. گفتنی اس��ت، این 
معضل در بیش��تر کش��ورهای اروپایی موضوعی حل‌شده است. بسیاری 
از کش��ورهای اروپایی و امریکای‌شمالی توانستند با استفاده از روش‌های 
مختلف به‌ش��دت از میزان آلایندگی‌هایی که دارند، بکاهند. برای مثال، از 

س��ال ۲۰۱۸ در امریکای‌شمالی به نیم درصد سولفور در سوخت رسیدند 
و در اروپا این میزان به ی‌کدهم درصد رس��یده اس��ت، اما در کش��ور ما 
به‌دلی��ل عقب‌افتادگی‌ه��ای مالی و عدم دسترس��ی به مناب��ع مالی و فنی، 
دچار محدودیت‌هایی و مجبور هس��تیم، برای س��وخت با سولفور کم از 
کش��ورهای همس��ایه نظیر امارات کمک بگیریم که امری بسیار هزینه‌بر 
است. نخستین آلاینده‌ای که اهمیت دارد، اکسیدهای گوگرد است که در 
هنگام بارندگی تبدیل به اسید سولفوریک می‌شود و برای موجودات زنده 
و س��اختمان‌ها آسیب‌زا است. گفتنی اس��ت، طیف متفاوتی از فناوری‌ها 
را می‌ت��وان برای جلوگیری از انتش��ار این گازها به‌کار ب��رد. برای مثال، 
فناوری FGD به‌صورت خشک و تر است که از سال ۱۹۷۰ توسعه داده 
ش��ده، اما در ایران به‌دلیل محدودیت تامین منابع مالی برای اجرای چنین 
پروژه‌های زیس��ت‌محیطی در هیچ نیروگاهی ام��کان بهره‌گیری از چنین 
فناوری مهیا نش��ده است. خوشبختانه ش��رکت‌های داخلی توان طراحی 
این سیس��تم‌ها را دارند و با یک برنامه‌ریزی دقیق می‌توان آن را عملیاتی 
کرد. برای مثال در فرآیند کاهش س��ولفور این موضوع در داخل کش��ور 
توس��ط ش��رکت‌های داخلی امکان‌پذیر اس��ت. درباره آلاینده‌هایی نظیر 
اکس��یدهای نیتروژن، به‌طورمعمول کارفرماها و مالکان تجهیزات، به‌دلیل 
اینکه ممکن است تداخلی در ضمانت تجهیز به‌وجود بیاید، مایل نیستند 
از شرکت‌های دیگر برای کاهش این آلاینده استفاده کنند و احتیاج است 
س��ازنده موتور در کنار مجموعه باش��د و چون در ش��رایط تحریم به‌سر 
می‌بریم، دسترس��ی‌های این‌چنینی به افراد وجود ندارد، اما درباره کاهش 
دیگر آلاینده‌ها، این روند به‌راحتی و بدون حضور س��ازنده موتور انجام 
می‌ش��ود. دولت می‌تواند یک نقش حاکمیتی داش��ته باشد، به‌گونه‌ای که 
اجبار نیروگاه‌ها و کش��تی‌ها را برای کاهش انتشار دربرداشته باشد. برای 
مثال، دادن مش��وق‌ها و تنبیه‌هایی برای ش��رکت‌ها می‌تواند یک رویکرد 
راهگش��ایانه باش��د. علاوه بر آن، با واگذاری چند دستگاه به شرکت‌های 
دانش‌بنیان داخلی برای داخلی‌س��ازی این فناوری‌ها، می‌تواند هزینه‌های 
ساخت را تا ۵۰ درصد کاهش دهد و این موضوع در ساخت کشتی‌ها و 

نیروگاه‌ها هم قابل‌اجرا است.

 نیازمند سرمایه‌گذاری
برای هوای پاک هستیم
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| حسن ثانی|
| کارشناس اقتصاد|

در ایران همیشه مسکن نوعی کالای سرمایه‌ای بوده، است؛ بنابراین افراد 
سعی می‌کنند در ش��رایط مختلف به‌ویژه در زمان افزایش تورم با خرید 

ملک از افت ارزش پول خود جلوگیری کنند.
 همین موضوع تا حدی باعث شده کشور با معضل خانه‌های خالی مواجه 
شود؛ از این رو سال‌هاست که مسکن چه در بخش خرید و چه در بخش 
اجاره به‌ یکی از بزرگ‌ترین معضلات کش��ور مبدل شده است. به‌اعتقاد 
مس��ئولان، برخی افراد که مالک تعداد انبوهی واحد مسکونی هستند، در 
مقاطع��ی خاص از فروش و اجاره املاک خودداری می‌کنند تا باعث بالا 
رفتن قیمت‌ها شوند و پس ‌از آن ملک خود را به فروش برسانند. از این 
جهت مسکن تغییر کاربری داده و از کالایی خدماتی به کالایی سرمایه‌ای 
با ارزش افزوده فراوان تبدیل ش��ده اس��ت؛ بنابراین بازار مسکن بهشت 
سرمایه‌هاست. همچنین بازار دلالی در این بخش به‌دلیل بالا بودن حاشیه 
س��ود بسیار داغ اس��ت. دولت برای جلوگیری از دلالی در بخش مسکن 
طرح دریافت مالیات از عایدی س��رمایه را به مجلس فرستاده که حدود 
۲ سال است این طرح در کمیسیون‌های مختلف مجلس خاک می‌خورد. 
اجرای طرح مالیات بر عایدی س��رمایه در راستای مقابله با سوداگری و 
انتفاع بدون ایج��اد ارزش‌افزوده در اقتصاد، تلاطم در بازارهای دارایی را 
کاهش می‌دهد. مالیات بر عایدی سرمایه نوعی از مالیات است که بر سود 
ناشی از انتقال اموال غیرمولد اعمال و در بین عموم به‌نام مالیات ثروتمندان 
نیز شناخته می‌شود. در کلیات این طرح آمده فردی که طلا، ارز، مسکن 
و خودرو خریداری و سپس اقدام به فروش آن کند، براساس مدت‌زمان 

تملک باید از محل سود این معامله، بخشی را به‌عنوان مالیات 
پرداخت کند. در ایران به‌دلیل ناقص بودن قوانین مرتبط 

با مالیات‌ستانی هنوز راه‌های فرار و دور زدن مالیات 
باز اس��ت. همچنین پایه‌های جدید مالیاتی چون 

مالیات خانه و خودروهای لوکس و خانه‌های خالی نیز تاکنون با شکست 
مواجه شده و نتوانسته آن‌طور که باید برای دولت درآمدزایی کند.  مالیات، 
یک پرداخت الزامی و اجباری اس��ت؛ بنابراین برخی از مالیات‌دهندگان 
برای پرداخت مالیات مقاومت از خود نش��ان می‌دهند که در علم اقتصاد 
از آن به‌عنوان فرار مالیاتی یاد می‌ش��ود، اما نوع��ی از مالیات وجود دارد 
که مقاومتی ازسوی ش��هروندان در قبال آن وجود ندارد؛ مالیات تورمی. 
جبهه‌گیری و مقاومت ش��هروندان در برابر مالیات تورمی وجود خارجی 
ندارد. این بدان خاطر اس��ت که هیچ کس متوجه نیست و فکر نمی‌کند 
ک��ه با بالا رفتن س��طح عمومی قیمت‌ها یا همان ت��ورم به دولت مالیات 
می‌پردازد. نوع دیگری از مالیات‌س��تانی ک��ه دولت بر آن تاکید ویژه دارد 
دریافت مالیات از خانه‌های خالی اس��ت. هرچند به‌نظر می‌رس��د هدف 
دولت از این اقدام افزایش عرضه مسکن و در نتیجه آن کاهش نرخ اجاره 
باش��د، اما بنده معتقدم این طرح بیشتر در راستای درآمدزایی برای دولت 
به اجرا گذاش��ته می‌ش��ود، زیرا در سال‌های اخیر با کاهش سهم نفت در 
بودجه، دولت ‌باید هزینه‌های خود را با استفاده از ابزارهای دیگری نظیر 
مالیات تامین کند. هرچند این طرح در فاز اول اجرا درآمد چش��مگیری 
برای دولت ایجاد نکرده، اما دریافت مالیات و عوارض فی‌ذاته منابع کسب 
درآمد دولت محس��وب می‌شوند؛ بنابراین انتظار می‌رود باتوجه به حجم 
بالای خانه‌های خالی به‌ویژه در کلانش��هرها و آمارگیری صحیح و دقیق 
وزارت راه از ای��ن خانه‌ها، به‌زودی دولت بتواند رقم قابل‌قبولی درآمد از 
این طریق کسب کند. مالیات‌ستانی از خانه‌های خالی در اغلب کشورهای 
جهان امری متداول اس��ت؛ این اقدام هم زمینه‌س��از کسب درآمد دولت 
از محل اخذ این نوع مالیات اس��ت و هم به بازار عرضه مس��کن رونق 
می‌دهد؛ بنابراین با ایجاد فضای رقابتی در عرضه مسکن قطعا قیمت ملک 
کاه��ش خواهد یافت، زیرا مالکان ترجیح می‌دهند 
جای پرداخت مالیات به دولت ملک را در 
اختیار متقاضیان مسکن در قالب خرید 

یا اجاره قرار دهند.

اخذمالیات از خانه‌های خالی، سد راه سوداگری
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| الیار حبیبی |
|  فعال عرصه خدمات آنلاین پزشکی|

ام��روز زندگ��ی بدون اینترنت ممکن نیس��ت و این ی��ک ادعای بزرگ 
نیست، چرا که باوجود توسعه و کاربرد اینترنت در دنیا این اتفاق نزدیک 
به واقعیت اس��ت. دنیا با پیش��رفت فناوری و پدید آمدن اینترنت، دچار 
تغییرات زیادی شده اس��ت. این تغییرات آنچنان زیاد است که می‌توانیم 
دنی��ا را به قبل از به‌وجود آمدن اینترنت و بعد از آن تقس��یم کنیم. تعداد 
بی‌ش��ماری از اطلاعات در اینترنت بارگذاری می‌شود و به‌طورحتم شما 
هم از خدمات آنلاین برای اهداف مختلفی از جمله خرید کالا، مش��اهده 
ویدئو، اس��تفاده از ش��بکه‌های اجتماعی و همچنین خدمات پزشکی در 
حوزه س�المت استفاده کرده‌اید. حوزه س�المت الکترونیک در سال‌های 
گذش��ته سرمایه‌گذاری‌های زیادی را به خود جذب کرده است، به‌طوری 
که در س��ال ۲۰۲۱، بیش از ۷۶ استارت‌آپ س�المت یونیکورن شده‌اند، 
همچنی��ن همه م��ا به‌احتمال زی��اد با خدمات آنلاین پزش��کی توس��ط 
وب‌سایت‌ها آشنایی داشته و از آن استفاده کرده‌ایم. حوزه پزشکی آنلاین 
در جهان سابقه بیشتری داشته و از سال‌های گذشته بین کاربران محبوب 
بوده است. در ایران نیز بعضی شرکت‌ها اقدام به راه‌اندازی سیستم آنلاین 
پزشکی از طریق سایت و اپلیکیشن کرده‌اند که نمونه‌های موفق ایرانی در 
این زمینه هس��تند، اما وضعیت حوزه سلامت الکترونیک در ایران چگونه 
است؟ این پرسشی بود که برای پاسخ به آن، در این گزارش سراغ فعالان 
عرص��ه ارائه خدمات پزش��کی آنلاین رفتیم. در این گزارش به بررس��ی 
نقش اس��تارت‌آپ‌ها در توس��عه خدمات آنلاین و چالش‌های موجود در 
این عرصه پرداخته شده‌اس��ت.  س��ال‌ها طبابت در مناطق محروم باعث 
ش��د به‌خوبی جای خالی پزش��کی آنلاین را درک کنم. همواره ی‌کسری 
معضلات��ی را هنگام کار پزش��کی می‌دیدم که متوجه ش��دم نواقصی در 
نظام س�المت کش��ور ما وجود دارد که لازم است پزشکی آنلاین و ارائه 
خدم��ات درمانی از راه دور توس��عه یابد. بس��یاری از بیماران در مناطق 
دورافتاده توانایی دسترس��ی به پزش��کان را ندارند، به‌همین دلیل می‌توان 
با فرهنگ‌س��ازی و ارائه این خدمات، سطح درمان یک منطقه را بالا برد. 

اینک��ه افراد در مناطق دورافتاده برای درمان بیماری‌های مزمن و... بتوانند 
به‌جای چندین‌بار مراجعه به پزش��ک تنها یک ال��ی ۲ بار مراجعه کنند و 
در بقیه موارد، به‌صورت آنلاین با او در ارتباط باشند، می‌تواند به سیستم 
نظام بهداشت و سلامت کشور ما کمک کند. به‌طورکلی این ۲ مقوله جدا 
از همدیگر نیستند. به‌اعتقاد من، ارائه خدمات پزشکی آنلاین و حضوری، 
۲ عنصر تفکی‌کش��ده نیستند و می‌توانند در کنار همدیگر به ارتقای نظام 
س�المت کش��ور کمک کنند و به‌عبارتی مکمل همدیگر هستند. در ارائه 
خدمات‌پزش��کی به‌صورت آنلاین نه‌تنها می‌توان خدمات شبانه‌روزی را 
ب��ه مردم در مناطق دورافت��اده ارائه داد در بس��یاری از موارد، از حضور 
این مردم در مراکز درمانی کاس��ته می‌ش��ود، بلکه کاهش هزینه‌ها را هم 
به‌دنب��ال دارد. یکی دیگ��ر از بحث‌هایی که در پزش��کی آنلاین می‌توان 
به‌خوبی آن را دنبال کرد، تغییر شیوه و سبک زندگی است. اینکه افراد بتوانند 
همیشه به مش��اور و روان‌درمانگر دسترسی داشته باشند، می‌تواند به درمان 
اعتیاد و حتی درمان‌هایی چون چاقی یا بیماری‌های روانی بسیار کمک کند، 
همچنین اگر فردی نیاز به گروه‌درمانی یا مش��اوره‌های طولانی‌مدت داش��ته 
باشد، می‌تواند از این روند بهره کافی را ببرد. ارائه زیرساخت‌ها برای توسعه 
ش��هروند الکترونیک، مهم‌ترین اقدام پیش��رفت خدمات آنلاین پزشکی در 
کشور است. الزام وجود زیرساخت‌ها از سوی نهادهای بالادستی دولتی نظیر 
وزارت بهداش��ت، درمان و آموزش پزش��کی به‌شدت احساس می‌شود. در 
حقیقت با شکل‌گیری و رشد شهروند الکترونیک در کشور خدمات آنلاین 
پزشکی هم رشد پیدا خواهد کرد. به‌عبارت روشن‌تر، نیازمند قوانین بالادستی 
از سوی نهادهای دولتی هستیم، اینکه باید چارچوب‌های دقیقی در این زمینه 
طراحی ش��ود و پزشکان بدانند که تا چه حد می‌توانند دارو تجویز کنند، از 
مواردی است که نیازمند شفاف‌س��ازی است. گفتنی است، مهم‌ترین مولفه 
برای ماندگاری یک استارت‌آپ، نوآوری و بروزرسانی آن است. این امر در 
فناوری‌های سلامت‌پایه بیش از هر چیز خود را نشان می‌دهد. به‌اعتقاد من، 
باید رهبران استارت‌آپ‌ها توجه داشته باشند، آنچه با خود به بازار می‌آورند، 
هم جدید و هم به‌روز باش��د، همچنین اگر استارت‌آپی می‌خواهد در حوزه 
سلامت به فعالیت بپردازد و در نهایت، فرآیند تجاری‌سازی موفقی را تجربه 

کند، باید سرعت عمل بالایی داشته باشد.

 محبوبیـــت 
پزشکی آنلاین 
ــان مردم می

online Doctor
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| سیدرضی حاجی‌آقامیری|
| فعال تجاری|

باتوجه به اهمیت اس��تراتژیک حمل‌ونقل دریای��ی در ایران و جهان 
و اث��ر غیرقابل‌ان��کار آن بر وضعیت اقتصادی کش��ور، توجه مضاعف 
به نوس��ازی ن��اوگان حمل‌ونقل دریایی ضروری اس��ت. ایران به‌دلیل 
قرارگیری در موقعیت اس��تراتژیک جغرافیایی، فرصتی استثنایی برای 
بهره‌گیری از حمل‌ونقل دریایی دارد، باوجود این ش��رایط، متاسفانه تا 
به امروز دیده ش��ده فعالیت‌ها و تصمیمات اتخاذش��ده در این راستا، 
متناس��ب با ظرفیت‌های موجود نیس��ت. به‌عبارتی، تجارت دریایی و 
مزیت حمل‌ونقل بر بس��تر دریا، همواره از مس��ائل مغفول‌ در عرصه 
بازرگانی بین‌المللی اس��ت. در حال‌ حاضر، ایران با ۱۵ کشور همسایه 
است که از این تعداد، با ۸ کشور مرز آبی دارد. ایران ضمن بهره‌گیری 
از فرصت همس��ایه بودن با این کش��ورها، می‌توان��د از طریق دریای 
عم��ان و راهیابی به آب‌ه��ای آزاد، ارتباطات تجاری خود را بس��یار 
گس��ترده‌تر کند. کاهش هزینه‌های حمل‌ونق��ل، توانایی حمل بارهای 
س��نگین به مقاصد دور و س��ایر مس��ائل این‌چنین��ی، از جمله مزایای 
توجه به حمل‌ونقل دریایی اس��ت. به‌طورکلی حمل‌ونقل دریایی یکی 
از ل��وازم مهم صادرات اس��ت و این اهمیت برای کش��ورهایی که به 
راه‌های آبی جهانی دسترسی دارند، بسیار بیشتر است. ایران نیز از این 
قاعده مس��تثنا نیس��ت؛ برای صادرات کالاهای سنگین از نظر وزنی یا 
دارای حجم‌های بزرگ به کش��ورهای دور، مناس��ب به‌نظر می‌رسد تا 
فعالان تجاری از حمل‌ونقل دریایی استفاده کنند، اما پیش از پرداختن 
ب��ه مزایای حمل‌ونقل دریایی، در نظر داش��ته باش��یم که چه کالاها و 
محصولاتی قابلیت انتقال با کش��تی را دارند، چرا که علاوه ‌بر اهمیت 
وجود راه ارتباط دریایی، باید به ذات کالای صادرشده نیز توجه ویژه 
داش��ته باشیم. علاوه ‌بر آن، کش��ور مقصد و فاصله با کشورها، عاملی 
تعیین‌کننده برای حجم و نوع کالای صادرش��ده اس��ت، چرا که زمان، 
فسادپذیری کالاها، مسافت و در نهایت هزینه حمل‌ونقل همه از موارد 
اصلی در توس��عه تجارت ب��وده و باید به آنها توجهی ویژه داش��ت. 

به‌طورکلی می‌توان گفت برای صادرات کالاهای س��نگین، محصولاتی 
که دیر فاسد شوند و... از حمل‌ونقل دریایی استفاده می‌شود. همچنین 
زمانیکه مقصد صادراتی دور باش��د باید از این شیوه انتقال بار استفاده 
کرد چرا که حمل‌ونقل هوایی بیش��تر محدودیت‌هایی در زمینه میزان 
جابه‌جای��ی کالاه��ا داش��ته و همچنین ص��رف هزینه‌ه��ای زیادی را 
می‌طلب��د، از این‌رو مهم‌ترین مزیت اس��تفاده از حمل‌ونقل دریایی را 
می‌ت��وان کاهش هزینه‌ها و توجیه‌پذی��ری فعالیت‌های تجاری معرفی 
کرد. از سویی دیگر، برای کالاهای سنگینی که نسبت به وزن و حجم 
خود ارزش چندان��ی ندارند، انتقال با هواپیما یا حتی در برخی موارد 
حمل‌ونق��ل زمینی تنه��ا هزینه صادرات را به‌ط��ور غیرمنطقی افزایش 
می‌ده��د؛ بنابرای��ن این نوع کالاه��ا باید با کش��تی و از طریق ناوگان 

حمل‌ونقل دریایی جابه‌جا شوند.
به‌طورکلی توس��عه فعالیت‌های تجاری، دسترسی به بازارهای صادراتی 
کش��ورهای دورتر از ایران و کاهش هزینه‌ه��ای حمل‌ونقل از مهم‌ترین 
مزیت‌ها و پیامدهای بهره‌گیری از حمل‌ونقل دریایی هس��تند، اما غیر از 
بسترس��ازی‌های صنعتی، توجه به لوازم دیگر توس��عه مانند پوشش‌های 
بیمه‌ای برای جبران خسارت‌های فعالیت‌های تجاری از مهم‌ترین نکاتی 
اس��ت که مدیران دولتی باید به آن توجه داش��ته باش��ند. فعالان تجاری 
معتقدند در نگاهی کلی، مهم‌ترین ایراد بیمه‌نامه‌های تجاری، محدودیت و 
بالا بودن هزینه آن است. غیر از وجود تحریم‌های بین‌المللی علیه ایران، 
وجود مش��کلاتی سیاس��ی و امنیتی در منطقه سبب شده هزینه بیمه‌های 
حمل‌ونقل دریایی به‌شدت افزایش یابد، اما باوجود بالا بودن ریسک این 
نوع حمل‌ونقل، همچنان ارتباط آبی از مهم‌ترین راه‌های تعاملات تجاری 
به‌ویژه برای ایران به‌ش��مار می‌رود. مهم‌ترین مس��ئله‌ای که انتظار می‌رود 
دولت برای توس��عه فعالیت‌های صادراتی به آن توجه داشته باشد، بهبود 
روابط بین‌المللی و کاهش تنش‌های سیاسی در منطقه است. تنها در این 
صورت، هزینه‌های بیمه‌ای کاه��ش می‌یابد، تعاملات تجاری در فضای 
بهتر و باثبات‌تری انجام می‌شود و در نهایت می‌توان از مزیت حمل‌ونقل 

دریایی به‌نفع تجارت ایران بهره برد.

باز شدن راه صادرات با حمل‌ونقل دریایی
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بسیاری از کارشناس��ان معتقدند در اقتصاد بان‌کمحور هدایت اعتبارات 
بانک��ی به س��مت تولید، کلید ایجاد رش��د اقتصادی اس��ت و از آنجا که 
این سیاس��ت مورد تاکید مس��ئولان قرار دارد، انتظار می‌رود در سال‌های 
آین��ده مورد توجه وی��ژه قرار بگی��رد. نظام تس��هیلات‌دهی پیش از این 
وثیقه‌مح��ور بود، به‌طوری که اگر کس��ی قادر به تامی��ن وثایق موردنظر 
یا ضمانت‌های لازم نبود، حتی باوجود خوش‌حس��ابی، نمی‌توانس��ت به 
تسهیلات دسترس��ی داشته باشد، اما پس از ابلاغ فرامین پنج‌گانه به نظام 
بانک��ی که یک مورد آن به اعطای تس��هیلات خرد کمت��ر از ۱۰۰ میلیون 
تومان براس��اس اعتبارس��نجی و بدون نیاز به ضامن اش��اره دارد، مبنای 
دسترس��ی به وام‌های خرد نظام اعتبارسنجی قرار گرفت. در روش جدید 
س��وابق مالی افراد و خوش‌حس��ابی آنان مبنای پرداخت تس��هیلات قرار 
می‌گیرد. اجرای این ایده که سال‌هاست در کشورهای دیگر سابقه دارد و 
چند سالی است به‌طور محدود در ایران هم پیاده شده، می‌تواند دسترسی 
به وام‌های خرد را عادلانه‌تر کند. در راس��تای آسان‌سازی روند پرداخت 
تس��هیلات بانکی مهم‌ترین کس��ب‌وکارهایی که نیاز به حمایت‌های مالی 

دولت دارند، دانش‌بنیان‌ها هستند.
کسب‌وکار ش��رکت‌های دانش‌بنیان با سایر شرکت‌ها متفاوت است. این 
شرکت‌ها در مرحله تاسیس با خطرات بسیار زیادی مواجهند و به همین 
دلی��ل نظام بانکی آنها را تامین مالی نمی‌کند؛ مگ��ر اینکه به مرحله بلوغ 
برس��ند.  نظام بانکی برای تامین مالی به وثیقه و حسن شهرت نیاز دارد؛ 
این در حالی است که شرکت‌های دانش‌بنیان دارایی‌های مالی کمی دارند، 
زیرا س��رمایه آنها دانش است که قابل ارزش‌گذاری پولی نیست. از سوی 
دیگر این کسب‌وکارها بس��یار جوان و در تامین منابع مالی دچار مشکل 

هس��تند. در نتیج��ه دولت باید نق��ش محوری را برای تامی��ن اعتبار این 
بنگاه‌ها برعهده بگیرد.

حداق��ل کاری که دولت‌ها می‌توانند برای این ش��رکت‌های خلاق انجام 
دهند تسهیل‌گری در پرداخت وام است. از آنجایی که پرداخت وام به این 
کسب‌وکارها برای بان‌کها با ریسک بالایی همراه است، بهتر است دولت 
برای حمایت از این کسب‌وکارهای نوین ردیف جداگانه‌ای در بودجه در 
نظر گیرد. با هدف توزیع عادلانه تسهیلات بانکی بین شرکت‌های دارای 
رویکرد دانش‌بنیان و همچنین به‌منظور توس��عه توان تولید این شرکت‌ها، 
باید ایجاد س��امانه خاص اعتبارس��نجی شرکت‌های دانش‌بنیان در دستور 
کار بانک مرکزی قرارگیرد. همچنین بهتر اس��ت برای حمایت همه‌جانبه 
از این کسب‌وکارهای نوین دولت برای این گروه بانک تخصصی در نظر 
بگیرد، زیرا باوج��ود بانک تخصصی امور مال��ی دانش‌بنیان‌ها باتوجه به 

تخصصی بودن حیطه کاری رتبه‌بندی خواهد شد.
از منظ��ری دیگر ش��اید تفاوت عمده بان‌که��ای تخصصی با بان‌کهای 
تجاری عمدتا ناشی از نوع اعتبارات و تسهیلات اعطایی در هماهنگی و 
هدفمند کردن فعالیت‌های تامین مالی این بخش با اهداف ملی، تخصیص 
منابع بلندمدت با شرایط آسان و نرخ سودهای کمتر برای مشتریان دارای 
اهلیت و صلاحیت، ممانعت از بروز بحران‌های ناش��ی از فعالیت بخش 
خصوص��ی و ایجاد توازن در تامین مالی صنایع مادر و زیربنایی در جایی 
که بخ��ش خصوصی تمایل و رغبت یا عملا ت��وان مالی یا امکانی برای 
حضور ندارد، خلاصه می‌شود. بنابراین بانک مقصود دانش‌بنیان‌ها بانکی 
توس��عه‌ای خواهد بود. در بانک توس��عه‌ای باتوجه به داشتن منابع دولتی 
حمایت‌های خوبی از شرکت‌های دانش‌بنیان خواهد شد؛ در این بان‌کها 
روش‌های تامین مالی، س��اختاریافته دنبال می‌شود و برای عبور از مشکل 
وثایق، ضمانتنامه صندوق پژوهش و فناوری به‌عنوان یک سند قابل‌قبول 

بانک موردتایید قرار خواهد گرفت.

دانش‌بنیان‌ها بانک 
تخصصی می‌خواهند
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کفایت سرمایه از مهم‌ترین معیار‌های ارزیابی وضعیت مالی یک بانک 
اس��ت و بان‌کها به‌واسطه ویژگی‌هایی که دارند، باید سرمایه کافی برای 
پوشش ریسک ناشی از فعالیت‌های خود داشته باشند. دارا بودن سرمایه 
مناسب و کافی یکی از شرایط لازم برای حفظ سلامت نظام بانکی است 
و بان‌کها و موسسات اعتباری برای تضمین ثبات و پایداری فعالیت‌های 
خود باید همواره نس��بت مناسبی را میان س��رمایه و ریسک موجود در 
دارایی‌ه��ای خود برقرار کنند.  کارکرد اصلی کفایت س��رمایه، حمایت 
از بان��ک در برابر زیان‌های غیرمنتظره و نیز حمایت از س��پرده‌گذاران و 

اعتباردهندگان است.
براس��اس استانداردهای پیشین جهانی حداقل نسبت کفایت سرمایه ۸ 
درصد بود که پس از بحران مالی جهانی کمیته بال این رقم را افزایش داد، 
اما باوجود این تصمیم بین‌المللی بانک مرکزی ایران هنوز کفایت سرمایه 

بان‌کها را افزایش نداده است.
از آنجایی که کفایت س��رمایه بان‌کهای ایران متناسب با استانداردهای 
بین‌المللی بانکداری نیست، دولت سیزدهم باید برای حل این معضل و 
کاهش ریس��ک سرمایه در بان‌کها چاره‌اندیشی کند. یکی از برنامه‌های 
فعلی دولت برای حل این مشکل، افزایش سرمایه بان‌کها از محل فروش 
اموال مازاد بانکی یا همان دارایی‌ها منجمد اس��ت. توسل دولت به این 
ابزار نیز در ش��رایطی است که کارآمدی آن نزد محافل کارشناسی محل 

بحث است.
س��رمایه غیرنقدی بان‌کها مانند حاش��یه امنی اس��ت ک��ه در صورت 
ورشکستگی بانک به نقد شدن دارایی‌ها منجر و بین ذی‌نفعان آن تقسیم 

می‌شود.
بانک مرکزی می‌تواند در مواردی که استانداردهای بین‌المللی یا ضرورت 
حفظ سلامت بان‌کها و موسسات اعتباری اقتضا کند، حدود بالاتری را 

برای تمام یا برخی از بان‌کها و موسس��ات اعتباری تعیین کند، چراکه 
کارکرد اصلی این نسبت حمایت از بانک در برابر زیان‌های غیرمنتظره و 
نیز حمایت از سپرده‌گذاران و اعتباردهندگان است. در همین راستا بانک 
مرکزی در تصمیم اخیر خود به افزایش سرمایه بان‌کها از محل فروش 
املاک اهتمام دارد. هرچند این تصمیم به‌دلیل ارزش افزوده املاک مازاد 
در پی تورم با مخالفت بان‌کها مواجه شده است، اما بان‌کها باید از محل 
فروش املاک نسبت کفایت سرمایه را ارتقا دهند تا قدرت تسهیلات‌دهی 
نیز افزایش یابد. هدف بانک مرکزی از این اقدام پوش��ش ریس��‌کهای 
احتمالی بان‌کها در برابر زیان اس��ت؛ همچنین دیگر هدف این نهاد از 
افزایش س��رمایه بان‌کها انتقال نقدینگی در قالب تس��هیلات به بخش 
تولید است. حال اگر بانک مرکزی در تامین نقدینگی بان‌کها، مبتنی بر 
وضعیت ریسک و کفایت سرمایه بانک با آن برخورد نکند، سهامداران و 
سپرده‌گذاران نیز به وضعیت کفایت سرمایه بان‌کها حساسیت نخواهند 
داشت.  برای بان‌کهای متخلف نیز باید سیاست‌های تنبیهی اتخاذ شود 
ت��ا معدود بان‌کهایی که الزامات کفایت س��رمایه را رعایت نمی‌کنند به 
این باور برس��ند که ریس��‌کپذیری بالا و در نتیج��ه پایین بودن کفایت 
س��رمایه، تامین نقدینگی را برای آنها سخت یا حتی غیرممکن خواهد 
کرد. اعمال چنین سیاس��ت‌هایی در کوتاه‌مدت برای نظام بانکی کشور 
پردردس��ر خواهد بود اما در بلندمدت تضمین‌کنن��ده حفظ منافع همه 
ذی‌نفعان است. اگر بان‌کها به افزایش سرمایه از طریق خرید ملک ادامه 
دهند، به‌تدریج نقدینگی بانکی که باید در اختیار تولید قرار گیرد به املاک 
و زمین برای بان‌کها تبدیل می‌شود، زیرا در شرایط تورمی کشور این نوع 
سرمایه‌گذاری کم‌حاش��یه، بی‌خطر و پرسود است. بنابراین فعالیت‌های 
بانک چه بازده بالایی داشته باشد و چه پایین، سپرده‌گذاران سود حداقلی 
ثابتی از بان‌کها دریافت می‌کنند، در حالی که در صورت فروش املاک 
مازاد نقدینگی به سمت تولید می‌رود و در نهایت منجر به ایجاد اشتغال 
پایدار می‌ش��ود. دیگر مزیت فروش املاک مازاد بانکی، ارتقای کفایت 
سرمایه و نزدیک شدن بانکداری ایران به استانداردهای بین‌المللی است.

بانک‌های ایران به استاندارد جهانی نزدیک می‌شوند
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»رشد« یکی از مهم‌ترین شاخص‌های اقتصاد سالم است. ایران نیز برای 
داشتن اقتصادی سالم و پویا نیازمند داشتن زیرساختی مناسب برای رشد 
اقتصادی است. تسهیلات‌دهی به بخش تولید یا همان کارآفرینان از جمله 

الزامات فراهم آوردن شرایط رشد اقتصادی است. 
کش��ور در پساکرونا رشد اقتصادی مثبتی نداشته و برای آنکه مردم رشد 
اقتصادی را احس��اس کنند باید س��اختار اقتصاد به سمت ایجاد شغل و 
درآمد برود. برای ایجاد اشتغال و رونق کسب‌وکار سرمایه‌گذاری در بخش 
تولید امری ضروری است. انتقال سرمایه و نقدینگی به بخش تولید عامل 

اصلی رونق‌بخش تولید و در نتیجه ایجاد اشتغال پایدار است.
پسابرجام فرصتی طلایی برای بازیگری ایران در عرصه جهانی است تا با 
جذب سرمایه‌گذار خارجی به رشد اقتصادی کشور کمک کند. این مهم 
دس��ت‌یافتنی نیست؛ مگر اینکه طبق س��ند راهبردی وزارت صمت ۹۰۰ 

هزار میلیارد تومان جذب سرمایه توسط این وزارتخانه صورت گیرد. 
اما این جذب سرمایه هنوز محقق نشده، زیرا ما همچنان در زیرساخت 
مش��کل‌ داریم. سیس��تم بانکی، بیمه‌ای، اداری و س��رمایه‌گذاری ایران با 
داش��تن قوانین و مقررات دس��ت‌وپاگیر هنوز آمادگی بین‌المللی شدن را 
ندارد و می‌توان گفت گرچه ش��رایط لازم فراهم ‌ش��ده، اما هنوز شرایط 
کافی مهیا نیست. باید با ایجاد زیرساخت مناسب برای جذب سرمایه‌گذار 
خارجی، زمینه را برای کس��ب درآمد ارزی فراهم آورد تا در س��ایه این 
درآمدزایی رشد اقتصادی نیز محقق شود.همچنین می‌توان با الگوبرداری 
و پیاده‌سازی سیاست‌های جذب سرمایه‌گذار خارجی از کشورهای پیشرو 
اقتصاد کش��ور را از رکود نجات داد. در این راس��تا می‌توان از تجربیات 
اقتصادی سایر کشور‌های موفق در جذب سرمایه‌گذاری خارجی استفاده 
کرد. به‌طور مثال در کش��وری مانند هند شرط ورود سرمایه‌گذار خارجی 

انتقال تکنولوژی ظرف ١٠ سال است.

آنچه مسلم است برای نیل به هدف کلان رشد اقتصادی ۸ درصدی همه 
عوامل زیرساختی از جمله جذب سرمایه‌گذار، مناسب‌سازی بستر تولید 
و... باید دست‌به‌دست هم بدهند تا ساختار اقتصاد با ایجاد شغل و درآمد، 
مولد و اش��تغال‌زا شود تا با توزیع مناسب درآمد، مردم رشد اقتصادی را 
احساس کنند. همچنین اقتصاد کلان برای رسیدن به رشد پایدار، باید از 
انحصار دولت خارج ش��ود و دولت تنها به‌عنوان نهاد بالادس��تی بر کار 

بخش خصوصی نظارت کند.
به‌دلی��ل آماده نبودن زیرس��اخت‌ها در حال ‌حاضر بخش خصوصی هم 
توان و آمادگی لازم برای برنامه‌ریزی اقتصاد کلان کشور را ندارد؛ بنابراین 
دول��ت باید با تس��هیلگری و ب��دون مداخله با واگ��ذاری امور به بخش 
خصوصی به وظایف حاکمیت��ی و نظارتی خود بپردازد. از منظری دیگر 
برای رسیدن به رشد اقتصادی پایدار هزینه‌های دولت باید کاهش یابد و 
دولت کوچ‌ک شود و در گام بعدی فضای کسب‌وکار و سرمایه‌گذاری به 
بخش خصوصی سپرده شود تا اشتغال هم در کشور رونق بگیرد. متاسفانه 
در فض��ای فعلی اقتصاد بخش خصوصی با نگرانی‌های بس��یاری مواجه 
اس��ت که عمده‌ترین آن افزایش س��طح مالیات‌هاست. دولت برای ایجاد 
درآمد فقط به پایه‌های مالیاتی افزوده است؛ در صورتی ‌که در کشورهای 
پیشرو مالیات از بخش غیرمولد ستانده و به بخش مولد در قالب یارانه یا 

تسهیلات پرداخت می‌شود.
مالیات‌ستانی باید در راستای حرکت موتور اقتصاد به سمت تولید باشد؛ 
بنابراین مالیات باید از اقشار مرفه جامعه دریافت و در بخش تولید خرج 
شود. آنچه شواهد نشان می‌دهد، این است که کاهش مالیات، به‌ویژه برای 
افراد با درآمد بالا، راهی غیرموثر برای تحریک رش��د اقتصادی اس��ت و 
احتمالا به اقتصاد آسیب می‌رساند و در شرایط فعلی مالیات‌ستانی از تولید 
راه را برای خروج س��رمایه‌ها باز می‌کند. پرواضح است که در نتیجه فرار 
سرمایه‌ها نه‌تنها رشد اقتصادی اتفاق نخواهد افتاد، بلکه کشور در گرداب 

رکود و تورم فرو خواهد رفت.

رشد اقتصاد در گرو تسهیلات‌دهی به تولید
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| بهروز صادقی|
| روزنامه‌نگار|

برنامه اسناد ملی و استانی با ‌عنوان آمایش سرزمین در قالب 
ج��زو یک بند الف ماده ۲۶ قانون برنامه شش��م توس��عه بعد 
از س��ال‌ها بحث و بررس��ی به تصویب رس��ید. تصویب این 
برنامه راهبردی از س��ال ۱۳۹۴ سرآغاز امیدی شد برای رقم 
خوردن مش��ارکتی‌ترین برنامه توسعه تا به این ترتیب برنامه 
راهبردی برای بازآرایی فعالیت‌های متنوع اقتصادی، فرهنگی، 
اجتماعی، جمعیت براساس زیرساخت‌های شهری و استانی 
تدوین و اجرایی شود. براساس این برنامه قرار بود برنامه‌های 
توس��عه‌ای با تکیه بر فرصت‌ها، ظرفیت‌ها و توان س��رزمین 
تدوین ش��ود تا تحولات اساس��ی برای پیش��گیری از تخلیه 
روستاها و جلوگیری از رش��د »حاشیه‌نشینی« در کلانشهرها 
رقم خورد؛ به‌عبارت دیگر برپایه این طرح کلان که قرار است 
تنظیم‌کننده بهینه رابطه انس��ان و فعالیت در قلمرو س��رزمینی 
باش��د، باید سیاس��ت‌ها و برنامه‌های اجرایی کشور براساس 
مطالعات، بررسی‌ها و رهیافت‌های متخصصان و کارشناسان 
تدوین و تصویب ش��وند. به‌گفته بسیاری از کارشناسان تنها 
در این صورت است که جانمایی جمعیتی می‌تواند هماهنگ 
و متناسب با توان اکولوژیک و ظرفیت پهنه سرزمینی اجرایی 

شود.
 براس��اس هدف‌گذاری طرح آمایش سرزمین، قرار است با 

بهره‌گیری از توان تخصصی طیف وسیعی از کنشگران، 
فعالان، کارشناسان و صاحب‌نظران، ضمن بررسی 

و مطالع��ه ت��وان اکولوژی��ک و ظرفی��ت ب��رد 
طرح‌های اجرایی، افق توس��عه‌یافتگی کش��ور 
در هم��ه بخش‌ه��ا از جمل��ه آب، صنع��ت، 
معدن، کشاورزی، سکونتگاهی، گردشگری، 
عل��م و فناوری، بهداش��ت و درمان، انرژی، 
حمل‌ونق��ل، ارتباطات سیاس��ی و بین‌المللی 

و... ترسیم و اجرایی شود.
به‌بیانی دیگر، در ای��ن طرح کلان و زیربنایی 

که جامع‌نگری، توزیع متوازن و هماهنگ تمامی 
فعالیت‌های اقتصادی-اجتماعی در پهنه سرزمین از 

مهم‌ترین ویژگی‌های آن است، میزان تاثیر و نقش‌آفرینی 
عوامل متعدد برای زندگی بهتر و تعامل بیش��تر انسان با طبیعت 

بر مبنای ۳ مولفه جمعیت-س��رمایه-منابع طبیع��ی و محیطی یک منطقه 
یا س��رزمین در نظر گرفته می‌ش��ود. همچنین در پرتو رعایت دقیق مفاد 
ای��ن برنام��ه بنیادین، هر پ��روژه اجرایی ضمن تامی��ن نیازهای حیاتی و 
زیرس��اخت زندگی جمعیت س��اکن، باید به نیازهای امنیتی، تاب‌آوری 
در مقابل حوادث طبیعی و تعامل جمعیت‌های انسانی با محیط نیز پاسخ 

دهد.
ای��ن م��وارد در حال��ی تصویب ش��د ک��ه باوج��ود تدوی��ن و اجرای 
سیاس��ت‌های طرح آمایش س��رزمین برای برخی از اس��تان‌های کش��ور 
هن��وز ه��م هماهنگی‌های لازم ب��رای اجرای این طرح در بین بس��یاری 
از تصمیم‌س��ازان برنامه‌های توس��عه‌ای وجود ندارد، این در حالی است 
ک��ه امید می‌رفت راهبرده��ای کلان طرح آمایش س��رزمین برای رهایی 

از بسیاری از نابس��امانی‌ها، محرومیت‌ها، عدم تعادل‌ها، نبود 
توازن‌ه��ا و تعارض‌ها در اجرای طرح‌های توس��عه‌ای به کار 
گرفته شود. با این همه شواهد حاکی از آن است که هدف‌های 
در نظر گرفته ش��ده در برنامه آمایش س��رزمین چندان جدی 
گرفته نش��ده و ش��اخص‌ترین رهاورد این بی‌توجهی‌ها بروز 
مش��کلاتی مانند توس��عه حاشیه‌نش��ینی در کش��ور است؛ تا 
آنجا که براس��اس اخبار منتشرش��ده وجود حدود ۱۳ میلیون 
حاشیه‌نش��ین در کش��ور حاکی از بی‌توجهی عمیق به مسئله 
آمایش س��رزمین در کش��ور اس��ت. گفته‌های رئیس سازمان 
مدیریت بحران در اس��تان گلستان، ش��اهدمثالی در این زمینه 
و بیانگر آن اس��ت که اجرای طرح آمایش س��رزمین تا امروز 
سرانجامی نداشته و موجب شده برخی روستاهای کشور هر 

روز خالی‌تر از جمعیت شوند.
بی‌توجهی به جانمایی جمعیتی براس��اس آمایش س��رزمین 
ّ‌های  و برقراری تعادل و توازن جمعیتی براس��اس زیرساخت‌
ش��هری باعث برهم خوردن تعادل توزیع ثروت و اشتغال در 
اس��تان‌های کشور شده است. تمرکز فعالیت‌های اقتصادی در 
پایتخت یا کلانش��هرها ش��اهدی بر این مدعاست. همین امر 
نشان می‌دهد توجه برنامه‌ریزان و مدیران اجرایی به بقیه نقاط 
کشور کمتر بوده و سبب شده روستاها هر روز خالی‌تر شوند 
و این مهاجرت بی‌رویه، پیامدی جز س��یل جمعیت روستایی 

در حاشیه شهرها نداشته است.
دیگر پیامدهای ناشی از بی‌توجهی به مسئله مهم آمایش 
س��رزمین، متورم ش��دن پیک��ره دولت ب��دون توجه 
ب��ه برنامه‌ریزی‌ه��ای راهبردی در راس��تای طرح 
آمایش است؛ به‌طوری که به‌گفته رئیس سازمان 
مدیری��ت بح��ران، از ۸۲ میلی��ون نفر جمعیت 
ای��ران، ح��دود ۴.۵ میلیون نف��ر در مجموعه 
دولت فعالیت دارند، این در حالی است که در 
کشوری مانند چین با یک میلیارد نفر جمعیت، 
تنها حدود ۸۰۰ هزار نفر به‌نوعی عضو خانواده 

دولت هستند.
نکته مهم در این زمینه آن اس��ت که دولت چین، 
ارائه خدمات به مردم را در قالب دولت الکترونیک به 
اجرا در آورده و از حجیم ش��دن پیکره دولت کاسته و ما 

نیز باید به این سمت برویم.
ب��اور کنیم جدی گرفتن و توجه عمیق و مصرانه به اجرای طرح آمایش 
سرزمین می‌تواند ضمن متوقف کردن روند مهاجرت از روستاها، مانع از 

گسترش پدیده حاشیه‌نشینی در شهرها شود.
ب��رای تحقق این مهم توجه به چش��م‌انداز و راهبرده��ای طرح آمایش 
سرزمین از جمله الزاماتی است که می‌تواند به ارزیابی نظام‌مند قلمروهای 
مناسب و نامناس��ب توسعه در فعالیت‌های صنعتی، معدنی، کشاورزی و 
گردش��گری بپردازد. اج��رای طرح آمایش س��رزمین مهم‌ترین ضرورتی 
است که باتوجه به عوامل طبیعی، اجتماعی، اقتصادی، فرهنگی می‌تواند 
کشور را به‌س��وی پایداری توان سرزمینی با هدف تامین نیازهای جامعه 
رهنمون س��ازد؛ بنابراین باتوج��ه به تدوین برنامه هفتم توس��عه باید به 

جایگاه اجرای طرح آمایش سرزمین نیز توجه ویژه‌تری داشت.
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

شاهرخ نيري6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

سليمان بيات6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

جمشيد باقري32230428-7031-32230424-031اصفهان، خیابان فردوسی، نبش خیابان منوچهری، ساختمان امیر، پلاک 80313اصفهان3

فاطمه حيکمي2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس4

مهرداد کريمي2259565822567540تهران، خیابان پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفید، پلاک 805250پاسداران5

حسن صالحي يکا955576495-55575738تهران، بازار بزرگ، خیابان 15 خرداد غربی، بین چهارراه گلوبندک و خیابان ابوسعید، پلاک 806681بازار6

مهدی احمدی2044254517-44254518تهران، ضلع جنوب شرقی فلکه اول صادقیه، پلاک 807918صادقیه7

نسرین خوش صحبت2282324922823245-22823056تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه8

ابوالقاسم نصيري422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

مجتبي قنبرزاده8488982194-88982181تهران، خیابان دکتر فاطمی غربی، روبروی خیابان هشت بهشت، نبش کوچه شیخلر )ششم(، پلاک 810140دکتر فاطمی10

بهاره علياري20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

امير ضياء1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

---722781069-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت13

متین اقبا‌ل‌زاده988205448-88205455تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از میدان ونک، نبش خیابان برادران شریفی، پلاک 8142477میدان ونک14

بهنوش قاسمي1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

امین کاهه7822353516-22359275تهران، بلوار فرحزادی، نبش ارغوان غربی، مجتمع اریکه ایرانیان، پلاک 8161اریکه ایرانیان16

حسن رنجبر قليچي1766237110-66211014تهران، بزرگراه آیت اله سعیدی، یافت‌آباد شرقی، بازار مبل ایران، پلاک 202 و 817205یافت آباد17

محمود احسنی5597073855970730-55970732شهرری، میدان شهرری، خیابان 24 متری زکریای رازی)بیات(، پلاک 818257شهر ری18

بیژن اسلامی قلیچی---26645715-26645986خیابان ظفر، بعد از خیابان کازرون شمالی، پلاک 819128ظفر19

حيدررسائي فر2621990826219713-26219658تهران، خیابان نلسون ماندلا )آفریقا(، بالاتر از خیابان اسفندیار، نبش شمالی خیابان شهید سعیدی، پلاک 820158آفریقای شمالی20

فرهاد عطائی فر1426210917-26210912تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به چهارراه پارک وی، نبش کوچه ترکش دوز، پلاک 8212جام جم21

عباس دانش بقا233323143-33323140تهران، خیابان پیروزی، نبش خیابان عادلی822پیروزی22

هومن رسولي3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

فرخ فرجي666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

حسام حاجي حيدري4044692544695343-40446903شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

سيدجعفر لاجوردي8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

مهدي عبدلي ويشته1233998009و 7-33998005 تهران، خیابان سعدی جنوبی، خیابان اکباتان، پلاک 82793خیابان ملت اکباتان27

نازنين رحيمي822234258-22234427تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه28

مهدی باقی8862744888626731-88627517تهران، خیابان ملاصدرا، بعد از خیابان شیراز، پلاک 829132ملاصدرا29

فاطمه حاجي بابائي8861029688628637-88217935تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی30

داریوش خداداد855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

احمد حيدرهائي888746699-88512603تهران، خیابان شهید دکتر بهشتی، بعد از چهارراه سهروردی، پلاک 832138خیابان دکتر بهشتی32

افشين فرج زاده888991350-88991345تهران، خیابان کارگر شمالی، بالاتر از خیابان دکتر فاطمی، پلاک 8331615خیابان کارگر شمالی33

زهرا کسرائي پور7737018677370441-77370368تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

رضا جلالي288556966-88709481 -88556965 تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از خیابان شهید دکتر بهشتی، نبش کوچه کوزه گر، پلاک 8352133خیابان ولیعصر- پارک ساعی35

امین بیگلری5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان حجر بن عدی، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس36

سيد محمد ميرحسيني نيري555616073 -4 -55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها37

مژگان طرفه نژاد---63-26200962تهران، خیابان ولیعصر، خیابان شهید فیاضی، بعد از خیابان کوهیار، پلاک 83869الهیه38

حسين يوسفي پور8766491073 - 85 - 66491075تهران، خیابان ولیعصر، میدان منیریه، خیابان معیری، نبش بن بست ناظمی، پلاک 83953منیریه39

محسن باقري نيا4473896944737888-44738959تهران، اتوبان همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 84053شهرک راه آهن40

حمیدرضا خیری977940418-77940428تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت41

مهدی طلایی7718939177213777-77213848تهران، میدان رسالت، خیابان هنگام، بلوار دلاوران، بین چهارراه آزادگان و تکاوران، پلاک 842375دلاوران42

منصوره رضاییان مقدم4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

سارا گلدوست مرندي644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

مصطفي کريمي955678410-55678408تهران، کیلومتر 30 اتوبان تهران - قم، فرودگاه بین المللی امام خمینی، سالن ورودی846فرودگاه امام خمینی45

فاطمه حياتي2685830622732448-26858312تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

علي اکبر عيني755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد47

احسان ملامحمدي---22094356تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 84977سرو48

مصطفي کريمي4463139744662252-44690090تهران، فرودگاه بین‌المللی مهرآباد، ترمینال 2، زیر پارکینگ طبقاتی852ترمینال2 فرودگاه مهرآباد49

تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیرشرقی، نبش کوچه 853امین حضور50
جاویدی، پلاک 140

امیر گیلانی فر33443711-3344370433138314

تيمور طاهري5515610955154729-55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی51

الهه ميرزائي522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی52

روح اله سياوشي4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

نیما گیلانی644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید هایپر استار857هایپر استار54

---2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

علي حميديا2295997922959909-22960013تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد56

وحيد ميرزاخاني2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی57

صمد رضازاده8890617888807592-88805753تهران، بالاتر از میدان ولیعصر، نرسیده به خیابان زرتشت، نبش کوچه ناصر، پلاک 8621777خیابان ولیعصر- زرتشت58

رضا جليل زاده1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

عباس اميري6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

محمدرضا البرزي---86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

مونا رضايي4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

روح اله صفري2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک63

حميد نودست6656249966572865-66562615تهران، میدان توحید، خیابان ستارخان، نبش کوچه ستایش 869ستارخان64

احمد عهدي4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

نغمه خسروي2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

محمد سلگي3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار67

محمدرضا پیشگاه هادیان8881589088846190-88815260میدان هفت‌تیر، بالاتر از مسجد الجواد، پلاک 873275میدان هفت تیر68

احسان مهدي پور9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران69

واله سعیدی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد70

بئاتريس بابائي222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه71

محمود لک 6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح72

مرتضي باغستاني4683223846832241-46832230شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس73

کژال آيت النبي2664032426640308-26640320تهران، خیابان شریعتی، منطقه دروس، بلوار شهرزاد، خیابان شیدایی، کوچه اسپند، پلاک8792دروس 74

عباس آهنگري يکوي4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

شادمان غفوري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

فاطمه دولت آبادي فراهاني8836381888366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

رضا محمدقاسمي588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

رضا حاجی پور026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج79

جبار رضائي دره نيجه 32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج80

غلامعلي کريمي ابيازني2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار81

جواد علي بخشي33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

مهدي مجاهدي32916616-32940602025-025قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83

اکبر مرداني37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم84

محمد صیادی هنروز32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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مهرزاد نظري36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86

روح الله پورملائکه36341406-36341397071-071شیراز، معالی‌آباد، بلوار شریعتی، نبش کوچه 910427معالی آباد شیراز87

مهدي ملاشفيع38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز88

عليرضا ساردوئي32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس89

حميده شه بخش---33238279-054زاهدان-خیابان امیرالمومنین مابین امیرالمومنین 27 و 913129زاهدان90

غلامرضا فرشيدفر33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر91

محمد جهانگيري پاشاکي 33358095-6028-33357305-028قزوین، خیابان خیام شمالی، پلاک 9201560قزوین92

محسن سعیدی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد، برج شهباز، طبقه همکف، پلاک 9221153همدان93

مهرداد مرادي37259971-61083-37259959-083کرمانشاه، میدان فردوسی، جنب بیمارستان معتضدی، پلاک 924112کرمانشاه94

سجاد کلهر کاظمي33333152-33333173084-084ایلام، خیابان طالقانی، روبروی فرمانداری، پلاک 9261351ایلام95

حسين عبديان33245426-3087-33245432-087سنندج، چهارراه فلسطین، بلوار سید قطب، پلاک 92713سنندج96

بیژن ابراهیمیان33335591-2066 - 33335590-066خرم آباد، خیابان علوی، نرسیده به میدان امام، پلاک 9281422خرم آباد97

ناصر مختاري فارمد38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد98

سارا زارعي32241046-5051-32283800-051مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس 5، پلاک 930237مدرس مشهد99

الهه سازگار37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 )خیابان لاله جنوبی(9303سجاد مشهد100

مجيد اميري دلوئي---17-37125812-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(101

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار هاشمیه، بین هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار هاشمیه ) مشهد(102

علي ابراهيميان43349416-15051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور103

ياسر محمودخاني32247348-32244320058-058بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی)ره( و میرزا رضا کرمانی9321بجنورد104

سيد بابک دولتي ميله سرا33114713-12013-33114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت105

سيد عبدالمجيد طاهري 33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری106

ابوذر اساسه32197148-41011-32197140-011بابل، میدان ولایت، ابتدای خیابان مدرس، روبروی شهرداری9421بابل107

اسفندیار حیدری44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل108

سميه نظريان32369016-5017-32369002-017گرگان، خیابان ولیعصر )عج(، بین عدالت 8 و 944110گرگان109

محمدرضا مصدق---22-19-33363618-023سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس جنب بانک صادرات9451سمنان110

مالک قادری32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

---32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(112

علی اکبر ابوطالبی باقراباد 34322102-5034-34322103-034رفسنجان، ابتدای خیابان مطهری، بعد از پل فجر، ساختمان محمد عسگری 9511رفسنجان113

عباس سبزه زار36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود114

عليرضا مستاجران36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا115

مجيد سيف الديني32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

احسان جمشيديان34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

سميرا سبزه زار36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان118

---36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد119

محمدرضا زارع---49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی یزد120

طاهر کريمي32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک121

محمدرضا مریخی آذری33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

عليرضا محمودي33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز123

اروج ميرزائي 35573673-041 2-35573670-041تبریز، ابتدای خیابان 17 شهریور جدید، جنب ساختمان آبان، پلاک 17960314شهریور تبریز124

محمدعلي رضائي اقدم33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز125

---35242623-35244049041-041تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز126

 شهلا امامي 32240392-32244311044-044ارومیه، خیابان کاشانی، روبروی مرکز بهداشت، پلاک 9621156ارومیه127

مسعود نامي فر32227846-24044-32250523-044ارومیه، خیابان سرداران، جنب کوچه شهید صفوی )کوچه تلفنخانه سابق(، پلاک 9622169خیابان سرداران ارومیه128

ناصر هوشیاری33253501-5045-33252601-045اردبیل، خیابان شیخ صفی، پلاک 9641160اردبیل129

حميد رضا فغفوري33327733-33320654,5024-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام، ساختمان ممتاز9681زنجان130

حشمت سپندار33920745-33920524,6061-061اهواز، خیابان شهید چمران ) کیانپارس(، حد فاصل خیابانهای 3 و 4 شرقی، پلاک 9701205اهواز131

پيمان خياطي44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش132

عباس اطهري35242650-41076-35242640-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم133

حمید چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند134
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شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما
ساعت کاری شعب

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب
8 تا 812/30 تا 14/45شعب استان‌های تهران و البرز

8 تا 812/30 تا 14/45شعبه‌هایپر استار تهران
8 تا 812/30 تا 14/45شعب استان‌های اصفهان، فارس، قم، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، خراسان رضوی، اردبیل و اهواز 

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد
8 تا 812/30 تا 14/45شعبه سیتی سنتر اصفهان
8 تا 812/30 تا 14/45شعب سایر شهرستان‌ها

8 تا 812/30 تا 14/30شعبه کیش
8/30 تا 812/30 تا 14شعبه قشم

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

26850098-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3 – طبقه اول-محمد حسین افضلیسرپرستی دفاتر  بانکداری اختصاصی
داخلی )127-122-121(

22716538-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3  864زهره  انواردفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه

33316220-041 تبریز-خیابان ولیعصر- فلکه ایرداک- اول خیابان سعدی- برج مبین - طبقه 86418نادر جهانگیرزاده سورهدفتر بانکداری اختصاصی تبریز

37681716-051 مشهد- بلوار سجاد- نبش سجاد هشتم-ساختمان بانک سامان- طبقه هفتم8642حمید طوسیدفتر بانکداری اختصاصی مشهد

32400441-025 قم–بلوار امین-نبش کوچه41 ساختمان بانک سامان-طبقه دوم8643سیدمحمدامین قافله باشیدفتر بانکداری اختصاصی قم

31322447-031 اصفهان- خ توحید جنوبی- بعد از چهار راه پلیس – ساختمان ژیوار-طبقه پنج – واحد 8644501صابر ملبوس بافدفتر بانکداری اختصاصی اصفهان

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

22753919-22717597-22396906تهران، میدان قدس، انتهای خ کبیری، سه راه عمار، پ158مریم طرفی‌نژادسرپرستی منطقه11

77910119-77915009-77917003بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 560 ، طبقه فوقانی شعبه میدان نبوتبابک برومندسرپرستی منطقه22

 88616485 - 88217902 - 88629067خيابان سيد جمال الدين اسدآبادي، نبش کوچه چهل و نهم، پلاک 433 ، نیم طبقه شعبه سیدجمال الدین اسدآبادیمهدی عامریسرپرستی منطقه 33

44739111-44737980بزرگراه همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 53، طبقه فوقانی شعبه شهرک راه آهنالیاس عباس‌زادهسرپرستی منطقه 44

33259784-33259786-33259781 -011ساری خیابان فرهنگ بعد از سه راه قارن به طرف میدان شهدامحمود ملکیسرپرستی شعب استان‌های شمال5

33373838-041-33373840-041تبریز  خیابان امام  بالاتر  از چهارراه شهید بهشتی نبش کوی فرهنگ پلاک 521غلامرضا نیکعهدسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب6

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 ، ط اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

62882110-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز8

33365863-33365862-024زنجان  میدان آزادی  ابتدای خیابان امام  ساختمان ممتازمحسن سعیدیسرپرستی شعب استانهای غرب9

38446470-071شیراز، بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اولعلیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب10

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبدقرنی، نرسیده به میدان سپهبدقرنی، نبش کوچه قرنی 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

مشهد، بلوار سجاد، بین چهارراه بزرگمهر و بهار، نبش خ لاله، ساختمان بانک سامان، طبقه دفتر بانکداری شرکتی شهر مشهد
دوم

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

زهرا ایلخانی36286028-36274070031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه تقی آبادی، ساختمان بانک سامان، طبقه اولدفتر بانکداری شرکتی واحد اصفهان

تهران، خیابان ولی عصر، چهارراه پارک وی، کوچه ترکش دوز، ساختمان اداری بانک دفتر بانکداری شرکتی تهران
سامان

آقای عرب اسدی-----021-23095611
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