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پرداخت الكترونیك سامان‌كیش
تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به چهارراه پارک‌وی)جنوب به شمال(، بن‌بست ترکش‌دوز، پلاک 2 

www.sep.ir 	021-88219140:مركز ارتباط با مشتریان: 84080-021 نمابر 	تلفن:84345000-021

بانک سامان
خیابان شریعتی، پایین‌تر از بزرگراه شهید همت، نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج سامان
 تلفن:22330000-021    نمابر:) داخلی 3606( 22330000-021   مرکز سامان ارتباط: 021-6422

خدماتی آفتاب تجارت سامان 
تهران ،  خیابان خالد اسلامبولی)وزراء(،  کوچه 20)شهید رفیعی( ، پلاک 4  ، طبقه اول 

www.aftabts.com         	                                021- 47702222: نمابر   		  تلفن: 021-47702000

پردازشگران سامان
تهران، محله امانیه، بلوار نلسون ماندلا، خیابان شهید محمد علی رحیمی،  پلاک 43

www.samanpr.net  			    تلفن :26293942-021	 نمابر: 021-26293942

تأمین سرمایه کاردان
تهران ، خیابان نلسون ماندلا، خیابان ظفر غربی پلاک 281 کد پستی 19686347795

www.kardan.ir       		 نمابر:021-96621133 		 تلفن:021-۹۶۶۲۱۱۰۰

صرافی سامان 
تهران، خیابان شریعتی، بالاتر از سیدخندان،نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

نمابر:021-26723109	 				   www.samanexchange.com	تلفن: 021-26300000	                                        

گروه مالی سامان

کیش سل پارس
تهران، سعادت‌آباد، ضلع شمال شرقی چهارراه سرو، جنب بانک سامان، پلاک 77

   	 www.samantel.ir                              	  	 021-26654809 :نمابر 		  تلفن :021-87640

تندر نور
تهران، میدان رسالت، خیابان هنگام، بلوار دلاوران، بین چهارراه آزادگان و تکاوران، پلاک 377

  www.thunder-light.com      			   تلفن :77444464 -021   - 021-77182844

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

			  نمابر: 88700204 -021 		  www.si24.ir تلفن: 021-8943 

كارگزاری بانك سامان 
تهران، بلوار آفریقا، خیابان ناهید غربی، پلاک31 

 www.samanbourse.ir                      	021-88774689 :نمابر 		 تلفن: 43024000 -021

اعتبارسنجی حافظ سامان ایرانیان 
خیابان شریعتی، پایین‌تر از بزرگراه شهید همت، نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج سامان

 			  www.icbs.ir  تلفن: 22310000-021	                        نمابر:021-41726001

www.sb24.ir
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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-
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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.

Email: samanbankmag@gmail.com
نشانی دفتر مجله سامان: 

خیابان قائم مقام فراهانی، مقابل خیابان فجر، پلاک 74
تلفن:88848879-021 فاکس:88837483 -021

 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان بانک سامان: 

تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت
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پند چكاوك  
ناصر بزرگمهر

nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

مردی چکاوکی را به دام انداخت و خواست که او را بخورد.
چکاوک که خود را اسیرمرد دید گفت: ای بزرگوار تو در زندگی ات این 
همه مرغ و خروس و گاو و گوسفند خورده ای و ازخوردن آن زبان بسته 
ها هرگز سیر نشده ای و از خوردن یک پرنده کوچک  هم سیر نخواهی 
ش��د، پس مرا آزاد کن تا به جای آن ۳ پند به تو بدهم که در زندگی ات 

به دردت بخورند و با به کارگیری آن ها نیکبخت شوی.
مرد قبول کرد.

چکاوک گفت:اولین پند این اس��ت که هرگز سخن محال را باور نکن و 
پروازکنان بر س��ر دیوار نشس��ت و گفت: پند دوم اینکه هرگز بر گذشته 
غم مخور و بر آنچه از دست داده ای حسرت نخور، اما بدان که در بدن 
م��ن مرواریدی گرانبها به وزن ۵۰۰گ��رم وجود دارد که با آزاد کردن من 
بخ��ت خود و س��عادت فرزندانت را بر باد دادی زی��را مانند آن در عالم 

وجود ندارد.
مرد از شنیدن این سخن بسیارناراحت شد.

چ��کاوک ک��ه حال او را دی��د گفت مگر نگفتم بر گذش��ته غم مخور و 
حسرت چیزی را که از دست دادی نخور ؟ و مگر نگفتم حرف محال را 
باور مکن، من۱۰۰ گرم هم نیس��تم چگونه مرواریدی ۵۰۰گرمی در بدن 

من جا می گیرد؟
مرد که به خودش آمده بود، خوش��حال شد و پرسید خوب پند سومت 

چیست؟
چکاوک گفت: با آن دو پند چه کردی که سومی را به تو بگویم؟

چندس��ال قبل ، من این یادداش��ت را با کم و زیادهایی در سلس��له نامه 
هایی که خطاب به رییس جمهور وقت می نوش��تم، در مطبوعات منتشر 

ک��ردم، ام��ا بعدا فکر کردم بهتر اس��ت که با کمی تغیی��رات در مجموعه 
کتاب های مدیریتی که منتشرش��ده و خواهد ش��د، ج��ای بگیرد و روی 
خطاب یادداش��ت به مردم ارجمند باش��د، زیرا از ده ها یادداشت و مقاله 
و نامه سرگش��اده که در موضوعات مختلف خطاب به روس��ای جمهور  
و مدیران مختلف نوش��تم و نوش��تند و پند چکاوک و نصحیت پدرانه و 
سخن برادارانه و حرف مشفقانه زدند و زدیم، هیچ مدیریت عالی و وزیر 
و وکیلی، به حرف های ما و صدها اس��تاد و کارشناس و روزنامه نگار و 
نویس��نده و متخصص گوش نکرد که حالا قرار باشد بازهم نفرات بعدی 

گوش کنند؟
آنه��ا ک��ه پندتاریخ را از جنس نخودی و تملق را از جنس خودی، و هر 
گونه نقد را سخن دشمن و هرگونه تعریف را شایسته دوستی می دانند، 
چگونه ممکن اس��ت وقت طلایی خویش را صرف خواندن حرف های 

منتقدان کنند.
اصلا افرادی که تا ۱۸ س��الگی فقط کتاب های مدرس��ه و بعد هم فقط 
ج��زوه های دانش��گاه را ورق زده و هرگز در عمرمبارک، یک کتاب غیر 
درسی، یک رمان و یا قصه ایرانی و خارجی نخوانده و نمی دانند )کلیدر( 
را چگونه تلفظ کنند و )کلیله و دمنه( س��خت ترین کلمات زندگی شان 
اس��ت و با ادبیات و فرهنگ و تاتر و س��ینما و موسیقی و علوم اجتماعی 
وفلسفه و منطق و بقیه دانش ها قهرند و از اقتصاد هم فقط حذف صفرها 
را ب��رای راحت تر گفت��ن میلیاردها اندوخته خود م��ی دانند و دکترهای 
بدون کنکور وکلاس و استاد هستند و از دانشگاه های ناشناس، برایشان 
مدرک می بارد، چگونه وقت شان را برای متخصص و کارشناس و منتقد 

و روزنامه نگار هموطن فارسی زبان هدر می دهند.  
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أصلا ما کی هس��تیم که بگوییم آقای ف�الن و بهمان، چه بکنید و یا چه 
نکنید، معمولا میز قدرت این خاصیت را داش��ته و دارد که هرکس پشت 
آن بنش��یند و قلم را در دست بگیرد و فرمان براند، دو گوش را از دست 
می دهد و چش��م هایش خمار می ش��ود و یک پارچه زبان خواهد بود و 
بیش��تر در هاله نور فرو می رود و هر س��خنی با غریبه ها را بر گفتگوی 
خودی ها ترجیح می دهد و حقوقدانی خواهد بود که حقوق ش��هروندی 

را به تمسخر خواهد گرفت.
ما مردم،تنها دلخوش��ی مان باید این باش��د،که روزگار بی خبری گذشته 
و دوران واژه های گفتند و می گویند، به پایان رسیده است و این امکان 
را پیدا کرده ایم که  بخش��ی ازگفتگوها و س��خنرانی ها و تصاویر پشت 
صحنه زندگی و کار مسِئولین و مقامات را در موبایل ها ببینیم و بخوانیم 
و خداوند را ش��کر گذار باش��یم که رش��د تکنولوژی و فیلترشکن ها و 
خبرنگار ش��هروند ش��دن چند میلیارد انسان در جهان امروز، عرصه را به 
آن ها که سال ها در پستو های خود فرمان رانده و هرکاری را که دوست 

داشتند به سر مردم در می آوردند کم و کمتر کرده است. 
تاکید می کنم، فقط کم و کمتر کرده است،وگرنه سالیان درازی تا رسیدن 

به دنیای آرمانی باقیمانده است.
ام��ا همینقدر که می توان خطاهای مقامات و س��لبریتی ها و حتی مردم 
عادی مثل من و شما را هم دید و تصاویری از پشت صحنه و حرف ها و 
سخن های آن ها و ما را در رسانه های غیر رسمی  دنیای مجازی خواند 

و شنید،شاید در اعمال آن ها و ما تاثیر داشته باشد.
هرچن��د ک��ه صاحبان قدرت و تقریبا همه مس��ئولین از ای��ن موبایل ها 
و ای��ن دنیای مجازی در رنج هس��تند و همه تلاش خ��ود را برای کنترل 
و فیلترین��گ انج��ام می دهند،  و به طور مثال این تکنولوژی هاس��ت که 
همیشه حرف ها را زنده نگه می دارد و نمی گذارد از ذهن ما پاک شود.
مقامات و مدیران ارشد، لازم نیست گلستان سعدی و شاهنامه فردوسی 
بخوانند، حتی لازم نیست که این یادداشت ها و روزنامه و مجله بخوانند 
و وق��ت گرانبهایش��ان ب��ه هدر برود،کافی اس��ت، قبل از خ��واب، چند 
دقیق��ه ای در یکی دو کانال و گروه عموم��ی تورق کنند، و عکس برادر 

وبرادرزاده و خواهر و خواهر زاده و فرزند و دوس��ت وفامیل و بستگان 
ش��ان را ببینن��د، تصاویر وزرا و س��فرا و معاونین محترم ش��ان را ببینند، 
ماش��ین های لوکس و مش��کی را که سوارشده و در روز کارگر در سوله 
ف�الن کارخانه با آن دور دور می کنند را ببینند، کارگرهایی را که پش��ت 
صحنه روی زمین خوابش��ان برده ببینند، پارچه ایتالیایی لباس خودش و 
ش��عار حمایت از تولید داخلی را به یاد بیاورند، کت و شلوارهای دست 
دوز خیاط های اتاق های خصوصی شان را ببینند ، فقر و نداری و تورم 
و بی ارزش��ی پول ملی را ببینند، یک بار به بازار میوه و تره بار دور و بر 
خانه اش س��ربزنند، لازم نیس��ت تا سیستان و بلوچستان و اهواز و آبادان 
بروند، همین موبایل راننده اش را کمی نگاه کند و ش��وخی های مردم را 

باخودش ببیند و بخندد. همین و بس.   
 آغاز سال است، فرصت دوباره نگری و بازبینی اعمال و رفتار فردی و 

مدیریتی و اداری هرکدام از ما فرا رسیده است.
دس��ت از سر مقامات برداریم، به بازنگری فردی خودمان فکر کنیم، من 
کارمندس��اده، من کارشناس، من کارگر، من رییس اداره ، من و همکارم، 
چه کاری می توانیم انجام دهیم تا ارباب رجوع ، تا مش��تری، تا مراجعه 

کننده، راحت تر و آسوده خیال تر از محیط کاری ما خارج شود؟
بی ش��ک هر کدام از م��ا در دو طرف میز خدم��ت، وظیفه ای اداری و 
قانون��ی به عهده داریم ک��ه همین وظیفه اداری و قانونی را می ش��ود با 
چاش��نی مهربانی و صبر و خدمت بدون چشمداش��ت همراه کرد و یک 

مخلوط بی نظیر خلق و ارایه کرد.
کم��ک کنیم تا س��رزمین اهورایی ما به دوران اخ�الق مداری برگردد و 
شادی از آن همگان باشد، کمک  کنیم تا با گذشت و مهربانی و صداقت 
و تلاش بیشتر، سرزمین زیباتری را برای آیندگان خلق و باقی بگذاریم.

آینده همیشه متعلق به کسانی است که کار می کنند. کار و کار و کار تنها 
سرمایه ای است که از درون هر انسان مایه می گیرد و روزهای بهتری را 

برای خود و اطرافیان فراهم می کند.
بانک س��امان ی��ک فرصت خلاق ب��رای همه ما در خدم��ت به خود و 

دیگران فراهم کرده است، از این فرصت بهره ببریم.  
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| فرنود حسنی| 
پدر مریم میرزاخانی، ریاضی‌دان برجس��ته ایران��ی و برنده مدال فیلدز، 
جمله‌ای تأمل‌برانگیز درباره دخترش گفته بود: »مریم اسطوره نشود، الگو 
ش��ود.« این سخن، فراتر از یک اظهارنظر شخصی، حاصل درک و نقدی 
عمیق به یک گرایش فرهنگی ریشه‌دار در جامعه ماست؛ گرایشی که افراد 
موفق و تأثیرگذار را از بس��تر واقعی زندگی جدا می‌کند و به موجوداتی 
دس��ت‌نیافتنی و اس��طوره‌ای تبدیل می‌کن��د. این ن��گاه، اگرچه در ظاهر 
س��تایش‌آمیز به نظر می‌رس��د، در باطن مانعی است بر سر راه خودباوری 
جمعی و ترویج فرهنگ مثبت در جامعه. اسطوره‌س��ازی از آدم‌هایی مثل 
مری��م میرزاخانی، علی دایی، رس��ول خادم یا حتی ش��خصیت‌های دینی 
مانن��د حضرت عل��ی )ع(، به‌جای آنکه الهام‌بخش عمل و تلاش باش��د، 
اغلب به انفعال و حس فاصله منجر می‌ش��ود. در این یادداش��ت، تلاش 
می‌کنم این پدیده را آسیب‌شناسی کنم و نشان دهم که چرا و چگونه باید 
از اسطوره‌سازی به الگوسازی گذر کنیم تا جامعه‌ای پویاتر و خودباورتر 

داشته باشیم.
 ریشه‌های اسطوره‌سازی در فرهنگ ایرانی 

اسطوره‌س��ازی در فرهنگ ما ریشه‌ای کهن دارد. از شاهنامه فردوسی با 
قهرمانانی چون رس��تم و سهراب گرفته تا داس��تان‌های دینی و تاریخی، 
م��ا عادت کرده‌ایم انس��ان‌ها را به موجوداتی فرابش��ری تبدیل کنیم. این 
گرایش ش��اید در گذش��ته برای انتقال ارزش‌ها و تقویت هویت جمعی 
کارآمد بوده باشد، اما در دنیای مدرن که نیاز به عمل‌گرایی و خودباوری 
فردی و اجتماعی بیش از هر زمان دیگری احس��اس می‌ش��ود، به مانعی 
تبدیل شده است. وقتی مریم میرزاخانی را اسطوره می‌کنیم، او را از یک 
دانش��جو یا استاد س��خت‌کوش، یک مادر و یک انسان با محدودیت‌ها و 
انتخاب‌های واقعی جدا می‌کنیم و به ش��خصیتی افس��انه‌ای بدل می‌کنیم 
که تلاش‌هایش برای ما دس��ت‌نیافتنی به نظر می‌رس��د. همین اتفاق برای 
علی دایی، فوتبالیس��تی که با پش��تکار به موفقیت رسید، یا رسول خادم، 
کش��تی‌گیری که فراتر از ورزش به مس��ائل اجتماع��ی پرداخت، می‌افتد. 
حت��ی در نگاه به امامان ش��یعه، مانند حضرت عل��ی )ع(، گاهی چنان بر 
وجه آس��مانی و خارق‌العاده‌ش��ان تأکید می‌کنیم که الگ��و بودن عملی و 

انسانی‌شان در سایه قرار می‌گیرد.

این گرایش به اسطوره‌س��ازی، نتیجه یک گذار ناکامل از فرهنگ کهن به 
دنیای مدرن است. در فرهنگ اس��طوره‌ای، قهرمانان برای الهام‌بخشی از 
راه دور س��اخته می‌ش��دند، نه برای تقلید مستقیم. اما در جامعه امروزی، 
م��ا ب��ه الگوهایی نی��از داریم که بتوانی��م خودمان را در آین��ه تلاش‌ها و 
انتخاب‌هایش��ان ببینیم، نه به موجوداتی که فقط باید از دور تحسینش��ان 

کنیم.
 آسیب‌های اسطوره‌سازی بر جامعه 

اولی��ن و مهم‌تری��ن آس��یب اسطوره‌س��ازی، ایجاد حس دس��ت‌نیافتنی 
بودن موفقیت اس��ت. وقتی از مریم میرزاخانی یک اس��طوره می‌سازیم، 
ناخ��ودآگاه این پیام را منتقل می‌کنیم که موفقیت او نتیجه اس��تعدادهای 
اس��تثنایی ی��ا ش��رایطی غیرقابل‌تکرار بوده اس��ت، نه تلاش، پش��تکار و 
انتخاب‌های روزمره‌ای که هر کدام از ما هم می‌توانیم داش��ته باشیم. این 
ن��گاه، خودباوری را در افراد تضعیف می‌کند و به‌جای انگیزه برای عمل، 
حس انفع��ال و ناامیدی به جا می‌گذارد. جوانانی که می‌خواهند در علم، 
ورزش یا هر حوزه دیگری موفق ش��وند، به‌جای آنکه خود را در مس��یر 
مریم میرزاخانی یا علی دایی ببینند، احساس می‌کنند این قله‌ها فقط برای 

»اسطوره‌ها« قابل فتح است.
دومی��ن آس��یب، فاصله‌گرفت��ن از واقعی��ت زندگ��ی این افراد اس��ت. 
اسطوره‌سازی، پیچیدگی‌ها، شکس��ت‌ها و چالش‌های زندگی انسان‌های 
موف��ق را پنه��ان می‌کند. مری��م میرزاخانی هم مثل هر انس��ان دیگری با 
تردیده��ا، س��ختی‌ها و انتخاب‌های دش��وار روبه‌رو ب��ود. علی دایی هم 
روزهای��ی از ناکام��ی و انتقاد را تجربه کرد. وقتی این جنبه‌های انس��انی 
را ح��ذف می‌کنیم، تصویری غیرواقعی ارائه می‌دهیم که نه‌تنها الهام‌بخش 
نیس��ت، بلکه باعث می‌ش��ود مردم فکر کنند موفقیت بدون شکس��ت و 

تلاش مداوم ممکن است.
سومین آسیب، تأثیر منفی بر فرهنگ جمعی است. اسطوره‌سازی به‌جای 
ترویج تلاش جمعی و مسئولیت‌پذیری اجتماعی، ما را به انتظار قهرمانانی 
می‌نشاند که بیایند و مشکلات را حل کنند. این نگاه در مسائل اجتماعی 
هم دیده می‌ش��ود؛ مثلًا وقتی به‌جای آنکه خودمان برای حل مش��کلات 
محیط‌زیست یا فقر دس��ت‌به‌کار شویم، منتظر یک »اسطوره« می‌مانیم که 

همه چیز را تغییر دهد.

اهمیت الگوسازی به‌جای اسطوره‌سازی
لزوم گذر از فرهنگ اسطوره‌ای به خودباوری اجتماعی
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چرا جامعه فکر می‌کند که به اسطوره نیاز دارد؟ در واقع در خلق اسطوره 
برای جامعه چه اتفاق و مزیتی ایجاد می‌شود؟

جامعه به اس��طوره‌ها گرای��ش دارد، زیرا آنها نمادهایی از امید، هویت و 
ارزش‌های جمعی هستند که در زمان‌های بحران یا بی‌ثباتی، حس انسجام 
و جهت‌گیری ایجاد می‌کنند. اسطوره‌ها با ساده‌سازی داستان‌های پیچیده 
انسانی به روایت‌هایی الهام‌بخش، به مردم کمک می‌کنند تا با چالش‌های 
زندگی مواجه ش��وند و احساس کنند بخش��ی از چیزی بزرگ‌تر هستند. 
مثلًا در فرهنگ ایرانی، اس��طوره‌هایی مثل رس��تم یا شخصیت‌های دینی 
مانند حضرت علی )ع( به جامعه هویت و غرور جمعی می‌بخشند. مزیت 
اصلی اسطوره‌س��ازی در این است که می‌تواند انگیزه و همبستگی ایجاد 
کند، اما وقتی بیش از حد غیرواقعی شوند، ممکن است به‌جای تشویق به 

عمل، مردم را به تحسین منفعلانه و انتظار قهرمان سوق دهند. 
آیا در زندگی و شرایط امروزی اسطوره کارکرد دارد؟

در دنی��ای مدرن ک��ه با پیچیدگی‌ه��ای اجتماعی، اقتص��ادی و فناوری 
هم��راه اس��ت، کارکرد اس��طوره‌ها تا حد زیادی کم‌رنگ ش��ده اس��ت. 
امروز مردم بیش از آنکه به قهرمانان دس��ت‌نیافتنی نیاز داش��ته باشند، به 
الگوهای��ی واقعی و قابل‌تقلید احتیاج دارند که بتوانند مس��یر موفقیت را 
در زندگی روزمره نش��ان دهند. اسطوره‌ها ش��اید هنوز برای الهام‌بخشی 
فرهنگی یا تقویت هویت ملی کاربرد داش��ته باش��ند، اما در عمل، وقتی 
افراد با واقعیت‌های ملموس مثل مش��کلات اقتصادی یا زیس��ت‌محیطی 
روبه‌رو هس��تند، الگوهای ملموس مثل یک کارآفرین محلی یا یک فعال 
اجتماع��ی که با تلاش خود تغییری کوچک ایج��اد کرده، تأثیرگذارترند. 
اسطوره‌س��ازی در ش��رایط امروزی اغلب به‌جای انگیزه، حس فاصله و 

ناامیدی را تقویت می‌کند.
 الگوسازی؛ راهی برای خودباوری و پویایی 

برخلاف اسطوره‌س��ازی، الگوسازی بر واقعیت زندگی افراد موفق تأکید 
می‌کند و آنها را به‌عنوان انس��ان‌هایی قابل‌تقلید نشان می‌دهد. الگو کسی 
است که می‌توانیم خودمان را در مسیر او ببینیم، نه کسی که فقط باید از 
دور ستایشش کنیم. مثلًا اگر مریم میرزاخانی را به‌عنوان یک الگو ببینیم، 
به‌جای تمرکز بر مدال فیلدز و استثنایی بودنش، به این فکر می‌کنیم که او 
چگونه با پش��تکار و علاقه به ریاضیات، قدم‌به‌قدم به موفقیت رسید. این 
ن��گاه به ما انگیزه می‌دهد که در حد توان خودمان، تلاش کنیم و به‌جای 

حسرت، عمل کنیم.
الگوس��ازی همچنین به ما یادآوری می‌کند که موفقیت فقط در قله‌های 
بزرگ نیست. هر کدام از ما می‌توانیم در زندگی روزمره‌مان، با انتخاب‌های 
درس��ت و تلاش مداوم، به الگویی برای دیگران تبدیل ش��ویم. مثلًا یک 
معلم که با دلس��وزی به دانش‌آموزان��ش درس می‌دهد، یا یک کارگر که 
باصداقت کار می‌کند، می‌توانند الگوهایی باش��ند که جامعه را به س��مت 
فرهنگ مثبت س��وق می‌دهند. اینجاس��ت که تفاوت اصلی الگوسازی با 
اسطوره‌س��ازی مشخص می‌شود: الگوسازی فراگیر است و به همه اجازه 
می‌دهد در آن س��هیم باشند، اما اسطوره‌سازی محدود به چند نفر خاص 

است.
 چطور می‌توان فرهنگ اسطوره‌سازی را با الگوسازی عوض کرد؟ 

برای جایگزینی فرهنگ اسطوره‌سازی با الگوسازی، باید روی آموزش و 
رسانه‌ها تمرکز کنیم تا به‌جای بزرگ‌نمایی غیرواقعی، داستان‌های واقعی 
و انس��انی از موفقیت‌ها روایت شوند. مثلًا در مدارس و رسانه‌ها، به‌جای 
تمرکز بر دس��تاوردهای عظیم افراد خاص، باید بر تلاش‌ها، شکست‌ها و 

انتخاب‌های روزمره‌ش��ان تأکید کرد تا مردم ببینند موفقیت قابل‌دس��تیابی 
اس��ت. همچنین، ترویج الگوهای محلی و روزمره، مثل یک معلم دلسوز 
یا یک همسایه که به محیط‌زیست کمک می‌کند، می‌تواند این فرهنگ را 
تقویت کند. تشویق به مشارکت فعال اجتماعی و نشان‌دادن اینکه هرکس 
می‌تواند در حد توان خود الگو باش��د، به‌تدریج ذهنیت انتظار اسطوره را 

به فرهنگ عمل‌گرایی و خودباوری تبدیل می‌کند.
 راهکارهایی برای گذر از اسطوره‌سازی به الگوسازی 

ب��رای تغییر این گرایش فرهنگی و حرکت به س��مت الگوس��ازی، چند 
راهکار عملی می‌توان پیشنهاد داد:

1. بازنمایی واقع‌گرایانه موفقیت‌ها: رس��انه‌ها، آموزش‌وپرورش و حتی 
خانواده‌ها باید زندگ��ی افراد موفق را با تمام پیچیدگی‌ها و چالش‌هایش 
نش��ان دهند. مثلًا به‌جای آنکه فقط از مدال‌های مریم میرزاخانی بگوییم، 
از روزهایی بگوییم که با مش��کلات دست‌وپنجه نرم کرد و باز هم ادامه 
داد. این تصویر واقعی، به مردم نشان می‌دهد که موفقیت یک مسیر است، 

نه یک اتفاق ناگهانی.
2. ترویج الگوهای محلی و روزمره: لازم نیس��ت همیش��ه سراغ نام‌های 
بزرگ برویم. در هر محله و ش��هر، انس��ان‌هایی هس��تند ک��ه با کارهای 
کوچک اما ارزش��مند، می‌توانند الگو باش��ند. معرفی این افراد در س��طح 
محلی، حس خودباوری را در جامعه تقویت می‌کند و نش��ان می‌دهد که 

هرکس می‌تواند تغییری ایجاد کند.
3. آموزش خودباوری در نظام آموزش��ی: از کودک��ی باید به بچه‌ها یاد 
بدهی��م که موفقیت نتیجه تلاش و انتخاب اس��ت، نه صرفاً اس��تعداد یا 
شانس. دروس و برنامه‌های آموزشی باید بر نمونه‌های واقعی و قابل‌تقلید 
تمرکز کنند، نه داستان‌های اسطوره‌ای که فاصله زیادی با زندگی روزمره 

دارند.
4. بازتعریف ش��خصیت‌های دینی و تاریخی: در مورد امامان ش��یعه یا 
قهرمان��ان تاریخی، باید بر جنبه‌های انس��انی و عملی زندگی‌ش��ان تأکید 
کنیم. مثلًا شجاعت حضرت علی )ع( در دفاع از عدالت، می‌تواند الگویی 
باش��د برای هرکس که در زندگی روزمره‌اش با بی‌عدالتی مبارزه می‌کند، 

نه فقط یک ویژگی دست‌نیافتنی.
5. تش��ویق ب��ه عمل‌گرای��ی جمع��ی: جامعه بای��د از انتظ��ار قهرمانان 
نجات‌بخش به س��مت مش��ارکت فعال حرکت کند. مثلًا به‌جای ستایش 
یک نفر که محیط‌زیست را نجات داد، باید فرهنگ همکاری جمعی برای 

حل مشکلات را ترویج کنیم.
اسطوره‌س��ازی، اگرچه ریشه در فرهنگ غنی ما دارد، در دنیای امروز به 
مانعی برای رشد فردی و اجتماعی تبدیل شده است. وقتی انسان‌های موفق 
را از واقعیت جدا می‌کنیم و به اسطوره بدل می‌کنیم، نه‌تنها خودباوری را 
تضعی��ف می‌کنیم، بلکه انگیزه عمل را هم از جامعه می‌گیریم. در مقابل، 
الگوسازی راهی است برای بازگرداندن این افراد به بستر زندگی واقعی و 
نشان‌دادن اینکه موفقیت، دست‌یافتنی و قابل‌تقلید است. سخن پدر مریم 
میرزاخانی یک یادآوری ارزشمند است: این انسان‌های »معمولی« هستند 
که با تلاش و انتخاب‌هایش��ان، دنیا را تغیی��ر می‌دهند. اگر ما هم به‌جای 
اسطوره‌سازی، الگوسازی را در پیش بگیریم، می‌توانیم جامعه‌ای بسازیم 
که در آن هرکس خود را قادر به تغییر و پیشرفت ببیند. این گذار، نیازمند 
بازنگری در فرهنگ، آموزش و نگاهمان به موفقیت اس��ت؛ اما نتیجه‌اش، 
جامعه‌ای پویا و خودباور خواهد بود که به‌جای تحس��ین از دور، به عمل 

در نزدیک باور دارد.
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چهارمین انق�الب صنعتی که صنعت چهار نیز نامیده می‌ش��ود، تحولی 
در اقتص��اد و جامع��ه در ترکی��ب با رباتیک هوش��مند، هوش مصنوعی، 
محاس��بات ابری، اینترنت اشیا و دیگر پیش��رفت‌های علمی است. برای 
اینک��ه بتوانیم رقابتی بمانیم و ب��ه دلیل رقابت جهانی و پیچیدگی فزاینده 
مش��کل، نیاز به انطباق با فناوری فعلی وجود دارد. هوش مصنوعی یک 
اصطلاح کلی اس��ت که ش��امل طیف وس��یعی از تکنیک‌ها و روش‌ها با 
هدف بازتولید قابلیت‌های پیچیده، مانند تصمیم‌گیری مس��تقل و استفاده 

از زبان است. 
هوش مصنوعی امکان استفاده از ابزارهای تحلیلی پیشرفته و راه‌حل‌های 
تج��اری نوآورانه را در بخش بانکی فراهم می‌کند. سیس��تم‌های مبتنی بر 
ه��وش مصنوعی این امکان را برای بانک‌ها فراهم می‌کنند که دسترس��ی 
چند کانالی به مشتری را توسعه دهند، بینشی در مورد ترجیحات مشتری 
به دست آورند و خدمات را مطابق با نیازهای مشتری تنظیم کنند. انتظار 
می‌رود بانک‌ه��ا راه‌حل‌های نوآورانه و اقدامات امنیتی مناس��ب را برای 
تضمین حریم خصوصی اطلاعات مشتریان خود و رفع نیازهای مشتریان 
خود اج��را کنند. بااین‌حال، بانک‌های فعلی در مقایس��ه با ش��رکت‌های 
جدید در مورد اس��تفاده از فناوری‌های جدی��د در یک نقطه‌ضعف ذاتی 
قرار دارند. بانک‌ها ممکن است برای انطباق، به دلیل رویه‌های تثبیت‌شده 
در اجرای فناوری‌های جدید، دچار مش��کل ش��وند. استفاده از ابزارهای 
مبتنی بر هوش مصنوعی، مانند پردازش زبان طبیعی، برای تجزیه‌وتحلیل 

ارتباط��ات کارمند و مش��تری یا ربات‌های چت ب��رای برقراری ارتباط با 
مشتریان، ممکن است حریم خصوصی افراد را نقض کند.

هوش مصنوعی بر توسعه ماشین‌های هوشمند ساخته شده با تفکر و کار 
مانند انس��ان تأکید دارد. این فناوری ما را احاطه کرده اس��ت و بخشی از 
زندگی عادی ما ش��ده است. ارتقای فناوری در همه چیز مانند استفاده از 
حس��گرهای هوشمند برای گرفتن عکسی دیدنی برای شناسایی و کمک 
ش��خصی، کار را آس��ان می‌کند. بااین‌حال، مغز انسان از ماشین‌ها متمایز 

می‌شود.
در دنی��ای امروز، بانک‌ها از نظر کالایی که ارائه می‌دهند بس��یار رقابتی 
هس��تند. تنها تمایزی که بین هر دو بانک وجود دارد، اعتماد مشتریان آن 
و راحتی اس��ت که به آنها ارائه می‌دهد. این دو مؤلفه با استفاده از هوش 
مصنوعی مورد اس��تفاده قرار می‌گیرند. کارکنان بان��ک باید به‌ویژه برای 
اس��تفاده از آن ماشین‌های هوش مصنوعی آموزش ببینند. معمولاً بانک‌ها 
به‌خاطر مراکز س��پرده‌گذاری و مراکز وام‌دهی معروف هس��تند. ازاین‌رو، 
س��رمایه‌گذاری بزرگی در تیم خدمات مش��تری ایجاد می‌شود تا اطمینان 
حاصل ش��ود که خدمات پایدار به کاربران ارائه می‌شود. همه بانک‌ها به 
سمت ش��یوه‌های تجاری خوب حرکت می‌کنند که شامل فناوری بیشتر 
و پرس��نل کمتری می‌ش��ود که منجر به پس‌انداز ارزش زیادی می‌ش��ود. 
اکثر بانکداران هندی معتقدند که هوش مصنوعی می‌تواند در چند س��ال 
آینده فراتر از انس��ان عمل کند. تنها چیزی که می‌توانیم بگوییم این است 

 ارزیابی نقش هوش مصنوعی 
در خودکارسازی خدمات صنعت بانکداری

ابوالفضل علی‌پور 
بایگان شعبه هاشمیه مشهد
کارشناسی‌ارشد مدیریت 

بازرگانی - بازاریابی
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که هوش مصنوعی و یادگیری ماش��ینی بدون شک نقطه عطفی در مسیر 
صنعت بانکداری اس��ت و به طور غیرقابل‌انکاری مس��یر عملکرد آینده 
آن را تغیی��ر خواهد داد. هوش مصنوع��ی قدرت تجزیه‌وتحلیل داده‌های 
پیش��رفته را برای مبارزه با تراکنش‌های تقلب��ی و بهبود انطباق در بخش 
بانکی به ارمغان می‌آورد. با راه‌اندازی یک فناوری الگوریتم، فعالیت ضد 
پول‌ش��ویی را که معمولاً س��اعت‌ها و روزها در چند ثانیه طول می‌کشد، 

برطرف می‌کند.
هوش مصنوعی ممکن اس��ت ابزاره��ای قدرتمندی را ب��رای مبارزه با 
تهدیدات جرایم سایبری به بانک‌ها ارائه دهد. روش‌هایی مانند شبکه‌های 
عصبی مصنوعی، سیستم‌های ایمنی مصنوعی، منطق فازی و الگوریتم‌های 
ژنتیک با موفقیت برای پیشگیری و شناسایی جرایم سایبری مورد استفاده 
قرار گرفته‌اند. به‌طورکلی در بخش بانکی، هوش مصنوعی را می‌توان در 
سه سطح، یعنی حفاظت، تشخیص و پاسخ به کار برد. زیان‌های متحمل 
ش��ده به بانک‌ها در پی حملات سایبری را می‌توان به دو گروه زیان‌های 
مس��تقیم و زیان‌های غیرمستقیم طبقه‌بندی کرد. زیان‌های مستقیم مربوط 
به سرقت واقعی پول و نقض اطلاعات است. زیان‌های غیرمستقیم ناشی 
از روابط‌عمومی ضعیف و افزایش ناامیدی و نارضایتی مش��تریان اس��ت. 
تجزیه‌وتحلی��ل میزان جرایم س��ایبری در صنعت بانک��داری اقتصادهای 
درحال‌توس��عه نش��ان می‌دهد که جرایم س��ایبری بر یکپارچگی، کارایی 
و ش��هرت بانک‌ها تأثیر منفی می‌گذارد. محققان دریافتند که صفحه وب 
ورود تع��داد قابل‌توجهی از بانک‌ها هیچ اطلاعاتی درباره خطرات امنیتی 
در مورد فیشینگ، مهندسی اجتماعی، شبکه‌های عمومی، لایه سوکت‌های 
امن و خط‌مش��ی رمز عبور ندارد. وجود یادگیری ماشینی خصمانه نشان 
می‌دهد که سیستم‌های مبتنی بر هوش مصنوعی دارای آسیب‌پذیری‌های 
ذاتی هس��تند که باید هن��گام اس��تفاده از چنین سیس��تم‌هایی در امنیت 
سایبری برطرف شوند. نتیجه این است که جرایم سایبری مبتنی بر هوش 

مصنوعی را می‌توان به دودس��ته دس��ته‌بندی کرد. در مرحله اول، هوش 
مصنوعی می‌تواند به‌عنوان ابزاری برای تس��هیل جرم استفاده شود. برای 
مثال، هکرها ممکن اس��ت از الگوریتم‌های هوش مصنوعی برای کشف 
آس��یب‌پذیری‌ها در سیس��تم‌های امنیتی بانک‌ها اس��تفاده کنند. ثانیاً، یک 
سیس��تم هوش مصنوعی خود می‌تواند هدف یک جرم باشد. این مربوط 
به یادگیری ماش��ینی متخاصم است و ممکن است توسط هکرهایی نشان 
داده ش��ود که سیس��تم‌های امنیتی بانک‌ها را به‌منظور ایجاد آسیب رفتار 

نامنظم می‌کنند.
جرای��م مبتنی بر ه��وش مصنوعی عبارت‌اند از جع��ل هویت صوتی و 
تصویری، فیشینگ سفارشی، اختلال در سیستم‌های کنترل شده با هوش 

مصنوعی، باج‌گیری در مقیاس بزرگ و مسمومیت داده‌ها. 
هوش مصنوعی انبوهی از کنجکاوی را در میان محققانی که مش��تاق به 
جس��تجوی تأثیر هوش مصنوعی بر بلندمدت در بخش بانکی هس��تند، 
برانگیخته است. ازآنجایی‌که این مفهوم هنوز در مرحله ظهور خود است، 
می‌ت��وان تخمین زد که هزینه نیروی انس��انی به دلی��ل مدیریت جمعیت 
انبوه در حال کاهش اس��ت و کمک‌هزینه اس��تهلاک در ماش��ین‌آلات در 
خط��وط تولید، تعری��ف جدیدی را برای هزینه س��رمایه ارائه می‌کند. از 
س��وی دیگر، رباتیک و هوش مصنوعی با همراهی س��بک جدید، اثرات 
جانبی جامعه‌ش��ناختی، فضایی در اقتص��اد و تجارت ایجاد می‌کند. یکی 
از تأثیرات واضح آن، افزایش نس��بت بیکاری در اقتصاد اس��ت. این امر 
باتوجه‌به اولین تأثیر بخش تجاری، اس��تخدام یا خرید ربات‌هایی جدید 

است که به‌احتمال زیاد از تأثیرات هوش مصنوعی می‌باشد. 

منب��ع: علیپ��ور، ابوالفض��ل )1403( ارزیابی نقش ه��وش مصنوعی در 
خودکار س��ازی خدمات صنعت بانکداری )مورد مطالعه: بانک س��امان(، 

پایان نامه کارشناسی ارشد موسسه آموزش عالی خردگرایان مطهر 
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| معصومه زارعی، کارشناس امور خیریه|

در سال‌های اخیر، چش��م‌انداز فعالیت‌های خیریه تحولات قابل‌توجهی را 
تجربه کرده اس��ت که عمدتاً تحت‌تأثیر پیش��رفت سریع بانکداری دیجیتال 
است. ادغام فناوری در مبادلات مالی، رویکردهای نوآورانه‌ای را در راستای 
افزایش دسترس��ی، ش��فافیت و کارای��ی در امور خیریه ایجاد کرده اس��ت. 
این مقاله به بررس��ی روش‌های نوظه��ور  فعالیت‌های خیریه در چارچوب 

بانکداری دیجیتال می‌پردازد.
 سیستم‌های پرداخت دیجیتال و تأثیر آنها بر کم‌کهای خیریه 

ظه��ور سیس��تم‌های پرداخت دیجیتال، نحوه مش��ارکت اف��راد در امور 

 PayPal، Venmo خیری��ه را متحول کرده اس��ت. پلتفرم‌هایی مانن��د
و وب‌س��ایت‌های اهدایی تخصصی مانند GoFundMe، پش��تیبانی از 
خیریه‌ه��ای انتخابی خ��ود را تنها با چند کلیک برای خیرین آس��ان‌تر از 
همیش��ه کرده‌اند. این سیس��تم‌ها با حذف موانعی که معمولاً با روش‌های 
تراکنش‌های س��نتی مرتبط اس��ت، فرایند کمک به امور خیریه را س��اده 
می‌کنن��د. علاوه بر این، ظهور برنامه‌های بانکداری تلفن همراه به خیرین 
اجازه می‌دهد تا فوراً با سازمان‌های خیریه ارتباط برقرار کنند. سازمان‌های 
غیرانتفاعی می‌توانند کمک‌های مالی مکرر را از طریق مدل‌های اش��تراک 
تس��هیل کرده و در نتیجه جریان ثابت بودجه را تضمین کنند. این راحتی 
در عم��ل،  فرهنگ انف��اق را تقویت کرده، تا جای��ی که حتی کمک‌های 
کوچ��ک می‌توانند به طور قابل‌توجهی در طول زمان انباش��ته ش��ود. در 
نتیجه، مؤسس��ات خیریه می‌توانند از پتانس��یل کمک‌های مالی خرد بهره 
ببرن��د – مقادیر کمی که مجموعاً تأثیرات قابل‌توجهی ایجاد می‌کنند. این 
روند نه‌تنها کمک‌های خیریه را تسهیل کرده، بلکه با ترجیحات نسل‌های 
جوان‌ت��ر که تجربی��ات دیجیتالی یکپارچه را در اولوی��ت قرار می‌دهند، 

روندهای جدید امور خیریه در عصر بانکداری دیجیتال
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همسو می‌شود.
 تأمین مالی جمعی و رسانه‌های اجتماعی 

یک��ی دیگر از رونده��ای مهم در ح��وزه فعالیت‌های خیریه، اس��تفاده از 
پلتفرم‌ه��ای تأمین مالی جمعی و رس��انه‌های اجتماعی اس��ت. این ابزارها 
به‌عنوان مکانیس��م‌های قدرتمندی برای جمع‌آوری سرمایه ظاهر شده‌اند و 
به افراد و س��ازمان‌ها اجازه می‌دهند تا اهداف خود را با مخاطبان جهانی به 
اش��تراک بگذارند. پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی به کاربران امکان می‌دهد تا 
کمپین‌هایی ایجاد کنند که با اهداکنندگان بالقوه ارتباط نزدیک  برقرار کرده، از 
روایت‌ها، تصاویر و ویدئوهای قانع‌کننده برای برانگیختن پاسخ‌های احساسی 

و مشارکت‌ها استفاده کنند.
شبکه‌های رسانه‌های اجتماعی مانند فیس‌بوک، توییتر و اینستاگرام فضای 
وسیعی را برای ارتباط و تعامل فراهم می‌کنند. سازمان‌های خیریه می‌توانند 
از این پلتفرم‌ها برای افزایش آگاهی، برقراری ارتباط با مأموریت‌های خود و 
تعامل با حامیان در زمان واقعی استفاده کنند. با استفاده از قدرت اجتماعی و 
ارتباط عمقی در رسانه‌های اجتماعی، سازمان‌های خیریه می‌توانند پیام‌های 
انتقالی خود را تقویت کرده و به مخاطبان گس��ترده‌تری نس��بت به گذش��ته 

دسترسی پیدا کنند.
 نقش فناوری بلاک‌چین در افزایش شفافیت 

یکی از امیدوارکننده‌ترین پیش��رفت‌ها در فناوری بانکداری دیجیتال، ظهور 

بلاک‌چین است. این فناوری دفترکل غیرمتمرکز شفافیت و مسئولیت‌پذیری 
بی‌نظیری را در اهدای خیریه ارائه می‌دهد. با اجازه‌دادن به اهداکنندگان برای 
ردیابی کمک‌های خود و مش��اهده دقیق نحوه تخصیص بودجه، بلاک‌چین 
می‌تواند به ایجاد اعتماد بین اهداکنندگان و سازمان‌ها کمک کند. این شفافیت 
بسیار مهم است، زیرا بسیاری از افراد به طور فزاینده‌ای نگران نحوه استفاده 
از کمک‌های خود هستند. پیاده‌سازی بلاک‌چین می‌تواند اعتبار سازمان‌های 
خیریه را به طور قابل‌توجهی افزایش دهد و افراد بیشتری را تشویق کند تا با 
اطمینان از اینکه سرمایه‌هایشان به طور مؤثر استفاده می‌شود، مشارکت کنند. 
علاوه بر ای��ن، افزایش کمک‌های ارزهای دیجیتال راه‌های جدیدی را برای 
جمع‌آوری سرمایه باز کرده است و به سازمان‌های خیریه اجازه می‌دهد تا از 
علاقه روزافزون به ارزهای دیجیتال بهره ببرند. ازآنجایی‌که خیرین بیشتری به 
دنبال راه‌های جایگزین برای مشارکت هستند، خیریه‌هایی که ارز دیجیتال را 

می‌پذیرند، نسبت به سایر رقبا از مزیت رقابتی برخوردار هستند.
 افزایش مشارکت خیرین از طریق تجزیه‌وتحلیل داده‌ها 

بانکداری دیجیتال و فناوری همچنین س��ازمان‌های خیریه را قادر می‌سازد 
ت��ا از تجزیه‌وتحلیل داده‌ها برای بهبود مش��ارکت خیرین اس��تفاده کنند. با 
تجزیه‌وتحلی��ل رفتار، ترجیح��ات و روندهای اهداکنندگان، س��ازمان‌های 
غیرانتفاعی می‌توانند استراتژی‌های ارتباطی خود را برای برآورده‌کردن بهتر 
نیازهای حامیان خود تنظیم کنند. این رویکرد ش��خصی ش��ده می‌تواند در 
کمپین‌های بازاریابی هدفمند، تجارب اهداکنندگان سفارش��ی، و ارتباطات 

به‌موقع، افزایش رضایت کلی و تقویت روابط بلندمدت آشکار شود.
تجزیه‌وتحلیل داده‌ها همچنین می‌تواند به سازمان‌های خیریه کمک کند تا 
کمک‌کنندگان اصلی بالقوه را شناس��ایی کرده و تلاش‌های مش��ارکت خود 
را براین‌اس��اس اس��تراتژی‌بندی کنند. درک جمعیت‌شناس��ی و انگیزه‌های 
اهداکنندگان، س��ازمان‌ها را قادر می‌س��ازد تا کمپین‌های هدفمندی را ایجاد 
کنند که عمیقاً با مخاطبان خاص طنین‌انداز شود، بنابراین احتمال مشارکت را 
افزایش می‌دهد. علاوه بر این، توانایی اندازه‌گیری و تجزیه‌وتحلیل عملکرد 
کمپین به سازمان‌های غیرانتفاعی اجازه می‌دهد تا استراتژی‌های خود را تطبیق 
داده و اصلاح کنند و کارایی کلی تلاش‌های جمع‌آوری س��رمایه را افزایش 

دهند.
 نتیجه‌گیری 

تقاطع بانکداری دیجیتال و ش��یوه‌های خیریه راه را برای عصر جدیدی از 
بشردوس��تی که با نوآوری و کارایی مشخص می‌شود هموار می‌کند. ظهور 
سیس��تم‌های پرداخت دیجیت��ال، تأمین مالی جمعی، فن��اوری بلاک‌چین و 
تجزیه‌وتحلیل داده‌ها، چشم‌انداز سنتی ارائه را تغییر داده و آن را دردسترس‌تر، 
ش��فاف‌تر و تأثیرگذارتر می‌کند. ازآنجایی‌که سازمان‌های خیریه همچنان به 
سازگاری با این پیشرفت‌ها ادامه می‌دهند، نه‌تنها قابلیت‌های عملیاتی خود را 

افزایش می‌دهند، بلکه ارتباط عمیق‌تری با اهداکنندگان خود ایجاد می‌کنند.
در نتیج��ه، تکام��ل م��داوم اقدامات خیری��ه در زمینه بانک��داری دیجیتال 
نشان‌دهنده یک تغییر عمیق در فرهنگ امور خیریه است. با پذیرش فناوری‌ها 
و روش‌های جدید، س��ازمان‌های خیریه برای عب��ور از چالش‌های پیچیده 
بشردوستی مدرن مجهزتر می‌شوند و در نهایت منجر به کمک‌های معنادارتر 
و مؤثرتر به جامعه می‌شوند. آینده فعالیت‌های خیریه در عصر دیجیتال دارای 
پتانسیل بسیار زیادی است که نویدبخش پشتیبانی قوی‌تر برای طیف وسیعی 

از دلایلی است که به دنبال بهبود وضعیت انسانی هستند.
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دوازدهمین مدرس��ه بانک سامان در روس��تای آبگاه شهرستان نیک‌شهر 
از توابع اس��تان سیستان و بلوچستان افتتاح و در اختیار دانش‌آموزان این 
منطقه قرار گرفت. به گزارش س��امان رس��انه، آیین افتت��اح دوازدهمین 
مدرس��ه بانک سامان در روستای آبگاه از توابع شهرستان نیک‌شهر استان 
سیستان و بلوچستان برگزار شد. این مدرسه شش کلاسه که به نام سامان 

نام‌گ��ذاری ش��ده به همت بانک س��امان با بالاترین کیفیت در روس��تای 
آبگاه سیس��تان و بلوچستان از محروم‌ترین روس��تاهای کشور احداث و 
به دانش‌آموزان مستعد این منطقه اهدا شده است.  با ساخت این مدرسه 
بانک سامان تاکنون دوازده مدرسه با بالاترین استانداردهای ساختمانی و 
تجهیزات، در سراس��ر ایران ساخته و هزاران دانش‌آموز را در اقصی‌نقاط 

ادامه نهضت مدرسه‌سازی بانک سامان

| عکس ها: جعفر تکبیری|
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کش��ور راهی فضاهای آموزشی اس��تاندارد کرده است. گفتنی است، سه 
مدرسه دیگر در روستای کیذور استان خراسان رضوی، شهر کرمانشاه و 
یزد نیز توس��ط بانک سامان و در راس��تای ایفای مسئولیت‌های اجتماعی 
احداث ش��ده و در آس��تانه افتتاح قرار دارد. همچنین کلنگ احداث یک 
مدرس��ه دیگر در روس��تای حاجی‌آباد از توابع شهرس��تان س��رباز استان 
سیس��تان و بلوچس��تان نیز به زمین زده ش��ده که در آینده نزدیک پس از 

تکمیل، در اختیار اهالی این روستا قرار خواهد گرفت.
لازم به ذکر اس��ت که بانک س��امان س��ال‌ها اس��ت در حوزه مسئولیت 
اجتماعی با احداث چندین مدرسه در مناطق محروم، تجهیز بیمارستان‌ها، 
کمک به بیماران نیازمند، حمایت از دانش‌آموزان مس��تعد نیازمند و کمک 
در تأمین آب ش��رب از طریق دفتر یونس��کو، اقدامات قابل‌توجهی انجام 

داده است.
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اگر کارکنان بانک بخواهند در محیط رقابتی امروز موفق ش��وند، باید 
علاوه ب��ر دانش مالی، مهارت‌های ارتباطی، مذاکره، متقاعدس��ازی و 
برندس��ازی شخصی را نیز تقویت کنند. در اینجا ۴۰ تکنیک کاربردی 
آورده‌ ش��ده که می‌تواند به افزایش اعتماد مش��تریان، بهبود فروش و 

ارتقای شغلی کمک کند.
 الف( تکنی‌کهای اعتمادسازی در برخورد اول 

۱. تکنیک ۵ ثانیه طلایی: در ۵ ثانیه اول لبخند طبیعی، ارتباط چشمی و نام 
مشتری را تکرار کنید.  ۲. تکنیک آیینه‌ای: لحن، سرعت و انرژی مشتری 
را تقلی��د کنید تا حس نزدیکی ایجاد ش��ود.  ۳. تکنیک لمس حرفه‌ای: 
دست‌دادن محکم ولی ملایم برای ایجاد ارتباط قوی.  ۴. تکنیک صدا و 
لحن: آرام، مطمئن و شمرده صحبت کنید تا مشتری احساس امنیت کند.  
۵. تکنیک لباس حرفه‌ای: پوشش شما باید نشان‌دهنده تخصص و اعتبار 

شما باشد )مرتب و هماهنگ با جایگاه شغلی(
 ب( تکنی‌کهای مذاکره و متقاعدسازی 

 ۶. تکنی��ک گزینه مح��دود: به‌جای "آیا وام می‌خواهید؟"، بپرس��ید 
برای ش��ما "وام مس��کن بهتر اس��ت یا وام خ��ودرو؟" ۷. تکنیک بله 
متوالی: س��ؤالاتی بپرس��ید که مش��تری چند بار بله بگوید تا پذیرای 
پیش��نهاد اصلی شود.  ۸. تکنیک مقایسه هوش��مندانه: خدمات بانک 
را با گزینه‌های دیگر مقایس��ه کنید و مزایای آن را برجس��ته کنید.  ۹. 
تکنیک تأکید بر منافع ش��خصی: بجای توضیح محصول، بگویید "این 
حس��اب به ش��ما کمک می‌کند پس‌انداز بهتری داش��ته باشید".  ۱۰. 
تکنیک احس��اس فوریت: "این پیشنهاد فقط تا پایان ماه معتبر است! " 

برای تصمیم‌گیری سریع. 
 پ( تکنی‌کهای فروش مؤثر خدمات بانکی 

 ۱۱. تکنیک داس��تان‌گویی مالی: به‌جای ارائه اعداد خش��ک، داستان 
موفقیت یک مش��تری را بگویید.  ۱۲. تکنیک سؤالات عمیق: به‌جای 
"چگونه می‌توانم کمک کنم؟"، بپرس��ید "بزرگ‌ترین دغدغه مالی شما 

چیست؟"
 ۱۳. تکنیک نش��ان‌دادن آینده: "با این س��رمایه‌گذاری، ۵ سال دیگر 

می‌توانید خانه بخرید. 
 ۱۴. تکنیک ارائه پیش��نهاد اولویت‌بندی ش��ده: گزینه‌های پیشنهادی 
را از بیش��ترین به کمترین جذابیت مرتب کنی��د.  ۱۵. تکنیک "نه" را 
به "بله" تبدیل کنید: اگر مش��تری می‌گوید "فعلًا قصد افتتاح حساب 

ندارم"، بپرسید "دلیل خاصی دارد؟ شاید بتوانم کمکتان کنم. 
 ت( تکنی‌کهای مدیریت مشتریان 

 ۱۶. تکنی��ک پیگیری ۷۲-۷-۳۰: ۷۲ س��اعت بعد، ۷ روز بعد و ۳۰ 
روز بعد از خرید با مشتری تماس بگیرید. 

  ۱۷. تکنیک ارس��ال پیام شخصی‌سازی‌شده: "آقای حسینی، حساب 
شما شرایط خاصی دارد که می‌تواند سود بیشتری بدهد. 

 ۱۸. تکنیک یادداش��ت‌برداری از مشتری: اطلاعات مهم هر مشتری 
را ثب��ت کنید تا در تماس بعدی شخصی‌س��ازی ش��ود.  ۱۹. تکنیک 
"به‌یادآوردن مناسبت‌ها: در تولد یا سالگرد افتتاح حساب مشتری پیام 
بفرس��تید.  ۲۰. تکنیک ارتباط غیررسمی: گاهی فقط برای احوالپرسی 

تماس بگیرید تا حس وفاداری ایجاد شود. 

40 تکنیک فروش بانکی

ابراهیم زارع‌پور، دکتری مدیریت 
بازرگانی و مدرس بانک سامان

Zarepour.TMU@gmail.com
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 ث( تکنی‌کهای حل اعتراضات مشتریان 
 ۲۱. تکنیک گوش دادن فعال: قبل از پاس��خ دادن، حرف مش��تری را 

تکرار کنید: "پس دغدغه شما نرخ سود حساب است، درسته؟"
 ۲۲. تکنی��ک پل‌زدن: "کاملًا متوجه نگرانی ش��ما هس��تم، اما اجازه 

بدهید این راهکار را توضیح دهم. 
 ۲۳. تکنیک اعتبارس��نجی: ب��ه جای مخالفت، بگویید: "این س��ؤال 

خوبی است، خیلی‌ها همین سوال را دارند. 
 ۲۴. تکنی��ک نمای��ش آمار و ش��واهد: "۹۰٪ از مش��تریان ما از این 

سرویس استفاده کرده‌اند و راضی بوده‌اند"
 ۲۵. تکنی��ک ارائ��ه گزین��ه جایگزی��ن: اگ��ر مش��تری محصولی را 

نمی‌خواهد، گزینه‌ای متناسب با نیازش پیشنهاد دهید. 
 ۲۱. تکنیک گوش دادن فعال: قبل از پاس��خ دادن، حرف مش��تری را 

تکرار کنید: "پس دغدغه شما نرخ سود حساب است، درسته؟"
 ۲۲. تکنی��ک پل‌زدن: "کاملًا متوجه نگرانی ش��ما هس��تم، اما اجازه 

بدهید این راهکار را توضیح دهم. 
 ۲۳. تکنیک اعتبارسنجی: به جای مخالفت، بگویید: "این سال خوبی 

است، خیلی‌ها همین سوال را دارند. 
 ۲۴. تکنی��ک نمای��ش آمار و ش��واهد: "۹۰٪ از مش��تریان ما از این 

سرویس استفاده کرده‌اند و راضی بوده‌اند"
 ۲۵. تکنی��ک ارائ��ه گزین��ه جایگزی��ن: اگ��ر مش��تری محصولی را 

نمی‌خواهد، گزینه‌ای متناسب با نیازش پیشنهاد دهید. 
 ج( تکنی‌کهای برندینگ شخصی برای کارکنان بانک 

 ۲۶. تکنی��ک ارائه تخصص ش��خصی: خود را به‌عنوان متخصص در 
یک حوزه خاص معرفی کنید )وام مسکن، سرمایه‌گذاری و. .( 

 ۲۷. تکنیک تولید محتوا در لینکدین: مطالب مالی مفید منتشر کنید تا 

در بین مش��تریان شناخته شوید.  ۲۸. تکنیک استفاده از کارت ویزیت 
دیجیتال: لینک ش��بکه‌های اجتماع��ی و راه‌های ارتباطی خود را روی 
کارت ق��رار دهید.  ۲۹. تکنیک همکاری با رس��انه‌ها: اگر مقاله‌ای در 
مورد خدمات بانکی دارید، در س��ایت‌ها منتش��ر کنی��د.  ۳۰. تکنیک 
حضور در رویدادها: در همایش‌های بانکی شرکت کنید تا شبکه‌سازی 

حرفه‌ای داشته باشید. 
 چ(تکنی‌کهای افزایش درآمد و ارتقای شغلی 

 ۳۱. تکنیک پیش��نهاد خدمات جانبی: اگر مش��تری حساب باز کرد، 
کارت اعتباری یا بیمه هم پیش��نهاد دهید.  ۳۲. تکنیک پیش��نهاد ویژه 
برای مش��تریان VIP: اگر مش��تری س��طح بالا دارید، پیش��نهادهای 
شخصی‌سازی‌ش��ده ارائ��ه دهی��د.  ۳۳. تکنیک تقوی��ت مهارت‌های 
ارتباطی: در دوره‌های مذاکره و زبان بدن ش��رکت کنید.  ۳۴. تکنیک 
مدیریت زمان: وقت خود را بین مشتریان عادی و مشتریان ارزشمندتر 
بهینه تقسیم کنید.  ۳۵. تکنیک مطالعه روزانه: روزانه حداقل ۱۵ دقیقه 

درباره امور مالی و بانکی مطالعه کنید تا همیشه بروز باشید. 
 ح( تکنی‌کهای افزایش رضایت مشتریان 

 ۳۶. تکنیک خوش‌آمدگویی خاص: اگر مشتری جدید است، بگویید 
"به خانواده بانک سامان خوش آمدید"

 ۳۷. تکنیک گوش دادن فعال: قبل از ارائه پیشنهاد، کاملًا گوش دهید 
و بع��د نظر دهید.  ۳۸. تکنیک شفاف‌س��ازی اطلاعات مالی: همیش��ه 
س��اده و بدون اصطلاحات پیچیده توضیح دهید.  ۳۹. تکنیک احترام 
به تصمیم مش��تری: اگر مش��تری فعلًا تصمیمی ندارد، به جای اصرار 

بگویید "در آینده در خدمتتان هستم"
 ۴۰. تکنیک تبدیل مشتری به سفیر بانک: اگر مشتری از خدمات شما 

راضی است، از او بخواهید بانک را به دوستانش معرفی کند. 
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علی صباغی، مدرس 
زبان آکادمی سامان گام‌های کوتاه، برای یادگیری بلندمدت

همان‌طور که در نوش��تارهای پیش��ین بدان اشاره ش��د تمام دغدغه شما 
به‌عنوان فراگیر زبان بعد از مواجهه با واژگان و اصطلاحات و ساختارهای 
جدید این است که آیا آنچه برایتان جدید است و تازگی دارد در حافظه 
بلندمدتت��ان باقی می‌مان��د؟ و در بزنگاهی که قرار بر اس��تفاده از آنها در 
موقعیت ارتباطی و گفتگویی از آنها اس��تفاده شود آیا  به‌راحتی می‌توانید 
از آنه��ا اس��تفاده کنید؟ بنابراین روش یادگیری کاربردی س��اده، عملی و 
نه‌چندان وقت‌گیر طراحی ش��ده که همان اس��تفاده از جعب��ه لایتنر یا به 
زبان س��اده یادداشت‌برداری سیستماتیک و مرور قاعده‌مند مطالب است. 
در روش س��نتی اس��تفاده از کارت‌های کاغذی کوچک و ثبت اطلاعات 
جدید مدل مرس��وم برای این کار اس��ت که هنوز در میان برخی محبوب 
اس��ت اما در دنیای مبتنی بر تکنولوژی جدید و اپلیکیشن محور این کار 
بر عهده تکنولوژی س��پرده ش��ده است که کار را س��اده‌تر و کاراتر کرده 
اس��ت. در نوشتارهای قبلی نرم‌افزار بس��یار کارآمد Anki به‌عنوان جعبه 
لایتنر دیجیتال معرفی ش��د تا به‌عنوان دفترچه همراه همیشگی دیجیتالتان 
عمل کند و هر آنچه که جدید و دشوار است را در آن ثبت و ضبط کنید 
و بر اس��اس الگوریت��م و فاصله‌بندی زمانی که باتوجه‌ب��ه مدل عملکرد 
عمومی مغز است به‌گونه‌ای شما را در مسیر هدایت می‌کند و در معرض 
داده‌های��ی که پیش‌تر ثب��ت کرده‌اید قرار می‌دهد که بعد از مدت نس��بتاً 
کوتاه��ی آنها را وارد حافظه بلندمدتتان می‌کند و یادگیری پایدار و عمیق 

را تضمین و عملی می‌کند.
اما این اپلیکیش��ن‌ها را چگونه باید به کار بست تا خروجی آن فرستادن 
داده به حافظه بلندمدت باشد؟ بر اساس مطالعات و تحقیقات  در حوزه  

یادگی��ری، اگر بع��د از ثبت اطلاعات جدید در یک جعبه لایتنر - چه در 
مدل س��نتی کاغذی آن و چه در مدل‌های اپلیکیش��ن محور - مراجعه و 
مرور آنها از ی��ک روش نظام‌مند یا فاصله‌گذاری علمی و تجربی پیروی 
کن��د خروجی کار یک یادگی��ری عمیق و پایدار خواهد ب��ود.  اعداد ۱، 
۳، ۱۱، ۲۶ را به‌خاطر بس��پاريد.  این اعداد فواصل زمانی بر اس��اس روز  
هس��تند که  برای مراجعه به مطالبی اس��ت که شما ثبت کرده‌اید. به زبان 
س��اده، بعد از اینکه ش��ما واژه یا اصطلاح و س��اختاری جدید را مثلًا در 
Anki ثبت کردید و تلفظ و معنی و کاربرد در جمله آن را  نوش��تید، یک 
روز  بعد برای نخستین‌بار آن را با صدای بلند برای خودتان می‌خوانید و 
تک��رار می‌کنید و همین کار را با بقیه مطالب جدید انجام می‌دهید. کاری 
که ممکن اس��ت ب��رای ۲۰ لغت جدید همراه با تلف��ظ و معنا و خواندن 

نمونه جمله مثال از آنها تنها ۵ دقیقه حداکثر وقت می‌گذارید.
س��ه روز پس از ثبت این مطالب جدید دوباره به آنها مراجعه می‌کنند اما با 
تأمل و صبر بیشتر. یعنی وقتی مثلًا واژه را می‌بینید بدون نگاه به معنای نوشته 
شده حدس بزنید که آن به چه معنایی است و کاربرد آن چیست. اگر در این 
مرحله به یادتان نیامد دوباره نگاه کنید تا معنا به یادتان بیاید. در  یازدهمین 
روز پس از ثبت واژه قاعدتاً شما نباید معنی آن را ندانید پس برای خودتان 

با صدای بلند جمله‌های متنوع کوتاه و بلند بسازید و با صدای بلند بخوانید
این فرایند س��اده اگر پله‌پله پیش رفته باشد قریب‌به‌یقین در روز ۲۶  در 
حافظه بلندمدتتان نشس��ته و ش��ما به دیدن آن داده در روبروی خودتان 
تم��ام تصاویر مربوط به املا و معنا و تلفظ و کاربرد در جمله آن برایتان 

تداعی می‌شود و یادگیری پایدار با موفقیت انجام شده است.
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سپاس رفتار حرفه ای
همه شما عزیزان در شعب بانک سامان در جهت رضایت مشتریان تلاش 
کرده و موجبات خش��نودی مش��تریان را فراهم ‌میک‌نید تا آنها بتوانند با 
خیالی آس��وده و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از 
مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در اسفند 

و فروردین‌ماه به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رسم سپاس و قدردانی، 
اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر میک‌نیم.

با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

 نام وردیف
 نام خانوادگی

محل 
خدمت

شعبه اریکه مریم اوریات1
ایرانیان

شعبه فاطمه قهرمانی2
جام جم

شعبه آزاده خازنی3
فلکه اول 
تهرانپارس

شعبه نگین شفاف4
بلوار دریا

شعبه بازار محمد بوربور5
کفاش‌ها

محمدجواد 6
میرزائی

شعبه بازار 
کفاش‌ها

مهسا اجلالی 7
احمدآباد

شعبه 
شهریار

 نام وردیف
 نام خانوادگی

محل خدمت

مدیریت پيگيري مطالباتآيت الله افشاري8

مدیریت پيگيري مطالباتشهاب فرجي جونقاني9
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برند گان سور سامانی
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 1. مديريت استعداد 
نخست، مقاله زير را از مجله Lafferty Retail Banking Insider نقل 
 ،)Demos( ميك‌نيم كه مربوط به‌مقاله‌اي اس��ت درباره گزارش��ي از دموس

مؤسسه خيريه انگليسي با علاقه به‌رشد و كسب‌وكار خوب:
 ريسك از دست دادن استعداد 

به‌جاي اينكه بر ش��مار كاركناني تمركز كنيم كه بان‌كها مي‌توانند اس��تخدام 
كنن��د، دموس پيش��نهاد ميك‌ند كه بان‌كها بايد بر حف��ظ و نگهداري بهترين 
كاركن��ان خود تمرك��ز كنند. بان‌كهايي كه فقط كاركنان خ��ود را به‌اين دليل 
كه بازار كار ضعيف اس��ت حفظ ميك‌نند، آن‌ها درخواهند يافت كه زماني كه 

شرايط بهبود ميي‌ابد، استعدادها را از دست خواهند داد.
 دموس عنوان ميك‌ند كه: »برخي از بان‌كها از برنامه‌هاي برنامه‌ريزي كارراهه 
عالي برخوردارند كه نيروي انساني خود را به‌صورت پيگير و مجدانه هر دو 
تا س��ه سال جابه‌جا ميك‌نند. اين‌ها محل‌هايي هستند كه كاركنان تمايل دارند 
كار كنند. مديريت كهنه و قديمي كه معتقد اس��ت كاركنان همين كه ش��غلي 

دارند بايد خوشحال باشند استعدادها را از دست مي‌دهند«.
 دموس پيشنهاد ميك‌ند كه بان‌كها نياز به‌مطالعه و بررسي روش‌هاي توسعه 
كارراهه س��ازمان‌هاي بي��رون از نظام بانكي را دارند. »زمان��ي كه بان‌كها از 
روكيرد تازه‌اي به‌خدمات به‌مشتري استقبال ميك‌ردند، آن‌ها شركت هتل‌هاي 
ريتز–كارلت��ون )Ritz- Carlton( و ديگ��ر انواع س��ازمان‌هاي خدماتي را 
مورد بررس��ي قرار مي‌دادند. در نتيجه با برنامه‌هاي خدماتي بسيار خوبي در 
سرتاس��ر دنيا توس��عه يافت. همان اقدامات بايد در مديريت استعدادها انجام 

شود.
اي��ن مقاله اهمي��ت مديريت اس��تعدادها را در بانك��داري توصيف ميك‌ند. 
مديريت اس��تعدادها به‌ش��رح زير تعريف ش��ده اس��ت: مديريت استعدادها 
فعاليتي است كه جريان سرمايه انساني را در سازمان تضمين ميك‌ند. به‌طوري 
كه استعداد مناسب با كاركرد مناسب در زمان مناسب با هم مطابقت ميي‌ابند. 
در اين تعريف دو بعُد وجود دارد: نخست، منابع انساني بايد اطمينان حاصل 
كن��د كه به‌اندازه كافي عرضه اس��تعدادهاي ناب وج��ود دارد. دوم، مطابقت 
مهارت‌ه��ا با الزامات ش��غلي در هر لحظه از زمان اس��ت كه به‌مزيت رقابتي 

بلندمدت شركت تبديل خواهد شد.
 Khatri, Gupta, Gulati( طبق نظ��ر خَتري، گوپتا، گولاتي و چاه��ان 
and Chauhan: 2010(، »مديري��ت اس��تعدادها كه اغلب ب��ه‌آن به‌عنوان 
مديريت س��رمايه انساني اش��اره مي‌ش��ود، فرآیند جذب، مديريت، ارزيابي، 

توسعه و نگهداري مهم‌ترين منابع كي سازمان، يعني نيروي انساني است«.
 روكيرد كارشناس��ان و متخصصان منابع انس��اني به‌مديريت استعدادها بايد 
به‌ش��كل كيپارچه و جامع‌نگر باش��د. بر اساس مقاله‌اي توسط ردي و كونگر 

 Wall( در روزنامه وال استريت جورنال )2007 :Ready and Conger(
Street Journal(، »براي مقابله با چالش، شركت‌ها بايد در نحوه استخدام، 
آموزش و تش��ويق كاركنان خ��ود تجديدنظر كنند و اين اقدامات را در رأس 
برنامه‌هاي كس��ب‌وكار خود قرار دهند. با انجام دادن اين كار، اين فرصت را 
دارند تا با كليه مش��كلات جداگانه با كي برنام��ه متحد و كيپارچه برخورد 
كنند تا اينكه با برخورد با كياكي اين مش��كلات به‌صورت جداگانه، زمان و 

منابع را تلف كنند«.
 2. رويكردهاي بالقوه براي مديريت استعداد 

- در كليه موارد، اقدامات مدير منابع انساني بايد منطبق با راهبرد كسب‌وكار 
ش��ركت باشد. مديريت استعدادها استثنا نيس��ت. ما قبلًا مشاهده كرده‌ايم كه 
چگونه تطبيق اس��تعداد با كاركرد در عمليات بانك��داري مي‌تواند در از بين 

بردن گلوگاه‌ها، كارآ و مؤثر باشد. )تطبيق استعدادها(
- درباره اصول اقتصادي كي برنامه‌ي تنوع فكر كنيد. با اين عبارت منظور ما 
اين اس��ت كه كي برنامه تنوع عرضه استعدادهاي بالقوه را از آنچه كارشناس 
منابع انس��اني مي‌تواند استعداد بايكفيت جلب كند، افزايش دهيد. اين نه تنها 
مديريت مؤثر اس��تعدادها را تسهيل ميك‌ند، بلكه آثار مثبت ديگري نيز دارد. 
نكته كليدي اينجا اين اس��ت: تنوع مديريت اس��تعدادها را تقويت ميك‌ند كه 

كي محرك براي مشاركت كاركنان به‌حساب مي‌آيد.
 به‌طور كلي، بان‌كها و ش��ركت‌هايي كه برنامه‌هاي تنوع را بهك‌ار مي‌برند از 
ديد ذي‌نفعان بس��يار مثبت ارزيابي مي‌شوند. براي مثال، »اجراي كي سياست 
تن��وع ني��روي كار نوعي س��رمايه‌گذاري در دارايي‌هاي غيرملموس اس��ت« 
)كميسيون اروپايي، 2013:13(. احتمالاً اين دارايي غيرملموس شهرت بانك 

را افزايش مي‌دهد.
 Ng and( ش��واهدي از آثار جانبي مثبت نيز وج��ود دارد. ان‌جي و بورك
Burke: 2005( دريافتند كه افرادي كه به‌دس��تاوردهاي بالايي دست ميي‌ابند 
و ني��ز زنان و اقليت‌هاي قومي ترجيح مي‌دهند براي س��ازمان‌هايي كار كنند 
 :Stuber( كه داراي سياس��ت‌ها، روش‌ها و ارزش‌هاي متنوع هستند. استابر
2011( نيز عنوان ميك‌ند كه برخي از سازمان‌هاي اروپايي دريافته‌اند كه تنوع 
مي‌تواند براي جلب نه فقط زنان و اقليت‌ها، بلكه براي نامزدهاي معمولي نيز 

مورد استفاده قرار گيرد.
 همچنين، رابطه‌اي با حاكميت شركتي نيز وجود دارد. در كي مطالعه جديد 
از 500 شركت فورچون كه در آن‌ها نفوذ جنسيت به‌عنوان درصد زناني كه در 
سمت عضو هيئت‌مديره اين شركت‌ها مشغول بهك‌ار بودند، اندازه‌گيري شد، 
براي بازده حقوق صاحبان سهام، بازده فروش و بازده سرمايه سرمايه‌گذاري 
ش��ده، كي نفوذ مثبت به‌دست آمده اس��ت. مضافاً اينكه به‌طرز قابل توجهي 
عملكرد قوي‌تر از متوس��ط در شركت‌هايي به‌چش��م مي‌خورد كه داراي سه 

عضو هيئت‌مديره زن يا بيشتر هستند. 
 Erhardt, Werbel and( ع�الوه بر اي��ن، ارهارت، ورب��ل و ش��رِيدر 
Shrader: 2003( نقش تنوع را در عملكرد بنگاه مورد مطالعه قرار دادند كه 
بر اس��اس معيارهاي بازده دارايي‌ها و بازده سرمايه‌گذاري براي 127 شركت 
بزرگ ايالات متحده مورد سنجش قرار گرفت. تنوع با درصد زنان و اقليت‌ها 
در هيئت‌هاي مديره اندازه‌گيري ش��د. آن‌ها به‌اين نتيجه رس��يدند كه تنوع در 

هيأت‌مديره رابطه‌اي مستقيم با اين شاخص‌هاي مالي عملكردي دارد.
 Ready( م��ا اين فصل را با كيي ديگر از گزيده‌ه��اي مقاله ردي و كونگر 
and Conger( به‌پايان مي‌بريم. اين مطلب برخلافم ش��واهد ارائه شده بالا 

 مديريت 
استعداد و بهره‌وري 
بالاتر كاركنان
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بسيار روشنگرانه است.
  نقاط كور 

با وجود تمام صحبت‌هاي مطرح شده درباره تنوع، رهبران كسب‌وكار تمايل 
دارند تا افرادي را اس��تخدام، تش��ويق و حمايت كنند كه ش��بيه به‌خودش��ان 
هس��تند و مانند آنان فكر و رفتار ميك‌نند. اما در دنياي امروزي، جس��ت‌وجو 
ب��راي يافتن افرادي مثل خود مي‌تواند نقاط كورِ دردسرس��ازي ايجاد كند. و 
احتمالاً موجب ش��ود تا شما را در جس��ت‌وجو براي استعدادهايي كه براي 

موفقيت در آينده به‌آن‌ها نياز داريد ناكام بگذارد.
 بس��ياري از ش��ركت‌ها، براي مثال، ارتباطي با دانش��گاه‌ها و دانشكده‌هاي 
بازرگاني ندارند تا بهترين و درخش��ان‌ترين استعدادها را برگزينند. همچنين 
نق��اط كوري در داخل ني��ز وجود دارد. براي مثال، زن��ان در حال حاضر در 
تقريب��اً 40 درص��د اكثر برنامه‌ه��اي MBA )دوره‌هاي مديري��ت بازرگاني( 
ش��ركت ميك‌نند. اما بسياري از شركت‌ها فاقد الگوهاي ايده‌آل و مربي براي 

زنان هستند.
 گوناگوني و تنوع 

مطالعه موردي )پلتفرم منشور تنوع اتحاديه اروپايي: 2014(
سودكِسو فرانسه )Sodexo France(: تنوع كي ضرورت كسب‌وكار

سودكِس��و براي خلقِ فرهنگي تلاش ميك‌ند كه از تفاوت‌ها اس��تقبال كند و 
ايده‌ها، ديدگاه‌ها و تجارب منحصر به‌فرد را ارج نهد. سودكِس��و براي اينكه 
در تنوع و ش��موليت بهكي‌ محك جهاني تبديل ش��ود، تنوع را به‌همراه تعهد 
به‌تروي��ج و افزايش فرصت‌ها در پنج حوزه با اولويت: جنس��يت، نس��ل‌ها، 
اقليت‌هاي قومي، معلولان و دگرباش��ان جنسي بهكي‌ي از محورهاي راهبردي 

خود تبديل كرده است.
 نتايج، محرك عمل  

ميش��ل لندن )Michel Landen(، مديرعامل، تنوع را به‌اوج رساند: وقتي 
تا س��ال 2015 هدف 23 درصدي حضور زنان را در ميان 300 نفر از مديران 
 Group Office of( رده بالاي سودكِس��و كس��ب ك��رد. دفتر گروه تن��وع
Diversity( پيشرفت‌ها را با استفاده از كارت امتيازي كه از داده‌هاي نيروي 
كار اس��تخراج ميك‌ند و نيز بررس��ي مش��اركت گروه كه هر دو سال ‌كيبار، 
رضايتمندي كاركنان را مي‌سنجد، رصد ميك‌ند. اخيراً كي سيستم امتيازبندي 
براي ارزيابي تنوع كلي و تلاش‌هاي ش��موليت و نيز پيش��رفت معرفي شده 
است. از سال 2009، حضور زنان در ميان رهبران رشد گروه )300 مدير رده 
بالا( از 17 درصد به 20 درصد رش��د داش��ته اس��ت. در سطح كميته اجرايي 
و هيأت‌مدي��ره، آن‌ها )زنان( به‌ترتيب 25 درص��د و 38 درصد نماينده عضو 

دارند.
 نتايج اعلان س��ال 2016 ش��امل موارد زيراند: سودكِس��و به‌مدت 13 سال 
 Dow Jones( پي‌درپ��ي، در بخش خود در ش��اخص پايداري داو جون��ز
Sustainability Index- DJSI( مقام نخس��ت را كسب كرده است. كي 
 Financial Times Stock( ش��اخص جديد شناس��ايي از ش��اخص‌هاي
Exchange- FTSE( به‌دس��ت آمده كه امتياز سودكِسو را براي نخستين‌بار 
در زمره 4 شاخص خوب FTSE قرار داده است. از ديدگاه عمومي‌تر، براي 
هفتمين سال پياپي، سودكِسو در زمره تجليل‌شده‌ترين شركت‌هاي دنيا از نگاه 
مجله معتبر فورچون اس��ت و در ميان فهرس��ت شركت‌هاي فورچون 2017 

قرار گرفت كه در حال تغيير دنيا هستند.
 سودكِسو در زمره شركت‌هايي باقي مانده است كه در تعادل جنسيتي پيشتاز 

است: در سال مالي جاري، سودكِسو تعهد خود را استحكام بخشيد و شتاب 
 United( خود را با امضاي اصول توانمندس��ازي زنان س��ازمان ملل متحد
Nations Women Empowermnt Principles- WEPs( در 24 
كشوري كه فعاليت ميك‌ند، حفظ كرد. با انجام دادن اين كار، سودكِسو تعهد 
خود را در توانمندسازي زنان براي فرداي بهتر در محيط كار، بازار و جامعه 

به‌نمايش مي‌گذارد.
 در پنج س��ال منتهي به‌اوت 2017، سود ويژه اين گروه از 505 ميليون پوند 

به 723 ميليون پوند افزايش يافته است.

 3. چكيده 
اين بخش بر نكات كليدي زير تأكيد كرد:

 RBV- Resource-( مديري��ت منابع انس��اني بر دي��دگاه منبع‌مح��ور -
Based View( بنگاه اس��توار اس��ت. اين ديدگاه بر آثار مخاطرات اخلاقي 
نيز استوار است كه در مسئله مالك و نماينده كه از تفكيك كنترل و ماليكت 
نشأت مي‌گيرد، نشان داده مي‌شود. اين ارتباط نمايندگي ممكن است به‌منافع 
بيش از حد، اما پنهان��ي به‌برخي از ذي‌نفعان به‌زيان برخي ديگر از ذي‌نفعان 
بينجامد. مديريت منابع انساني براي كي كسب‌وكار انسان‌محور بسيار حياتي 

است.
- سيس��تم‌هاي جبران خدمت و پاداش نه تنها بايد براي دس��تيابي به‌پاداش 
برابر و منصفانه براي كوش��ش در س��طح فردي طراحي و اجرا ش��وند، بلكه 
كارشناسان منابع انساني بايد در پي درك پيامدهاي ضمني مخاطرات اخلاقي 

راهبردي و هزينه‌هاي تعارض نمايندگي حاصل باشند.
- كي بانك، كي كسب‌وكار انسان‌محور است كه در آن هزينه‌هاي كاركنان 
درصد بالايي از كل هزينه‌هاي عملياتي را به‌خود اختصاص مي‌دهد و طرف 
دارايي ترازنامه از درصد نس��بتاً ناچيزي از دارايي‌هاي ملموس تش��يكل شده 
اس��ت. به‌همين ترتيب، نقش محوري مديريت منابع انساني مديريت نيروي 

انساني است.
- ما نش��ان داديم كه مديريت منابع انس��اني تأثير مثبتي بر صورت س��ود و 
زي��ان بانك دارد. مش��اركت كاركنان، بهره‌وري كاركن��ان را افزايش مي‌دهد 
و بهره‌وري كاركنان، س��ود اقتصادي را افزاي��ش مي‌دهد و از اين راه به‌خلق 

ارزش سهامداران منجر مي‌شود.
- محر‌كهاي اصلي مشاركت كاركنان عبارت‌اند از: هدف مشترك، مديريت 

استعدادها و سيستم‌هاي جبران خدمت و پاداش.
- سيس��تم‌هاي جبران خدمت و پاداش، نقش انگيزشي براي هر كارمند )بر 
اساس نظريه‌هاي نيازها و برابري( دارد و نيز موجب كاهش هزينه‌هاي ناشي 

از ارتباطات نمايندگي مي‌شود.
- ما نش��ان داديم كه تن��وع داراي پيامدهاي ضمني اقتصادي مهمي اس��ت. 
تنوع جذب نيروي انساني موجود را براي بانك افزايش مي‌دهد و از اين راه 
موجب افزايش اثربخش��ي مديريت استعدادها مي‌شود. شواهدي وجود دارد 
كه برنامه‌هاي تنوع مشاركت كاركنان را افزايش مي‌دهد، محرك بهره‌وري را 

تقويت ميك‌ند و از اين رو خلق ارزش سهامداران را افزايش مي‌دهد.

 CRM ،ها SME منبع: بانکداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تأمین مالی
و مدیریت منابع انس��انی، ریس��ک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک سامان، 

آکادمی سامان، بخش چهارم، فصل چهارم
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معاون توس��عه سازمان و سرمایه‌های انسانی 
شرکت بیمه س��امان گفت: هوش مصنوعی، 
اینترن��ت اش��یا، رایان��ش اب��ری، بلاک‌چین 
و فن��اوری بینای��ی کامپیوت��ری، مهم‌تری��ن 
فرصت‌هایی هس��تند که فناوری‌های نو برای 

صنعت بیمه ایجاد کرده اند.
به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، 
فرزاد فروغی در پن��ل »تهدیدها و فرصت‌ها 
در استفاده از فناوری‌های جدید در سازمان« 
که در اینوتکس 2025 برگزار شد، با بیان این 
که برای تحلیل داده‌های مش��تریان در جهت 
شخصی‌سازی خدمات بیمه و پیش‌بینی رفتار 
مش��تریان برای طراحی محص��ولات بیمه‌ای 
جدید می ت��وان از هوش مصنوعی به خوبی 
اس��تفاده کرد، ادامه داد: ارزیابی ریس��ک‌های 
آینده ب��رای بهبود قیمت‌گ��ذاری بیمه‌نامه‌ها 
و نی��ز شناس��ایی تقلب در ادعاه��ای بیمه‌ای 
با اس��تفاده از الگوریتم‌های پیشرفته از دیگر 

کاربردهای این فناوری است.
وی همچنی��ن اینترن��ت اش��یا را یک��ی از 
کاربردی‌تری��ن فناوری‌ه��ا در صنع��ت بیمه 
دانس��ت و با بیان این که استفاده از حسگرها 
ب��رای ارزیابی ریس��ک‌های مرتبط با اموال و 
دارایی‌ها و ارتباط برقرارکردن آن با فرایندهای 
س��ازمان، یکی از این کاربردهاس��ت، اظهار 
کرد: برای ارائه بیمه‌های مبتنی بر رفتار، مانند 
بیمه خودرو بر اساس نحوه رانندگی به‌خوبی 

می‌توان اینترنت اشیا را به کار گرفت.
فروغ��ی در ادامه به کاربرد فن��اوری بینایی 
در   )Computer Vision( کامپیوت��ری 
این صنعت اش��اره کرد و گف��ت: با این ابزار 
می‌ت��وان از داده‌های غیرس��اخت‌یافته مانند 
PDF، تصاویر و اس��ناد متنی از جمله سوابق 
و نسخ درمانی و تحلیل تصاویر خسارت در 

بیمه خودرو بهره‌برداری کرد.
س��رمایه‌های  و  س��ازمان  توس��عه  مع��اون 
انس��انی بیم��ه س��امان همچنی��ن بلاک‌چین  
ایج��اد  به‌منظ��ور  را   )Blockchain(
قراردادهای هوش��مند برای افزایش شفافیت 
و کاهش تقلب و نی��ز مدیریت امن داده‌های 
مشتریان و تراکنش‌های بیمه‌ای بسیار کارآمد 
 Cloud( خوان��د و اف��زود: رایان��ش اب��ری
و  ذخیره‌س��ازی  در  نی��ز   )Computing
مدیری��ت داده‌های بزرگ ب��رای تحلیل‌های 

پیش��رفته و نیز تس��هیل دسترسی به خدمات 
بیم��ه‌ای از طریق پلتفرم‌های آنلاین اس��تفاده 
می‌ش��ود. وی در پاس��خ به این سؤال که در 
شرکت بیمه سامان، فناوری باعث ایجاد کدام 
ارزش افزوده ش��ده است، اظهار کرد: شرکت 
بیم��ه س��امان به‌عنوان س��ازمانی پیش��رو در 
به‌کارگیری فناوری‌ه��ای نوین، رویکرد ارائه 
محص��ولات بیمه‌ای به خانواده را س��رلوحه 
کار خ��ود ق��رار داده و با ایجاد س��امانه های 
ف��روش، صدور و یا تمدی��د آنلاین بیمه‌نامه 
و ی��ا ارزیاب��ی صدور اولیه برای رش��ته‌هایی 
همچون موبایل و بدنه و یا ارزیابی خسارت 
غیرحض��وری در حوزه اتومبی��ل، در جهت 

بهبود تجربه مشتریان گام برداشته است.
ایش��ان همچنی��ن با تأکی��د بر ای��ن که این 
شرکت، فناوری را فرصتی برای رشد می‌داند، 
گفت: نخس��تین گام م��ا در مواجهه با ورود 
یک فناوری جدی��د، آموزش و ایجاد آگاهی 
اس��ت، چرا ک��ه معتقدیم مقاوم��ت کارکنان 
در مقابل فن��اوری، اغلب ناش��ی از ترس از 
ناشناخته‌هاس��ت، بنابراین برگزاری جلسات 

آموزشی و توضیح مزایای فناوری‌های جدید 
می‌تواند این مقاومت را کاهش دهد.

معاون ش��رکت بیمه س��امان با اشاره به این 
که مش��ارکت کارکن��ان در تصمیم‌گیری‌ها و 
فرایندهای تغییر باعث می‌ش��ود آنها احساس 
مالکیت بیش��تری نس��بت به تغییرات داش��ته 
باش��ند، ادامه داد: ارائه پاداش‌ها و مشوق‌های 
غیرمال��ی و مالی برای پذی��رش فناوری‌های 
جدی��د می‌توان��د انگیزه کارکن��ان را افزایش 

دهد.
فروغ��ی دیجیتالی‌س��ازی کام��ل فرایندهای 
بیمه‌ای را دس��ت‌یافتن خوان��د و گفت: تهیه 
نقش��ه راه فناوری مبتنی بر س��ند اس��تراتژی 
سازمان و بر اس��اس آن انتخاب فناوری‌های 
مناس��ب بر اساس نیاز سازمان در کنار تعامل 
مؤثر مدیران فناوری با مدیران کسب‌وکارهای 
سازمان از جمله الزاماتی است که همه فعالان 
این صنعت باید آن را عملیاتی کنند. اینوتکس 
2025، 8 الی 12 اردیبهشت‌ماه سال جاری با 
حضور بیش از 450 شرکت فناور و نوآور در 
محل پارک علم‌وفناوری پردیس برگزار شد.

 دیجیتالی‌سازی کامل فرایندهای بیمه‌ای
دست‌یافتنی است
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گردهمای��ی ش��بکه ف��روش ش��رکت بیمه 
سامان در اس��تان اصفهان با حضور قائم‌مقام 
مدیرعام��ل، مع��اون اجرای��ی و مع��اون فنی 
بیمه‌های اش��خاص، مدیر بیمه‌های زندگی و 
مدیر فروش ش��رکت بیمه سامان برگزار و از 

نمایندگان برتر بیمه عمر تقدیر شد.
به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، 
در این گردهمای��ی، قائم‌مقام مدیرعامل بیمه 
س��امان با اش��اره به اینکه ف��روش بیمه‌های 
زندگ��ی نیازمن��د صب��ر، حوصل��ه و مهارت 
بالای متقاعدس��ازی و اقناع مش��تری است، 
اظهار داشت: شبکه فروش یک شرکت بیمه، 
س��فیران امنیت و آرامش هستند که باید مردم 
را ب��رای خری��د بیمه‌های زندگ��ی، به‌عنوان 
سرمایه‌گذاری برای آینده، نه محصولی برای 

استفاده لحظه‌ای، قانع کنند.
شیما آراء هدف اصلی این شرکت از طراحی 
محص��ولات بیمه‌ای نوی��ن را نف��وذ در دل 
خانواده‌ها و جادادن بیمه در س��بد خرید آنها 
عنوان کرد و گفت: ش��رکت بیمه س��امان در 
تلاش اس��ت تا سهم خود از فروش بیمه‌های 
زندگی در کش��ور را از 6 درصد فعلی به 15 
درصد برس��اند و به همین منظور محصولات 

جدیدی طراحی شده‌‎اند.
وی ادام��ه داد: از جمل��ه ای��ن محصولات، 
محصول ویژه اقش��ار و اصن��اف، طرح‌های 
متنوع مس��تمری و بازنشس��تگی، بیمه درمان 
خانواده، بیمه تجهیزات الکترونیکی و موبایل 
و همچنی��ن بیمه‌نامه‌ه��ای خاص س��المندان 
اس��ت که بیمه س��امان به‌عنوان اولین شرکت 

ارائه‌دهنده آن شناخته می‌شود.
در ادامه این مراس��م، معاون اجرایی شرکت 
بیم��ه س��امان با اش��اره به سیاس��ت‌های این 
ش��رکت درباره توجه ب��ه توانمندس��ازی و 
حمایت از ش��بکه ف��روش، یادآور ش��د که 
بیمه س��امان، هم‌زم��ان با اس��تراتژی‌ عرضه 
محص��ولات و خدم��ات نوین، ای��ن مهم را 
ب��ا توس��عه و آموزش ش��بکه ف��روش خود 

به‌صورت جدی دنبال می‌کند.
خص��وص  در  عطای��ی  عبدالرس��ول 
خرده‌فروش��ی، ‌ آماده‌س��ازی زیرساخت‌های 
آن و اس��تراتژی نفوذ در بازار، نکاتی را بیان 
و خاطرنش��ان کرد: تلاش ش��رکت این است 

که با توانمندس��ازی و ارتقای س��طح علمی 
نماین��دگان و کارگزاران، اثربخش��ی اقدامات 

آنها در بازار بیمه کشور افزایش یابد.
معاون فنی بیمه‌های اش��خاص شرکت بیمه 
س��امان نیز با بیان این ک��ه تأمین اجتماعی و 
برخی صندوق‌ها، مستمری‌هایی برای دوران 
بازنشستگی افراد در نظر گرفته‌اند، گفت: این 
حمایت‌ها معمولاً پاسخگوی نیازهای واقعی 
اف��راد به‌ویژه در دوران پیری و بازنشس��تگی 

نیست.
مهدی فلاح افزود: بیمه‌های عمر زمینه‌ای را 
فراهم می‌کنند که بیمه شده در زمان سررسید 
بیمه‌نامه، س��رمایه‌اش را به‌صورت یک جا یا 
به ش��کل مس��تمری مادام‌العمر دریافت کند. 
همچنی��ن در ص��ورت بروز حادثه، س��رمایه 
بیمه‌نام��ه می‌توان��د به‌صورت مس��تمری به 
خود فرد یا در ص��ورت فوت، به خانواده او 

پرداخت شود.
مدیرکل اس��بق اداره ورزش و جوانان استان 

اصفه��ان هم با بیان ای��ن که یک بیمه زندگی 
مناسب می‌تواند روزهای سخت ورزشکاران 
را ب��ه دوران آرامش و امنی��ت تبدیل کند، از 
شرکت بیمه سامان برای ارائه خدمات متنوع 

بیمه‌های زندگی قدردانی کرد.
رشید خدابخش با بیان اینکه جامعه ورزشی 
خدم��ات ماندگاری به جامع��ه ارائه می‌دهد، 
گف��ت: ارتقای ع��زت و اقتدار مل��ی تنها از 
طریق قهرمانان ورزشی در زمان صلح محقق 
می‌شود؛ تأمین سلامت جسمی و روانی افراد 
جامعه با ورزش به دست می‌آید و ورزش در 
تولی��د ناخالص داخلی نق��ش مهمی دارد که 
متأسفانه تاکنون بسیار ناچیز دیده شده است.
کامران کیانی مدیر فروش و غزاله فخارزاده 
مدیر بیمه‌های زندگی شرکت بیمه سامان نیز 
در این جلس��ه موضوعات��ی پیرامون خدمات 
و محصولات نوین بیمه‌ه��ای زندگی مطرح 
کردند و در پایان ای��ن همایش از نمایندگان 

برتر قدردانی شد.

 فروش بیمه زندگی
نیازمند صبر و اعتمادسازی است
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صنع��ت خدمات مالی به دلیل ماهیت حس��اس و وابس��تگی ش��دید به 
اعتماد عمومی، همواره در معرض ریس��ک‌های جدی اعتباری قرار دارد. 
بحران بانک ولز فارگو در س��ال 2016 نمونه‌ه��ای آموزنده از چگونگی 
تبدیل یک چالش نظارتی به فاجعه‌های س��ازمانی در اثر عملکرد ضعیف 
روابط‌عمومی اس��ت. ای��ن مقاله با نگاه��ی عمیق به جزئی��ات اقدامات 
ارتباطی بانک، تحلیلی جامع ارائه می‌دهد و درس‌های ارزش��مندی برای 

متخصصان روابط‌عمومی در صنعت مالی ترسیم می‌کند.
 شرح بحران: ریشه‌یابی و زمینه‌سازی فرهنگی 

ولز فارگ��و )Wells Fargo & Company( یک ش��رکت خدمات 
مالی آمریکایی با فعالیت بین‌المللی اس��ت. دفاتر اصلی این ش��رکت در 
آمریکا و مرکز مدیریت آن، در سانفرانسیس��کو قرار دارند. ولز فارگو از 
بزرگ‌ترین بانک‌های جهان از لحاظ ارزش بازار محس��وب می‌شود که تا 
پیش از قدرت‌گرفتن بانک‌های چینی در رتبه‌های بالای فهرست نیز قرار 
داشت. آن‌ها در سال ۲۰۱۸، رتبة ۲۶ پردرآمدترین سازمان‌های آمریکایی 

فهرست فورچن ۵۰۰ را از آن خود کردند.
ماجرای ولز فارگو ریش��ه در سیستم انگیزشی معیوبی داشت که از سال 
2011 به‌تدریج در بانک نهادینه شده بود. بر اساس گزارش اداره حفاظت 
مالی مصرف‌کننده )CFPB(، فش��ار مدیران ش��عب برای تحقق اهداف 
ف��روش محصولات متنوع، منجر به ایجاد فرهنگی س��ازمانی ش��د که در 

آن بیش از 5,300 کارمند - اغلب به‌اجبار - اقدام به افتتاح حس��اب‌ها و 
محصولات مالی جعلی برای مشتریان بدون اطلاع آنها انجام دهند.

نکت��ه قابل‌تأمل، مدت‌زمان طولانی این تخلف��ات )2011-2016( و بی 
توجهی مدیریت ارش��د به هشدارهای مکرر بود. اس��ناد دادگاه ها نشان 
میدهد حداقل س��ه گزارش داخلی از س��وی بخ��ش نظارتی به مدیریت 
ارش��د ارسال ش��ده بود که همگی بدون پیگیری جدی باقی مانده بودند. 
این غفلت سازمانی بس��تری فراهم کرد تا زمانی که رسانه ها در سپتامبر 

2016 موضوع را افشا کردند، و بحران به مرحله حاد رسیده بود.
 واکنش اولیه: تحلیل اشتباهات ارتباطی 

واکنش جان اس��تامپف، مدیرعامل بانک، در 13 سپتامبر 2016 در برنامه 
تلویزیون��ی "بلومبرگ مارکت" به‌عنوان نمونه‌های کلاس��یک از مدیریت 
بحران نامناس��ب ثبت شده اس��ت. وی با بیان اینکه "این اقدامات توسط 
تعداد محدودی از کارکنان انجام ش��ده"، سه اش��تباه استراتژیک مرتکب 

شد:
تخمین نادرست ابعاد بحران: ادعای محدود بودن مشکل در حالی مطرح 
ش��د که داده‌های نظارتی نش��ان می‌داد تخلفات در 80% شعب بانک رخ 

داده بود.
عدم درک احساس��ات عمومی: لحن دفاعی او در ش��رایطی که مشتریان 

خود را قربانی می‌دیدند، موجب تشدید خشم عمومی شد.

مدیریت بحران مالی و نقش حیاتی روابط‌عمومی: 

مطالعه موردی بحران بانک ولز فارگو  )2016(

| نویسنده: پارمیس پاسبان، کارشناسی‌ارشد روابط‌عمومی|
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بی‌توجه��ی به ذی‌نفعان کلیدی: بی‌اعتنایی ب��ه نگرانی‌های قانون‌گذاران 
منجر به تشدید واکنش کنگره شد.

در روزهای پس از این مصاحبه، ارزش س��هام بانک 10% سقوط کرد و 
رتبه اعتماد مشتریان در نظرسنجی گالوپ 35 پله تنزل یافت.

تغییر استراتژی: اقدامات اصلاحی ارتباطی
پس از دو هفته بحران رس��انه‌های، هیئت‌مدیره بانک استراتژی ارتباطی 

جدیدی را در چهار مرحله اجرا کرد:
 1. تغییر ساختار ارتباطات: 

استخدام مشاوران بحران از شرکت ادلمن
انتصاب مدیر ارتباطات جدید

تشکیل تیم ویژه پاسخگویی به رسانه‌ها
 2. کمپین عذرخواهی عمومی: 
انتشار آگهی‌های تمام صفحه در روزنامه‌های ملی

پیام ویدئویی مدیرعامل جدید در پلتفرم‌های دیجیتال
راه‌اندازی خط تلفن ویژه پاسخگویی

 3. برنامه جبران خسارت: 
ایجاد پورتال آنلاین پیگیری حساب‌ها

باز پرداخت کامل هزینه‌های تحمیل شده
انتشار گزارش ماهانه پیشرفت اصلاحات

 4. تحول فرهنگی: 
لغو سیستم‌های انگیزشی کمی

اجرای برنامه‌های آموزش اخلاقی
ایجاد کانال‌های گزارش‌دهی ناشناس

 تحلیل عملکرد و نتایج 
بررسی داده‌ها نش��ان می‌دهد تغییر استراتژی ارتباطی پس از 45 روز از 
ش��روع بحران آغاز شد. بانک توانس��ت در بازه 6 ماهه، 40% از اعتبار از 

دست رفته را بازیابد، اما برخی نقاط ضعف باقی ماندند:
 تأخیر 6 هفته ای در پاسخگویی

 تغییر مکرر آمار مشتریان آسیب‌دیده
 عدم پاسخگویی به برخی پرسش‌های رسانه‌ای

 درس‌های کلیدی برای صنعت مالی 
نظارت مستمر فرهنگی: ایجاد سیستم‌های هشدار زودهنگام

آمادگی برای بحران: تدوین سناریوهای پاسخگویی
شفافیت سازمانی: انتشار داوطلبانه اطلاعات

توانمندسازی رهبری: آموزش مهارت‌های ارتباطی بحران
هماهنگی نظارتی: ایجاد کانال‌های مستقیم با نهادهای ناظر

این بحران به‌وضوح نش��ان داد ک��ه روابط‌عمومی در صنعت مالی نه‌تنها 
ی��ک وظیفه ارتباطی، بلکه خ��ط دفاعی حیاتی برای حفظ اعتماد عمومی 
اس��ت. س��ازمان‌هایی که از این درس‌ها به��ره نبرند، محک��وم به تکرار 

اشتباهات مشابه هستند.
 منابع رسمی: 

گزارش‌های اداره حفاظت مالی مصرف‌کننده )CFPB( و کنگره آمریکا 
)منابع اولیه(

داده‌های مالی و اظهارات رس��می بانک ولز فارگو در س��ال‌های ۲۰۱۶-
۲۰۱۷

تحلیل‌های مؤسسه رپوتیشن اینستیتو و گالوپ در سنجش اعتبار برند
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»ش��رکت بیمه سامان« و »انجمن هنرمندان نقاش ایران«، »سومین رویداد 
جایزه بزرگ نقاشی معاصر ایران« را در بهار ۱۴۰۴ برگزار می‌کنند.

۱- جایزه بزرگ نقاشی معاصر ایران
 جایزه بزرگ نقاش��ی معاصر ایران به مبل��غ ۲۰۰ میلیون تومان به یک 

هنرمند تعلق خواهد گرفت.
 دو جای��زه تقدیر هریک به مبل��غ ۳۰ میلیون تومان به دو هنرمند تعلق 

خواهد گرفت.
 بزرگ مفهومی نس��بی اس��ت و در حال حاضر این جایزه بزرگ‌ترین 

جایزه مادی در حوزه هنرهای تجسمی است.
۲- اهداف »سومین رویداد جایزه بزرگ نقاشی معاصر ایران«:

 اعتلای رسانه نقاشی به طور خاص و هنرهای تجسمی به طور عام
 ایجاد بستری جهت نمایش رویکردهای معاصر در نقاشی ایران

 زمینه‌سازی رشد و بالندگی هنرمندان ایران
 رشد فرهنگ بصری مخاطبان در سطوح مختلف جامعه

 انتخ��اب و معرفی س��الانه هنرمندان نق��اش معاصر ای��ران به جامعه 

مخاطبان
 ارج‌گذاری فعالیت هنرمندانه منتخبان

 ایج��اد فضایی پویا و زنده در صحنه هنرهای تجس��می ایران با تمرکز 
بر رسانه نقاشی

 تش��ویق و ترغی��ب نهادهای گوناگون اقتص��ادی در حمایت از هنر و 
هنرمندان

۳- ش��رایط و مقررات ش��رکت در رویداد »سومین رویداد جایزه بزرگ 
نقاشی معاصر ایران«:

 شرکت در این رویداد برای همه هنرمندان و علاقه‌مندان آزاد و رایگان 
است و به معنای پذیرش ضوابط فراخوان و رأی هیئت‌ انتخاب و داوری 

است.
 مسئولیت اصالت آثار به عهده هنرمند است.

جهت کس��ب اطلاعات بیش��تر می‌توانید به وب‌سایت انجمن هنرمندان 
نقاش ایران به آدرس زیر مراجعه فرمایید:

Iranpainters.com

 فراخوان »سومین رویداد 
جایزه بزرگ نقاشی معاصر ایران«
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بیگانـــــــــه
| رضا ایران‌نژاد، کارشناس آموزش آکادمی سامان|

فراوان جنازه به دوشم کشیدم، فراوان‌فراوان، فراوان بمیرم
که نادان به کارِ حیاتم دمادم در این کارِ خونین، فراوان بمیرم

تنی پاره‌پاره مرا، تکه‌ها از نگاهی، کلامی، به جایی فتادم
نشانی نمانده به یادم کجا مرده بودی، کجا را فراوان بمیرم

پگاهی سیاه وُ دیارم بسوزد، زمین را تباهی، به فولاد خونش
سلاحی چه دور وُ جدا دست وُ پایم، عزا را کمانی، فراوان بمیرم

کجا مانده‌ای تو، رثِایت بخواهم، مرا لای‌لایی بخوان تا بمیرم
حیاتی مرا تو، بیا مرگ با من، در آغوشِ جانان فراوان بمیرم

من او را امیدِ بیامدبیامد، صدایی‌صدایی، صدایی شنیدم
منی ناامیدِ نیامد نیامد، نباشی نیایی فراوان بمیرم

تو گاهی به خوابِ منی، دست‌ها سرد وُ سیما نهان، ماه‌تابیده قامت
مرا می‌بری یُ مرا دست‌ها بس، زِ شادی یِ آن‌ها فراوان بمیرم

نشانی زِ اوی ندانم، بدان دست‌ها آشِنا، نی‌کرو، یار باشد
چه کوتاه جان وُ چه دور از تو این زندگی را فراوان‌فراوان بمیرم

ژاد
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نا 
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 آیا می‌دانستید برخی گیاهان خانگی می‌توانند هوای محیط کار شما را 
تصفیه کنند؟ حضور ای��ن گیاهان نه‌تنها به زیبایی فضای کار می‌افزاید، 
بلکه باعث بهبود کیفیت هوا، کاهش اس��ترس و افزایش تمرکز می‌شود. 
اگر به دنبال راهی س��اده برای ش��ادابی و سلامت بیشتر محیط کار خود 

هستید، گیاهان تصفیه‌کننده هوا بهترین انتخاب هستند.
معرفی چند گیاه تصفیهک‌ننده هوا مناسب محیط کار

 )Snake Plant( ۱. سانسوریا 
 مزایا: مق��اوم، نیازمند نور کم، تصفیه‌کننده قوی هوا )حذف س��موم 

مانند فرمالدهید و بنزن(
 شرایط نگهداری: آبیاری کم، نور غیرمستقیم

 )Peace Lily( ۲. اسپاتی فیلوم 

 مزایا: زیبایی چشم‌نواز، تصفیه آمونیاک و فرمالدهید
 شرایط نگهداری: خاک همیشه مرطوب، نور متوسط تا کم

 )Aloe Vera( ۳. آلوئه‌ورا 
 مزایا: تصفیه فرمالدهید، مراقبت آسان، استفاده درمانی

 شرایط نگهداری: نور کافی، آبیاری متوسط
 )Pothos( ۴. پوتوس 

 مزایا: رشد سریع، تصفیه هوای محیط، نگهداری آسان
 شرایط نگهداری: نور متوسط، آبیاری زمانی که خاک خشک شد

 )Spider Plant( ۵. گندمی 
 مزایا: مقاوم، مناسب محیط‌های بسته، تصفیه بنزن و فرمالدهید

 شرایط نگهداری: نور غیرمستقیم، آبیاری متوسط

گیاهان تصفیه‌کننده هوا؛ دوست کوچک دفتر شما
| گروه تولید محتوای شرکت آفتاب تجارت سامان|
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مسابقه سبزترین میز کار
از ش��ما دعوت می‌کنیم در مس��ابقه »س��بزترین میز کار« شرکت کنید. کافی است از میز کار خود و گیاهانی که به آن زندگی بخشیده‌اید، 

عکسی بگیرید و برای ما ارسال کنید.

به سه نفر از همکارانی که خلاقانه‌ترین و زیباترین میز سبز را دارند
گلدان زیبایی تقدیم خواهد شد.

مهلت ارسال عکس: تا 10 خرداد 1404
نحوه ارسال: عکس‌های مسابقه را از طریق واتساپ به  این شماره 09999851039 ارسال کنید.

عکس‌های منتخب مسابقه در شماره آینده نشریه سامان چاپ خواهد شد. منتظر تصاویر زیبای شما هستیم.

اینفوگرافیک: نکات طلایی نگهداری گیاهان در محل کار

گیاهان کوچک اما تأثیرگذار، نقش مهمی در س�المت، آرامش و ش��ادابی محیط کار دارند. اگر تا امروز میز کار ش��ما هنوز سبز نشده، همین حالا 
یک گیاه تصفیه‌کننده هوا تهیه کنید و تفاوت را احساس کنید.
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بخش دانستنی‌های بانکی، بخش جدیدی از نشریه سامان است که شامل 
پاس��خ به پرس��ش‌های بانکی متداول و پرطرف‌داری است که پاسخگوی 
ابهامات مشتریان خواهد بود. در این صفحه، کارشناسان خبره و متخصص 
مدیریت بهبود و کیفیت بانک سامان، با اشراف بر آخرین قوانین و فرایندهای 

بانکی، به پرسش‌های پرتکرار بانکی پاسخ می‌دهند.
 1. شرایط و روش دریافت دسته‌چک چگونه است؟ 

به‌منظور  دریافت دس��ته‌چک، مش��تریان ابتدا می‌باید نس��بت به افتتاح 
سپرده قرض‌الحسنه جاری نزد بانک اقدام نمایند. شرایط افتتاح حساب 
قرض‌الحس��نه ج��اری برای اش��خاص حقیقی و حقوقی به ش��رح زیر 

می‌باشد:
 اشخاص حقیقی ایرانی: 
 حداقل 18 سال تمام شمسی سن داشته باشند؛

 فاقد سابقه چک برگشتی رفع سوءاثر نشده باشند؛
 »بدهی غیرجاری« نداشته باشند؛

 دارای اقامتگاه )محل سکونت( مشخص باشند؛
 دارای شغل معلوم و مشخص باشند.

 اشخاص حقوقی ایرانی: 
 اشخاص حقیقی عضو هیئت‌مدیره و اشخاص حقیقی که به نمایندگی 
از سایر اشخاص حقوقی، عضو هیئت‌مدیره هستند و همچنین اشخاص 
حقیق��ی که ب��ه نمایندگی از ش��خص حقوقی، مجاز به امضا هس��تند، 
می‌بایست شرایط ذکر ش��ده برای افتتاح حساب‌جاری توسط اشخاص 

حقیقی را احراز نمایند؛
 شخص حقوقی در مرجع ثبت شرکت‌ها به ثبت رسیده باشد؛

 شخص حقوقی فاقد سابقه چک برگشتی رفع سوءاثر نشده باشد؛
 شخص حقوقی »بدهی غیرجاری« نداشته باشد؛

 شخص حقوقی دارای اقامتگاه )محل فعالیت شرکت( مشخص باشد.
 2. آیا مادران می‌توانند برای فرزندان خود سپرده بانکی افتتاح کنند؟ 

مادران می‌توانند برای دختران کمتر از 9 سال تمام و پسران کمتر از 15 سال 
تمام خود، انواع سپرده )به جز سپرده قرض‌الحسنه جاری( را به نام ایشان 
افتتاح نمایند. حق استفاده از موجودی‌ سپرده افتتاح‌شده تا رسیدن فرزند به 
سن 18 سال تمام )سن رشد( با مادر است. همچنین سلب حق برداشت از 

مادر صرفاً پس از رسیدن مشتری به سن 18 سال تمام است.

دانستنی‌های بانکی
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جام‌جم؛ روایت یک خانواده حرفه‌ای در قلب بانک سامان
گفتگو با همکاران شعبه جام‌جم

گفت‌وگو: جعفر تکبیری  
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در قلب بانک س��امان، جایی هست که تجربه، تعهد و همدلی در کنار 
ه��م معن��ا پیدا می‌کنند؛ ش��عبه جام‌جم، نه فقط یک واح��د بانکی بلکه 
خانه‌ای است برای تیمی یکدل که هر روز با لبخند، انگیزه و تخصص، 
مس��یر خدمت به مش��تریان را هموار می‌کنند. در این پرونده ویژه، پای 
صحبت اعضای این خانواده نشس��تیم؛ از پیشکسوتان با دهه‌ها تجربه تا 
چهره‌های جوان و پرانرژی، همه با یک هدف مش��ترک: ساختن فردایی 
بهتر برای س��امان و مشتریانش. اینجا »بانکداری« فقط یک شغل نیست؛ 
یک تعهد اس��ت، یک فرهنگ اس��ت، یک افتخار اس��ت. آنچه در ادامه 

می‌خوانید گفتگو با همکاران شعبه جام‌جم است. 
فرهاد عطائی‌فر، رئیس ش��عبه جام‌جم بانک س��امان، با بیش از دو دهه 
س��ابقه درخشان در نظام بانکی کشور، از سال 1383 فعالیت خود را در 
بانک س��امان آغاز کرده و از سال 1390 به‌عنوان رئیس شعبه مشغول به 
فعالیت اس��ت. وی متولد 1357 و دارای مدرک کارشناسی حسابداری 
اس��ت. عطائی‌فر با اتکا به تجربه، پش��تکار و حمایت مدیران، توانس��ته 

است گام‌های مؤثری در ارتقای عملکرد شعبه بردارد.
وی در س��ال 1401 مس��ئولیت مدیری��ت ش��عبه جام‌ج��م را بر عهده 
گرفت؛ ش��عبه‌ای که به‌دلیل موقعیت ممتاز جغرافیایی و برخورداری از 
مش��تریان پرتع��داد حقیقی و حقوقی، به‌عنوان یکی از ش��عب تام بانک 
س��امان شناخته می‌ش��ود. این شعبه در سال گذش��ته با کسب بالاترین 
شاخص‌های عملکردی، به‌عنوان شعبه اول بانک سامان به بانک مرکزی 
معرفی شد و موفق به دریافت لوح تقدیر و نشان شعبه برتر در همایش 

کشوری شد.
ش��عبه جام‌جم با بیش از 46 هزار مش��تری فعال، ترکیبی از مش��تریان 
حقیق��ی )55 درصد( و حقوق��ی )45 درصد( را پوش��ش می‌دهد. این 
ترکیب ش��امل 44 هزار مش��تری خرد، 326 مش��تری ویژه، 25 مشتری 
خاص، 1089 مش��تری در بخش SME و 164 مش��تری کلان اس��ت. 
خدم��ات این ش��عبه به واس��طه 20 نیروی متخص��ص و حرفه‌ای ارائه 

می‌شود که توانسته‌اند رضایت طیف وسیعی از مشتریان را جلب کنند.
رئیس ش��عبه جام‌جم در خصوص نحوه هدای��ت و برنامه‌ریزی برای 
تحقق اهداف اظهار داش��ت: »برنامه‌ریزی بر پایه اهداف ابلاغی سالانه، 
بازاریابی هدفمند، حفظ و توس��عه مش��تریان انجام می‌ش��ود. با تقسیم 
هدفمند وظایف متناسب با توانمندی همکاران و پایش هفتگی و ماهانه 
عملکرد، موفق به کس��ب نتایج مؤثر و عبور از شاخص کل 100 درصد 

شده‌ایم. «
در این ش��عبه، فضای کاری بر پایه همدلی و نشاط شکل گرفته است. 
به گفته عطائی‌فر، این همدلی باعث می‌ش��ود تا همکاران علی‌رغم فشار 
کاری بالا، باانگیزه بالا به مش��تریان خدمات ارائه دهند. همچنین روابط 
با مش��تریان بر پایه ش��ناخت، احترام و تلاش برای شناسایی و پاسخ به 

نیازهای آنان تنظیم می‌شود.
وی در پاسخ به پرسشی درباره پروژه تحول‌گرای »سامان 1404« گفت: 
»به باور من، س��امان 1404 تلاش��ی برای بهتر شدن است. این پروژه در 
ش��عبه م��ا به‌طور کامل اجرایی ش��ده و هم��کاران در نقش‌های خود با 
تجربه‌تر و توانمندتر ش��ده‌اند. تغییرات س��اختاری نیز به‌صورت منظم 

پایش می‌شود.«
عطائی‌فر استقبال مش��تریان از خدمات بانکی الکترونیکی را چشمگیر 
ارزیابی کرد و گفت: »ما نهایت تلاش خود را می‌کنیم تا مشتریان را در 

بهره‌مندی از ابزارهای نوین بانکی راهنمایی کنیم.
در حوزه بیمه، رئیس شعبه جام‌جم به تلاش برای بهبود عملکرد اشاره 
کرد و افزود: »اگرچه فروش بیمه در سال گذشته در سطح مطلوبی نبود، 
اما با برنامه‌ریزی‌های انجام‌ش��ده، بازاریابی‌های مؤثری صورت گرفته و 

چند قرارداد گروهی بیمه تکمیلی در حال نهایی‌شدن است.«
در پایان، عطائی‌فر از تلاش‌های همکاران خود در شعبه و حمایت‌های 
مدیران بانک، به‌ویژه آقای ایزدی، خانم گل‌نراقی، خانم شهابی و سرکار 
خان��م اقبال‌زاده، قدردان��ی کرد و نقش آن‌ها را در موفقیت‌های ش��عبه 

بسیار مهم دانست.
  با همان اشتیاق روز اول

 در مسیر تحقق سامان ۱۴۰۴ گام برمی‌دارم 
اله��ه قبادپور، متول��د تیرماه ۱۳۶۴، از معاونان ش��عبه ب��ا تجربه بانک 
سامان است که بیش از ۱۵ سال از حضور حرفه‌ای‌اش در این مجموعه 
می‌گذرد. او با مدرک کارشناس��ی مدیریت بازرگانی از دانش��گاه علامه 
طباطبایی و کارشناسی‌ارشد مدیریت بین‌الملل از مدرسه عالی مدیریت 
گرونوبل فرانس��ه، از س��ال ۱۳۸۷ همکاری خود را با بانک سامان آغاز 

کرده است.
وی کار خود را از شعبه صادقیه آغاز کرد و در ادامه، در شعب مختلفی 
از جمله س��عادت‌آباد، اقدس��یه و سرو فعالیت داش��ت. قبادپور از سال 
۱۳۹۷ به‌عنوان معاون شعبه مشغول به خدمت است و به‌تازگی به جمع 

همکاران شعبه جام‌جم پیوسته است.
او از اش��تیاق خود به صنعت بانکداری می‌گوید: »همیشه بانک سامان 
را محیطی حرفه‌ای و پویا می‌دانس��تم. روزهای نخست استخدام، پر از 
تجربه‌ه��ای ت��ازه و درس‌آموز بود. امروز نیز با هم��ان انگیزه و در کنار 

همکارانی متعهد، در مسیر رشد و خدمت به مشتریان گام برمی‌دارم.«
قبادپور، ارتباط مس��تقیم با مش��تریان و تجربه‌های روزمره بانکداری را 
مهم‌ترین جذابیت کار در ش��عبه می‌داند و می‌گوید: »چالش‌های کاری 

فرهاد عطائی فر - رئیس شعبه
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برای من فرصت‌هایی برای رش��د هس��تند. هر روز فرصتی است برای 
یادگیری و ارائه خدمات بهتر.«

وی در توصیف فضای کاری در شعبه جام‌جم می‌گوید: »محیطی پویا، 
هم��راه با ارتباطات مؤث��ر و همدلی میان کارکنان ک��ه با مدیریت دقیق 
جناب آقای عطایی‌فر همراه اس��ت، بس��تری مناس��ب برای پیشرفت و 

موفقیت جمعی فراهم کرده است.«
در مس��یر تحقق چش��م‌انداز س��امان ۱۴۰۴، الهه قبادپور ب��ر تمرکز بر 
رضایت مشتریان، کیفیت خدمات و شناخت مأموریت بانک تأکید دارد 
و می‌افزای��د: »با تلاش جمعی، می‌توانیم آینده‌ای روش��ن‌تر برای بانک 

سامان ترسیم کنیم.«
او تعامل با مش��تریان را از مهم‌ترین ارکان موفقیت می‌داند: »مش��تری، 
قلب تپنده بانک است. پاسخ دقیق، محترمانه و مسئولانه به نیاز مشتریان، 

همیشه در اولویت من بوده و هست.«
قبادپ��ور در پایان تأکید می‌کند: »به عضویت در خانواده بانک س��امان 
افتخار می‌کنم و با تمام توانم در مسیر پیشرفت این مجموعه ارزشمند، 

قدم برمی‌دارم.«
 شعبه جام‌جم؛ نمونه‌ای موفق از بانکداری شرکتی در بانک سامان 
حمی��د دانش‌آم��وز، معاون ش��عبه جام‌جم بانک س��امان، با اش��اره به 
ویژگی‌ه��ای خاص این ش��عبه، آن را از نظر س��اختار مش��تریان و نوع 
خدمات، شبیه‌ترین شعبه بانک سامان به بانکداری شرکتی توصیف کرد. 
وی متولد 1365 و دارای مدرک کارشناسی‌ارشد است و از سال 1390 

همکاری خود را با بانک سامان آغاز کرده است.
دانش‌آموز با اشاره به چالش‌ها و فرصت‌های موجود در شعبه جام‌جم، 
اظهار داش��ت: »در یکی از پرچالش‌ترین ش��عب بانک س��امان فعالیت 
می‌کنم و این افتخار را دارم که با یک تیم حرفه‌ای و کارآمد در مس��یر 
ارائه خدمات دقیق، سریع و مشتری‌محور گام بردارم.« او تأکید کرد که 
پاسخ‌گویی صحیح به نیازهای متنوع مشتریان، مهم‌ترین عامل در جلب 

رضایت و حفظ آن‌هاست.
وی همچنین از نقش کلیدی رئیس شعبه، فرهاد عطائی‌فر، در مدیریت 
صحیح و آرامش‌بخش ش��عبه یاد کرد و گفت: »تس��لط ایش��ان بر امور 
بانکی، به‌ویژه در ش��رایط س��خت و حس��اس، در کنار حفظ حرمت و 

احترام به همکاران، مسیر روشنی را برای همه ما ترسیم کرده است.«
دانش‌آموز به تحولات بنیادین در س��بک بانکداری نیز اش��اره داش��ت 
و افزود: »با گس��ترش فرایندهای الکترونی��ک و خدمات غیرحضوری، 
بانکداری س��نتی دستخوش تغییرات جدی شده و هرگونه عقب‌ماندگی 
در این زمینه، می‌تواند خسارات جبران‌ناپذیری را به همراه داشته باشد.«
وی بانک سامان را یکی از پیش‌گامان عرصه بانکداری نوین در کشور 
دانس��ت و گفت: »خوشبختانه با توجه ویژه مدیران ارشد بانک و تلاش 
مستمر همکاران، امروز شاهد پیشرفت‌های قابل‌توجهی در مسیر توسعه 

خدمات نوین بانکی هستیم و بانک سامان پرچم‌دار این تحول است.«
در پایان، معاون شعبه جام‌جم از حمایت‌های همسر خود طی سال‌های 
خدمت در بانک س��امان قدردانی کرد و از نقش خانواده در همراهی با 

سختی‌های این مسیر شغلی یاد کرد.
 تجربه، تعهد و روابط انسانی، سرمایه‌ اصلی در مسیر خدمت 

مری��م هدایتی، از کارکنان باس��ابقه بانک س��امان، با بیش از ۱۵ س��ال 
س��ابقه فعالی��ت در این بانک، خدمت در ش��عبه جام‌جم را سرش��ار از 

یادگی��ری، تجربه و ارتباطات انس��انی مؤثر دانس��ت. وی دارای مدرک 
کارشناسی‌ارش��د مدیریت سرمایه انسانی است و از ابتدای فعالیت خود 

همواره بر رشد فردی و حرفه‌ای تأکید داشته است.
هدایتی با اش��اره به شرایط آغاز به کار خود در بانک اظهار داشت: »در 
زمانی که اس��تخدام شدم، امنیت شغلی و محیطی برای من به‌عنوان یک 
خانم اهمیت بس��یاری داشت و بانک س��امان هر دو مؤلفه را به بهترین 

شکل فراهم کرد.«
وی ب��ا بیان اینکه امروز احس��اس پختگی و تجربه‌ای متفاوت نس��بت 
به مش��اغل دیگر دارد، افزود: »بانکداری اگرچه از بیرون شاید تکراری 
به نظر برس��د، اما تغییر م��داوم قوانین، تحولات درون‌س��ازمانی، تنوع 
ارتباطات با مش��تریان و ش��رایط اقتصادی کش��ور، آن را به شغلی پویا، 

چالشی و درعین‌حال جذاب تبدیل کرده است.«
هدایت��ی ضمن تمجید از فضای حرفه‌ای ش��عبه جام‌جم گفت: »افتخار 
همکاری با بهترین‌ها را در این ش��عبه داش��ته‌ام. روحیه تیمی، دوستی و 

احترام متقابل، از ویژگی‌های بارز این محیط کاری است.«
وی در خصوص چش��م‌انداز بانک س��امان و پروژه استراتژیک سامان 
۱۴۰۴ تصری��ح کرد: »تمرک��ز من بر جذب و حفظ مش��تریان هدف و 
تقویت کار تیمی است. بدون تردید این دو عنصر نقش کلیدی در تحقق 

اهداف بلندمدت بانک دارند.«
خان��م هدایتی تعامل با مش��تریان را یک��ی از بخش‌های رضایت‌بخش 
ش��غل خود دانس��ت و گفت: »با افزایش سن، س��ابقه و تجربه، تعامل 
حرفه‌ای با مش��تریان برایم دلنش��ین‌تر شده است. خصوصاً برای من که 
به ارتباطات انسانی علاقه‌مندم، این بخش از کار بسیار ارزشمند است.«
او در پاس��خ به خاطره‌ای ش��یرین از دوران کاری خود گفت: »ش��اید 
نتوانم خاطره‌ای خاص را جدا کنم، اما اینکه می‌توانم بگویم در مجموع 

روزهای شیرینی در این شعبه داشته‌ام، خود بهترین خاطره است.«
در پای��ان، هدایتی با ذکر بیتی از ادب فارس��ی، ب��ه اهمیت یادگیری و 
فروتنی اش��اره کرد و گفت:  »به آموختن چون فروتن شوی، سخن‌های 
دانندگان بشنوی / مگوی آن سخن کاندر آن سود نیست، کز آن آتشت 

بهره جز دود نیست«
وی از بان��ک س��امان و همکارانش برای فراهم‌آوردن فرصت رش��د و 

یادگیری صمیمانه قدردانی کرد.
 بانک سامان بستر شکوفایی حرفه‌ای و انسانی 

آلین وارطانیان، از کارکنان پرتلاش بانک س��امان، با س��ابقه‌ای نزدیک 
ب��ه یک دهه فعالیت در ای��ن مجموعه، بانک س��امان را محیطی پویا و 
انگیزه‌بخش برای رشد حرفه‌ای و فردی توصیف کرد. وی متولد 1370 
و دارای مدرک کارشناسی‌ارشد است و از سال 1396 همکاری خود را 

با این بانک آغاز کرده است.
وارطانیان با اشاره به نخستین روزهای ورود خود به بانک گفت: »آغاز 
همکاری با بانک سامان برای من سرشار از هیجان و انگیزه بود. امروز با 
گذش��ت زمان، حس تعلق و مسئولیت بیشتری در خود احساس می‌کنم 
و ب��اور دارم که این بانک فرصت بی‌نظیری برای پیش��رفت و بالندگی 

فراهم کرده است.«
وی چالش‌های کاری روزان��ه نظیر مدیریت مراجعات، حفظ دقت در 
کنار س��رعت، و پاس��خ‌گویی مؤثر به نیازهای متنوع مشتریان را عاملی 
برای پویایی و انگیزه‌بخش��ی در کار دانست و تعامل سازنده با مشتریان 
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را از لذت‌بخش‌ترین بخش‌های شغل خود معرفی کرد.
وارطانی��ان در ادامه با تأکید بر اهمیت فرهنگ تعامل در بانک س��امان 
اف��زود: »موفقیت س��ازمان در گرو همکاری اثربخ��ش میان اعضای تیم 
است. همواره سعی کرده‌ام با روحیه‌ای مشارکتی و مسئولانه با همکاران 

تعامل داشته باشم.«
او همچنین با اش��اره به پروژه »سامان 1404« و اهداف راهبردی بانک، 
اظهار امیدواری کرد بتواند با تعهد کامل به اصول مش��تری‌مداری، بهبود 
کیفیت خدمات و کار تیمی مؤثر، نقش مؤثری در تحقق چشم‌اندازهای 
آینده بانک سامان ایفا کند. وی افزود: »هدایت‌ها و حمایت‌های مدیران 
دلس��وز، به‌ویژه جناب آقای عطائی‌فر، انگیزه‌ای مضاعف برای حرکت 

در مسیر پیشرفت و تحقق اهداف بانک است.«
وارطانیان، مش��تریان را س��رمایه‌های اصلی بانک دانست و گفت: »در 
برخورد با مش��تریان، با حوصله، احت��رام و دقت کامل تلاش می‌کنم تا 
تجربه‌ای اعتمادساز و شایسته نام پرافتخار سامان برای آن‌ها رقم بزنم.«

وی از لحظه‌ای به‌یادماندنی در مسیر خدمت خود نیز یاد کرد: »یکی از 
خاطرات ارزشمند من زمانی بود که با همکاری تیمی توانستیم رضایت 
یک��ی از مش��تریان قدیمی را در موقعیتی حس��اس جل��ب کنیم؛ لبخند 

رضایت او برای من از هر پاداشی ارزشمندتر بود.«
در پایان، وارطانیان ضمن قدردانی از مجموعه بانک س��امان، گفت: »از 
اعتمادی که به من ش��ده سپاس��گزارم و امیدوارم بتوانم در آینده نقش 

مؤثرتری در تحقق اهداف و چشم‌اندازهای بانک ایفا کنم.«
 رضایت مشتریان و تحقق شاخص‌های کلان، اولویت‌ اصلی شعبه 
علیرضا نظری، از کارشناس��ان ارشد شعبه جام‌جم بانک سامان با بیش 
از ۱۶ س��ال س��ابقه فعالی��ت در این بانک، خ��ود را از اعضای متعهد و 
پرتلاش مجموعه معرفی کرد که همواره هدف اصلی‌اش را رش��د بانک 
و رضایت مشتریان دانسته است. او دارای مدرک کارشناسی حسابداری 
و کارشناسی‌ارش��د مدیریت با گرایش بازاریابی اس��ت و پیش از ورود 

به بان��ک، تجربه‌هایی در س��مت مدیر مالی ش��رکت‌های خصوصی و 
مؤسسات حسابرسی داشته است.

وی با اش��اره به افتخارات کاری خود اظهار داشت: »کسب لوح سپاس 
به‌عنوان یکی از ده شعبه برتر در سه دوره متوالی، دریافت تقدیرنامه در 
حوزه صدور ضمانت‌نامه‌ها، و نقش مؤثر در حجم بالای عملیات ارزی 
که منجر به دریافت نش��ان آرش برای شعبه شد، از جمله افتخارات من 

در دوران فعالیتم بوده است.«
نظری خاطره‌ای جالب از روزهای نخس��ت همکاری با بانک س��امان 
را نی��ز این‌گونه بیان کرد: »برای ثبت‌نام اولیه، مبلغ را در باجه ۴ ش��عبه 
مرک��زی واریز ک��ردم. جالب اینکه پس از اس��تخدام، محل خدمت من 

همان شعبه مرکزی و همان باجه ۴ شد.«
او در خص��وص چالش‌ه��ای روزم��ره کاری گف��ت: »تع��دد فرم‌ها و 
قرارداده��ای مورد نیاز برای مش��تریان از چالش‌های موجود اس��ت که 
می‌تواند با تجمیع و ساده‌سازی فرایندها بهبود یابد.« اما از سوی دیگر، 
به پویایی محیط کاری ش��عبه و تأثیر ملموس آن در رشد بانک به‌عنوان 

جذاب‌ترین بخش شغل خود اشاره کرد.
در م��ورد تعاملات درون‌س��ازمانی، نظ��ری تأکید ک��رد: »ارتباط میان 
همکاران بر پایه احترام متقابل ش��کل گرفته و همواره تلاش می‌شود تا 
پیشنهادها برای بهبود عملکرد به رئیس شعبه منتقل شود.« وی در ادامه 
از جناب آقای عطائی‌فر، رئیس ش��عبه، به دلیل س��عه‌صدر، راهنمایی و 

حمایت‌های مستمر تقدیر کرد.«
دررابطه‌با برنامه‌های ش��خصی برای تحقق استراتژی »سامان ۱۴۰۴« نیز 
افزود: »جذب مشتریان حقوقی، تأمین منابع ارزان‌قیمت، تحقق شاخص 
100+100 که نقش کلیدی در سودآوری بانک دارد، و همچنین افزایش 

عملیات ارزی و اعتباری از برنامه‌های اصلی من در این مسیر است.«
نظری ضمن اش��اره به ش��یوه تعامل خود با مش��تریان، اظهار داش��ت: 
»بازاریابی هدفمند، ارائه بس��ته‌های ترکیب��ی ارز، اعتبار، ضمانت‌نامه و 

حمید دانش آموز - معاون شعبه الهام قبادپور - معاون شعبه
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منابع، و همچنین ارتباط مس��تقیم با مش��تریان در مح��ل کار یا دعوت 
به ش��عبه، از جمله اقدامات مس��تمر من برای حفظ و توسعه ارتباطات 

مشتری‌محور بوده است.«
وی شیرین‌ترین خاطره کاری‌اش را پرداخت تسهیلات خرید مسکن به 
یک زوج فرهنگی عنوان کرد و گفت: »این زوج پس از ۲۵ سال فعالیت 
در آموزش‌وپرورش همچنان مس��تأجر بودند و به لطف تسهیلات بانک 
سامان، توانس��تند صاحبخانه شوند؛ رضایت و قدردانی‌شان برایم بسیار 

ارزشمند بود.«
در پایان، نظری با نگاهی صادقانه افزود: »همواره تلاش کردیم بهترین 
عملکرد خود را ارائه دهیم؛ هرچند ش��اید به جایگاهی که شایس��ته‌اش 
بودیم نرسیدیم، اما با تمام توان در مسیر تحقق اهداف بانک سامان گام 

برداشتیم.«
  مشتری‌مداری، تعامل مؤثر و رضایت شغلی 

 سه ضلع موفقیت در شعبه جام‌جم 
وحید کیخس��روی، از نیروهای جوان و تازه‌وارد ش��عبه جام‌جم بانک 
سامان، با وجود گذشت تنها پنج ماه از آغاز همکاری‌اش با این مجموعه، 
توانس��ته است به‌س��رعت با محیط پویا و حرفه‌ای بانک سامان سازگار 
شود. او ۲۹ سال دارد و دارای مدرک کارشناسی‌ارشد در رشته مدیریت 
فناوری اطلاعات اس��ت. کیخسروی پیش از پیوستن به بانک سامان، دو 
سال در بانک گردشگری و پیش از آن نیز در شرکت پشتیبانی ارتباطات 

ماهواره‌ای بانک کشاورزی فعالیت داشته است.
او در بازگویی خاطره‌ای از ابتدای مسیر همکاری با بانک سامان گفت: 
»در ابتدا تردید داش��تم چون ترک موقعیت قبلی و آغاز در مسیر جدید 
برایم تصمیم دشواری بود، اما امروز از آن تصمیم رضایت کامل دارم و 

اگر دوباره به عقب برگردم، همین مسیر را انتخاب خواهم کرد.«
کیخس��روی در توضیح جذابیت‌های ش��غل خود در محیط شعبه بیان 
کرد: »کار در شعبه همیش��ه برایم جذاب بوده چون هر روز با مشتریان 
مختلف��ی در تعامل هس��تیم و تنوع برخوردها، فض��ای کار را پویاتر و 

دلپذیرتر می‌کند.«
او همچنین از فضای حرفه‌ای و دوستانه حاکم بر شعبه جام‌جم به‌عنوان 
یکی از مهم‌ترین دلایل رضایت شغلی خود یاد کرد و افزود: »همکارانم 
در این شعبه نه‌تنها از نظر دانش تخصصی در سطح بالایی هستند، بلکه 
در رفتار و تعامل نیز فوق‌العاده عمل می‌کنند. داشتن مدیری چون جناب 

عطائی‌فر که همواره همراه و پش��تیبان تیم است، باعث آرامش خاطر و 
اعتماد بیشتر در کار می‌شود.«

در خصوص نقش خود در تحقق اهداف اس��تراتژیک س��امان ۱۴۰۴، 
کیخسروی اظهار داش��ت: »به نظر من تحقق اهداف فصلی که از سوی 
بانک تعیین می‌ش��ود، همان مس��یر عملیاتی برای دستیابی به چشم‌انداز 
۱۴۰۴ است. اگر هر یک از ما سهم خود را در این مسیر ایفا کنیم، تحقق 

استراتژی‌ها دور از دسترس نخواهد بود.«
در ادامه، کیخسروی به شیوه تعامل خود با مشتریان اشاره کرد و گفت: 
»همیش��ه سعی کرده‌ام با خونس��ردی و درک متقابل با مشتریان برخورد 
کنم. خودم را جای آن‌ها می‌گذارم تا بتوانم بهتر پاسخگوی انتظاراتشان 

باشم.«
او با اش��اره به تازه‌وارد بودنش در شعبه، شیرین‌ترین خاطره کاری‌اش 
را برخورد صمیمی همکاران در اولین روز کاری عنوان کرد: »اس��تقبال 
گرم و دوستانه اعضای تیم در روز نخست، برایم انگیزه و آرامش خاطر 

زیادی به همراه داشت.«
در پایان، کیخسروی با قدردانی از مجموعه بانک سامان گفت: »به‌عنوان 
کسی که سابقه فعالیت در بانک‌های دیگر را هم داشته‌ام، تفاوت بارزی 
که در سامان حس می‌کنم، مسئولیت‌پذیری و همراهی واقعی مدیران با 
بدنه کارکنان است. این رویکرد حمایتی بی‌تردید یکی از ارزشمندترین 

دارایی‌های بانک سامان است.«
  تجربه‌گرایی، ارتباط مؤثر و ارتقای کیفیت خدمت 

 اولویت‌های من در مسیر تحقق سامان ۱۴۰۴
مس��عود علیرضائی تهرانی، از کارکن��ان پرتجربه میز فروش تخصصی 
بانک س��امان، با ۴۲ س��ال س��ن و مدرک کارشناسی‌ارش��د، س��ابقه‌ای 
ارزشمند از تعامل حرفه‌ای با مشتریان را در کارنامه کاری خود دارد. او 
از ابتدای حضورش در بانک سامان با انگیزه‌ای بالا و نگاهی تازه، وارد 

این مسیر شده است.
علیرضائ��ی در خصوص روزهای ابتدایی همکاری‌اش با بانک س��امان 
می‌گوید: »آن روزها برای من سرش��ار از انگیزه و اشتیاق برای شروعی 
تازه بود. این احس��اس به‌مرور به حس تعلق و ارزشمندی تبدیل شد و 

امروز آن را به‌عنوان یک سرمایه شخصی و حرفه‌ای می‌دانم.«
او با اش��اره به مس��ئولیت‌ها و فعالیت‌های روزمره‌اش در واحد فروش 
تخصصی می‌افزاید: »برگزاری جلسات مداوم با مشتریان فعلی و جدید، 

عطیه طالبی سعیده سیمرغ سعید اردکانی زاده
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فرصت‌های بی‌نظیری برای یادگیری و تبادل تجربه فراهم می‌کند. ثبات 
ش��غلی، ارتباطات گس��ترده اجتماعی، امکان ارتقا، و اطلاع از تحولات 
مال��ی از جمله جذابیت‌های کار من اس��ت، درحالی‌ک��ه تعامل با برخی 
مش��تریان س��خت‌گیر نیز از چالش‌های همیش��گی این مس��یر به شمار 

می‌رود.«
علیرضائی درباره اهداف خود در راستای تحقق استراتژی سامان ۱۴۰۴ 
اظهار داش��ت: »هدف من، هم‌راس��تا با چشم‌انداز کلان بانک و نیازهای 
روز مشتریان، بر ارتقای کیفیت خدمت، جذب مشتریان SME، افزایش 
فروش خدمات بانکی، آموزش و توسعه فردی، بهبود بهره‌وری، کاهش 

اشتباهات و تقویت کار تیمی متمرکز است.«
او همچنین به ش��یوه تعامل خود با مشتریان اشاره کرد و گفت: »تعامل 
با مشتری صرفاً به فروش خدمات ختم نمی‌شود؛ بلکه تداوم آن و ایجاد 
تجربه مثبت و پایدار اهمیت بالایی دارد. وظیفه‌شناس��ی، ادب، شفافیت 
در بی��ان، مدیریت احساس��ات و تمرکز بر حل مس��ئله به‌جای توجیه، 

اصول کلیدی من در ارتباط با مشتریان هستند.«
در پای��ان علیرضائی از فضای حمایت��ی و همکارانه حاکم بر مجموعه 
بانک سامان قدردانی کرده و تأکید دارد که مسیر رشد و تعالی حرفه‌ای 

را در این فضا هموار و اثربخش می‌داند.
  تعهد به مشاوره تخصصی 

 احترام به مشتری و تحقق استراتژی سامان ۱۴۰۴
فاطم��ه قهرمانی، کارش��ناس ارش��د اقتصاد ب��ا گرای��ش برنامه‌ریزی 
سیس��تم‌های اقتصادی و فارغ‌التحصیل دانشگاه ش��هید بهشتی، از سال 
۱۳۸۵ فعالیت خود را در بانک س��امان آغاز کرده است. وی در ابتدا در 
بخش اعتبارات مش��غول به کار ش��د و با گذراندن دوره‌های تخصصی 
در حوزه تس��هیلات، در س��ال ۱۳۹۰ به سمت رئیس دایره اعتبارسنجی 
منصوب شد. او از سال ۱۳۹۲ وارد عرصه فعالیت در شعب شد و اکنون 

یکی از چهره‌های پرتلاش و مؤثر شعبه جام‌جم است.
قهرمانی در خصوص احس��اس خود نس��بت به روزهای ابتدایی ورود 
ب��ه بانک می‌گوید: »ترکیب اش��تیاق و اضطراب ابتدای مس��یر برایم به 
تجربه‌ای شیرین بدل شد. بسیار خرسندم که فعالیت حرفه‌ای‌ام از همان 
ابت��دا در حوزه تخصصی اعتبارات ش��کل گرفت و امروز نیز در فضای 

صمیمی و همدلانه شعبه، باانگیزه بالا ادامه می‌دهم.«
وی تنوع فعالیت‌های شعبه و ارتباط مستقیم با مشتریان را از جذاب‌ترین 

بخش‌ه��ای کار خود می‌داند: »هم‌صحبتی با مش��تریان و ش��نیدن دقیق 
دغدغه‌هایشان، فرصتی ارزشمند برای ارائه مشاوره مؤثر فراهم می‌کند. 
همواره س��عی کرده‌ام اصل راحتی، سرعت و اعتماد را در ارائه خدمات 

رعایت کنم.«
خان��م قهرمانی با تمجی��د از فضای همکاری در ش��عبه جام‌جم اظهار 
م��ی‌دارد: »مدیریت دقی��ق و خلق‌وخوی صبور آق��ای عطائی‌فر، رئیس 
محترم شعبه، جو کاری بس��یار دوستانه‌ای ایجاد کرده که تعامل مؤثر و 

سازنده‌ای را بین همکاران به همراه داشته است.«
وی درباره برنامه‌های خود برای تحقق استراتژی سامان ۱۴۰۴ می‌افزاید: 
»تمرکز بر جذب مش��تریان هدف و ارائه خدمات بهتر، به‌ویژه در زمینه 
اس��تفاده از ابزاره��ای الکترونیکی بانک، همواره م��ورد توجه من بوده 
اس��ت. سعی دارم با صبوری و مش��اوره دقیق، مشتریان را به استفاده از 
خدمات غیرحضوری تش��ویق کنم و در جذب و ارتقای سطح مشتریان 

عادی و ممتاز گام‌های مؤثری بردارم.«
قهرمانی همچنین درباره تعامل خود با مش��تریان گفت: »با انرژی مثبت 
و روحی��ه‌ای گرم، س��عی می‌کنم ارتباطی مؤثر برق��رار کنم. اعتقاد دارم 
ش��روعی خوب و همدلانه باعث همراهی بهتر مش��تری و ایجاد حس 

رضایت پایدار خواهد شد.«
وی ش��یرین‌ترین لحظ��ات کاری‌اش را در رضایت و لبخند مش��تریان 
تعریف می‌کند: »دیدن رضایت در چهره مش��تریان وقتی با دغدغه وارد 
بانک می‌شوند و با آرامش خارج می‌شوند، برایم بهترین پاداش است.«

قهرمانی در پایان ضمن ابراز افتخار از عضویت در خانواده بانک سامان 
گفت: »همیشه برایم غرورآفرین بوده که نام بانک سامان را در جمع‌های 
رسمی و غیررس��می می‌برم، چراکه نگاه‌ها به این برند، نگاهی مثبت و 

تحسین‌آمیز است. به امید موفقیت‌های بیشتر برای بانک سامان.«
 هر لبخند رضایت مشتری، گامی به‌سوی تحقق سامان ۱۴۰۴ است 
امیرحسین یزدانی، کارشناس حسابداری با گرایش حسابرسی و متولد 
سال ۱۳۷۰، از ش��هریورماه سال ۱۳۹۸ به خانواده بانک سامان پیوست. 
وی پیش از ورود به بانک، در حوزه تخصصی حسابداری فعالیت داشته 
و هم��واره ورود به صنعت بانک��داری را به‌عنوان یکی از اهداف اصلی 

خود دنبال می‌کرده است.
یزدانی از لحظه اس��تخدام در بانک سامان به‌عنوان یکی از شیرین‌ترین 
خاط��رات زندگ��ی حرفه‌ای خود ی��اد می‌کند: »روزی که ب��ا من برای 

سارا امینی حامی امیرحسین یزدانی آلین وارطانیان وحید کیخسروی
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اس��تخدام تماس گرفته ش��د، احساس��ی وصف‌نشدنی داش��تم، آن‌قدر 
خوشحال بودم که دوست داشتم فریاد شادی بکشم.«

وی فعالیت خود را از شعبه میرداماد آغاز کرده و معتقد است مسئولیت 
س��نگینی را از همان ابتدا احس��اس کرده اس��ت: »با وجود چالش‌های 
متع��دد، به لطف حضور همکاران��ی باتجربه توانس��تم از آن چالش‌ها، 

فرصت‌هایی برای یادگیری و رشد بسازم.«
اکنون در ش��عبه جام‌جم نیز یزدانی خود را درگی��ر تجربه‌های تازه‌ای 
می‌بیند: »حجم بالای کار ش��اید در نگاه اول س��خت باشد، اما برای من 
شیرین اس��ت. چرا که باعث تعامل بیشتر با پرسنل بانک و شرکت‌های 
تابعه می‌ش��ود. تلاشم این است که مش��تریان با لبخند رضایت شعبه را 

ترک کنند و این لبخند برای من پاداشی بزرگ است.«
وی همکاران خود را نه‌تنها همکار بلکه خانواده‌ای حرفه‌ای و پشتیبان 
می‌دان��د: »خوش��حالم که در جمعی هس��تم که هم‌افزای��ی و تعامل در 
بالاترین س��طح قرار دارد. در واقع، جو شعبه فراتر از یک محیط کاری 
است و حضور جناب عطائی‌فر به‌عنوان رئیس شعبه که ایشان را به‌حق 

باید پدر شعبه دانست، بر این فضا افزوده است.«
یزدانی در خصوص نقش خود در تحقق اس��تراتژی سامان ۱۴۰۴ تأکید 
دارد: »اگر هر یک از ما اس��تراتژی بانک را به‌درستی درک کنیم و نقش 
خود را در آن بشناسیم، دستیابی به اهداف دور از دسترس نخواهد بود.«
در زمینه تعامل با مش��تریان نیز او بر ایجاد ارتباطی دوستانه و شناخت 
دقیق نیازها تأکید می‌کند: »همیش��ه سعی دارم تجربه‌ای خوشایند برای 
مش��تریان رقم بزنم؛ تجربه‌ای که با رضایت و لبخند به پایان برسد و در 
ذهن مش��تری بماند. همین خاطره خوب، بهترین تبلیغ برای برند بانک 

سامان است.«
یزدانی در پایان با امید به آینده می‌گوید: »من به پیش��رفت‌های کوچک 
اما پیوسته ایمان دارم. این گام‌های کوچک در طول زمان نتایجی بزرگ 

و خیره‌کننده رقم خواهند زد.«
 حس تعلقم به بانک سامان هر روز عمیق‌تر می‌شود« 

عطیه طالبی، بانکدار فروش ش��عبه جام‌جم، با ۳۷ س��ال سن و مدرک 
کارشناسی‌ارشد اقتصاد توسعه و برنامه‌ریزی، یکی از کارکنان باتجربه و 
چندبعُدی بانک سامان به شمار می‌رود. وی از سال ۱۳۹۳ همکاری خود 
را ب��ا بانک آغاز کرده و در طی این م��دت، در بخش‌ها و موقعیت‌های 
متنوعی مش��غول به فعالیت بوده اس��ت؛ از شعبه الهیه گرفته تا مدیریت 

بین‌الملل و مسئولیت مرکز خدمات شاهرود، و اکنون در شعبه جام‌جم.
طالبی می‌گوید: »روز اولی که خبر استخدامم در بانک سامان را شنیدم، 
لحظه‌ای فراموش‌نش��دنی بود. امروز، پس از گذش��ت یک دهه، نه‌تنها 

حس تعلقم به بانک کم نشده، بلکه هر روز عمیق‌تر شده است.«
وی در خص��وص جذابیت‌ه��ای کار در ش��عبه می‌گوی��د: »ارتباط با 
مش��تریان، راهنمایی آن‌ها در رفع مشکلات بانکی، ارائه خدمات متنوع 
و مش��اهده رضایت آن‌ها از خدمات، از جمله مواردی اس��ت که باعث 

دلگرمی من در کار می‌شود.«
طالبی با اشاره به روابط مثبت بین همکاران شعبه جام‌جم ادامه می‌دهد: 
»ارتباط من با همکاران کاملًا دوستانه است. محیط گرم و صمیمی شعبه 
با مدیریت پدرانه جناب آقای عطائی‌فر، رئیس محترم شعبه، باعث شده 

فضای کاری بسیار دلنشین و حرفه‌ای باشد.«
او در راس��تای تحقق استراتژی سامان ۱۴۰۴ بر تمرکز ویژه بر مشتریان 
ش��رکت‌ها و مش��تریان ممتاز تأکی��د دارد و می‌گوید: »ش��عبه جام‌جم 
باتوجه‌ب��ه نوع مش��تریانش، ظرفی��ت بالایی برای ج��ذب منابع و ارائه 
خدم��ات حرفه‌ای دارد. هدف ما ارائه بهترین خدمات به این مش��تریان 

است.«
طالبی در تعامل با مش��تریان، به‌ویژه مشتریان مسن، نگاه ویژه‌ای دارد: 
»افرادی که آش��نایی کمتری با خدمات نوین بانکداری دارند در اولویت 
من هس��تند. همیشه س��عی می‌کنم با صبر و حوصله، بهترین مشاوره و 

خدمات را به ایشان ارائه دهم.«
او همچنی��ن ب��ه نکته‌ای مهم درباره حجم بالای کار در ش��عبه اش��اره 
می‌کند: »شعبه جام‌جم به‌عنوان یکی از شعب پرکار و قدیمی بانک، محل 
مراجعه بس��یاری از همکاران س��تادی و شرکت‌های تابعه برای دریافت 
تس��هیلات پرسنلی اس��ت. این موضوع باعث افزایش حجم کار بخش 
فروش شده است که گاهی با ظرفیت نیروی انسانی ما تناسب ندارد. از 
همکاران س��تادی تقاضا دارم در صورت امکان، دریافت تسهیلات خود 
را به ش��عب نزدیک محل خدمتش��ان منتقل کنند تا بهره‌وری و کیفیت 
خدمات حفظ شود.« طالبی در پایان، از حضور در بانک سامان به‌عنوان 
افتخاری بزرگ یاد می‌کند و امیدوار اس��ت که با تلاش جمعی، آینده‌ای 

روشن و موفق‌تر برای این بانک رقم بخورد.
 تعامل با مردم، هم چالش است و هم جذابیت کار در بانک 

سعیده سیمرغ، یکی از نیروهای تازه‌نفس و پرانگیزه بانک سامان است 

مریم هدایتی محسن عارفی فاطمه قهرمانی علیرضا نظری
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که با ۲۸ س��ال س��ن و مدرک کارشناسی حسابداری، حدود یک سال و 
نیم است به جمع خانواده سامان پیوسته است. او پیش‌ازاین، سه سال در 
بخش حسابداری شرکت‌های خصوصی مشغول به فعالیت بوده است.

س��یمرغ درب��اره ورود به بان��ک می‌گوی��د: »ازآنجاکه فض��ای کاری 
ش��رکت‌های خصوصی با بانک تفاوت زیادی دارد، اوایل کمی استرس 
داش��تم، اما با گذش��ت زمان و آش��نایی بیش��تر با فرایندهای کاری، آن 

اضطراب اولیه به اعتمادبه‌نفس تبدیل شد.«
وی به مهم‌ترین ویژگی کار در ش��عبه اشاره می‌کند: »در ارتباط مستقیم 
ب��ا مردم بودن، یکی از وجوه خاص و هیجان‌انگیز کار در بانک اس��ت. 
از طرفی، مواجهه با طیف متنوعی از شخصیت‌ها و گروه‌های سنی، هم 
چالش‌برانگیز است و هم جذاب. چون باید نحوه برخورد و پاسخ‌گویی 

را متناسب با هر فرد تنظیم کرد.«
س��یمرغ فضای صمیمانه عملیات ش��عبه را از نقاط قوت تیم می‌داند و 
می‌گوید: »اکثر اعضای تیم هم‌س��ن هستیم و همین موضوع باعث شده 
کارها با همدلی، دقت و سرعت بیشتری پیش برود. تنشی بینمان نیست، 
چون همدیگر را به‌خوبی درک می‌کنیم و همه این نظم و آرامش نتیجه 

مدیریت خوب و حمایتگر رئیس محترم شعبه است.«
او در خصوص نقش خود در تحقق اهداف بانک می‌گوید: »تمرکز من 
روی شناسایی و جذب مشتریان خاص، ارتقای مشتریان ممتاز به سطح 

ویژه و تلاش برای فروش مؤثر محصولات بانکی است.«
در مورد تعامل با مشتریان، سیمرغ از دو ویژگی مهم یاد می‌کند: »صبر 
و دقت. این‌که در همان برخورد اول تشخیص دهیم مشتری از بانک چه 
انتظاری دارد—ممکن است زمان، نوع برخورد، یا حتی فقط شنیده‌شدن 
برای��ش مهم‌تر باش��د. بعد از مدت��ی تجربه، این مه��ارت در ما تقویت 

می‌شود.«

ش��یرین‌ترین خاط��ره‌اش نیز به دوران بدو اس��تخدام برمی‌گ��ردد: »دوره 
آموزش��ی، یکی از خاطره‌انگیزترین مقاطع کاری‌ام ب��ود. هم آموزش‌های 
مفیدی دیدیم و هم دوستانی پیدا کردیم که هنوز هم همراه و همدل هستند.«
او در پایان، با لحنی گرم و صمیمی می‌گوید: »ما تمام تلاشمان را برای 
پیشرفت بانک سامان می‌کنیم. خوبه که سامان هم حواسش به ما هست 

چون فقط با همدلی می‌تونیم پیش بریم.«
  شعبه جام‌جم بستری برای رشد حرفه‌ای 
 و کاهش چالش‌های کاری بوده است 

س��عید اردکانی‌زاده، کارشناس باس��ابقه بانک سامان، با ۴۲ سال سن و 
مدرک کارشناس��ی مدیریت صنعتی، از س��ال ۱۳۸۸ فعالیت خود را در 
بانک آغاز کرده است. او در طی این سال‌ها در شعب مختلفی از جمله 
ونک، امین‌حضور، بازار و جام‌جم خدمت کرده و اکنون نزدیک به یک 

دهه است که به طور تخصصی در بخش ارزی و فروش فعالیت دارد.
وی تجربه حضور در ش��عبه جام‌جم را نقطه عطفی در مس��یر ش��غلی 
خود می‌داند و می‌گوید: »جام‌جم باعث شد تجربه‌ام در همه امور بانکی 
افزایش یابد. در این ش��عبه، با چالش‌های متنوعی مواجه ش��دم که هر 

کدام در ارتقای حرفه‌ای من مؤثر بودند.«
اردکانی‌زاده نقش مدیریت ش��عبه را در کیفیت فضای کاری بسیار مؤثر 
می‌داند و می‌افزاید: »با ریاست مدبرانه جناب آقای عطایی‌فر، بسیاری از 
اس��ترس‌ها و چالش‌های کاری به حداقل رسید. ایشان با ایجاد محیطی 

آرام و حرفه‌ای، نقش پررنگی در هماهنگی تیم ایفا کرده‌اند.«
او با اش��اره به حجم ب��الای فعالیت‌ها در این ش��عبه تأکید می‌کند: »با 
وجود فش��ار کاری ب��الا، هماهنگی و همکاری مؤثر می��ان اعضای تیم 
باعث شده کارها با دقت بالا و کیفیت مطلوب پیش بروند. این همدلی 

و روحیه تیمی مهم‌ترین سرمایه ما در پیشبرد امور است.«
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قهرمان کوچک سامانی
آناهیتا مس��توفی، ۹س��اله، فرزند فرزاد مس��توفی، بانکدار عملیات 
ش��عبه شهر قدس موفق شد در نخس��تین جشنواره پادکست محیط 
زیس��تی مهرواره ملی »با طبیعت بخوانیم« که با مشارکت اداره کل 
حفاظت محیط‌زیس��ت اس��تان فارس، وزارت آموزش‌وپرورش و 
کانون پرورش فکری کودکان و نوجوانان برگزار شد مقام سوم این 

مسابقات را به دست آورد.

قهرمان پاورلیفتینگ سامانی
س��یروس محمدزاده از پرسنل شرکت آفتاب تجارت سامان که در 
حال حاضر در ش��عبه هشت‌بهشت اصفهان به‌عنوان بایگان مشغول 
به کار اس��ت، طی چند سال گذشته توانسته در ورزش بدنسازی و 
در رشته پاورلیفتینگ‌ مقام‌های متعددی کسب کند از جمله موفقیت 
در مسابقات اخیر کشوری )پاورلیفتینگ انتخابی تیم ملی( در استان 

قم و انتخاب به‌عنوان یکی از اعضای تیم ملی پاورلیفتینگ ایران.
محمدزاده همچنین در س��ال اخیر  توانست در مسابقات گوناگون 
در سراس��ر ایران شرکت‌ و عناوین بسیار درخشنده‌ای کسب نماید 
که ش��امل 7 نش��ان طلا، 1 نش��ان برنز و 6 عنوان قهرمان قهرمانان 

بوده است.
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داستان اقتصاد ایران: 
دوره اقتصاد مقاومتی 
)1393 تا اکنون(

 تحریم‌ها 
تحریم‌های ایران با گروگان‌گیری در سفارت آمریکا 
در 13 آبان 1358 آغاز ش��د، اما با برنامه هس��ته‌ای 
ایران شدت گرفت. ایران از سال 1337 به عضویت 
آژانس بین‌المللی انرژی اتمی درآمده بود و عملیات 
ساخت نیروگاه اتمی بوشهر نیز به‌وسیله یک شرکت 
آلمانی از 1354 آغاز ش��ده ب��ود، اما پس از انقلاب 

متوقف شد.
دولت خاتمی در نشست مشترک با وزرای خارجه 
سه کشور اروپایی )فرانسه، بریتانیا و آلمان( در مهر 
1382 در سعدآباد پذیرفت که داوطلبانه فعالیت‌های 
هس��ته‌ای را تعلیق نماید و با بازرسان آژانس جهت 
بازدید از تأسیسات همکاری کند، تا از ارجاع پرونده 
به شورای امنیت جلوگیری نماید. این توافق‌نامه در 
آبان 1383 در پاریس به امضاء رس��ید، اما بلافاصله 
به دس��تور مقام معظم رهبری غنی‌سازی اورانیوم از 

سر گرفته شد.
در دی 1384 ایران تأسیس��ات هسته‌ای نطنز را در 
حضور بازرس��ان آژانس فک پلمب نمود. س��پس 
ش��ورای امنیت ی��ک ماه ب��ه ایران فرص��ت داد تا 
فعالیت‌های هسته‌ای را متوقف سازد. اما احمدی‌نژاد 
در فروردی��ن 1385 اع�الم کرد که ای��ران موفق به 
تکمیل چرخه س��وخت هسته‌ای شده است. پس از 
آن اروپائیان مشوق‌هایی را در صورت چشم‌پوشی 
ایران از برنامه اتمی‌اش پیشنهاد دادند اما احمدی‌نژاد 
گفت که »تصور می‌کنند که با یک بچه چهار س��اله 
طرفن��د ک��ه بگویند چند گ��ردو یا ش��کلات به او 
می‌دهیم و طلا را از دس��ت او می‌گیریم« لذا پرونده 
ایران به ش��ورای امنیت رف��ت. واکنش احمدی‌نژاد 
نیز »شرم‌آور« خواندن آن بود. سپس شورای امنیت 
در دی 1385 قطعنام��ه 1737 )تحریم فعالیت‌های 
غنی‌س��ازی( را تصویب نمود و احمدی‌نژاد نیز آن 

را »کاغذپاره« خواند.
این بی‌اعتبار جلوه‌دادن قطعنامه‌های شورای امنیت 

کار را به جایی رس��اند که در سال 1386 تعدادی از 
بانک‌ها، س��پس در سال 1387 تعدادی از شرکت‌ها 
و کالاها به تحریم‌ها اضافه گردیدند و در نهایت در 
خ��رداد 1389 قطعنامه 1929 لایحه جامع تحریم‌ها 
مصوب گردید و در سال 1390 آمریکا بانک مرکزی 
ایران را تحریم نمود. در  سال 1392 هشت شرکت 
پتروش��یمی ایران تحریم شدند و اینگونه ایران وارد 

دهه سنگین تحریم‌ها شد.
 دستاورد تحریم‌ها 

تورم تا قبل از خروج آمریکا از برجام طی سال‌های 
1393 ت��ا 1396 با کاهش قاب��ل ملاحظه‌ای روبه‌رو 
می‌ش��ود و به زیر ده درصد می‌رس��د. اما با خروج 
آمریکا از برجام به بالای 40 درصد افزایش می‌یابد و 
به طور بی‌سابقه‌ای در این محدوده باقی می‌ماند. اما 
رشد تولید ناخالص داخلی جز چند سال که فروش 
نفت با مشکل اساس��ی روبرو بود، در دیگر سال‌ها 
مثبت بوده اس��ت اما به هیچ روی این رشدها توأم 

با رفاه نبوده‌اند.

همان‌گونه که دیده می‌ش��ود علی‌رغم رش��دهای 
مثبت، درآمد ملی سرانه حتی در سال تصویب برجام 

)یعنی 1395( هم کاهشی بوده است. این عدم ارتباط 
میان تولید ناخالص داخلی و درآمد ملی س��رانه که 
در کل تاریخ اقتصادی ایران بی‌سابقه بوده است، به 
ش��رایط تجارت )terms of trade( باز می‌گردد. 
یعنی بر روی کاغذ، تولید داخلی رش��د داشته است 
اما به دلیل افزایش نسبت قیمت واردات به صادرات 
به دلی��ل تحریم‌ها و بلوکه ش��دن ارزهای نفتی در 
خارج از کشور، رفاه حاصل از تولید به طور پیوسته 
کاهش یافته است. بنابراین به طور خلاصه دستاورد 
تحریم‌ها افزایش تورم به بالای 40 درصد و کاهش 

بیش از یکسوم درآمد ملی سرانه بوده است.
 اقتصاد مقاومتی 

آیت الله خامنه‌ای در شهریور 1389 اقتصاد مقاومتی 
را روشی برای مقابله با تحریم‌های اقتصادی عنوان 
کرد. مجمع تشخیص مصلحت نیز در پی آن تا بهمن 
1392 سیاست‌های کلی اقتصاد مقاومتی را تدوین و 

ابلاغ کرد:
 افزایش تولید داخلی کالاهای اساسی

 متنوع‌کردن مبادی وارداتی کالاهای اساسی
 ایج��اد ذخایر راهبردی برای غ��ذا و دارو و مواد 
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اولیه آنها
 افزایش مالیات‌ها

 افزایش س��هم صندوق توسعه ملی از درآمدهای 
نفتی

 فروش نفت به مشتریان راهبردی
 تنوع دادن و مشارکت بخش خصوصی در فروش 

فراورده‌های نفتی و گازی
 شفاف‌س��ازی نظام قیمت‌گذاری و به‌روزرسانی 

روش‌های نظارت بر بازار
 کاهش هزینه‌های دولت از طریق منطقی‌س��ازی 

اندازه دولت
 افزایش صادرات دانش‌بنیان

 اقتصاد گروگان سیاست 
علی‌رغ��م ادعاها که تحریم‌ها منجر به ش��کوفایی 
داخل��ی خواهد ش��د، هرگ��ز چنین نش��د. نه‌تنها 
سیاس��ت‌های اقتصاد مقاومتی هرگز موفق نش��دند 
بلکه فاصله ما با چش��م‌انداز بیست‌ساله سال‌به‌سال 
بیشتر هم شد. آیا این به معنای آن است که سیاست 
هیچ تأثیری بر اقتصاد ندارد؟ یا آنکه تأثیر دارد و آن 
ه��م تنها تأثیر مخرب؟ یا حتی فرات��ر از آن، دولت 
می‌تواند تأثیر مثبتی هم داش��ته باشد؟ اما اگر چنین 

است چگونه؟
اقتصاد ایران در چهار دهه و به‌ویژه یک دهه گذشته 
از سیاست آسیب فراوان دیده است اما این آسیب‌ها 
بیش��تر از آنکه از خود سیاست‌ها بوده باشد، از آثار 
آنها بوده است که با ایجاد نااطمینانی‌های گسترده و 
اساسی مانع از ش��کل‌گیری سرمایه و تولید داخلی 

شده‌اند.
بنابراین، توصیف گذشته بسیار ساده است، اما توصیه 
برای آینده به این سادگی‌ها نیست. این درست است 
که همین‌که سیاس��ت به اقتصاد شاخ نزند، خودش 
می‌تواند یک رشد پایدار اقتصادی رقم بزند، همچون 
دوره اصلاحات که پیش‌تر دیدیم. اما این برای بیشتر 
اقتصاددانان و سیاست‌مداران خوشایند نیست. آنها 
در جستجوی راهی هس��تند که دولت بتواند نقش 
مثبت‌ت��ری در اقتصاد ایفا نماید. برای بررس��ی این 
امکان من قدری به عقب‌ت��ر بازمی‌گردم و توضیح 

مختصری از تاریخ علم اقتصاد معاصر می‌آورم.

برای دهه‌ها، پ��س از جنگ جهانی دوم یک توهم 
وجود داش��ت و آن اینکه دولت می‌تواند اقتصاد را 
مانند مومی در دستان خود بگیرد. خواه در کشورهای 
سوسیالیستی که برنامه‌ریزی از صدر تا ذیل اقتصاد 
را در برمی‌گرفت و خواه در کشورهای کاپیتالیستی 
)س��رمایه‌داری( که تفکر کینزی در آنها رشد کرده و 

به جریان غالب تبدیل شده بود.
اما پس از فروپاش��ی شوروی به‌س��رعت، باور به 
کنترل‌پذیری اقتصاد فروریخت. اقتصاددانان دریافتند 
ک��ه اقتصاد آن‌گونه هم که قبلًا فکر می‌کردند، مانند 
موم در اختیار دولت‌ها نیست. بلکه بیشتر شبیه ماهی 
است به‌ظاهر در دستان دولت قرار دارد اما به‌سرعت 

می‌تواند بلغزد و از دستانش بیرون بپرد.
در پ��ی این انقلاب نظ��ری در اقتصاد، تحلیل‌های 
گذش��ته‌نگر جای خود را ب��ه تحلیل‌های آینده‌نگر 
دادند. مردم نه بر مبنای اتفاقاتی که در گذشته افتاده 
اس��ت، بلکه بر مبنای انتظاراتشان نسبت به آنچه که 
در آینده قرار است اتفاق بیفتد، تصمیم می‌گیرند و 
این امر می‌تواند کل سیاس��ت‌های دولت را در هم 
بشکند. انتظارات عقلایی نامی بود که اقتصاددانان به 

این رفتارها دادند.
بنابراین، ماهی بودن اقتصاد دال بر این نیس��ت که 
ماهیگیری ممکن نیس��ت، بلکه بیشتر دلالت بر این 
دارد که دولت‌ها باید مهارت‌های ویژه‌ای به دس��ت 

آورند.
برداش��ت عامیانه دولت‌های ما از اهمیت انتظارات 
در شکل‌دادن به آینده این بود که هر دروغ مثبتی را 
در رس��انه‌ها بگویند می‌تواند اثرات مثبت اقتصادی 
داشته باشد. اما سخن اقتصاددانان انتظارات عقلایی 
است؛ مردم هر دروغی را باور نمی‌کنند. به‌ویژه آنکه 
اقتصاددانان بعدها نشان دادند، چوپان دروغ‌گو شدن 
دولت‌ها نیز ممکن اس��ت. مادامی ک��ه یک دولت 
چوپان دروغ‌گو ش��ود، حتی اگر راس��ت بگوید و 
سیاس��ت درس��تی اجرا کند. اثربخش نخواهد بود. 
اقتصاددانان ب��ه این اثر، ش��هرت گفتند. چیزی که 

دولت ما از اساس فاقد آن است.
اما اگر به این ام��ا و اگرهای اقتصاد جدید نگاهی 
دوباره بیندازیم به این نتیجه می‌رس��یم که دولت‌ها 

تنها تحت یک ش��رایط خاص می‌توانند بر اقتصاد 
اثر مثبت بزرگ‌تری از شاخ نزدن داشته باشند و آن 
زمانی اس��ت که )الف( سیاست‌هایشان معطوف به 
بلندمدت باشد. )ب( آن هم بلندمدتی که مورد انتظار 
مردم باش��د، یعنی )1( تا حد زی��ادی از یک فرایند 
دموکراتیک بیرون آمده باشد و )2( بر اعتماد مردم به 
دولت اس��توار باشد. یعنی مردم باور کنند که دولت 
توان کافی برای اجرای درس��ت این سیاس��ت‌های 

بلندمدت را داشته باشد.
بر ای��ن مبنا، جنگ لیبرال‌ها و سوسیالیس��ت‌ها، یا 
نئوکلاس��یک‌ها و نهادگرایان، و دعوای راس��ت‌ها 
و چپ‌ها، نهایتاً در این مس��ئله خلاصه می‌شود که 
»دولت اساس��اً توان لازم برای برآوردن این شروط 

را دارد یا خیر؟«
لیبرال‌ها نس��بت به توان دولت بس��یار بدبین‌اند اما 
سوسیالیس��ت‌ها به توان دولت خوش‌بین‌اند و فکر 
می‌کنند می‌توانند راهی بیابند که دولت‌ها در اقتصاد 
مداخله کنن��د و این مداخله وضع اقتصاد را بهتر از 

زمانی خواهد ساخت که دولت مداخله نکند.
اگر بر ش��واهد و تجربیات کشورها بخواهیم تکیه 
کنیم، این ش��واهد بس��یار محل مناقش��ه‌اند. نمونه 
برجسته آنها امروز چین و کره جنوبی هستند. لیبرال‌ها 
معتقدند راز موفقیت چین و کره جنوبی در این است 
ک��ه بازار را پذیرفتند و دولت موضع ش��اخ نزدن به 
خود گرفت. اما سوسیالیست‌ها و نهادگرایان معتقدند 
که این کشورها زمانی موفق شدند که دولت‌هایشان 
توانس��تند که فعالانه عمل کنند و بس��تر لازم برای 
سرمایه‌گذاری را فراهم نمایند. سرمایه‌گذاری‌هایی 
که زیربنای رش��دهای بزرگ برای دهه‌ها شد و این 
کشورها را از کشورهایی فقیر به کشورهایی ثروتمند 

و قدرتمند تبدیل کرد.
همین مناقشه‌ها نش��ان می‌دهند که دعوای چپ و 

راست را در سیاست پایانی نیست.
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بروز مش��کل میان کارگر و کارفرما ی��ا رئیس و مرئوس، یکی از حقایق 
جداناش��دنی زندگی شغلی همه اس��ت. اما نحوه مدیریت این مناقشات 
کاری، هنری اس��ت که ش��اید کمتر کسی داشته باش��د؛ اغلب ما در گام 
نخست رئیسمان را مقصر می‌دانیم اما شاید بهتر باشد از جنبه دیگری به 

ماجرا نگاه کنیم.
بعضی وقت‌ها، آب ش��ما و رئیس��تان توی یک جوی نم��ی‌رود؛ فرقی 
نمی‌کند رئیستان همیشه منتظر یک جرقه باشد تا به شما گیر بدهد و مدام 
شما را به‌خاطر اشتباهاتتان سرزنش کند یا فقط به نورچشمی‌هایش توجه 
کند، مس��ئله مهم این است که داش��تن تنش در روابط با مدیر یا رئیستان 
مسئله خوشایندی نیس��ت. احتمالاً شما تنها کسی نیستید که از نگاه‌های 
رئیستان سراپا ترس و دلهره می‌شوید. نتایج یک مطالعه از سوی مؤسسه 
»گالوپ« نش��ان می‌دهد یک‌پنجم آمریکایی‌ه��ا در محل کار خود حاضر 
نمی‌ش��وند که مهم‌ترین علت آن کارکردن آنها با یک مدیر بدقلق اس��ت. 
البته، یک رئیس بد، تنها رنج کارمندان و کارگران نیست، بلکه نتایج یک 
مطالعه دیگر از سوی گالوپ نشان می‌دهد مدیران جهنمی، سالانه ۴۵۰ تا 

۵۵۰ میلیارد دلار بر اقتصاد آمریکا هزینه تحمیل می‌کنند.
در ای��ن گزارش، به نقل از پایگاه اینترنتی چیت‌ش��یت، به پنج راه برای 
فایق آمدن بر این وضع اش��اره می‌کنیم که این راهکارها کمک می‌کند تا 

بتوانید این شرایط را تا حدی تحمل کنید.
 نگاهی به خودتان بیندازید 

کارمندان و کارگران، اغلب عادت دارند بلافاصله تمام مش��کلات محل 
کار را به گردن رئیسش��ان بیندازند. اما بعضی‌اوقات، مشکل واقعی رئیس 
نیس��ت. شاید شما از مسیری که شغلتان در پیش گرفته ناراضی هستید و 
آن را به مافوقتان ربط می‌دهید. ش��اید هم به موفقیت رئیس��تان حسادت 
می‌کنید. داش��تن اس��ترس در محیط خانواده، ش��ما را در محل کار بسیار 
حس��اس می‌کند. بعضی وقت‌ها، بهبود ش��رایط ناخوشایند در محل کار 
از تصحیح نگاه و رفتارهای ش��ما آغاز می‌ش��ود. وقتی به رئیس��تان نگاه 

می‌کنید، پیش از هرگونه قضاوتی، نخست باید به خودتان نگاه کنید.
 خودتان را جای او بگذارید 

ناامیدش��دن از رئیس آس��ان است اما قبل از آنکه س��ریع وارد قضاوت 
ش��وید، سعی کنید یکبار هم که شده به مسائل از دید او نگاه کنید. شاید 
مدیرتان از س��وی فرد مافوقش تحت‌فش��ار زیادی باشد و این فشارها به 
شما منتقل شده است. شاید هم وی دچار مشکلات و عوامل استرس‌زای 

دیگری است که شما از آنها بی‌اطلاع هستید.
خیلی از مدیران، با مسائلی درگیر هستند که شما از آنها بی‌اطلاع هستید. 
پ��س فکر نکنید که آنها هر روز صبحش��ان را جوری آغاز می‌کنند تا یقه 
ش��ما را بگیرند. بعض��ی وقت‌ها، رفتارهای آنها دلیل خاصی دارد ش��اید 
مافوق آنها فش��ار زیادی را به او وارد آورده و او نیز ناچار شده این‌گونه 

واکنش نشان دهد.
 حدومرز تعیین کنید 

یکی از نش��انه‌های یک رئیس غیرقابل‌تحمل این اس��ت که دیروقت به 
ش��ما ایمیل می‌دهد یا وقتی در سفر هس��تید دائماً به شما زنگ می‌زند و 
مسئولیت‌های بس��یاری را تا دیروقت روی دوش شما می‌گذارد. اگرچه 
فرهن��گ حفظ تماس دائمی میان کارگر و کارفرما یا رئیس و مرئوس در 
بس��یاری از صنایع و مشاغل امری مرس��وم و متداول است، اما به‌هرحال 
هر کس��ی نیازمند استراحت اس��ت و حق مسلم اوست تا کمی از فضای 
کار دور باش��د و برای خود و خان��واده‌اش وقت بگذارد تا بتواند تجدید 
قوا کند. اگر رئیستان توقع دارد ۲۴ ساعته و هفت روز هفته در خدمتش 
باشید، شاید وقت آن رسیده تا برای این وضعیت، حدومرز تعیین کنید.

 کار درست را انجام دهید 
هرگز وسوسه نشوید تا جواب موشک را با موشک بدهید. شاید شما هم 
بخواهید بر سر یک موضوع با رئیستان بحث کنید، اشکالات او را در یک 
جلس��ه بگیرید یا توصیه‌های او را نادیده بگیرید، او را در بحث‌های مهم 
دخالت ندهید و مدام از او پیش س��ایر همکارانتان ش��کایت کنید؛ چنین 
رفتاری با رئیس��تان تنها وضعیت را بدتر می‌کند؛ به‌خصوص وقتی که در 
محل کارتان جایگاه متزلزلی دارید یا از نظر مرتبه ش��غلی جایگاه بالایی 
ندارید. سازمان‌ها و ادارات سلسله‌مراتبی قوی دارند و در نتیجه رئیستان 
به طور طبیعی یک پله از ش��ما بالاتر است. اگر علیه رئیستان اعلان‌جنگ 
کنید، در ۹۰ درصد موارد ش��ما بازنده هس��تید زیرا او از ش��ما اهرم‌های 

قدرت بیشتری دارد.
 حواستان باشد چه زمانی و به کجا اعتراض کنید 

داش��تن یک رئیس آزاردهنده یا ناکارآمد تنها یک بخش کار است،  اگر 
رئیستان شما را از نظر اخلاقی آزار می‌دهد، بر شما تبعیض روا می‌دارد، 
قانون‌شکنی می‌کند یا با رفتارهای اشتباه و زننده سایرین هم‌صدا می‌شود، 

شاید بهتر باشد مسئله را با مدیریت منابع انسانی در میان بگذارید.
منبع: گاهنامه مدیر

چطور با یک رئیس بدقلق کنار بیاییم؟
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آیا در کنار فردی کار می‌کنید که به بهانه‌ نهار، دو س��اعت از وظایف خود 
دس��ت می‌کشد، پشت میز کارش می‌خوابد و مدام مکالمات تلفنی شخصی 
دارد؟ شما همکاری دارید که مرتب صفحات اجتماعی را چک می‌کند، این 
در حالی است که شما روی انجام کارهای خود متمرکز هستید؟ کارکردن با 
فردی که مدام از زیر کار درمی‌رود، بس��یار سخت است و می‌تواند عملکرد 
شما را تحت‌تأثیر قرار دهد. در ادامه‌ مقاله، چند مورد را معرفی می‌کنیم که به 

شما می‌گوید چطور باید با چنین فردی برخورد کنید.
 نگذارید باعث حواس‌پرتی شما شوند 

نبای��د وقت خود را با تمرکز روی کارهای همکارتان تلف کنید. س��عی 
کنید هیچ توجهی به او نداش��ته باش��ید و روی کار خود متمرکز ش��وید. 

توجه به همکار تنبل و از زیر کار در رو، شما را هم از کار می‌اندازد.
 توجهی به ناعادلانه بودن این رفتار نکنید 

ش��اید فکر کنید این بی‌عدالتی اس��ت که برای انجام هیچ کاری حقوق 
بگیرد و هیچ مجازاتی هم برایش در نظر گرفته نمی‌شود؛ اما شکایت‌کردن 
هیچ فایده‌ای ندارد. پس به‌جای آن روی بهترشدن خودتان متمرکز شوید.

 اجازه ندهید رفتارهای او روی شما تأثیر بگذارد 
وقت��ی ان��رژی و وقت خود را روی عصبانی ب��ودن از همکارتان صرف 
کنید، عملکرد ش��ما به طور قابل‌توجهی پایین می‌آید. پس شما هم تبدیل 

به همکاری آزاردهنده می‌شوید.
 سخن‌چینی نکنید 

اگ��ر پیش مدیر خود بروید و به او بگویی��د: "من این پروژه را به جایی 
رس��انده‌ام اما دیگ��ر نمی‌توانم ادامه دهم، زیرا هم��کارم وظایف خود را 
انجام نمی‌دهد."، این بیان تأثیرگذاری بیشتری خواهد داشت و به موضوع 
اصلی اش��اره می‌کنید بدون اینکه فردی خبرچین به نظر برسید. اگر مدیر 

درباره عملکرد همکارتان سؤال پرسید صادقانه به او جواب بدهید.
همانند همکارتان رفتار نکنید

شما نباید وقت خود را همانند او ۲ ساعت برای نهار خوردن تلف کنید 
و مدام از پش��ت میز کارتان بلند ش��وید. اگر می‌خواهد باب صحبت را 

باز کند، به او یادآوری کنید کارهای زیادی برای انجام‌دادن دارید. ش��اید 
ترغیب شوید همانند او رفتار کنید، اما این کار اصلًا درست نیست.

 وظایف آن‌ها را انجام ندهید 
بای��د به آن‌ه��ا درباره وظایف و زمان انجام‌دادنش��ان هش��دار دهید، اما 

وظایف آن‌ها را انجام ندهید و وقت خود را تلف نکنید.
 نگذارید موفقیت‌های شما تحت‌تأثیر قرار بگیرد 

اگر مدیرتان متوجه شد کارها جلو نمی‌رود، اجازه ندهید شما را سرزنش 
کنند. اینجاست که باید وارد عمل شوید و حرف بزنید.

 از فرصت استفاده کنید تا تبدیل به رهبر شوید 
ای��ن بهترین فرصت اس��ت تا کمی جلو بیایید و خ��ود را برای مواجهه 
با ش��رایط سخت بهتر بشناس��ید. وقتی پیش مدیر می‌روید به او بگویید 
همکارتان کار خودش را انجام نمی‌دهد و ش��ما می‌خواهید نقش رهبر را 
ایفا کنید. سپس نزد همکارتان بروید و به او بگویید می‌خواهید در انجام 

وظایفش به او کمک کنید.
 همکارتان را پیش بقیه افراد گروه زیر سؤال نبرید 

این کار اشتباه بزرگی است و می‌تواند باعث ایجاد سوءتفاهم و ناراحتی 
دیگران شود.

 با همکارتان ارتباط برقرار کنید 
پبا او در مورد اهداف و زمان انجام کارها صحبت کنید. گاهی آن‌ها تنبل 
نیستند و تنها نمی‌دانند چطور زمان و وظایف خود را مدیریت کنند. شاید 
آن‌ها مش��کلات ش��خصی و خانوادگی دارند و این مشکلات سبب شده 

نتوانند روی وظایف خود تمرکز کنند. 
 پروژه‌های مشارکتی با همکارتان انجام ندهید 

اگر همکار تنبلی دارید، هیچ‌کسی حتی مدیرتان نمی‌تواند او را مجبور به 
کارکردن کند. پس زیر بار پروژه‌هایی که نیازمند همکاری آن فرد اس��ت، 
نروید. اگر مجبور به قبول این پروژه هس��تید، تنبلی او را در برنامه‌ خود 

لحاظ کنید.
منبع: گاهنامه مدیر

نحوه رفتار با همکاری که از انجام وظایف خود کوتاهی می‌کند
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فیلم را به پیشنهاد یکی از همکارانم که سلیقه بصری‌اش را بسیار قبول دارم دیدم. 
انتخابی برای یک عصر پنج‌شنبه آرام بهاری. فضای آغاز فیلم اما تابستانی ا‌ست؛ 
دریا، ساحل، آفتاب داغ، والیبال ساحلی در ریودوژانیرو، کودکانی که فوتبال بازی 
می‌کنند، دخترانی که کوکاکولا را به‌عنوان لوس��یون برنزه‌کننده روی پوست خود 

می‌ریزند، نوجوانانی که درباره ستاره‌های پاپ و عشق‌های تازه صحبت می‌کنند.
همه چیز در دل یک خانواده هفت‌نفره رؤیایی آغاز می‌شود؛ اما درست در دل این 
شادی و گرمای آفتاب، چیزی تلخ و نادیدنی در جریان است. سایه تاریخ، آهسته 

و سنگین، قدم به سکانس‌های بعدی می‌گذارد.
فیلم »هنوز اینجا هس��تم« بر پایه داستان واقعی »روبنس پایوا« ساخته‌شده است، 
روزنامه‌نگار، فعال سیاسی و نماینده کنگره ملی برزیل که در ژانویه ۱۹۷۱ توسط 
نیروهای امنیتی رژیم نظامی بازداشت شد و هرگز بازنگشت. این فیلم، اقتباسی از 
کتاب »مارسلو روبنس پایوا«، تنها پسر روبنس است؛ اما برخلاف انتظار، فیلم بیشتر 
از آن که شرحی از مبارزه روبنس باشد، روایتی است از زندگی کسانی که پس از 
او باقی ماندند. تمرکزش نه بر لحظه دستگیری یا شکنجه، بلکه بر زندگی بعد از 
غیبت اس��ت؛ لحظاتی که در سکوت و انکار می‌گذرند، بی‌آنکه مرز روشنی میان 

امید و واقعیت باقی بماند.
در مرکز فیلم، چهره یونیس پایوا قرار دارد. مادری که یک‌ش��به همس��رش را از 
دست می‌دهد، بی‌هیچ توضیح، بی‌هیچ نشانی. او توسط دو بازیگر بزرگ سینمای 
برزیل، فرناندا تورس )در دوران جوانی( و فرناندا مونته‌نگرو )در دوران پیری(، در 

دو مرحله زندگی‌اش تصویر شده است.
یونیس، زنی از طبقه متوسط، تحصیل‌کرده و سیاسی است، اما آنچه در فیلم بیشتر 
دیده می‌ش��ود، قدرت درونی، متانت و س��ازگاری هوشمندانه او با فاجعه است. 
سالس به کمک بازی‌های درخشان و طراحی صحنه حساب‌شده، نشان می‌دهد که 
چگونه یک زن، در دل یک نظام سرکوبگر، بدون سلاح، بدون قدرت رسمی، اما 

با عشق و امید و حافظه، دست به مقاومت می‌زند.
یکی از پررنگ‌ترین لایه‌های روان‌شناختی فیلم، مفهوم سوگ ناتمام است؛ سوگی 
که نه پایانی دارد، نه رس��می، نه گوری، نه گواهی فوتی. این نوع س��وگ که در 
روان‌شناس��ی با عنوان )Ambiguous Loss( نیز ش��ناخته می‌شود، زمانی رخ 
می‌دهد که فردی ناپدید ش��ود بی‌آنکه تکلیفِ مرگ یا زندگی‌اش مشخص باشد. 
یونیس و فرزندانش در چنین ش��رایطی زندگی می‌کنند: آن‌ها عزادار هس��تند، اما 
مجاز به عزاداری رس��می نیستند. نمی‌دانند امید داشته باشند یا تسلیم شوند. این 
تعلیق، بنیان سوگ را در هم می‌ریزد و امکان فرایند طبیعی فقدان را از بین می‌برد.
در طول فیلم، بارها ش��اهد تلاش یونیس برای به رس��میت شناخته‌شدن مرگ 
همس��رش هستیم؛ نه فقط برای پذیرش ش��خصی، بلکه برای احیای کرامت او، 
برای اینکه به‌جای ناپدیدشدن، »وجودداشتن« را بازیابد. حتی در سال‌های پایانی 

زندگی‌اش، یونیس هنوز نامه می‌نویس��د، هنوز اس��ناد گ��ردآوری می‌کند، هنوز 
می‌خواهد حقیقت ثبت شود. او تنها برای یافتن همسرش نمی‌جنگد، بلکه برای آن 

که سوگ خود و فرزندانش معنا بیابد تلاش می¬کند.
این سوگ ناتمام، در فرزندان نیز نمود دارد. دختر خانواده که در سال‌های کودکی 
با دوربین سوپر ۸ لحظاتی از خانه را ثبت می‌کرد، اکنون در پی فهم گذشته است. 
او با بازگش��ت به خانه کودکی، با مرور فیلم‌های ضبط‌شده، با مکالمه با مادرش، 
می‌کوشد پازلی را کامل کند که سال‌ها ناتمام مانده. درواقع، او در تلاش است تا 

ترومای بین‌نسلی را بازشناسی و پردازش کند.
ترومای خانوادگی در این فیلم، پنهان اما پرقدرت است. نبود پدر، حضور دائمی 
ترس، س��کوت‌های کش‌دار س��ر میز غذا، نگاه‌هایی که پاسخ نگرفته‌اند، همه در 
کودکانی رشد می‌کنند که بعدها بزرگسالانی می‌شوند با سؤال‌هایی بی‌پاسخ. این 
کودکان بار س��نگین فقدان را بدون آن که زبان یا چارچوبی برایش داشته باشند، 
حمل می‌کنند. فیلم با مهارتی خاص، نش��ان می‌دهد که چگونه یک غیبت، یک 
فاجعه سیاسی، به زخمی خانوادگی بدل می‌شود؛ زخمی که نه‌تنها بر نسل حاضر، 

بلکه بر نسل‌های بعدی نیز تأثیر می‌گذارد.
یکی از صحنه‌های کلیدی فیلم، زمانی است که دختر خانواده از مادرش می‌پرسد 
چرا در تمام این سال‌ها درباره پدر با او حرف نزده و مادر در پاسخ تنها می‌گوید:

»نمی‌خواستم تو هم مثل من فلج بشی.«
این جمله، عمق درد و انکار را هم‌زمان نشان می‌دهد: مادر می‌دانسته که فقدان، 
اگر زبان پیدا کند، ممکن اس��ت فرزندش را از پا بیندازد. پس به جایش س��کوت 

کرده، اما همین سکوت هم به شکلی دیگر، فرزند را فلج کرده است.
سالس در این فیلم، برخلاف آثار سیاسی کلاسیک، تروما را نه با تصاویر شکنجه 
و بازجوی��ی، بلکه با نمایش زندگی روزمره، اش��یای س��اکت خانه، عکس‌های 
خاک‌گرفت��ه، اتاق‌های خالی و س��کوت‌های ممتد به تصویر می‌کش��د. ترومای 
خانوادگی در اینجا تصویری استعاری ندارد؛ خودش یک واقعیت است، حضوری 
خاموش که در س��ایه‌ها زندگی می‌کند. ترس، انکار رس��می و بی‌پاس��خ‌ ماندن 
حقیقت، به‌مرور نه فقط یک فرد، بلکه یک خانه، یک نس��ل و حتی یک فرهنگ 
را فرسوده می‌کند. حتی خانه خانواده پایوا در فیلم، نه فقط مکان، بلکه شخصیت 
است. این خانه، در آغاز پر از نور، دوستان، مهمانان، گفت‌وگو، فوتبال، موسیقی و 
زندگی است؛ اما کم‌کم، در نبود روبنس، خانه خالی، سرد و ساکت می‌شود. این 
روند، تصویری استعاری از جامعه‌ای است که زیر فشار استبداد، یکی‌یکی ساکت 

می‌شود، بسته می‌شود، در خود می‌پیچد.
هنوز اینجا هستم فیلمی است درباره زن، خانه‌ و خاطره‌ای از پدر است که ناپدید 
نمی‌شود. درباره کسانی که بر خاکستر بی‌عدالتی ایستادند و با نجابت، سکوت و 

پایداری بازماندند.

فیلمی در ستایش بازماندگان
| فریماه کرم، مدیریت بهبود و کیفیت|

من هنوز اینجا هستم
I’m Still Here (2024)
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سلام به همراهان کافه تک

این ماه قصد داریم با معرفی راهکارهایی، عوامل حواس‌پرتی در محیط 
کار را از بین برده و تمرکز کاری خودمان را افزایش دهیم.

در دنیایی که گوشی‌های هوشمند و رایانه‌ها پر از اپلیکیشن‌های ارتباطی 
و ش��بکه‌های اجتماعی هس��تند، اعلان‌ها )نوتیفیکیش��ن‌ها( ب��ه یکی از 
بزرگ‌ترین عوامل حواس‌پرتی در محیط کار تبدیل ش��ده‌اند. بسیاری از 
کارمندان بدون اینکه متوجه ش��وند، بخش بزرگی از زمان و تمرکز خود 
را صرف واکنش به پیام‌ها، ایمیل‌ها و هش��دارهای گاه‌وبی‌گاه می‌کنند. اما 
با چند راهکار س��اده می‌توان این مشکل را مدیریت کرد و تمرکز کاری 

را افزایش داد.
مدیریت نوتیفیکیش��ن‌ها مهارتی ض��روری در محیط‌های کاری امروزی 
اس��ت. با ایجاد تنظیمات هوشمندانه، اس��تفاده از ابزارهای کمک تمرکز 
و اولویت‌بن��دی اعلان‌ها، می‌توان بدون حذف کام��ل ارتباطات، تمرکز 
بیشتری داشت و از اتلاف انرژی ذهنی جلوگیری کرد. اگر به دنبال روز 
کاری پربازده‌تر و آرام‌تر هس��تید، بهتر اس��ت همی��ن امروز این تغییرات 

کوچک اما مؤثر را در سبک کارتان اعمال کنید.
 ۱. خاموشک‌ردن اعلان‌های غیرضروری 

اولین گام، بررس��ی و غربال‌کردن اعلان‌هاس��ت. بسیاری از اپلیکیشن‌ها 
به‌ص��ورت پیش‌فرض اعلان ارس��ال می‌کنند، درحالی‌ک��ه نیازی به آن‌ها 
نیست. تنظیمات گوشی یا کامپیوتر خود را بازبینی کنید و اعلان‌هایی که 

اولویت ندارند را خاموش کنید.
نکته کاربردی: اپ‌هایی مثل اینس��تاگرام، تلگرام یا اپ‌های خبری را در 
زمان کاری در حالت »س��کوت« قرار دهید یا به طور کامل نوتیفیکیش��ن 

آن‌ها را ببندید.

 Do Not Disturb  ۲. استفاده از حالت تمرکز یا 
 Do Not« اکثر گوش��ی‌ها و سیس��تم‌عامل‌های مدرن قابلیتی ب��ا عنوان
Disturb« ی��ا »Focus Mode« دارن��د. این قابلیت‌ها به ش��ما امکان 
می‌دهند تا در س��اعات خاصی از روز، اعلان‌ها را مس��دود کرده و فقط 

پیام‌های مهم یا تماس‌های ضروری را دریافت کنید.
مزیت: تمرکز بیشتر بر وظایف بدون قطع‌شدن ذهنی.

 ۳. مدیریت اعلان‌های ایمیل 
اگر صندوق ایمیل شما در طول روز پر از پیام‌های تبلیغاتی، اطلاعیه‌های 
داخلی یا مکاتبات غیرضروری می‌ش��ود، بهتر است زمان مشخصی برای 
بررس��ی ایمیل‌ه��ا تعیین کنید. همچنین می‌توانید با اس��تفاده از فیلترها و 

دسته‌بندی‌های هوشمند، ایمیل‌های مهم را از سایر پیام‌ها جدا کنید.
ابزار مفید Gmail و Outlook قابلیت‌های قدرتمندی برای فیلترکردن 

ایمیل دارند.
 ۴. نصب اپلیکیشن‌های مدیریت تمرکز 

ابزارهای��ی مانند "Forest" یا "Focus Booster" با ایجاد یک محیط 
تمرکزی، به ش��ما کمک می‌کنند تا در بازه‌های زمانی مشخص، از گوشی 
ی��ا اعلان‌ها دور بمانید و تنها روی کارتان تمرک��ز کنید. این اپ‌ها حتی 

می‌توانند به ایجاد عادت‌های سالم در استفاده از تکنولوژی کمک کنند.
قابلیت جالب: مشاهده آمار میزان تمرکز و زمان مفید سپری‌شده.

 ۵. استفاده از نسخه دسکتاپ اپلیکیشن‌ها 
اگر مجبورید حین کار با پیام‌رسان‌هایی مثل واتس‌اپ یا تلگرام در تماس 
باشید، استفاده از نسخه دسکتاپ آن‌ها به‌جای نسخه موبایل می‌تواند مانع 

از حواس‌پرتی ناشی از سایر اعلان‌ها در موبایل شود.
پیش��نهاد: نوتیفیکیشن نسخه دسکتاپ را تنها برای مخاطبان خاص فعال 

کنید.

ــافه تـک ک
با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع ش��وید و با نرم‌افزارهای 
کاربردی آش��نا شوید. مثل ماه‌های گذشته، سعی می‌کنیم در این بخش 
نرم‌افزاره��ای کارب��ردی، گجت‌ه��ای جدید، پادکس��ت‌های مرتبط و 
کلی خبرهای جذاب از دنیای تکنولوژی رو با ش��ما در میون بذاریم. 
خوش��حال میشیم شما هم تجربه‌هاتون را برای ما بفرستید و با بقیه به 

اشتراک بذارید.

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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اگر با من بود:

 درباره کتاب 
اگر او با من بود )If He Had Been with Me( رمانی احساس��ی، پرکش��ش و 
درعین‌حال غم‌انگیز از لورا نولین است که به پیچیدگی‌های روابط نوجوانی، هویت، 
عشق و ازدست‌دادن می‌پردازد. داستان، روایت زندگی آتمن است، دختری که سال‌ها 
با پسر همسایه، فین، بزرگ شده اما به‌مرور از یکدیگر فاصله گرفته‌اند. درعین‌حال 
که هر کدام راه خود را در دبیرستان دنبال می‌کنند، احساسات پنهان و ناپایدار میانشان 
همچنان باقی‌مانده اس��ت. این کتاب با نثر شاعرانه و فضاسازی عاطفی، خواننده را 

تا آخرین صفحه با خود همراه می‌کند و پایانی تکان‌دهنده و فراموش‌نشدنی دارد. 

 چکیده از کتاب 
آتمن و فین زمانی نه‌تنها همسایه، بلکه صمیمی‌ترین دوستان دوران کودکی بودند؛ 
دو روح در دو جس��م جداگانه که هر لحظه زندگی را در کنار هم تجربه می‌کردند. 
اما با ورود به دوران نوجوانی، مسیر زندگی‌شان آرام‌آرام از هم جدا شد. اکنون آتمن 
دختری خاص و درون‌گراست که با دغدغه‌های فکری، روابط پیچیده و چالش‌های 
هویتی‌اش درگیر است، درحالی‌که فین پسر محبوب مدرسه است؛ عضوی از گروهی 

که آتمن هرگز در آن احساس تعلق نمی‌کند.
ب��ا وجود فاصله‌ای که میان آن‌ها افتاده، پیوندی ناپیدا هنوز قلب‌هایش��ان را به هم 
متصل نگه داش��ته اس��ت. آتمن وانمود می‌کند که دیگر اهمیتی نمی‌دهد، اما در هر 
لحظه، در هر مکث، در هر نگاه تصادفی، ردّی از فین حضور دارد. نویسنده باظرافت 
و نثر شاعرانه‌ای، مخاطب را در جریان افکار و احساسات آتمن قرار می‌دهد؛ دنیایی 

که پر از تردید، آرزوهای ناتمام و حسرت‌های ناگفته است.
ماج��را به ش��کلی تدریجی اما عمیق پیش م��ی‌رود تا جایی که ناگه��ان حادثه‌ای 
تکان‌دهن��ده، تم��ام معادلات ذهنی آتم��ن را زیرورو می‌کند و قل��ب خواننده را به 
لرزه می‌اندازد. پایان داس��تان نه‌تنها شوکه‌کننده بلکه تأمل‌برانگیز است؛ از آن دست 
پایان‌هایی که تا مدت‌ها در ذهن می‌ماند و خواننده را به پرسش��ی س��اده اما حیاتی 

وامی‌دارد: »اگر او با من بود... آیا همه چیز فرق نمی‌کرد؟«

 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 
اگر او با من بود انتخابی مناسب برای کسانی ا‌ست که روزهای خود را در چارچوب 
برنامه‌های منظم، جلسات، و مسئولیت‌های تکراری می‌گذرانند و گاهی دلشان برای 

لحظاتی شخصی‌تر، احساسی‌تر و دور از قواعد خشک روزمره تنگ می‌شود.

 درباره نویسنده 
لورا نولین نویس��نده آمریکایی است که به‌خاطر نوش��تن داستان‌هایی احساسی و 
روان‌شناسانه درباره نوجوانان شناخته می‌شود. او با سبک نوشتاری لطیف و روایتی 

درونی، به عمق احساسات شخصیت‌هایش نفوذ می‌کند و داستان‌هایی می‌آفریند که 
خواننده را از لحاظ عاطفی درگیر می‌سازد. اگر او با من بود یکی از موفق‌ترین آثار 
اوس��ت که در میان نوجوانان و بزرگس��الان جوان محبوبیت زیادی یافته و نقدهای 

مثبتی نیز از منتقدان دریافت کرده است. 
laurarosener.wordpress.com آدرس وب‌سایت رسمی او

در این وب‌س��ایت، لورا نولین درباره الهاماتی که برای نوش��تن رمان‌هایش داشته، 
از جمله اگر او با من بود، صحبت می‌کند. او اش��اره می‌کند که این رمان را پس از 
تجربه‌ یک��ی از تاریک‌ترین دوره‌های زندگی‌اش و بر اس��اس خوابی که دیده بود، 

نوشته است. 
همچنین، او درباره‌ پروژه‌های آینده‌اش، از جمله اولین رمان بزرگ‌سالانه‌اش با عنوان 

موقت Gravity، اطلاعاتی ارائه داده است.
علاوه بر رمان پرفروش اگر او با من بود )If He Had Been with Me(، لورا 

نولین آثار دیگری نیز منتشر کرده است:
(If Only I Had Told Her) – 2024 1. اگر فقط به او گفته بودم

این رمان به‌عنوان کتاب دوم در مجموعه‌ اگر او با من بود منتشر شده است و داستان 
را از دیدگاه فین، دوس��ت دوران کودکی آتمن، روایت می‌کند. این اثر به بررس��ی 

احساسات ناگفته، پشیمانی‌ها و تأثیر تصمیمات نادیده گرفته‌شده می‌پردازد.
(This Song Is (Not) for You) – ۲۰۱۶ 2. این آهنگ )نه( برای توست

یک رمان مستقل که به موضوعاتی چون هویت، عشق، و موسیقی می‌پردازد. داستان 
درباره سه نوجوان است که درگیر روابط پیچیده‌ دوستی و عشق می‌شوند و تلاش 

می‌کنند جایگاه خود را در دنیا پیدا کنند.

 If He Had Been with Me (If He Had
 Been with Me, #1) by Laura Nowlin |
 Goodreads

 https://bookcofe.ir
منبع فارسی
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| رضا ایران‌نژاد، کارشناس آموزش آکادمی سامان|
 

واژه و س��خن چنان نیرو دارد که س��بب انقلاب یا آرامش��ی شده و بی تباه و 
پرُ اثر بماند. نویس��نده  می‌تواند فلس��فه، تاریخ و هر چی��ز دیگر بداند اما تمام 
آن نویس��ندگان ممتاز، طبیعت‌شناس هس��تند. "یک تراژدی بی‌مقدار" به سبب 
نمایش طبیعت‌شناسی نویسنده‌اش، فروزان است و گرما دارد و آن را به محیط 
بیرون نیز منتقل می‌کند؛ چرا که بافت محیط و طبیعت توس��ط نویس��نده تغییر 
گرفته و این تغییرات هنگامی که به خوانش می‌رسند، به محیط اطراف خواننده 
نیز منتقل خواهند ش��د. اگر از پس��تچی یا مأمور کفن‌ودفن احوال شغلشان را 

بپرسیم شاید چندان ارائۀ ظریفی دریافت نکنیم. 
یک نویس��نده می تواند ش��رحی دقیق، ظریف و گیرا رس��انده باشد و اما یک 
نویس��ندۀ ممتاز در قامت طبیعت‌ش��ناس از اثری که محیط و پس��تچی بر هم 
می‌گذارند خواهد گفت و اگر در آثار ادبی نفیس دقیق شویم این طبیعت‌شناسی 
مشهود است. فضا و محیط سوررئالیسم یا رئالیسم جادویی و یا حتی رئالیسم 
در آث��ار ادب��ی، تنها از تخیل ایجاد و تکثیر نش��ده اند، این‌ه��ا همه طبیعت‌اند. 
و تخیل را در معنای آش��نا تجس��م عمی��ق ندانیم؛ تخیل امری م��ادی و عینی 
درون طبیعت پایه است. سوررئالیستی بودن یک محیط به سبب حضور اتفاقی 
ماورایی در آن محیط نیس��ت بلکه اتفاق سوررئالیستی به شکلی درون طبیعت 
پایه و رئال قرار می‌گیرد که بیگانه با آن نباش��د و هنوز اتحاد و پیوند میان دو 

طبیعت برقرار می‌ماند. نویس��ندۀ سوررئالیس��م نیز کاشف پیوندهای پیچیده و 
درخشان درون طبیعت خود است.

رئالیس��م هم همان اندازه که آشنا است غریب می‌نماید. مفاهیم در هر طبیعت و 
محیط، در ریختی دیگر ظاهر ش��ده و اگر در فضای سورئال مرگ حاضر شود، یا 
معادل آن که رفتن اس��ت )رفتن از بنیان‌های سوررئالیس��م است( تنها نویسنده‌ای 
ش��ناخت دقیقی از آن رسانده و یادگار می‌گذارد که در قامت طبیعت‌شناس توانا، 
مرگ را در دس��ت گرفته، آن را ببوید و بچش��د، و این مردن، ازدست‌دادن حیات 
جس��م نیس��ت بلکه فراخواندن و ظهور دادن مرگ یا هر مفهوم انتزاعی و حقیقی 
اس��ت؛ هرچند که دور و غیر قابل  تجربه و غریب باش��د اما در صورتی مادی و 
قابل‌لمس و تجربه ظاهر شده و شناخت آن در حالی انجام شود که مغز و ذهن از 
این تجربۀ به‌ظاهر خیالی که تا این اندازه حقیقی و نزدیک است در حیرت و هراس 

فراوان ایستاده باشند.
این‌چنین است که مرگ یا هر مفهوم دیگر به تسخیر آن طبیعت‌شناس درآمده و هر 
زمان نیاز شود قطره‌ای از مرگ بر کلاه پستچی ریخته شده و نتایج ثبت می‌شود و 
آثار لکۀ مرگ بر کلاه پستچی متفاوت از کلاه مأمور کفن‌ودفن یا گل‌فروش خواهند 
بود. مجموعه داستان "یک  تراژدی بی مقدار" با داشتن پانزده داستان در خود و با 
تکرار مضامین برآمده از رفتن )مرگ، دریا، قایق، خودرو، قطار و چکمه( در بیشتر 
داستان‌ها، اثری به‌غایت تماشایی است از طبیعت‌شناس محتشم عالی‌جناب استیگ 

داگرمن.
با تکه‌هایی از سه داستان‌ آشنا شویم.

 واگن‌های قرمز 
پس شتابان به انبار پارچه رفت و از عدل پارچه‌های ابریشم آشیانه‌ای برای خودش 
ساخت. آرامشی از عطرهای پیرامونش متصاعد شد و در وجودش رخنه کرد. آری 
آرامش در او رخنه کرد و از او یک طاقه پارچه س��اخت؛ غیرمقاوم و سس��ت، و 

برانگیزاننده، اما خود از هر انگیزشی محروم...
... ناگهان پایش گیر می‌کند به عصای مرد مس��ن چاقی و می‌افتد روی س��کوی 
خیس. اما مرد خپل به گفت‌وگو با هم‌سفرش ادامه می‌دهد. حلقۀ فلزی ته عصا و 
چوب زیر بغل می‌درخش��ند. مرد خنده‌کنان سه بار با عصا می‌کوبد بر بدنۀ واگن، 
تو گویی بر آن است تا قطار را از رفتن بازدارد. هلگه  سامسون با چشمان از حدقه 

بیرون‌ زده می‌بیند که ضربه در یک مثلث شیطانی بدشکل فرود می‌آید.

 ماشین استکهلمی 
ما پیش از آن که ماشین به حرکت درآید دختر پنجرۀ طرف خود را پایین می‌کشد. 
ما خیال می‌کنیم برای بهتر دیدنمان این کار را می‌کند. اما این‌طور نیس��ت. او یک 
زیرس��یگاری را در جاده خالی می‌کند، بی آن که نگاهمان کند. ماشین می‌رود. آن 
-وقت اس��ت که تازه متوجه می‌شویم میله‌های نرده دردآورند و از نرده می کَنیم. 
پش��ت بلوزهایمان سرخ است. حالا روی سنگ‌ریزه‌های جاده سیگاری هست که 
دارد دود می‌کند. بوی ش��هر می‌دهد و بوی مردانه؛ کمی بوی کش��یش و کمی هم 
بوی ارباب. لحظه‌ای بر گرد س��یگار حلقه می‌زنیم طوری که انگار س��یگار آتشی 

است در اردوگاه.

 هدیۀ غیرمنتظره 
)این داستان از اصیل‌ترین داستان های تاریخ است.(

مادر شبی زیر نور چراغ نامه را با صدای بلند خواند. خسته بود و با دو دست لبۀ 
میز را محکم گرفته بود. تمام روز سقف خانه‌ای در اسُترملم را شسته بود. سردرد 
داست، چون سراسر روز سرش را به سمت آسمان گرفته بود. بعد از خواندن نامه 
مدتی ساکت نشستند، بی  آن که به هم نگاه کنند. اکُه داشت کتاب جغرافیایش را 
ورق می زد... نگاه مادر خیره بود و دستانش تنهای تنها. دستان تنهای تنها، آهسته 
نامه را مچاله کردند و به شکل یک توپ ناصاف درآوردند. اکُه به دستان مادر نگاه 

کرد. دست هایش شرمگین شدند و کوشیدند نامه را صاف کنند.

یادداشتی بر کتاب 
»یک تراژدی بی‌مقدار«

نوشتۀ استیگ داگرمن
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 سوال این ماه: 
تا چه اندازه زبان بدن افراد در قضاوت شما نسبت به آن‌ها تأثیرگذار است؟ 

 حمید روش��نی، بازرس تطبیق و مبارزه با پولشویی ستاد - مدیریت 
تطبیق و مبارزه با پولشویی 

توی جامعه کنونی زبان بدن آن‌قدر مهم و قابل‌توجه هس��تش که بخشی از 
آموزش کارکنان در کلیه مراکز اقتصادی رو به خودش اختصاص داده.

من در این جامعه بارها به‌عنوان شخص قضاوت‌کننده یا قضاوت شونده قرار 
گرفتم و با اطمینان میگم در بسیاری از موارد زبان بدن می‌تونه بسیار بهتر از 

کلام تأثیرگذار باشه.
مثل زمانی که شما یک حرف خوب یا بد رو با چهره متفاوت بیان می‌کنید. 

یا درخواستی که داریم رو با زبان بدن نابجا بیان می‌کنیم.

 محمدعلی رزمی آرا -  کارش��ناس ارشد روش های اعتباری و ارزی 
, مدیریت بهبود و کیفیت

 یادم میاد در یک دوره بانک س��ریال »Lie to me« پیش��نهاد شد که اتفاقاً 
محوریت آن بررس��ی زبان بدن توس��ط یک گروه متخصص و استعدادیاب 
جنایی بود. پیش��نهاد می‌کنم این س��ریال رو تماشا کنید. برخی از قسمت‌ها 
نش��ان میده گاهی اوقات متخصصین زبان بدن ه��م اگر همه ابعاد موضوع 
رو ندانند دچار اش��تباه قضاوت می‌شوند؛ بنابراین باید از قضاوت زودهنگام 

اجتناب کنیم.

 صابر رضائی، بانکدار عملیات - شعبه اراک
 زبان بدن )Body Language( : بخش »غیرکلامی ارتباطات« که ش��امل 
حرکات بدن، حالت چهره، تماس چشمی، وضعیت فیزیکی و حتی تنُ صدا 

میشه.
در مورد درجه اهمیت طبق تحقیقات افراد و مؤسس��ه‌های مختلف، ۵۵ تا 

۹۳٪ از برداشت اولیه ما از دیگران تحت‌تأثیر ارتباطات غیرکلامی.

جالب بدونید مغز انس��ان در کمتر از ۷ ثانی��ه اولین قضاوت خود را درباره 
دیگران شکل میده و زبان بدن نقش اصلی در این فرآیند داره.

حالا تا چه اندازه روی قضاوت ما تاثیر داره؟
زبان بدن می‌تونه احساس��ات افراد رو نش��ان بدهد. یک پژوهش دانشگاه 
نیویورک نشان داد افرادی که لبخند طبیعی به لب دارند خیلی زودتر به‌عنوان 
افراد دوست‌داش��تنی شناخته می‌شوند. یا مثلًا دست‌های باز‌ و قامت راست، 
می‌تونه شخص رو با اعتمادبه‌نفس یا مطمئن نشان بده. یا حفظ ارتباط چشمی 
متعادل )نه خیره‌شدن، نه فرار از نگاه( می‌تونه نشان‌دهنده صداقت فرد باشد.
مثال‌های زیادی هس��ت؛ اما حواسمان باشد که صرفاً نمیتونیم انسان‌ها رو با 
زبان بدن قضاوت کنیم. چون مثلًا یه فرد درون‌گرا ممکنه به‌خاطر اضطراب، 
تماس چشمی کمی داشته باشد و این نشونه عدم صداقتش نیست! یا اینکه 
تفاوت‌های فرهنگی هم وجود دارند؛ مثلًا دست‌دادن محکم در امریکا نشانه 

قدرته اما در ژاپن بی‌ادبی محسوب میشه!
پ��س بهتره برای قضاوت مون از آدم‌ه��ا ترکیب عوامل مختلف رو در نظر 

بگیریم.
با آرزوی موفقیت برای همه همکارانم

 مریم عباس‌پور، بانکدار فروش - شعبه شیراز
زبان بدن قطعاً نقش مهمی در قضاوت اولیه دارد؛ اما تنها عامل نیست گاهی 
تن صدای افراد، حالت چهره و حرکت دست، وضعیت بدن اطلاعات زیادی 
از نیت و ش��خصیت افراد ارائه می‌دهد که در افراد سیاسی به دلیل تمرین با 
کنترل همراه است تا حس اعتماد یا متقاعدسازی را القا کنند. گاهی این حس 

باعث میشه بگم چقدر فلانی انرژی‌اش منفی بود یا بلعکس.

 علی توسن،  بانکدار فروش - شعبه بازار کفاشها
 زبان بدن رفتارهای غیرکلامی، فیزیکی و گاهی ناخودآگاه است که از اون 

طریق می‌توان باتوجه‌به موقعیت به احساسات درونی شخص پی برد
یعنی میشه حدس زد فرد مورد نظر در حال تجربه چه احساسی هست

پرسـش‌وپاسـخ
مثل روال گذشته، قراره هر ماه با طرح یه سؤال درباره موضوعات مختلف مثل موضوعات بانکی، 
کس��ب‌وک‌ار، ارتباطات و... نظر همکاران بانک س��امان رو دررابطه‌با اون موضوع دریافت کنیم و 
از طریق انتش��ار پاسخ‌ها در این صفحه، بتونیم کمک کنیم تا دانش و تجربه هر کدوم از همکاران 

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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مثل دروغ، صداقت، ترس، استرس، عدم اطمینان
مث�اًل در بعضی مواق��ع افراد هنگام دروغگویی نمی‌توانند ارتباط مس��تقیم 

چشمی برقرار کنند
یادگرفتن زبان بدن مهم اس��ت؛ چون نه‌تنها در بطن زندگی ما هست، بلکه 

بخشی از موفقیت‌ها را تحت‌تأثیر قرار می‌دهد
ب��رای مثال: فیلم‌های چارلی‌چاپلین که بدون یک کلمه و ازطریق ارتباطات 

غیرکلامی احساسات مخاطب را درگیر می‌کند

 حسین استادی، بانکدار فروش - شعبه بلوار فرامرز عباسی مشهد
 به نظر من زبان بدن نقش بسیار مهمی در قضاوت ما نسبت به دیگران دارد. 
ح��رکات، حالت چهره، تماس چش��می و حتی فاصل��ه فیزیکی می‌توانند 
اطلاع��ات زیادی درباره احساس��ات، نیت‌ها و ش��خصیت فرد منتقل کنند. 

به‌طورکلی:
فهمیدن احساسات و عواطف:

زبان بدن می‌تواند احساس��ات واقعی فرد را نش��ان دهد، حتی اگر کلمات 
او چی��ز دیگری بگویند. برای مثال، یک لبخند واقعی با تغییرات خاصی در 

چشم‌ها همراه است که می‌تواند نشان‌دهنده شادی واقعی باشد.
اعتمادبه‌نفس: 

 افرادی که زبان بدن مطمئن دارند، معمولاً به‌عنوان افراد قوی و قابل‌اعتماد 
دیده می‌ش��وند. نشانه‌هایی مانند ایستادن با ش��انه‌های باز و تماس چشمی 

می‌توانند احساس اعتمادبه‌نفس را منتقل کنند.
نیت‌ها و انگیزه‌ها: 

 حرکات دست، فاصله فیزیکی و حالت بدن می‌توانند نیت‌های فرد را نشان 
دهند. برای مثال، اگر کس��ی در حین صحبت‌کردن به سمت شما خم شود، 

ممکن است نشان‌دهنده علاقه و توجه او باشد.
تأثیر بر ارتباطات:

زبان بدن می‌تواند تأثیر زیادی بر کیفیت ارتباطات داشته باشد. اگر زبان بدن 
یک فرد با کلمات او همخوانی نداشته باشد، ممکن است باعث سردرگمی 

یا بی‌اعتمادی شود.
در نهای��ت، زبان بدن می‌تواند به ما کمک کند تا بهتر دیگران را درک کنیم 
و ارتباط مؤثرتری برقرار کنیم، اما باید به یادداش��ت که این قضاوت‌ها نباید 
تنها بر اس��اس زبان بدن انجام شوند و باید بادقت و درنظرگرفتن زمینه‌های 

مختلف صورت گیرد.

 مصطفی مزینانی ، معاون اداره تجربه و ارتباطات کارکنان , مدیریت 
سرمایه انسانی

 جالبه بدونیم که بیشتر برداشت‌هایی که از بقیه داریم، نه از حرف‌هاشونه، 
بلکه از رفتارها و زبان بدنشونه. طبق تحقیقات معروف دکتر آلبرت مهرابیان 
)1972(، فقط 7٪ از پیام‌های احساسی از طریق کلمات منتقل میشه، 38٪ از 

طریق لحن صدا، و یه چیزی حدود 55٪ از طریق زبان بدن!
یه تحقیق دیگه توس��ط ویلیس و تودوروف )2006( نش��ون میده که ما تو 
کمتر از ۱۰۰ میلی‌ثانیه از دیدن چهره یه نفر، یه تصور اولیه تو ذهنمان شکل 

می‌دهیم. یعنی حتی فرصت فکرکردن هم نداریم!
ی��ه پژوهش جدیدتر هم که توس��ط Schlegel و همکاران )2020( انجام 
شده، میگه توانایی درک نشانه‌های غیرکلامی می تو نه تأثیر زیادی تو موفقیت 

اجتماعی و کاری داشته باشه.
پس رفتار مردم مثل یه لبخند کوچک، یه دس��ت‌دادن محکم، یا حتی نحوه 

ایس��تادن — خیلی بیش��تر از چیزی که فکر کنی��م روی قضاوت‌هامون اثر 
می‌ذاره. شاید بد نباشد یه بار دیگر قبل از قضاوت کردن، بیشتر دقت کنیم.

منابع این نوشته در کامنت مربوطه در همسا موجود است.

 مهدی یوسفی، کارش��ناس فروش غیرحضوری - مدیریت جذب و 
فروش

 زبان بدن افراد تاثیر خیلی زیادی در قضاوت اولیه من نسبت به آن‌ها دارد.
نحوه ایستادن، نگاه کردن، حرکات دست، حتی میزان راحتی یا اضطرابشان، 

خیلی چیزها را درباره شخصیت یا احساسات لحظه‌ای‌شان منتقل می‌کند.
البته سعی می‌کنم آگاه باشم که این برداشت‌های اولیه همیشه دقیق نیستند و 

فقط یک بخش از تصویر کلی هستند.

 محمد جعفرپور، کارشناس ارشد بررسی مطالبات در معرض ریسک 
- مدیریت پیگیری مطالبات

 زب��ان بدن ابزار قدرتمندی که روی قض��اوت اولیه خیلی تاثیر داره، چون 
انسان‌ها ناخودآگاه قبل از تحلیل منطقی، حس و تصویر کلی از طرف مقابل 

می‌گیرند.
بیشتر برداشت اولیه ما از افراد، از حالت بدن، طرز نشستن یا ایستادن، حالت 
دست‌ها، چشم‌ها و لبخند یا اخم آن‌ها شکل می‌گیرد، نه از حرفی که می‌زنند.
این تأثیر مخصوصاً توی برخوردهای اول )مثل مصاحبه کاری، جلسه مهم، 

یا اولین دیدار( خیلی قوی‌تره.
حت��ی زبان بدن می تو نه یک حرف درس��ت رو هم نامعتبر نش��ون بده یا 

برعکس!

 مرتضی افشار، کارشناس ارشد بررسی مطالبات در معرض ریسک - 
مدیریت پیگیری مطالبات

زب��ان بدن تأثیر زیادی روی قضاوت دیگ��ران درباره ما دارد. بخش عمده‌ای از 
برداش��ت اولیه بر پایه زبان بدن شکل می‌گیرد و به‌صورت ناخودآگاه پیام‌هایی 
به‌طرف مقابل منتقل می‌کند. نوع نگاه‌کردن، حرکت دست‌ها و سر، لبخند روی 
لب و... مواردی هستند که در کنار کلام، پیام ما را به‌طرف مقابل منتقل می‌نمایند.

 عادل برزگری، بانکدار عملیات - شعبه اروند
 به نظر من،بهترین مثال برای این سوال، فیلم‌های »چارلی چاپلین« است که 
بدون حتی یک کلمه، صرفا با ارتباطات غیرکلامی، بس��یار بیشتر از هر فیلم 
دیگری احساس��ات انسان را درگیر می‌کند. طبق تحقیقات حدود ۶۰ درصد 
پیام‌های ما بصورت غیرکلامی و با استفاده از زبان بدن منتقل می‌شود. یعنی 
اگ��ر به این مهارت توجه نکنیم، فقط از ح��دود ۴۰ درصد توانایی خود در 

ارتباطاتمان استفاده می‌کنیم.
قطعا زبان بدن تاثیر بسزایی در ارتباط مان دارد و اگر بخواهیم مثال بهتری 
بزنیم؛ زمانی که فرد قصد دروغ گفتن به ما را دارد،با توجه به رفتار و زبان بدن 
فرد می‌توان فهمید که زبان بدن فرد از حالت طبیعی خارج شده است یا خیر.

 داری��وش جهانگیرمق��دم، بانکدار فروش تخصصی - ش��عبه حافظ 
اصفهان

قضاوت‌ه��ای بی‌طرفانه ما به صورت ناخودآگاه و تا اندازه بس��یار زیادی، 
تحت تأثیر مستقیم عواملی مثل وضعیت و حالات روحی و روانی خودمان، 
محیط و شرایط لحظه‌ای، کلیشه‌ها و باورهای اجتماعی )جنسیت ،سن، نژاد 
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، لهج��ه( ، لح��ن صدا، لباس و ظاه��ر افراد قرار دارد . تأثی��ر این عوامل در 
نتیجه قضاوت‌هایمان، نقشی تعیین کننده دارد و موجب می‌شود تا با نادیده 
گرفته شدن شخصیت ،ارزش‌ها و رفتارهای واقعی دیگران و تنها بر اساس 
تصوراتی از پیش تعیین‌شده و اطلاعاتی محدود ، قضاوت‌های کاملا نادرست 

و اشتباه از زبان بدن و رفتار غیرکلامی افراد، داشته باشیم .

 محمد شاه‌ماری نمین ، مسئول دفتر- مدیریت حراست
 زبان بدن ش��امل رفتارهای فیزیکی میش��ه که از طریق اون میشه راجع به 
احساس��ات و افکار شخص اطلاعات بدست آورد و تصمیم گیری کرد که 
البته تغییرپذیر هس��تن و س��هم قابل توجهی در تصمیماتی که میگیرم داره 
پیشنهاد می‌کنم دوستانی که تمایل دارن راجع به زبان بدن بیشتر بدونن کتاب 

زبان بدن آلن پیز رو مطالعه کنن.

 جواد خانکش‌زاده فرد، کارشناس بیمه و مالیات - مدیریت حسابداری 
و خزانه داری

 زبان بدن، زبان مشترکی است که باعث می‌شود در روابط انسانی دیگران را 
بهتر درک کنیم و کیفیت روابط را بالاتر ببریم.

در مذاکره، به ما کمک می‌کند موضع و خواس��ت طرف مقابل‌ را بهتر درک 
کنیم و همچنین راحت‌تر افراد را متقاعد کنیم.

در سخنرانی، به ما کمک می‌کند با اعتماد به نفس بیشتر اثرگذاری سخنانمان 
را بالاتر ببریم.

 علیرضا مقدسی، بانکدارفروش تخصصی - شعبه بازار
 زبان بدن افراد تاثیر خیلی زیادی روی قضاوت دیگران درباره‌ی آن‌ها دارد. 
حتی بیشتر از حرف‌هایی که می‌زنند.یعنی وقتی کسی را می‌بینیم، قبل از اینکه 
دقیق به حرف‌هایش گوش کنیم، از روی حرکات بدن، حالت صورت، تماس 
چشمی و طرز ایستادن یا نشستن او، درباره‌اش قضاوت می‌کنیم، یعنی بیش از 

نیمی از برداشت ما از یک نفر، از زبان بدن اوست، نه از کلماتش.
به طور مثال :

فرض کن دو نفر بهت میگن »از دیدنت خوشحالم«.نفر اول با لبخند، تماس 
چشمی خوب و بدنی باز این جمله رو میگه.

نفر دوم بدون لبخند، با بدن بسته )دست به سینه( و نگاه کردن به زمین این 
حرفو میزنه. هر دو یک جمله میگن، ولی تو احتمالاً حرف نفر اول رو باور 
می‌کنی و حس خوبی ازش می‌گیری، چون زبان بدنش با حرفش هماهنگه.

اما به نفر دوم شک می‌کنی یا احساس سردی می‌کنی، چون زبان بدنش نشون 
میده واقعاً خوشحال نیست.

در نتیجه: ما ناخودآگاه بیشتر به زبان بدن توجه می‌کنیم تا کلمات.

 عبدالرضا مهدوی نسب، کارشناس رسیدگی اسناد، مدیریت تطبیق و 
مبارزه با پول‌شویی

 زبان بدن افراد معمولاً تأثیر بس��یار زیادی در قضاوت اولیه ما نس��بت 
به اون‌ها داره، طبق تحقیقات روانشناس��ی، چیزی حدود 55٪ از برداشت 
اولیه ما از دیگران بر پایه ی زبان بدنشونه )مثل حالت صورت ، ژست‌ها، 
طرز ایس��تادن یا نشستن(، در حالی که فقط 7٪ مربوط به محتوای کلامیه 

و 38٪ مربوط به لحن و تن صداست .
یعنی قب��ل اینکه حتی بفهمیم دقیقاً چی می‌گن، بدنش��ون داره پیام‌های 

زیادی به ما منتقل می‌کنه :
* اعتماد به نفس یا عدم اعتماد

* صداقت یا عدم صداقت
* حالت دفاعی یا باز بودن به ارتباط

* احساسات واقعی مثل استرس، عصبانیت، شادی و …

 مونا س��ادات غلمانی، مس��ئول دفتر- مدیریت بازاریابی و توسعه 
محصول

زب��ان بدن یک رفت��ار غیرکلامیه و نقش کلی��دی و مؤثری در ارتباطات 
و قضاوت دیگران خصوص��اً در اولین برخورد داره، حتی اگر مؤثرترین 
حرف‌ها هم زده بشه اگر زبان بدن نامناسب باشه تأثیرگذاری و نفوذ کلام 

کمی داره و پیام به درستی منتقل نمیش
برای قضاوت صحیح دیگران از طریق زبان بدن باید عواملی مثل تناسب 
حرکات با ش��رایط، ح��الات چهره و حالات بدن در نظر گرفته بش��ه تا 

احساسات و نیت واقعی قابل درک باشه

 حامد دورقی نژاد ،بانکدار فروش- شعبه اروند
تحقیقات متعددی نش��ان‌داده‌اند که حدود ۹۳ درص��د قضاوت افراد از 
یکدیگ��ر بر اس��اس انواع زبان بدن آن‌ها اس��ت و پیام‌های کلامی تنها ۷ 
درصد از قضاوت افراد را شکل می‌دهد. زبان بدن به‌معنای تمام پیام‌های 
غیرکلامی از جمله حرکات چش��م‌ها، دست‌ها، پاها یا حالت بدنی است 

که احساسات و انگیزه‌های افراد را به‌صورت غیرمستقیم نشان می‌دهد.
وقتی ب��رای اولین بار فردی را ملاقات می‌کنی��م، از روی آنچه می‌بینیم 
درباره کیفیت رابطه، یا احتمال صمیمی‌ش��دن ب��ا وی، قضاوت می‌کنیم. 
واژه‌ه��ا و کلم��ات عمدتا برای انتقال اطلاعات هس��تند، در حالیکه زبان 

بدن، صادقانه تر نگرش‌های شخصی منعکس می کند. 
ش��خص ماهر با گوش‌دادن به صدای افراد باید بتواند تشخیص دهد که 
او چه حرکتی می خواهد انجام دهد و حتی با مشاهده حرکات شخص، 

زبانی که می‌خواهد با آن صحبت کند را پیش‌بینی کند.
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| علی جوانمردی -ایده‌پرداز و فعال اقتصادی|
برند چیس��ت؟ برند، یک محصول یا یک کس��ب و کار وتجارت با هویت 
متمایز و مشخص در بین مصرف‌کنندگان است. یک برند از طریق طراحی، 
بس��ته‌بندی و عناصر تبلیغاتی ایجاد می‌ش��ود که محصول را از رقبای خود 
متمایز می‌کند. برند به ارزش ویژه محصولات و نوع کس��ب و کار ش��رکت 
کمک می‌کند. یک نام تجاری موفق ارزش زیادی به یک شرکت می‌افزاید و 
به آن برتری رقابتی نسبت به سایرین در همان صنعت می‌دهد. به این ترتیب، 
بسیاری از شرکت‌ها برای محافظت قانونی از مارک‌های خود، علائم تجاری 

ثبت می‌کنند.
یک برند موفق، می‌تواندکیفیت یک محصول را به مصرف‌کننده منتقل کند. 
طراحی، لوگو، بسته‌بندی و پیام تبلیغاتی یک محصول همگی برای انتقال پیام 
برند به مصرف‌کننده و مشتری هماهنگ شده‌اند. برندها اغلب جزو مهم‌ترین 
و با ارزش‌ترین دارایی‌های یک ش��رکت هستند. شرکت‌ها می‌توانند با ثبت 

علائم تجاری از برندهای خود محافظت کنند.
برند یک ویژگی خاص اس��ت که محصولات و خدمات یک ش��رکت را 
مش��خص می‌کند. این ویژگی می‌تواند نام، شعار، لوگو یا طرح باشد. برخی 
از نمونه‌های رایج عبارتند از شعارهایی که وقتی می‌بینید یا می‌شنوید، شانس 
بسیار خوبی برای شناسایی شرکت و محصولات و خدمات آن کسب و کار 

وجود دارد.
شرکت‌ها زمان و هزینه قابل توجهی را صرف توسعه و حفظ برندهای خود 
می‌کنند، به همین دلیل است که تحقیقات و بازاریابی بطور کاملًا محسوسی 
با برندسازی درگیر است. پس از تأسیس، شرکت‌ها به دنبال راه‌های قانونی 
ب��رای محافظت از برندهای خود مانند علائ��م تجاری و طرح تجاری خود 
هستند، زیرا آنها به دارایی‌های ارزشمند کسب و کار تبدیل می‌شوند و اعتبار 

اصلی کسب و کار هستند.
برندها برای یک محصول پیامی را منتقل می‌کنند که محصول مؤثرتر، استفاده 
آن آسان‌تر، طعم آن بهتر، ارزان‌تر، شکیل تر، کارایی بالاتر، یا از نظر محیطی 
س��الم‌تر از رقبای خود اس��ت. این امر به‌ویژه زمانی چالش برانگیز است که 

محصول‌های جایگزین ارزان تری وجود داشته باشد.
برنده��ای جدیدتر برای تثبیت خود با مصرف‌کنندگان با فوریت بیش��تری 
روبه‌رو هستند. برای ایجاد وفاداری مشتری، یک نام تجاری باید نحوه ارائه 
محصول خود را بیان کند، خواه آن را برای مش��تریان لذت بخش، کاربردی، 
ارزشمند و به یاد ماندنی کند، خواه با شرایط ختص تری به‌دست مشتریانش 
برسد. بخش اصلی ساخت یک برند، درک دلخواه مشتری برای دانستن نحوه 

ارائه هر یک از جنبه‌های مورد استفادة محصول است.
بازاریاب��ی موفق، جلوه و نام برند یک ش��رکت را حداقل در لحظه تصمیم 
گیری در ذهن مردم نگه می‌دارد. به همین دلیل است که برند به عنوان یکی 
از با ارزش‌ترین و مهم‌ترین دارایی‌های یک ش��رکت در نظر گرفته می‌شود. 
ارزش پولی فوق‌العاده‌ای دارد که هم بر نرخ نهایی و هم بر ارزش سهامداران 

تأثیر می‌گذارد.

یک ش��رکت می‌تواند از برند خود جدایی ناپذیر ش��ود. مثال کوکاکولا، نام 
خود شرکت است، و منحصر بفرد در میان صدها برند دیگر است.

چ��را علامت تجاری؟ علائم تج��اری مالکیت انحصاری یک نام تجاری و 
ابزارهای بازاریابی مرتبط با آن را مش��خص می‌کند. ثبت علائم تجاری مانع 
از اس��تفاده دیگران از محصولات یا خدمات تقریباً یکسان بدون اجازه شما 

می‌شود.
مفهوم نام تجاری ممکن اس��ت به س��ال ۲۰۰۰ قبل از میلاد برگردد. زمانی 
که بازرگانان ش��روع به بررس��ی چگونگی فروش موثر اجناس خود کردند. 
بازرگانان در بابل باس��تان زمینه‌های فروش را برای جذب مش��تریان ایجاد 
کردند. صنعتگران برای نش��ان دادن منشأ آنها، نمادهایی را بر روی کالاهای 

خود مارک یا حک می‌کردند.
کلمه نام تجاری برای بازاریابی محصول ممکن است در قرن نوزدهم استفاده 
شود، زمانی که دامداران غربی شروع به استفاده از داغی برای علامت‌گذاری 
دام‌های خود با حروف اول مزرعه یا نماد آن کردند. هدف اولیه آنها محافظت 

بود و شاید به بازاریابی نمی‌اندیشیدند اما ماندگار شد.
هنگامی که یک ش��رکت به دنبال تعریف تصویر عمومی خود اس��ت، ابتدا 
باید هویت برند خود را مشخص کند یا اینکه بداند چگونه می‌خواهد توسط 
عموم دیده شود. هدف این است که برند را برای مصرف کننده، به یاد ماندنی 

و جذاب کند.
ش��رکت ممکن است از یک ش��رکت طراحی یا نرم افزاری طراحی لوگو 
ب��رای ارائه ایده هایی برای جنبه‌های بص��ری یک نام تجاری، مانند لوگوی 
آن، استفاده کند. یک برند موفق پیام یا احساسی را که شرکت می‌خواهد به 
مشتریانش منتقل کند، دقیقاً به تصویر می‌کشد. این منجر به آگاهی از برند یا 

شناخت وجود برند و آنچه ارائه می‌دهد می‌شود.
هنگامی که یک برند احس��اس مثبتی را در بین مخاطبان هدف خود ایجاد 
کرد، گفته می‌شود که شرکت ارزش ویژه برند را ایجاد کرده است. برخی از 
شرکت‌های دارای ارزش ویژه برند و برندهای بسیار شناخته شده محصولات 
عبارتند از دیزنی، کوکاکولا، فراری، اپل و نایک که درواقع نام شرکت و آن 

کسب و کار بنام برندش شناخته می‌شود.
اگر یک برند به درستی در میان مشتریان جا بیفتد، منجر به افزایش فروش نه 
تنها برای محصول کنونی در حال فروش، بلکه برای سایر محصولات فروخته 
شده توسط همان شرکت می‌شود. یک نام تجاری خوب باعث ایجاد اعتماد 
می‌ش��ود و مصرف‌کننده پس از داش��تن یک تجربه خوب با یک محصول، 
احتمال بیشتری دارد که محصول دیگری مرتبط با همان برند را امتحان کند. 

این پدیده به عنوان وفاداری به برند شناخته می‌شود.
مصرف‌کنندگان برندهایی را می‌خرند که منعکس‌کننده ارزش‌های آنها باشد. 
تحقیقات بازار در سال ۲۰۲۲ گزارش داد که تلاش‌های مسئولیت اجتماعی 
یک برند برای ۶۴ درصد از مصرف‌کنندگان مهم اس��ت. برندسازی شرکتی 
راهی برای ش��رکت‌ها برای افزایش ش��هرت و تمایز خود از رقبا در صنایع 

خود است.

برنـــد
خمیرمایه کسب و کار
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|DBA پریسا حاجی محمدی - دکتری کسب و کار حرفه‌ای |
بیشتر آتش‌سوزی‌ها قابل پیشگیری هستند. افرادی که مسئول محل‌های 
کار و س��اختمان‌ها و مکان هایی هس��تند که عموم مردم به آنها دسترسی 
دارن��د، می‌توانند با اتخاذ رویه‌ه��ای صحیح از بروز چنین اتقاقات تکرار 

شونده‌ای جلوگیری کنند.
کاری که باید انجام دهید چیست؟ کارفرمایان باید ارزیابی ریسک ایمنی 
در برابر آتش‌س��وزی را انجام داده و آن را برروز کنند. اینکار رویکردی 
مشابه ارزیابی ریسک سلامت و ایمنی دارد و می‌تواند بخشی از ارزیابی 

ریسک پروژه در محل‌های خطیر بسیار ضروری باشد.
بر اس��اس یافته‌ه��ای ارزیابی، کارفرمایان باید اطمین��ان حاصل کنند که 
اقدام��ات ایمنی در برابر آتش‌س��وزی کافی و مناس��ب ب��رای به حداقل 
رساندن خطر آسیب یا از دست دادن جان افراد، ذدر صورت آتش‌سوزی 
انجام شده است. به یاد داشته باشید که ارزیابی ریسک خود را نیز بایستی 

مرتباً مرور و بروزرسانی کنید.
برای کمک به جلوگیری از آتش‌س��وزی در محل کار، ارزیابی ریس��ک 
ش��ما باید عواملی را که می‌توانند باعث ش��روع آتش‌سوزی شوند، مانند 
منابع احتراق )گرما یا جرقه( و موادی که می‌س��وزند و افرادی که ممکن 
اس��ت در معرض خطر باشند، شناس��ایی کند. پس از شناسایی خطرات، 
می‌توانید اقدامات مناس��بی را برای کنترل آنها انجام دهید. در نظر بگیرید 
که آیا می‌توانید به طور کامل از آنها اجتناب کنید یا اگر این امکان وجود 

ندارد، چگونه می‌توانید خطرات را کاهش داده و آنها را مدیریت کنید.
مناب��ع احتراق و مواد قابل اش��تعال را از هم ج��دا و دور نگهداری کنید 
و اطمینان حاصل کنید که کارگران ش��ما آموزش‌های مناس��ب در مورد 
رویه‌های��ی که باید دنبال کنند، از جمله تمرین‌های آتش‌نش��انی، دریافت 

می‌کنند.

بای��د منابع س��وخت و احتراق را شناس��ایی کرده و اقدام��ات احتیاطی 
عمومی در برابر آتش‌سوزی، از جمله راه‌های فرار، هشدار و اطفاء حریق 

را بر اساس ارزیابی ریسک آتش‌سوزی خود تعیین کنید.
هر س��اله تعداد زیادی از مردم در اثر آتش‌س��وزی جان خود را از دس��ت 
می‌دهند یا به ش��دت مجروح می‌ش��وند. آتش‌سوزی در ساختمان‌ها تهدید 
بزرگی برای ایمنی ساکنان محسوب می‌شود. هدف از بررسی سیستماتیک، 
شناس��ایی اقدامات پیش��گیرانه برای آس��یب‌های مرتبط با آتش‌س��وزی در 

ساختمان‌های مسکونی، با در نظر گرفتن عوامل خطر مرتبط است.
مطالعه دس��ته اصلی اقدامات پیش��گیرانه و عوامل خطر برای آتش‌سوزی 
ساختمان‌های مسکونی و آسیب‌های مرتبط قابل تأمل است. در مورد اقدامات 
پیشگیرانه، عواملی که در مطالعات مورد بررسی برای کاهش خطر آسیب‌های 
مرتبط با آتش‌سوزی مطرح شده‌اند شامل اصلاح قوانین، تغییرات و اصلاح 
محیط، تغییر رفتار مانند تخلیه اضطراری در هنگام وقوع آتش‌سوزی، بهبود 

خدمات پزشکی اورژانس و افزایش آگاهی است.
سیاس��ت‌گذاران باید به این مس��ائل مهم توجه بیش��تری داشته باشند تا 

ایمنی و پیشگیری از آسیب‌ها را در رابطه با آتش‌سوزی‌ها ارتقا دهند.
خبر روز

یک الزام جدی برای صادرکننده چک
محاسبه‌نشدن مبلغ مسدود شده در حساب جاری بابت چک برگشتی و 
الزام صادرکننده به تأمین مبلغی بیش از کس��ری مبلغ چک در زمان رفع 
س��وءاثر، به عنوان تخلف بانکی بوده و این مهم ضمن بازرسی حضوری 
جهت بررس��ی فرآیند اجرای بخشنامه مذکور، با خاطیان مطابق قوانین و 

مقررات مربوطه برخورد قانونی صورت خواهد گرفت.
به گزارش ایرنا به نقل از بانک مرکزی، براساس بخشنامه شماره ۰۴.۳۱۴۷۰ 
مورخ ۱۰ اردیبهشت ماه ۱۴۰۴ این بانک؛ موضوع عدم محاسبه مبلغ مسدود 

پیشگیری از حوادث دلخراشپیشگیری از حوادث دلخراش
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شده در حساب جاری بابت چک برگشتی و الزام صادرکننده به تامین مبلغی 
بیش از کسری مبلغ چک در زمان رفع سوءاثر، به استناد بند )۱( جزء )الف( 
م��اده ۲۳ قانون بانک مرکزی مصوب ۳۰ خرداد ماه ۱۴۰۲ مجلس ش��ورای 
اسلامی به عنوان تخلف بانکی بوده و ضمن بازرسی حضوری جهت بررسی 
فرآیند اجرای بخشنامه مذکور، با خاطیان مطابق جزء )ب( ماده مذکور و دیگر 

قوانین و مقررات مربوطه برخورد قانونی صورت خواهد پذیرفت.
 متن این بخشنامه به شرح ذیل است: 

»پیرو بخش��نامه ش��ماره ۰۳/‌۲۵۸۸۱۰ مورخ ۲۳ دی ماه ۱۴۰۳ و حسب 
بررس��ی‌های صورت گرفته، با وجود ابلاغ بخش��نامه شماره ۰۲/‌۶۲۰۷۸ 
م��ورخ ۲۱ خرداد م��اه ۱۴۰۳ مدیریت کل مق��ررات، مجوزهای بانکی و 
مبارزه با پولش��ویی درخصوص اص�الح رویه ناظر بر مس��دودی مبالغ 
حس��اب‌های صادرکنندگان چک‌های برگش��تی و پیگیری‌های مکرر این 
بانک، تکالیف قانونی مقرر در مفاد بخش��نامه مذکور در برخی از ش��عب 
به درس��تی اجرا نمی‌شود. به نحوی که پس از مسدودی وجه در حساب 
ج��اری صادرکننده چک، ب��دون لحاظ مبلغ مس��دودی مذکور، صاحب 
حس��اب را ملزم ب��ه تامین کل مبلغ چک برگش��تی می‌کنند که این رویه 
مغایر با مفاد مقررات مربوطه بوده و مش��کلات عدیده‌ای برای اشخاص 
در تامین وجه چک به وجود آورده است. این در حالی است که براساس 
مفاد بخشنامه فوق‌الاشاره، در صورت مسدودسازی بخشی از مبلغ چک 
در حس��اب جاری صادرکننده، ش��خص صاحب حساب می‌بایست این 
امکان را داش��ته باش��د تا با واریز مابه‌التفاوت مبلغ چک و مبلغ مس��دود 
شده در حساب جاری خود بابت همان چک، نسبت به تکمیل وجه چک 

اقدام کرده و بدین طریق زمینه رفع سوءاثر چک را فراهم کند.
باتوجه به اهمیت اجرای صحیح قوانین و مقررات مذکور و تاثیر مستقیم 
آن در جلوگیری از مشکلات حقوقی و مالی اشخاص و همچنین پیگیری 

موضوع توس��ط »کمیسیون اصل نود مجلس شورای اسلامی«، موارد زیر 
جهت استحضار و صدور دستور مقتضی در این رابطه ارسال می‌شود.

موضوع عدم محاس��به مبلغ مسدود ش��ده در حساب جاری بابت چک 
برگش��تی و ال��زام صادرکننده به تامین مبلغی بیش از کس��ری مبلغ چک 
در زمان رفع س��وءاثر، به استناد بند )۱( جزء )الف( ماده ۲۳ قانون بانک 
مرکزی مصوب ۳۰ خرداد ماه ۱۴۰۲ مجلس ش��ورای اس�المی به عنوان 
تخلف بانکی بوده و ضمن بازرسی حضوری جهت بررسی فرآیند اجرای 
بخش��نامه مذکور، با خاطیان مطابق جزء )ب( ماده مذکور و دیگر قوانین 

و مقررات مربوطه برخورد قانونی صورت خواهد پذیرفت.
همچنی��ن این امکان برای کلیه مش��تریان بانک‌ها و موسس��ات اعتباری 
توس��ط بانک مرکزی فراهم گردیده است که در صورت مشاهده تخلف 
در این زمینه درخواس��ت خود را در س��امانه ارتباطات مردمی این بانک 
به آدرس CRM.CBI.IR ثبت و یا با ش��ماره ۲۷۰۶ )مرکز تماس بانک 
مرکزی( تماس حاصل کنند. متعاقباً این بانک نس��بت به بررس��ی تخلف 

گزارش شده در این زمینه اقدام می‌کند.
حسب ابلاغ بخشنامه شماره ۰۴/‌۱۷۹۵۵ مورخ ۳۰ فروردین ماه ۱۴۰۴ به 
کلیه مدیران روابط عمومی بانک‌ها و موسس��ات اعتباری، ضروری است 
دستور فرمایید اطلاعیه پیوست دراین خصوص که شامل شرح کامل کلیه 
مراتب فوق اس��ت، جهت اطلاع‌رسانی به مشتریان در تمامی شعب و در 

معرض دید عموم قرار گیرد.
در پایان خواهشمند است دستور فرمایید ضمن بررسی موضوع، اقدامات 
مقتضی جهت اجرای دقیق و کامل مراتب پیش‌گفت در آن بانک صورت 
پذیرفته و به قید تس��ریع و با لحاظ مفاد بخش��نامه ش��ماره ۹۶/‌۱۴۹۱۵۳ 
م��ورخ ۱۳۹۶/‌۵/‌۱۶ به تمامی واحدهای ذی‌ربط آن بانک ابلاغ و نظارت 

دقیق بر حسن اجرای آن به عمل آید.«
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 مأموریت روابط عمومی 
روابط عمومی، پلی میان س��ازمان و جامعه اس��ت که ب��ا ایجاد اعتماد، 
اعتباربخش��ی و اطمینان‌آفرینی، زمینه‌ساز ارتباط مؤثر و ماندگار می‌شود. 

این مأموریت‌ها شامل موارد زیر هستند:  
1. اعتمادس��ازی )Trust Building(: س��ازمان‌ها ب��ا بهره‌گیری از 
ارتباطات ش��فاف و صادقانه، اعتماد ذینفعان را جلب می‌کنند. این فرآیند 
با اس��تفاده از ابزارهای ارتباطی مدرن، مدیریت انتظارات و جلوگیری از 

شکاف میان وعده‌ها و عملکرد محقق می‌شود.  
2.کس��ب اعتبار )Credibility Establishment(: تولید محتوای 
علمی، کارشناس��ی و مبتنی بر ش��واهد، جایگاه سازمان را به‌عنوان مرجع 
معتبر در حوزه فعالیت خود تقویت می‌کند. پایبندی به ارزش‌های اخلاقی 

و مسئولیت‌پذیری اجتماعی نیز در این مسیر مؤثر است.  
3. اطمینان‌بخش��ی به مخاطبان )Audience Confidence(: ارائه 
اطلاعات دقیق، ش��فاف و به‌موقع، حس امنیت و اطمینان را در مخاطبان 
تقویت می‌کند. همچنین، پاسخگویی فعال به نگرانی‌ها و تبدیل تهدیدها 

به فرصت‌های ارتباطی از دیگر اقدامات کلیدی روابط عمومی است.  

 وظایف روابط عمومی 
روابط عمومی به دو بخش اصلی تقسیم می‌شود: وظایف درون‌سازمانی 
و برون‌س��ازمانی. ای��ن وظایف ع�الوه بر نقش ارتباط��ی، به یکپارچگی 

سازمان و تعامل مؤثر با جامعه کمک می‌کنند.  

 الف( وظایف درون‌سازمانی: 
1. همسوسازی کارکنان با مأموریت سازمان:  

 انتش��ار اخبار و دس��تاوردهای داخلی از طریق خبرنامه‌ها، جلس��ات 
توجیهی و شبکه‌های ارتباطی داخلی.  

 تقوی��ت فرهنگ س��ازمانی بر پای��ه ارزش‌های مش��ترک و مأموریت 
محوری.  

2. مدیریت بحران‌های داخلی:  
 طراح��ی برنامه‌ه��ای ارتباطی برای کنترل ش��ایعات، کاهش تنش‌ها و 

حفظ انسجام تیمی.  
 آم��وزش کارکنان در حوزه ارتباطات حرف��ه‌ای و اصول گفت‌وگوی 

اثربخش.  
3. تقویت مشارکت کارکنان:  

 ایجاد کانال‌های باز برای دریافت بازخوردها و پیشنهادات کارکنان.  
 ترغیب کارکنان به نقش‌آفرینی به‌عنوان سفیران برند سازمان.  

 ب( وظایف برون‌سازمانی: 
1. مدیریت روابط با رسانه‌ها و افکار عمومی:  

 تولید محتوای هدفمند برای رس��انه‌ها و مدیریت ارتباط با خبرنگاران 
و تأثیرگذاران.  

 پای��ش مس��تمر اخب��ار و تحلیل واکنش‌ه��ای عمومی ب��رای اصلاح 
استراتژی‌های ارتباطی.  

روابط عمومی به‌عنوان قلب تپنده ارتباطات سازمانی، نقش حیاتی در ایجاد اعتماد، کسب اعتبار و تعامل با مخاطبان دارد. تحولات نوین در 
این حوزه، سازمان‌ها را به سمت فناوری‌های دیجیتال و ارتباطات تعاملی سوق داده است. این یادداشت، ضمن بررسی مأموریت‌های بنیادین 

روابط عمومی، وظایف این حوزه، تحولات نوین و تفاوت‌های ایران و جهان را تحلیل میک‌ند. 

ماموریت، وظایف و تحولات نوین روابط عمومی
"| مهدی نجفی |
| کارشناس ارشد حوزه ارتباطات |
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2. تعامل با جامعه و ذینفعان خارجی:  
 برگ��زاری کمپین‌های مس��ئولیت اجتماعی )CSR( و مش��ارکت در 

رویدادهای جامعه‌محور.  
 ایج��اد و تقویت روابط بلندمدت با نهادهای حاکمیتی، ش��رکت‌ها و 

سازمان‌های مرتبط.  
3. حفاظت از اعتبار سازمان:  

 پاس��خگویی س��ریع و حرفه‌ای به بحران‌های رس��انه‌ای ب��ا رویکرد 
شفافیت و پذیرش مسئولیت.  

   - بهره‌گیری از ابزارهای دیجیتال مانند شبکه‌های اجتماعی و وب‌سایت 
برای انتقال پیام‌های مثبت و اصلاح تصورات نادرست.  

 تحولات نوین روابط عمومی 
با توسعه فناوری، روابط عمومی نیز از شکل سنتی خود فاصله گرفته و به سمت 
ابزارهای نوین حرکت کرده است. برخی از تغییرات مهم شامل موارد زیر هستند:  

 اس��تفاده از هوش مصنوعی و تحلیل داده‌ها: س��ازمان‌ها با بهره‌گیری 
از الگوریتم‌ه��ای پیش��رفته، رفتار مخاطب��ان را تحلیل ک��رده و پیام‌های 

شخصی‌سازی‌شده ارائه می‌دهند.  
 رسانه‌های اجتماعی و ارتباطات تعاملی: پلتفرم‌های دیجیتال به بستری 
برای تعامل مستقیم با مخاطبان تبدیل شده‌اند که امکان مدیریت بحران و 

اطلاع‌رسانی سریع را فراهم می‌کنند.  
 روابط عمومی دیجیتال: وب‌سایت‌ها، پلتفرم‌های آنلاین و کمپین‌های 
دیجیتال جایگزین روش‌های س��نتی ش��ده‌اند و ارتباطات گس��ترده‌تر و 

سریع‌تر را امکان‌پذیر می‌کنند.  

 مقایسه روابط عمومی در ایران و جهان 
روابط عموم��ی در ایران، با وج��ود پیش��رفت‌های قابل‌توجه، همچنان 
ب��ا چالش‌هایی مواجه اس��ت. برخ��ی تفاوت‌های کلیدی می��ان ایران و 

کشورهای پیشرو در این حوزه به شرح زیر هستند:  

کشورهای پیشرو ایران شاخص
بهره‌گیری گسترده از هوش مصنوعی و داده‌کاوی در حال رشد، اما با محدودیت‌های زیرساختی استفاده از فناوری

استفاده از رسانه‌های دیجیتال و شبکه‌های اجتماعی وابستگی به رسانه‌های سنتی تعامل با رسانه‌ها
پاسخگویی سریع و شفاف واکنش‌های کند و محدود مدیریت بحران

تمرکز بر شفافیت و ارتباطات دوسویه چالش در جلب اعتماد عمومی شفافیت و اعتمادسازی

 جمع‌بندی نهایی 
رواب��ط عمومی نه‌تنها مأموریت اعتمادس��ازی، 
اعتباربخش��ی و اطمینان‌آفرین��ی را ب��ر عه��ده 

دارد، بلک��ه با اجرای وظایف درون‌س��ازمانی و 
برون‌س��ازمانی، تصویر مثبت و قابل اعتمادی از 
سازمان ارائه می‌دهد. با تحولات نوین و دیجیتالی 

ش��دن روابط عموم��ی، ایران بای��د از تجربیات 
کش��ورهای پیشرو بهره گیرد و روش‌های سنتی 

را با فناوری‌های جدید تلفیق کند.
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مهم‌ترین عامل موفقیت بنگاه‌های بزرگ در مسیر نیل به توسعه، نگاه از 
بالا با جهان‌بینی کلی و در نظر گرفتن ش��رایط خاص آن بنگاه است. من 
در مدیریت اس��تراتژیک به‌ویژه در مسیر توسعه صنایع پتروشیمی، سعی 

کردم از ابتدا استراتژی درازمدت اتخاذ کنم.
معمولا بنگاه‌های خصوصی و دس��تگاه‌های دولت��ی برای تهیه و تدوین 
برنامه‌ای اس��تراتژیک تلاش می‌کنند. وزارت صنایع هم از این امر مستثنا 
نبوده اس��ت. به همین دلیل برنامه راهبردی این وزارتخانه هم منتشر شد 
و س��عی کردیم ب��ه آن عمل کنیم. اما با جابه‌جایی مدی��ران »برنامه ایران 
۱۴۰۰«، تعطیل و کنار گذاش��ته ش��د. پس از گذشت چند سال احساس 
کردند جای چنین برنامه‌ای خالی است. بنابراین »ایران ۱۴۰۴« را تصویب 
کردند. زمانی طول نکش��ید که این برنامه هم کنار گذاش��ته شد. به همین 
خاطر اگر امروز از آنهایی که در دستگاه‌های طراحی و تخصصی مشغول 
به کار هستند، سؤال کنید که قرار است در ۱۴۰۴ به کجا برسیم یا امروز 
کجا ایس��تاده‌ایم، قطعا پاس��خی برای این س��وال ندارند. هدف‌گذاری‌ها 
تعطیل شده است. ممکن است برنامه‌های مناسبی تهیه شود، اما یا مطابق 

با واقعیت نیستند یا کسی اراده عمل به آن برنامه‌ها را ندارد.
حدود هش��ت سال ثابت در حوزه پتروشیمی فعالیت کردم و شاید یکی از 
دلایل موفقیت نسبی‌ام در آنجا همین حضور ثابتم بوده باشد. درحالی‌که بعدها 
عمر مدیران عامل، یک سال یا کمتر بود. با توجه به اینکه کشور با منابع غنی 
هیدروکربور، گاز و نفت در مقام اول تا سوم است آنها اگر می‌خواستند موثر 
هم باش��ند، ممکن نبود. درحالی‌که اگر با چنین ذخایری در رتبه چهارم هم 

قرار داشتیم، باید برنامه‌ریزی استراتژیکی درباره‌اش تنظیم می‌کردیم.
در بررس��ی ش��اخه‌ای فرعی به نام پتروش��یمی متوجه شدیم که پیش از 
انق�الب پیش‌تر، و امروز کمتر از چهار تا ش��ش درص��د تولید و عرضه 
جهان��ی نفت خ��ام متعلق به ایران اس��ت. اگر معض��ل تحریم‌ها را کنار 
بگذاری��م، در رون��دی طبیعی باید بین ۴‌.‌۵ تا ۵ میلیون بش��که در روز از 
عرضه نفت خام س��هم داشته باش��یم. این در حالی بود که همه می‌گفتند 
نبای��د مواد خام صادر ک��رد و باید ب��ه ارزش‌افزوده افزود. پتروش��یمی 
می‌تواند در سلسله‌مراتب پایین‌دستی، این ارزش‌افزوده را چند برابر کند. 
بنابراین در نظر گرفتم در نگاه جهانی اگر ایران ۵ درصد در صنعت نفت 
دنیا حاضر اس��ت، چرا در پتروش��یمی ۰/۳ درص��د را از آن خود کرده. 

بنابراین در پتروش��یمی هم باید به سطح ۵ درصد برسیم. با تلفیق دیدگاه 
جهانی و ش��رایط ملی تولیدات کشور، رشد جمعیت و... تصمیم گرفتیم 
به پنج درصد برس��یم. برای دس��تیابی به این هدف ابزار رسیدن به آن را 
مناسب‌سازی کردیم. برای انجام این کار به مدیریتی توانمند نیاز داشتیم. 
آن زمان واحدهای موجود پتروشیمی دولتی بودند. از سویی سیاست‌های 
عمومی کش��ور این بود که دولت کمتر در امور تصدی‌گری دخالت کند، 
اما در سیاس��ت‌گذاری، ایجاد زیرس��اخت‌ها، مقررات و حمایت‌ها فعال 
حاضر ش��ود. تصمیم گرفتیم در توس��عه مدیریت توانمند تلاش کنیم و 

اجازه دهیم مدیران توانمند دیگری هم وارد سیستم شوند.
م��ن برای آموزش خودم هر دو هفته یکبار با هیأت‌مدیره و مدیران ارش��د 
کلاس برگزار کردم؛ جمع ش��دیم، صحبت کردیم و ب��رای تقویت مدیران 
حتی شرکتی آموزشی به نام تأسیس کردیم. شرکتی که دوره برگزار می‌کرد و 
سال‌ها فعال بود، هر چند احتمالاً اکنون تغییراتی کرده و خصوصی‌سازی شده 
باشد که نباید می‌شد؛ این شرکت فعالیت‌های آموزشی می‌کرد. آموزش، امری 
هزینه‌بر است نه درآمدزا. وقتی حوزه‌ای خصوصی می‌شود، باید درآمدزایی 
در آن موردتوج��ه قرار گیرد. در این ش��رکت در راس��تای پرورش مدیران 
اس��تراتژیک، آموزش‌های ویژه‌ای در نظر گرفته بودیم. این شرکت آموزشی 
شامل دو بخش بود؛ یکی مربوط به آموزش‌های مدیریتی و هدایتی و دیگری 

مربوط به آموزش‌های فنی و حرفه‌ای.
طرح درس‌ها، اس��تادان و فضای آموزشی با دروس، استادان و قضاهای 
موج��ود فرق می‌کرد. آن بخش فنی و حرفه‌ای برای آموزش تکنس��ین و 
مهندس در ماهش��هر راه‌اندازی ش��د و دیگری در تهران، چون در تهران 
دسترسی به استادان داخلی و خارجی بهتر بود و خودم هر دو هفته یکبار 
ب��ه کلاس می‌رفت��م، جمع کوچکی بودیم و کلاس‌ه��ا را با دکتر علینقی 
مش��ایخی که استاد دانش��گاه صنعتی شریف بود، ش��روع کردیم. بعدتر 
که ش��رکت تأسیس ش��د، جمع‌مان قدری بزرگ‌تر ش��د. همه دور میزی 
دایره ش��کل می‌نشس��تند. وقتی کلاس‌ها تخصصی شد، ده دوازده نفری 
می‌شدیم و بیش��تر، بحث‌های دوجانبه میان ما ش��کل می‌گرفت. مسائل 
مطرح می‌ش��د، بحث می‌کردیم و این‌طور نبود که اس��تاد درس بدهد و 
برود. س��پس مدیران خصوصی ه��م به جمع‌مان اضافه ش��دند و بعدتر 

مدیران، پیمانکاران و مشاوران به ما پیوستند.

نگاه استراتژیک به 
مدیریت استراتژیک

| محمد رضا نعمت‌زاده - وزیر اسبق وزارت صمت|
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اسامی برندگان 
وین کارت

نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
حسین اسلامی تبارجهانشهرکرج11آزاده عبداللهیانآفریقا1
اکرم‌السادات حسینیشهریار12روح‌اله ابراهیم‌نیامرکزی2
سمیه بیگلریشهریار13امید قاسمیمرکزی3
حسین بیکدلیقم14محسن فتاح‌الجناناصفهان4
رامتین رادمنش گیلانیگلسار رشت15بهاره کمیزیپاسداران5
محمدرضا خوئیگرگان16محمدطاهر شعاعی قاضیانیپیروزی6
حامد گردانی شرودانیهشت بهشت17امیر اصلانیشهرک اکباتان7
نگین کلاه دوزانهشت بهشت18عزت نادری مزجینبلوار فردوس8
علیرضا شیرویه‌زادخانه اصفهان19علیرضا شایگانی اظهربرج سامان9
ارازمحمد فراخیقشم20پروین نوری قاضی‌کندپونک10

   برندگان جایزه صد میلیون تومانی 

قرعه‌کشی زمستان 1403
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
امیرمسعود رحیمیانخیابان ملت اکباتان51کامبیز اندروامرکزی1
ثریا حسن زادهقیطریه52فردین خلیلیمرکزی2
سمانه شاه محمدیملاصدرا53محمودرضا شاه‌دائیمرکزی3
فهیمه ناظمیخیابان سید جمال الدین اسدآبادی54احمد کشرانیمرکزی4
مهران جوادی ثمرینمیدان قزوین55علی پاشازاده طسوجمرکزی5
محمد قهرمانی خرمخیابان دکتر بهشتی56امید فاضل‌منشمرکزی6
بهزاد مهروانیخیابان دکتر بهشتی57مهدی شورابی‌زادهمرکزی7
سینا رحمانیخیابان دکتر بهشتی58ابوالفضل شهبازیمرکزی8
حسین کرمیخیابان دکتر بهشتی59معین گلستانیمرکزی9
امیراردلان نوذریخیابان دکتر بهشتی60عطیه فرهمندیانمرکزی10
حمیدرضا حکمتخیابان کارگر شمالی61فاطمه نوروزیمرکزی11
جواد سعیدی ساجدفلکه سوم تهرانپارس62نیلوفر حاطفیمرکزی12
رضا زرینه‌زادفلکه سوم تهرانپارس63مجید یعقوبی ریزیاصفهان13
علی برغمدیفلکه سوم تهرانپارس64مرتضی امیدیاناصفهان14
علی نورانیفلکه سوم تهرانپارس65گلنوش سلیمانیباغ فردوس15
مژگان الفی بزچلوئیفلکه سوم تهرانپارس66سیدسروش هاشمی موقرپاسداران16
سارا بخشیفلکه سوم تهرانپارس67امیرعباس حسن‌آبادیصادقیه17
نازنین‌زهرا حقانیفلکه سوم تهرانپارس68آرش حدیدیصادقیه18
حمید آرام بن‌یارخیابان ولیعصر پارک ساعی69امیرهمایون تقویصادقیه19
سارا صالح‌زادهخیابان ولیعصر پارک ساعی70نیما ناصریاقدسیه20
هانیه علی میرزائیبازار کفاشها71فریبا نوری‌نژادمیرداماد21
مرتضی قلی‌زادهبازار کفاشها72ندا قائم مقامی فراهانیسعادت آباد22
محسن افشاریمنیریه73پروین توفیقی نعیمسعادت آباد23
اکبر امدادزرنقمنیریه74احمد رضائیجنت آباد24
مهدی محمدزادهشهرک راه آهن75مهدی بیاتخیابان دولت25
غلامرضا شکارچیشهرک راه آهن76حامد الماسیخیابان دولت26
حسام باغبانیانمیدان نبوت77سعید عطائی تربزقمیدان ونک27
محسن احمدیمیدان نبوت78شبنم شوشتریمیدان ونک28
آلبرت موسس ‌مقدممیدان نبوت79محسن ابوترابیمیدان ونک29
سیدمحمد حسینیبلوار فردوس80علی روستائیایران زمین30
معصومه صفریبلوار فردوس81یوسف راستیاریکه ایرانیان31
میترا بختیفرودگاه امام خمینی82محسن خدادادییافت آباد32
زهره حسن قلیانیمیدان تجریش83یونس ورمقانییافت آباد33
محمدامیر صابونیمیدان تجریش84یوسف عباسیشهرری34
داود پرنلونازی آباد85مصطفی کامیاب کافیظفر35
پژمان دلیری سهزابینازی آباد86سیدمهدی طباطباییآفریقای شمالی36
محسن اسلامی جانکبرینازی آباد87الهه حقیقت‌شادآفریقای شمالی37
بهنام قدیم‌ملالونازی آباد88محمدعلی زالیجام جم38
محمدامین مغرورینازی آباد89محمد مشایخجام جم39
وحید فرهمندمهرباننازی آباد90امیررضا مروجیجام جم40
محمود شیخسرو91علی عبدالکریمیجام جم41
محسن ابوذرصادقیترمینال 2 فرودگاه مهر آباد92مرتضی رادسرپیروزی42
حمید مهرنیاترمینال 2 فرودگاه مهر آباد93سعید ملکی سرابگردانیپیروزی43
سیدامیر میرائی آشتیانیامین حضور94الهه امیرآبادیپیروزی44
محمد جلالیمولوی95شریف کرمیپیروزی45
ساناز محمدشاهیخیابان لواسانی96محمد عیسی‌وندپیروزی46
حمیدرضا نجاریتهرانسر97مهدی فرزینولنجک47
نسیم نظری فردوئیهایپر استار98سیما نیازلوخیابان آذربایجان48
جواد اکبریمیدان حسین آباد99نسیم نادریخیابان آذربایجان49
آرزو حاجی مقصودیمقدس اردبیلی100ابوالحسن رشوندهرانکیمیدان آرژانتین50

 برندگان جایزه  ده میلیون تومانی
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
سیدصادق بابائیمشهد151سارا باقریمقدس اردبیلی101
امیرعلی حامدیمدرس مشهد152میلاد پورهادیمقدس اردبیلی102
مهدی کریمی بجستانیمدرس مشهد153فرشاد افشارخیابان دزاشیب- سه راه عمار103
علی صاحب‌زادهقرنی مشهد154سعید میرزائیخیابان جمهوری104
آرمان سعیدیقرنی مشهد155رقیه کبیریبرج سامان105
سعید سرافرازیزدیقرنی مشهد156جاسم قهرمانیستارخان106
حسین میرزائی رحمت‌آبادبلوارهاشمیه -مشهد157امین امیرزاده هرویپونک107
ابوالفضل نیرآبادینیشابور158سینا حسینیلاله زار108
حمیدرضا رنجبرمصردشتیگلسار رشت159شهین حسن‌زاده هجراندوستلاله زار109
خدیجه اصغرتبارملکشاهساری160علی یارمحمدیمیدان هفت تیر110
کمیل جهانی‌فربابل161ارشیا کدخدائیان بختیاریخیابان آقابزرگی- الهیه111
نبات همایونی باکربابل162زهره گودرزیشهر قدس112
علی شعبانی دوغی کلائیبابل163بهناز شیرعلی‌زادهشهر قدس113
یونس رمضانیآمل164مونا سعیدلوئیدروس114
علی متکانآمل165شیلا اتیقه‌چیبلوار مرزداران115
مریم شاهعلیآمل166ودی نظریبلوار دریا116
مهرداد کریم‌آبادیگرگان167فاطمه نظریبلوار دریا117
حسن فرامرزیگرگان168داود رمضانیگیشا118
مسعود پوررضائی جوشانیکرمان169علیرضا کریملوجهانشهر کرج119
عباس جعفری ده‌فارسیکرمان170ارشیا قهرمانی گنبدجهانشهر کرج120
پریسا شجاعی باغینیمیدان کوثر کرمان171محمد جباری طاوسلوجهانشهر کرج121
محدثه بخشی‌نژادعلی‌آبادرفسنجان172نسرین عسگریجهانشهر کرج122
معصومه شجاعی واژنانیچهارباغ بالا173محمودرضا حاجی محمدی تورانپشتیمیدان توحید کرج123
معصومه فانی نالکیاشریهشت بهشت174فریبا دارائیمیدان توحید کرج124
علیرضا مقصودیخانه اصفهان175منیره تازه‌دلشهریار125
داود امینی باغبادرانیخانه اصفهان176وحید خواجه‌وندیشهریار126
ندا کیانیخانه اصفهان177حانیه رنجبرمحمدیشهریار127
مسلم رضائی بادافشانیخانه اصفهان178مجید رحمانیشهریار128
زهرا اصغریتبریز179ناصر عیوضی شلوه سفلیشهریار129
راحله خواجویتبریز180سرخوش ولی‌پورشهریار130
طاهره قراچمنی‌اصلولیعصرتبریز181رضا جمال‌پورشهریار131
سپیده پورمحمدی امامیهولیعصرتبریز182معصومه نثاری مقدممهرشهر کرج132
حامد علی پوراقدمولیعصرتبریز183طیبه‌السادات ابویسانیمهرشهر کرج133
بهزاد انتصابی هرویولیعصرتبریز184محسن حاجیان حسین‌آبادیقم134
احمد احمدپورزبرجد17شهریور تبریز185جواد ساغرخواهقم135
ویدا سلمانی17شهریور تبریز186مجتبی حیدریقم136
مهدی حقیقی‌حقیاستادشهریارتبریز187حمید حقیقتمعالی آباد شیراز137
قادر قهرمان‌پور مرکیدبازار تبریز188مجید قربانیمعالی آباد شیراز138
رضا خدابنده‌لوارومیه189حسن دهقان ابنویمعالی آباد شیراز139
رامین لوندارومیه190پروانه عظیمیمعالی آباد شیراز140
ناصر هوشمنداحمدآبادارومیه191عارفه سلیمانی‌پوربندر عباس141
سامان بابامیریارومیه192فاطمه جلالپوربوشهر142
اسرافیل سلمانیزنجان193مریم دانشیان‌فربوشهر143
فریبا فتح‌اللهیزنجان194عبدالخالق عیسوندی دهنوئیبوشهر144
کمال هاشمیاهواز195عادل فرهمندلوهمدان145
مهرداد اسدی آبگرمکاناهواز196گلاره داودیانکرمانشاه146
مجتبی زکی‌پوراهواز197رامیار مظفری‌کردسنندج147
عبدالله سالاریقشم198علیرضا پورحیدریسنندج148
فاضل رحیمیقشم199سینا حیدریسنندج149
میلاد عنافچیاروند200هادی قائدرحمتیخرم آباد150
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

نیما گیلانی6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

شاهرخ نیری6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

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

تیمور طاهری2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس4

مهدی عبدلی ویشته2259565822567540تهران، خیابان پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفید، پلاک 805250پاسداران5

امین بیگلری955576495-55575738تهران، بازار بزرگ، خیابان 15 خرداد غربی، بین چهارراه گلوبندک و خیابان ابوسعید، پلاک 806681بازار6

شادمان غفوری2044254517-44254518تهران، ضلع جنوب شرقی فلکه اول صادقیه، پلاک 807918صادقیه7

حيدررسائي فر2282324922823245-22823056تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه8

امیر گیلانی فر422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

نغمه خسروی8488982194-88982181تهران، خیابان دکتر فاطمی، روبه‌روی خیابانک اج، نبش کوچه ششم )شیخلر(، پلاک 810140دکتر فاطمی10

فاطمه دولت آبادی فراهانی20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

مهدی طلایی1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

سمانه دانشمند722781069-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت13

حمید نودست988205448-88205455تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از میدان ونک، نبش خیابان برادران شریفی، پلاک 8142477میدان ونک14

فرشته قانع1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

آزاده روشن7822353516-22359275تهران، بلوار فرحزادی، نبش ارغوان غربی، مجتمع اریکه ایرانیان، پلاک 8161اریکه ایرانیان16

-1766237110-66211014تهران، بزرگراه آیت اله سعیدی، یافت‌آباد شرقی، بازار مبل ایران، پلاک 202 و 817205یافت آباد17

افشین فرج زاده5597073855970730-55970732شهرری، میدان شهرری، خیابان 24 متری زکریای رازی)بیات(، پلاک 818257شهر ری18

بهنام پویانفر2664571526705327-26645986خیابان ظفر، بعد از خیابان کازرون شمالی، پلاک 819128ظفر19

نسرین خوش صحبت2621990826219713-26219658تهران، 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

-233323143-33323140تهران، خیابان پیروزی، نبش خیابان عادلی822پیروزی22

امیرعلی جدیدی3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

محمود لک 666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

نیما رسولی4044692544695343-40446903شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

علیرضا رشیدی8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

حسام حاجی حیدری1233998009و 7-33998005 تهران، خیابان سعدی جنوبی، خیابان اکباتان، پلاک 82793خیابان ملت اکباتان27

احسان يکاني822234258-22234427تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه28

فاطمه حیاتی8862744888626731-88627517تهران، خیابان ملاصدرا، بعد از خیابان شیراز، پلاک 829132ملاصدرا29

بهنام عسگري علويجه8861029688628637-88217935تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی30

مسلم مرتضوی‌فر855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

سید محمد میرحسینی نیری888746699-88512603تهران، خیابان شهید دکتر بهشتی، بعد از چهارراه سهروردی، پلاک 832138خیابان دکتر بهشتی32

علی سیروس888991350-88991345تهران، خیابان کارگر شمالی، بالاتر از خیابان دکتر فاطمی، پلاک 8331615خیابان کارگر شمالی33

ارسلان بی آزار7737018677370441تهران، خیابان آیت اله خوشوقت، 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

سلیمان بیات5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان آیت اله خوشوقت، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس36

وحید میرزاخانی555808509 -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

رامتین سلیمانی8766491073 - 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

زهرا کسرائی پور7718939177213777-77213848تهران، میدان رسالت، خیابان هنگام، بلوار دلاوران، بین چهارراه آزادگان و تکاوران، پلاک 842375دلاوران42

عباس آهنگري يکوي4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

راحله خير خواه644006826-44000385تهران، 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

رضا جلیل زاده2685870326858316-26858706تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

محمد رضا البرزی755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد47

حسن رنجبر قلیچی-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

روح اله سیاوشی33443711-3344370433138314

علي اکبر عيني5515610955154729-55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی51

حمید زرهونه522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی52

مجيد صادقي دستک4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

-644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید‌هایپر استار857هایپر استار54

علیرضا رحیمی خو2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

محمود احسنی2295997922959909-22960013تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد56

ميرحسين آقاجاني2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی57

مونا رضایی8890617888807592-88805753تهران، بالاتر از میدان ولیعصر، نرسیده به خیابان زرتشت، نبش کوچه ناصر، پلاک 8621777خیابان ولیعصر- زرتشت58

-1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

عباس دانش بقا6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ‌هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

رضا محمدقاسمي-86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

فاطمه حاجی بابائی---867دهکده المپیک62

هومن رسولی2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک63

بهنوش قاسمی6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان64

حمزه تفتیان4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

احمد عهدی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

داریوش خداداد3687031722530146  - 36870458تهران، خیابان لاله‌زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری، پلاک 872461لاله زار67

امیر ضیاء8881589088846190-88815260میدان هفت‌تیر، بالاتر از مسجد الجواد، پلاک 873275میدان هفت تیر68

واله سعیدی9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران69

بئاتریس بابائی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد70

مهدی سلطانی222696453-22696451تهران، الهیه، انتهای خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان حسن اکبری، پلاک 87688خیابان آقابزرگی- الهیه71

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

جبار رضائي دره نيجه 4683223846832241-46832230شهرقدس، 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

منصوره رضاییان مقدم4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

روح اله صفري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

-8807120288366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

محمدرضا پیشگاه هادیان588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

مهدي تک دهقان026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج79

مرتضي باغستاني32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج80

جواد علی بخشی2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار81

غلامعلی کریمی‌ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83
025-32940602
اکبر مردانی025-32933113025-32916616

حامد سرخوش37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم84

روح الله پورملائکه32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

مهدی ملاشفیع36341406-36341397071-071شیراز، معالی‌آباد، بلوار شریعتی، نبش کوچه 910427معالی آباد شیراز87

اصغر یاری38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز88

-32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس89

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

مجید گزی33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر91

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

امیر فولادی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد همدانی، نبش کوچه سوداگر، 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

محمد ممقاني38443914-38442203051-051مشهد، 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 دلوئي37125809-8051-37125802-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(101

38842367 -051بلوار شهید صارمی، حدفاصل بلوار کوثر و هاشمیه، بین شهید صارمی 24 و 26، پلاک 9305158بلوار‌هاشمیه ) مشهد(102
امیر رضا زره داران-38845811 -051

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

مسعود تقی زاده32114713-12013-32114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت105

ابوذر اساسه33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری106

سید عبدالمجید طاهری 32197148-41011-32197140-011بابل، میدان ولایت، ابتدای خیابان مدرس، روبروی شهرداری9421بابل107

-44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل108

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

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

حسین شفیعی سیمکی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

ملیحه تبریزیان32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(112

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

احسان جمشيديان36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود114

مجيد سيف الديني36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا115

 81-32688780-031اصفهان، خیابان بزرگمهر ، خیابان هشت بهشت شرقی، پلاک 9523546هشت بهشت اصفهان116
031-2672881

سميرا سبزه زار-

عليرضا مستاجران34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

روزبه سليمي36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان118

محمدحسین مداح‌زاده36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد119

محمدرضا زارع-49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی‌نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد120

محمد فرح بخش32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک121

ابراهیم پایداره33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

محمدعلي رضائي اقدم33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز123

04135560941تبریز، خیابان 17شهریور جدید ، بلوار شهید قاضی طباطبایی، پلاک 17960383شهریور تبریز124
04135573672 

اروج ميرزائي 041-35573673

عليرضا محمودي33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز125

احد رنجبری35242623-35244049041-041تبریز، 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 فغفوري33327733-5024-33320654-024زنجان، 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

محمد سلگی44452259-95076-44452490-076کیش، 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



65 اردیبهشت 1404 / سال بیست ویکم، شماره 215

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما
ساعت کاری شعب

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد
پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب

08:00 تا 08:0012:30 تا 14:30شعبه کیش
07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00اروند 

07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00شعبه اهواز 
08:00 تا 08:0012:00 تا 13:30شعبه قشم
07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00سایر شعب

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

تهران-خیابان شریعتی-بالاتر از سیدخندان-نبش کوچه اتوبانک- پلاک 1005- -محمد حسین افضلیسرپرستی دفاتر  بانکداری اختصاصی
برج سامان- طبقه 15

 021-22330000
داخلی )3911(

22716538-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3  864احسان مهدی‌پوردفتر 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 دوم8643امیر محمدهاشمیدفتر 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

الهه میرزاییسرپرستی ناحیه11
تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک81، طبقه سوم

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

بابک برومندسرپرستی ناحیه 33
 بزرگ��راه رس��الت، خیابان آیت، ضل��ع جنوب غربی میدان نب��وت، پلاک 560 ، طبقه فوقانی ش��عبه 

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

خياب��ان سي��د جمال الدين اس��دآبادي، نبش کوچه چه��ل و نهم، پلاک 433 ، نیم طبقه ش��عبه مهدی عامریسرپرستی ناحیه 66
سیدجمال الدین اسدآبادی - کد پستی: 1434933573

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

بزرگراه همت غرب، ش��هرک گلس��تان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 53، طبقه مجتبی قنبرزادهسرپرستی ناحیه 88
فوقانی شعبه شهرک راه آهن - کد پستی: 1494714441

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

برج سامان ، طبقه 15، مدیرییت جذب و فروشعلی  حمیدیاسرپرستی ناحیه 1010

33259784-33259786-33259781 -011ساری خیابان فرهنگ بعد از سه راه قارن به طرف میدان شهدامحمود ملکیسرپرستی شعب استان‌های شمال11

33373838-041-33373840-041تبریز  خیابان امام  بالاتر  از چهارراه شهید بهشتی نبش کوی فرهنگ پلاک 521غلامرضا نیکعهدسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب12

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 ، ط اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق13

6282110-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5مجاهدیسرپرستی شعب استانهای مرکز14

برج سامان ، طبقه 15، مدیریت جذب و فروشمهدی باقیسرپرستی ناحیه 1515

72-38446470-071شیراز، بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اولمهرزاد  نظری سرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب16
071-38446672

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبدقرنی، نرسیده به میدان سپهبدقرنی، نبش کوچه قرنی 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق17

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

نفیسه سلماسی37679140-41051و37679139-051مشهد، بلوار سجاد، بین چهارراه بزرگمهر و بهار، نبش خ لاله، ساختمان بانک سامان، طبقه دومدفتر بانکداری شرکتی شهر مشهد

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

22330000-021 تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج ساماندفتر بانکداری شرکتی تهران
داخلی3566

آقای عرب اسدی-----








