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همیشه منتظر آثار شما هستیم
    از دريافت مقالات و ديدگاه‌هاي صاحب نظران استقبال مي‌كنیم.

  از ارسال مطالب چاپ شده در مطبوعات خودداري شود.
   لطفا مطالب منابع در گيومه مشخص گردد.

   مقالات ترجمه شده همراه با كپي اصل مقاله ارسال شود.
   مطالب ارسالي پس فرستاده نمي​شود.

   لطفا مطالب تايپ شده و يا به صورت ايميل ارسال گردد. 
   مقالات كوتاه و حداكثر براي 4 صفحه نشريه تهيه شود.

   عكس و طرح مناسب همراه مقاله ارسال شود.
   عكس نويسنده يا مترجم همراه مقاله باشد.

   پي‌نوشت و هرگونه توضيح در مورد منابع در انتها قرارگيرد.
   كلماتي كه مخفف نوشته مي​شود، يك بار كامل ذكرگردد.

   تيتر و سوتيترهاي مناسب توسط نويسنده مشخص گردد.
  مطالب چاپ شده الزاما نظر رسمي‌مجله نيست.

 حتی الامکان از کلمات خارجی استفاده نشود و معادل فارسی به کار رود.
 نوشتن اعداد بصورت عدد ریاضی  صورت گیرد.

 در نوشتن کلمات از رسم الخط جداسازی استفاده شود.
   از چاپ مقاله با 2 امضا معذور هستيم.

  مجله در ويرايش و خلاصه كردن مقالات آزاد است.

صاحب امتياز : بانك سامان
مدير مسوول: فرشته ضرابيه

سردبير: ناصر بزرگمهر
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بانک  در تحقق و رشــد EPS  / 22  بانکداری الکترونیک و داده کاوی/24  نکات 
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سردبیر
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 مطبوعاتی‌ها و روابط عمومی‌ها 
درضیافت رمضان سامانی‌ها
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نرخ سود در بانکداري متعارف
در اقتصادهاي پيشــرفته امروز، نرخ سود نقش عمده‌‌‌اي را در هدايت، اجرا 
و تأمين اهداف    سياســت‌هاي پولي ايفا مي نمايد. در اکثر کشورهاي صنعتي 
و کشــورهاي با نرخ تورم پايين،      بانک هاي مرکزي از طريق تغيير نرخ سود 
کوتاه مدت بازار، به عنوان هدف عملياتي و ســپس با استفاده از عمليات بازار 
باز و ســاير ابزارهاي سياســت پولي، به منظور نگهداري نرخ‌ها در محدوده 
هدف عملياتي، سياست‌هاي پولي را تنظيم مي نمايند. در اين کشورها علاوه 
بر هدف عملياتي، اهدافي از قبيل نرخ رشــد نقدينگي نيز برای دســتيابي به 
ثبات قيمت‌ها و رشــد تعيين مي شود. در اين صورت هدف عملياتي مربوط 
به نرخ‌هاي ســود کوتــاه مدت نه تنها به اهداف ميانــي بلکه به اطلاعات در 
 دســترس و نيز اســتنباط بانک مرکزي در خصوص مکانيزم اشــاعه پولي

 )Monetary Transmition Mechanism( بستگي کامل دارد.
يکي از تأثيرات مهم تغيير نرخ هاي سود بانکي، تغيير در پورتفوي افراد جامعه 
اســت. به طور طبيعي يک فرد، اموال خود را در قالب انواع دارايي نگهداري 
مي نمايد. به طور مثال در ســبد دارايي يک فرد مي‌‌توان به مجموعه‌‌اي شامل 
پول نقد، ســپرده بانکي، کالاهاي بادوام، طلا و ارز، سهام و... اشاره کرد. فرد 
در تصميم‌‌گيري خود در نحوه تخصيص دارايي به هر يک از شــقوق فوق به 

دو عامل ريســک و بازده توجه دارد. با فرض ثبات شرايط ريسک هر يک از 
ايــن دارايي ها، طبيعتاً عامل نرخ بازدهي نقــش اصلي را در نحوه تخصيص 
دارايي فرد ايفا مي نمايد. بر اين اساس تعيين نرخ سود بانکي در سطحي بالاتر 
از نرخ بازدهي ساير شــقوق مي‌‌تواند باعث جذب بخش عمده‌‌اي از دارايي 
فرد در بان‌کها شــود. از طرفي ديگر تعيين نرخ هاي ســود بانکي به نحوي 
غيرمنطقي و در سطح پايين به طوريکه در نتيجه سودآوري در بازارهايي نظير: 
مسکن، طلا و....، جذابيت سپرده‌گذاري در بان‌کها را از بين ببرد، مي‌تواند به 
تضعيف منابع مالي بان‌کها و هجوم منابع به سمت ساير بازارها منجر شود. در 
کشورهايي که ابزارهاي غيرمستقيم پولي کاربرد گسترده دارند و نرخ هاي آنها 
از انعطاف‌پذيري کامل برخوردار اســت، اجراي سياست‌هاي پولي بر حجم 
ذخاير بان‌کها و نرخ ســود در بازار غيرمتشکل پول، تأثير قابل توجهي دارد. 
اين مســاله به نوبه خود بر روي هزينه دسترسي افراد و مؤسسات به اعتبارات 
بان‌کها و همچنين نرخ هاي سپرده‌ها و عرضه پول اثر مي‌گذارد و از اين طريق 
نهايتاً متغيرهاي واقعي اقتصاد از قبيل مصرف خصوصي، ســرمايه‌گذاري، 
جريان ســرمايه و توليدات و قيمت ها، تحت تأثير قرار مي گيرند و از طرف 
ديگــر، تغييرات متغيرهاي مربوط به توليد و قيمت‌هــا به نوبه خود بر روي 
نرخ‌هاي استقراض و ســپرده‌گذاري اثر دارند. لذا در اين سيستم‌ها تعادل به 

بررسي اثرات 
کاهش نرخ 
سود بانکي

محمدرضا ایران نژاد
)مشاور مدیر عامل(

مقدمه
نرخ ســود بانکي از جمله متغيرهايي اســت که نقش بســيار مهم و کليدي در 
سياست‌هاي پولي و شئونات اقتصادي جوامع بازي مي کند. طي سال‌هاي گذشته 
لزوم انجام بررسي‌هاي فراگير و نگاهي جامع و همه جانبه از بعد نظري و تجربي 
در خصوص مبحث نرخ هاي سود بانکي، همواره احساس شده است. ضرورت 
حفظ استقلال اقتصادي و وجود موانع و مشکلات در مسير تحرک سرمايه به ويژه 
در کشورهاي در حال توســعه ايجاب ميک‌‌‌‌‌‌‌‌‌ند که در تأمين منابع لازم برای انجام 
ســرمايه‌گذاري، اتکاي اصلي بر منابع داخلي متمرکز شود. در اين قبيل کشورها 
جــذب و تجهيز پس‌‌اندازهاي کوچک و بزرگ از طريق شــبکه بانکي در تأمين 
ســرمايه‌‌گذاري در بخش‌هاي مختلف اقتصادي تأثير بسزايي خواهد داشت. در 
کشور ما نيز، تجهيز کارآمد پس‌‌اندازهاي خصوصي و هدايت و نظارت بر آن در 
مســير فعاليت‌هاي مولد و اشتغال‌زا، به گسترش ظرفيت هاي توليدي منجر شده 
و در نهايت، ضمن تأمين رشــد اقتصادي از تشديد فشارهاي تورمي جلوگيري 
ميک‌‌ند. از عمده‌‌ترين کاســتي‌ها و ضعــف هاي موجود در ارتباط با جذب منابع 
سپرده‌‌اي در برخي از کشورهاي در حال توسعه از جمله ايران، مسأله پايين بودن 
نرخ ســود بان‌کها در مقايسه با نرخ تورم است. به طوريک‌ه طي ساليان متمادي 
در کشــور، تورم از نرخ سود سپرده هاي بانکي پيشي گرفته و عملًا سود منفي به 
اين ســپرده‌‌ها تعلق مي‌‌گيرد. از طرف ديگر برخي از مسئولين اقتصادي و سياسي 
عقيده دارند که نرخ‌هاي ســود بانکي در ســطح بالايي بوده است و لازم است با 
کاهش آن، به رونق ســرمايه‌‌گذاري و توليد کمک کرد. بر اين اســاس، بررسي 

اثرات کاهش نرخ سود بانکي، هدف اصلی اين نوشتار است.
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طور خودکار برقرار مي شود. از مطالب گفته شده مي توان چنين نتيجه گرفت 
که نرخ‌هاي سود به صورت دو جانبه در اقتصاد عمل مي نمايند. از يک طرف 
افزايــش زياد اين نرخ‌ها بدون توجه به نرخ هاي بازدهي در ســاير حوزه‌ها، 
مي‌تواند به بروز ضعف و رکود در ساير بازارها و افزايش بي دليل هزينه منابع 
مالي بان‌کها منجر شود. از طرفي ديگر تعيين نرخ هاي سود در سطوحي پايين 
مي‌تواند به تضعيف منابع مالي بان‌کها و هجوم ســرمايه از حوزه هاي بانکي 
و مولد به ســمت حوزه هاي ســفته بازي منجر شود. ليکن دو نکته را همواره 
بايد مد نظر قرار داد. اول آنکه نرخ هاي سود واقعي در اقتصاد بايد مثبت باشد 
زيرا در غير اين صورت اقتصاد با وضعيت ســرکوب مالي مواجه خواهد شد 
که ضررهاي متعددي را براي بخش هاي مختلف اقتصاد بالاخص بخش‌هاي 
واقعي دربر خواهد داشت. دومين مطلب آنکه نرخ سود بايد متناسب با تغيير 
شــرايط اقتصادي تغيير يابد، زيرا تثبيت نرخ هاي سود  بدون توجه به شرايط 
اقتصادي مي تواند نتايج معکوسي را در بر داشته باشد. در بانکداري متعارف، 
نرخ‌هاي ســود به صورت ثابت و متغير در سطح وسيع کاربرد دارد. در چنين 
سيستم هايي امکان عقد قرارداد با نرخ ثابت و يا متغير براي مشتريان به صورت 
داوطلبانه ميســر است. در قراردادهاي با نرخ سود ثابت، تحولات آتي اقتصاد 
در آن بي‌تأثير بوده و مشــتريان ريســ‌کگريز از آن استفاده مي‌نمايند، ليکن 
در قراردادهاي با نرخ ســود متغير، نرخ‌ها حســب شرايط اقتصادي و مطابق 
تحولات بازار تغييــر ميک‌ند. تجهيز منابع نيز به علــت عدم محدوديت در 
نرخ هاي سود سپرده‌ها در شــرايطي کاملا رقابتي صورت مي پذيرد. وجود 
نرخ‌هاي متفاوت در اين سيستم، معطوف به ارزيابي ريسک متقاضيان و نه بر 

مبناي حمايت و اعطاي رانت بوده و لذا مطلوب و منطقي است.
رابطه تورم با نرخ سود

نرخ ســود واقعي عبارت اســت از نرخ سود اســمي منهاي نرخ تورم. بنا به 
آمارهاي مورد قبول از سوي همه تصميم‎گيران كشور، نرخ واقعي سودي كه 
به سپرده‎گذاران پرداخت شده در تمامي سال‎هاي اخير منفي بوده است. يعني 
ســپرده‎گذاران همواره بخشي از دارايي‎هاي خود را از دست داده‎اند. از سوي 
ديگر نرخ تســهيلات بانكي كه از وام‎گيرندگان دريافت شده نيز در بسياري 
از ســال‎ها منفي بوده است. يعني عملًا سودي عايد گيرندگان تسهيلات شده 
اســت. در يك جمله، در اين سال‎ها نرخ‎هاي ســود به‎گونه‎اي بوده كه عملًا 
از ســپرده‎گذاران ماليات مي‎گرفته و به گيرندگان تسهيلات يارانه پرداخت 
مي‎كرده است. كاهش نرخ سود تسهيلات بانكي كه الزام كاهش سود پرداختي 

به سپرده‎ها را درپي‎خواهد داشت اين وضع را تشديد خواهد كرد.
مدافعان كاهش نرخ تسهيلات بانكي چنين استدلال مي‎كنند كه با كاهش نرخ 
تســهيلات، هزينه تمام شده سرمايه كاهش مي‎يابد و لاجرم، قيمت تمام‌شده 
كالاهــا و خدمات تنزل پيــدا خواهد كرد و محصولات، ارزان‎تر به‎دســت 
مصرف‎كننده خواهد رســيد. اين استدلال كه ظاهري درست دارد، در عمل با 
توجه به شرايط تورمي حاضر، هيچ‎گاه به واقعيت نمي‎پيوندد. در اقتصادي كه 
با تورم نسبتاً بالا مواجه است، قيمت فروش قبل از اين كه تابع هزينه تمام‌شده 
باشــد، تحت تاثير تقاضاي موثر اســت. وقتي كه تقاضاي اشباع نشده براي 
كالا يا خدمتي موجود اســت، حتي اگــر توليدكننده اصلي هم آن را به قيمت 
پاييني بفروشد، عوامل بعدي آن را به بهاي بازار مي‎رسانند. قيمت محصولات 

فولادي، سيمان و فرآورده‎هاي پتروشيمي در اقتصاد ايران، نمونه‎هاي بارزي 
از اين سازوكارند.

در اقتصاد امروز، مهم‌ترين عامل مشــوق ســرمايه‌گذاري، ثبات سياسي و 
اقتصادي اســت. در فقدان شــرايط با ثبات اقتصادي، نرخ ســود به صفر هم 
که برســد، سرمايه‌گذاري صورت نخواهد گرفت و يا در رشته‌هايي صورت 
مي‌گيرد که هزينه ريسک آن را دولت با ارائه تضمين هاي لازم، از قبل پرداخته 
باشــد. روشن است که منظور از ســرمايه‌گذاري، سرمايه‌گذاري خصوصي 
اســت. در غير اينصورت، سرمايه گذاري دولتي فارغ از ريسک ثبات و اساساً 
فارغ از نرخ تأمين ســرمايه صورت مي گيرد. آنان که دغدغه  سرمايه گذاري 
در کشور را دارند، بايد چاره اي براي عامل اصلي دافعه آن يعني ثبات سياسي 

و اقتصادي آن بينديشند. 
درصد بالايي از ســپرده‌هاي بان‌کها متعلق به مردم اســت و بان‌کها وکيل 
ســپرده‌گذاران در مصرف ســپرده به شــمار مي روند. مدافعان کاهش نرخ 
تسهيلات ممکن است اســتدلال کنند که تنها نرخ تسهيلات کاهش خواهد 
يافت؛ بدون آنکه نرخ ســود ســپرده‌ها کاهش يابد و براي اينکه زيان نکنند، 

دولت مابه التفاوت را به بان‌کها پرداخت نمايد.
     شــايد درک اين مســأله براي عموم مردم بسيار سخت باشد که نرخ سود 
پايين لزوماً نه تنها قيمت‌ها را کاهش نمي دهد بلکه به دليل کمبود منابع براي 
تأمين تسهيلات با نرخ سود پايين براي عموم متقاضيان باعث انتقال يک رانت 
فوق العاده به کساني مي‌شــود که ‌مي‌توانند به اين تسهيلات دسترسي يابند. 
ظهور اين رانت در بازار پول نه تنها به فســاد گسترده دامن مي زند، بلکه مسير 
ســرمايه‌گذاري‌ها را نيز منحرف کرده و به عدم تعادل هاي وسيعي در اقتصاد 
منجر مي‌شود که نهايتاً دور از هدف اصلي کاهش نرخ تورم است. شايد رجوع 
به مفهوم اوليه »رانت«که 200 ســال پيش از سوي ديويد ريکاردو، اقتصاددان 
برجســته ارائه شده است، برخي از سوء تفاهمات را بر طرف سازد. ريکاردو 
براي اينکه ثابت کند»رانت« تأثيري بر ارزش مبادله قيمت کالاها ندارد از مثالي 

بسيار ساده استفاده ميک‌ند.
او فرضيه يک کشور تازه را مطرح ميک‌ند که در آن زمين حاصلخيز به نسبت 
جمعيت وجود دارد و به همين دليل زمين هاي مورد استفاده هيچک‌دام نسبت 
بــه ديگري امتياز خاصي ندارد. اما بــا افزايش جمعيت و متعاقب آن افزايش 
قيمت‌ها در بازار به دليل افزايش تقاضا، زمينهاي پســت‌تر نيز به تدريج مورد 
استفاده قرار مي‌گيرند و همين مسأله باعث مي‌شود که به زمين‌هاي درجه اول 
يا مرغوب رانتي تعلق گيرد که ميزان آن برابر با تفاوت قدرت توليدي دو نوع 

زمين است.
به عبارت دقيق‌تر، توليد مقدار مساوي از يک محصول در زمين پست نسبت 
به زمين مرغوب مستلزم هزينه بيشتر است. ولي به دليل اينکه براي دو کالاي 
متجانس دو نرخ مبادله يا قيمت فروش نمي‌تواند وجود داشــته باشد، ارزش 
مبادله تمام محصولات در بازار بر اســاس هزينه‌هاي زمين نامرغوب تعيين 
مي‌شــود که تحت تأثير افزايش تقاضا به رغم هزينه بالا به زير کشــت رفته 
اســت. به اعتقاد ريکاردو، محصولات زمين مرغوب و نامرغوب، هر دو در 
بازار با يک نرخ فروخته     مي شــوند. ولي به دليل اينکه هزينه توليد در زمين 
مرغوب پايين‌تر از زمين نامرغوب اســت، مالک زمين مرغوب به رانتي برابر 
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با مابه‌التفاوت هزينه توليد در زمين مرغوب با هزينه توليد در زمين نامرغوب 
دست خواهد يافت که هيچ تأثيري در قيمت بازار ندارد.

داستان کاهش نرخ سود بانکي براي کاستن از قيمت‌هاي بازار را مي توان در 
اين چارچوب تحليل نمود. همانگونه که قبلًا توضيح داده شد، امکان پرداخت 
تسهيلات با نرخ ســود پايين به دليل کمبود منابع براي همه متقاضيان وجود 
ندارد. مي توان چنين اظهار نمود که کســاني که به چنين تســهيلاتي دست 
مي‌يابند، همانند صاحبان زمين مرغوب مي‌توانند محصولات خود را با هزينه 
پايين‌تري نسبت به کساني که به اين نوع تسهيلات دسترسي ندارد توليد کنند.

اما قيمت‌ها در بازار بر اســاس هزينه نهايي توليد کنندگاني تعيين مي‌شود که 
با هزينه نرخ سود بازار به توليد مي‌پردازند. بنابراين، آنان که به نرخ سود پايين 
دســت مي‌يابند، حتي اگر فرض کنيم که اين گنج گرانبها را در فرآيند توليد به 
کار مي‌اندازند، مي‌توانند محصولات خود را در بازار به همان قيمتي بفروشند 
که توليد کنندگان محروم از اين منبع مي‌فروشند، و با هزينه‌هاي بالاتر به توليد 
مي‌پردازند. همانند مثال ريکاردو، در اين فرايند رانتي توليد مي‌شــود که برابر 
مابه‌التفاوت هزينه توليد با تسهيلات داراي نرخ سود پايين و تسهيلات داراي 
نرخ ســود بالا اســت و اين رانت به  دريافت کنندگان تسهيلات با نرخ سود 

پايين تعلق مي‌گيرد. 
در ادبيــات اقتصادي، يکي از عواملي که باعث کاهش هزينه‌هاي توليد و در 
نتيجه کاهش قيمت تمام شده کالاها مي‌شود )البته در يک اقتصاد سالم و فضاي 
رقابتي بين بنگاه‌هاي اقتصــادي(، نحوه تأمين مالي بنگاه‌هاي اقتصادي براي 
تأمين مواد اوليه مورد نياز، سرمايه در گردش و ساير مواد مي‌باشد. اگر بنگاه‌ها 
بتوانند تســهيلاتی با نرخ سود پايين از سيستم بانکي دريافت نمايند، اين امر 
منجر به کاهش هزينه‌هاي توليد و در نتيجه کاهش بهاي تمام شده محصولات 
و سطح عمومي قيمت‌ها در اقتصاد مي‌شود که مي‌تواند اثرات مثبتي دراقتصاد 
داشته باشد. البته شرايط اقتصادي کشور بايد توانايي هدايت تسهیلات با نرخ 
ســود پايين را به ســمت بخش‌هاي مولد و توليدي در اقتصاد داشته باشد و 

موجبات کاهش هزينه‌هاي توليد را فراهم آورد.
آنچه از شواهد و آمارهاي مربوط به آن مي توان استنباط کرد اين است که اين 
مهــم در اقتصاد ايران تاکنون به دلايل مختلف اتفاق نيفتاده و نه تنها موجبات 
کاهش هزينه توليد را فراهم ننموده است، بلکه به دليل انحراف منابع به سمت 
بخش‌هاي غير مولد و سوداگرانه، سبب افزايش نقدينگي در اقتصاد و افزايش 
قيمت‌ها در اين بخش‌ها شده است. از مهم‌ترين دلايل اين امر مي‌توان به عدم 
کارشناسي‌هاي دقيق و علمي قبل و بعد از اجراي طرح )طرح کاهش نرخ سود 
تســهيلات بانکي(، عدم نظارت کافي بر تســهيلات اعطايي برای هدايت به 
سوي بخش‌هاي مولد اقتصادي و عدم هماهنگي‌هاي لازم در بازارهاي پولي، 
مالي و سرمايه‌اي اشــاره نمود. با اين اوصاف مي‌توان گفت اجراي سياست 
کاهش نرخ سود، تاکنون نتيجه مثبتي در اقتصاد نداشته و تنها موجب افزايش 
حجم نقدينگي، افزايش رانت و فســاد اداري و دامن زدن به بحران تورم شده 

است.
نتيجه‌گيري 

 با توجه به موارد بالا، مي‌توان نتايجي را بيان نمود :
الف- رواج بازار غيررسمي پول

با کاهش نرخ‌هاي ســود بانکي ، شمار متقاضيان وام‌هاي بانکي افزايش يافته 
و چون ظرفيت بانکها جهت اعطاي تســهيلات محدود است، عده زيادي از 
متقاضیــان از اين منابع بي نصيب مانده و از ســوي ديگر افرادي که موفق به 
اخذ اين تســهيلات شده‌اند در صورت عدم نياز، آن را با نرخي بالاتر در بازار 
غير رســمي عرضه مي‌نمايند که خود موجب افزايش هزينه تأمين مالي براي 

متقاضيانی مي‌شود که نتوانسته‌اند از تسهيلات ارزان قيمت استفاده کنند. 
ب- افزايش رانت و فساد اداري 

با کاهش نرخ ســود تســهيلات، قاعدتاً به عقيده موافقان اين سياست بايد 
نظارت‌ها افزايش يابد که اين خــود موجب افزايش هزينه و زمان لازم برای 
اخذ تسهيلات مي‌شود که براي دستيابي به اين تسهيلات ارزان قيمت راه‌هاي 
غير قانوني نظير: تأسيس شرکت هاي صوري، سوله‌هاي خالي، ماشين آلات 
از رده خارج و... شکل گرفته، ضمن اينکه سيستم اداري بانک نيز دچار فساد 

بيشتري مي‌شود. 
      ج- برهم زدن تعادل بازارهاي مالي

با کاهش نرخ سود تسهيلات بانکي، به دليل افزايش بازدهي در ساير بازارها، 
از يک ســو ميزان ســپرده‌هاي بلندمدت کاهش يافته و سپرده گذاران بيشتر 
به ســوي ســپرده‌هاي ديداري ســوق پيدا ميک‌نند، ضمن اينکه تقاضا براي 
تســهيلات افزايش يافته که اين امر تعادل سيستم بانکي را برهم زده و بان‌کها 
را در تأمين منابع مالي دچار مشکل ميک‌ند. از سوي ديگر، سپرده‌گذاران پول 
هاي خود را روانه بازارهاي ديگر نظير‌: مســکن ، طلا ، ارز و ... مي ســازند که 
ضمن خارج شــدن از چرخه توليد، موجب اختلال در اين بازارها نيز خواهد 
شــد. ضمن اينکه بان‌کها بيشتر به سمت عقود مشارکتي روي مي آورند و به 
دليل تورم ناشــي از ورود نقدينگي به بازارهاي سودآور ديگر، از ارزش پول 

سپرده‌گذاران کاسته خواهد شد. 
   د- افزايش حجم مطالبات غير جاری بانک ها

کاهش نرخ ســود بانکي موجب افزايش شکاف موجود بين نرخ سود بانکي 
و بازار موازي آن می‌شــود. درچنين شرايطي برخي از مشتريان به دليل اينکه 
مجموع نرخ سود و جرايم تأخير، از نرخ تورم در اقتصادکمتر است، تمايلي به 
بازپرداخت اقساط خود ندارندکه اين امر منجر به افزايش نرخ رشد مطالبات 
سررسيد گذشته، معوق و مشکوک الوصول مي‌شود. چيزي که در   سال‌های 
گذشــته اتفاق افتاده و به شدت ميزان مطالبات غير جاری بان‌کها را افزايش 

داده است. 
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مقدمه
کیی از موضوعات مهم که در تخصیص اعتبارات بانکی حائز اهمیت 
است، بررسی و ارزیابی رتبه‌بندی اعتباری بانک می‌باشد، زیرا بان‌کها 
همواره نگران بازگشت اصل ســرمایه به همراه سود حاصل از اعطای 
اعتبار هســتند.آنچه در اعطای تســهیلات اعتباری از اهمیت ویژه ای 
برخوردار اســت بررســی و ارزیابی احتمال بازگشت اصل سرمایه به 
همراه سود حاصل از اعطای اعتبار است،در حقیقت بررسی و ارزیابی 
ریســک صنعت بانکداری دارای نگرش هم عرض با بخش ســرمایه 
گذاری می‌باشد. بنابراین بان‌کها به مثابه کی سرمایه گذار ایفای نقش 
می‌نمایند.بدین معنی که بانک نیز ســعی میک‌ند تسهیلات بانکی را به 
اشخاصی اعطا نماید که آن اشخاص توان پرداخت اصل وام را به همراه 

سود حاصل از آن در موعد مقرر داشته باشند.
مروری بر تاریخچه رتبه‌بندی اعتبار

رتبه‌بندی اعتبار به طور اساسی کی راه تشخیص تفاوت‌های گروه‌ها 
در کی جمعیت اســت.ایده جدا کردن گروه‌ها در کی جمعیت در آمار 
به‌وسیله فیشر در سال 1963 معرفی گردید. دانهم در سال 1938 اولین 
سیســتم ارزیابی تقاضا نامه‌های اعتباری را با بهک‌ارگیری پنج معیار زیر 

توسعه داد.
1.موقعیت  
 2.درآمد   

 3.وضعیت مالی 
 4.ضامن یا وثیقه

5.اطلاعات بازپرداخت وام از بانک ها
با آمدن کارت‌های اعتباری در اواخر 1960 اهمیت رتبه‌بندی اعتباری 
برای بان‌کها و دیگر ارائه کنندگان کارت‌های اعتباری نمایان شد. وقتی 
این سازمان‌ها رتبه‌بندی اعتبار را به کار بردند دریافتند که این کار از هر 
تدبیر قضاوتی مفیدتر است،زیرا نرخ اشتباه به میزان 50 درصد یا بیشتر 
پایین آمده بود.بوکس در سال 1967 اولین فردی بود که استفاده از پس 
زمینه کامپیوتر برای استفاده از مجموعه بزرگی از داده‌ها را معرفی کرد. 
همچنین او ســعی در تریکب ابزارهای آماری چند متغیره را داشــت.

اتفاقی که پذیرش کامل رتبه‌بندی اعتبار را تضمین کرد تصویب قانون 
فرصت برابر اعتبار در آمرکیا در سال‌های 1975 و1976 بود.

رتبه‌بندی اعتبار
رتبه‌بندی اعتبار کی وســیله آماری اســت که به منظور تعیین درجه 
ریسک مشــتریان به کار می‌رود.رتبه‌بندی اعتبار می‌تواند احتمال خطا 
را در تعیین پارامترهایی که برمبنای آن به مشــتریان اعتبار داده شــده را 
تعییــن کند. رتبه‌بندی اعتبار به بانک کمک مکینــد تا فرایند کارایی را 
بهبود بخشد و روش‌های مناسبی را برای تصمیمات اعتباری مشخص 
میک‌نــد. رتبه‌بندی اعتبار کی روش آماری اســت که جهت پیش بینی 
احتمال خطای وام گیرندگان آتی و یا اینکه چقدر از وام گیرندگان فعلی 
دچار قصور می‌شــوند به کار مــی‌رود. تکن‌کیهای آماری از داده‌های 
تاریخی در این روش اســتفاده میک‌نند.رتبه‌بندی اعتبار سعی دارد که 
تاثیر شــخصیت و ویژگی‌های متقاضیان مختلف را بر میزان ریسک و 
خطا مشخص کند. اگرچه بان‌کها و موسسات مالی اعتباری واسط بین 
سرمایه گذاران و متقاضیان تســهیلات اعتباری به متقاضیان می‌باشند 
ولی می‌توان گفت مهم‌ترین عملیات آنها اعطای تسهیلات به متقاضیان 
می‌باشد این موسسات برای انجام این فعالیت مهم خود ناچار به استقرار 
کی سیستم کارآمد هســتند تا عملیات اعطای تسهیلات در بازار‌های 
رقابتی کنونی از کارایی و ســرعت لازم برخوردار باشــد و هم احتمال 
عدم برگشت اصل و فرع تسهیلات اعطا شده که پاشنه آشیل موسسات 
مالــی و اعتباری می‌باشــد به حداقل کاهش یابــد.از این منظر کیی از 
کاربرد‌های اساســی سیســتم‌های رتبه‌بندی اعتبار که اصولا کی راه 

تشخیص تفاوت‌های گروه‌ها در کی جمعیت است واضح می‌گردد.
توماس دو علت اساســی برای توسعه سیستم‌های فعلی رتبه‌بندی 

اعتبار ذکر میک‌نند:
1.به علت شرایط اقتصادی موسسه نیازمند شناسایی تکن‌کیهای پیش 
بینی ریســک مصرف کننده جهت تطبیق اتوماتکی با شــرایط جدید 

است.
2.شــرکت‌ها به جای سعی در کاهش مشــتریان بد حساب امیدوارند 

بتوانند مشتریانی را شناسایی کنند که پر منفعت هستند.

سعید قیداری 
)متصدی امور بانکی شعبه فرودگاه امام خمینی(

رتبه‌بندی اعتباری مشتریان 
چیکده

در اعطای تســهیلات که کیی از عمده ترین فعالیت بان‌کها و موسسات اعتباری 

اســت برای تصمیم گیری صحیح، باید درجه اعتبار و قدرت بازپرداخت اصل و 

ســود تسهیلات دریافت کننده را تعیین نمود تا احتمال عدم برگشت اصل وسود 

تسهیلات اعطایی، یعنی ریسک درجه اعتبار،کاهش یابد.کیی از روش‌های کاهش 

این ریســک، طراحی نظام تعیین درجه اعتباری برای دریافت کنندگان تسهیلات 

است وکانون این نظام ، مدل رتبه‌بندی یا ارزیابی اعتباری است.
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فرایند تصمیم گیری اعطای تسهیلات 
موسسات مالی نشان دهنده چهار فرایند تصمیم گیری مشخص هستند:

الف(وقتی معامله آغاز می‌شود
1.آیا به متقاضی تسهیلات بایستی اعتباری ارائه شود؟

2.تحت چه شــرایطی می‌بایســت به متقاضی هرگونه اعتباری داده 
می‌شود؟

ب(در طول مدت معامله
3.آیا نیازی به مداخله در فرایند‌های معامله به دلیل تاخیر در بازپرداخت 

،تغییر در شرایط بانک ،تغییر در شرایط مشتری و... هست؟
4.اگر مداخله نیاز باشــد معامله چگونه ادامه میی‌ابد؟)اصلاح شرایط 

تقسیط،زمان‌بندی مجدد،اقدام قانونی و...(
مدل‌های رتبه‌بندی اعتبار اساســا برای پیدا کردن جواب فقط برای دو 
ســوال اول به کار گرفته می‌شــود.اما در حال حاضر نسخه‌های جدید 
برخی از ایــن مدل‌ها برای مرحله دوم یعنی دو ســوال آخر نیز به کار 

می‌رود. 
اگرچــه از دیدگاه توماس اولین تصمیم که مربوط به اعطا یا عدم اعطا 
وام به مشــتریان جدید اســت متدهای رتبه‌بندی اعتبار و نوع دوم که 
چگونه با مشــتری رفتار کنیم مدل‌های رتبه‌بندی رفتاری است.ولی با 

کمک رتبه‌بندی اعتبار:
ـ  مردم سریع‌تر می‌توانند وام دریافت کنند.امروز بسیاری از فرایند‌های 

وام دهی در چند ثانیه و یا حتی به صورت آنلاین انجام می‌شود.
ـ رتبه‌بندی اعتبار فرایند تصمیم گیری را برای وام دهندگان آســان‌تر 

میک‌ند.
ـ  با به کار گیری رتبه‌بنــدی اعتبار می‌توانیم به متغیرهای واقعی که به 
صورت مستقیم در ایجاد ریسک دخالت دارند دسترسی داشته باشیم.
مســائلی مانند جنسیت،مذهب،ملیت ونژاد با رتبه‌بندی زیاد در ارتباط 

نیست.
ـ رتبه‌بندی به ما کمک میک‌ند تا مشکلاتی را که در رتبه‌بندی مشتریان 
در گذشــته داشته‌ایم کمرنگ تر کرده و مشکلاتی را که در اداره صحیح 

اعتبارات داشته‌ایم درک کنیم.
ـ چــون رتبه‌بنــدی اعتبار اطلاعــات بهتر و دقیق‌تــری را در اختیار 
تصمیم‌گیرندگان می‌گذارد آنها می‌توانند گزینه‌های بیشتری را بررسی 

کرده و بهترین‌ها را جهت اعطای وام انتخاب کنند.
ـ رتبه‌بندی اعتبار به ما کمک میک‌ند که با هزینه کمتری روبه رو باشیم.

)کلا نرخ هزینه وام دهی کاهش میی‌ابد.(
ـ اغلب سیستم‌های رتبه‌بندی اعتباری بر اساس روش‌های کمی یا یکفی 
بنا شده اند.در این روش‌ها مشخصه‌های زیادی در تصمیم گیری نهایی 
دخالت دارند.در اصل سیســتم‌های مذکور مبنی بر فرضیات عمومی 
ونیزتجربیات ونه مدل‌های ریاضی اســت.لذا این مدل‌ها نمی‌توانند به 
عنــوان مدل‌های دقیقی در نظر گرفته شــوند و نتیجه نهایی آنها به طور 
مشــخص به تصمیم و قضاوت فرد یا موسســه ای که این رتبه‌بندی را 

انجام می‌دهد بستگی دارد.

سیستم‌های رتبه‌بندی اعتبار
سیستم‌های رتبه‌بندی اعتباری را می‌توان به سه دسته تقسیم کرد.

1.سیستم‌های قضاوتی
2.رتبه‌بندی بر مبنای تکن‌کیهای آماری 

3.سیستم‌های هوشمند
سیســتم‌های قضاوتی بســیار کند و پر هزینه هستند.عموما زمانی که 
تعداد تقاضا بالا و تعداد خبرگان کم می‌باشــد این سیســتم‌ها کارآیی 
لازم را ندارند.در مــورد روش‌های آماری نیز هر کی از تکنکی هایش 
فرض‌هــای خاصی را می‌طلبند.بدیهی اســت با عدم وجود یا کمرنگ 
شــدن پیش فرض‌ها دقت و صحــت خروجی‌ها مــورد تردید قرار 
می‌گیرد.وقتی قوانین تصمیم گیری واضح واطلاعات معتبر می‌باشــند 
سیستم‌های خبره کمک بزرگی به حل مسائل میک‌نند.اما اغلب قوانین 
موسسات اعطا کننده وام ،شفاف نیست و اطلاعات اصلا وجود نداشته 

و یا بخشی از اطلاعات صحیح نیست.
مزایا و محدودیت‌های مدل رتبه‌بندی اعتبار:

مزایا
1.بهبود بخشیدن کنترل اعتباری

2.استاندارد‌های اعتباری را به راحتی تنظیم و سازگار میک‌ند
3.گردآوری راحت‌تر داده ها

4.آموزش به وام دهندگان جدید آسان‌تر می‌شود
5.زمان کوتاه تری هم از مشتری و هم از بخش اعطای تسهیلات صرف 
می‌شود)که این امر هم برای بانک و هم برای مشتریان سود آور است.(
6.تصویب وام دهی را هدفمند میک‌ند)سبب می‌شود که وام دهندگان 
کی محدوده مشخص را در وام دادن رعایت کنند و تمام محدودیت‌های 
قانونــی را برای همه وام گیرندگان در نظر می‌گیــرد و تاثیر هر کی از 

متغییر‌ها بر ویژگی‌های مشتریان در نظر دارد.(
7.کاهش ریسک اعتباری

- محدودیت ها
صحت سیستم رتبه‌بندی اعتبار به داده‌هایی که به سیستم وارد می‌شود 
ارتباط دارد. این داده‌ها باید به روز باشد و مدل باید مرتبا تغییر کند تا از 
ارتباط میان عوامل بالقوه و عملکرد وام مطمئن شود.اگر بانک بخواهد 
پس از بازاریابی به کی گروه جدیدی وام بدهد باید از تشــابه عملکرد 
وام گیرندگان قبلی اطمینان حاصل کند تا بداند که آیا سیســتم  توانایی 
پاســخگویی به آنها را نیز دارد؟یا باید در داده‌ها و در خود سیستم تغییر 
ایجاد کند. ممکن است در این هنگام سیستم وجود داشته باشد وصحت 
و اطمینان مدل آزمون شود.کی مدل مناسب باید در شرایط خوب و بد 

اقتصادی کاربرد داشته باشد و بتواند پیش بینی درستی کند.
منابع:

ـ اختیاری،مصطفی1389،معرفی کی روش توســعه یافته برای رتبه‌بندی اعتباری 
مشتریان،فصلنامه علمی- پژوهشی مطالعات صنعتی.

صفرپور ،محمدجواد1385،تصمیم گیری‌های چندمعیاره،انتشارات دانشگاه تهران
ـ احمــدی زاده،کوروش1385،لزوم تاســیس مراکز اعتبارســنجی و رتبه‌بندی، 

فصلنامه حسابرس، شماره 34
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مقدمه:
همانگونه که علم مديريت ســازمان مي‌تواند مديران موسسات توليدي 
را با اســتفاده از ابزارهــاي مديريتي نظير هدف‌گــذاري ، برنامه‌ريزي، 
هماهنگي، بســيج منابع و امکانات وکنترل ياري دهد تا به اهداف سازمان 
دســت يابد، علم مديريت برند نيز مديران را قادر مي‌سازد تا برنامه‌ريزي 
صحيحي در راستاي دســتيابي به اهداف نام تجاري بکنند، به‌گونه‌اي که 
بدون به‌هدردادن منابع ميزان دســتيابي به اهداف بيشــينه شود.با ديدگاه 
بلند‌مدت و راهبردي به ارائه شــيوة مديريــت نام تجاري پرداخته‌ايم.در 
ابتــدا معيارهايي را بــراي تعريف عوامل  نام تجــاري و چگونگي خلق 
يك نام تجاري منســجم ارائه كرده‌ايم و ســپس با بيــان معيارهايي كه 
مصرف‌كنندگان با آن نام تجاري را ارزيابي مي‌كنند، لزوم انجام تحقيقات 
بازار را خاطر نشان ساخته‌ايم. در اين تحقيقات، صفاتي را كه مورد توجه 
مصرف‌كنندگان در مورد هر كدام از معيارها اســت، شناسايي مي‌كنيم و با 
اســتفاده از اين صفات و درجه‌بندي آنها توسط مصرف‌كنندگان، ارزيابي 
ذهني ايشــان را از نام تجاري شناسايي كرده و با استفاده از چارچوبي كه 
بر اين معيارها استوار است، راهبرد‌هايي متناسب با موقعيت‌هاي مختلف 
هر نام تجاري ارائــه كرده‌ايم. با انتخاب يك راهبرد و اجراي آن نوبت به 
ارزيابي و ارائــه بازخورد براي كنترل و اصلاح مي‌رســد. معيارهايي را 
براي اين كار ارائه كرده‌ايم كــه مي‌توانند در ارزيابي عملكرد نام تجاري 
ما را ياري دهند.مشــكلاتي كه امروزه مديران بازاريابي را به خود مشغول 
كرده، عبارت اســت از آنکه تلاش آنها بــراي خلق و نگهداري برند فاقد 
برنامه‌ريزي‌هاي لازم بوده، به دليل عدم شناخت ويژگي‌هاي نام تجاري  و 
عدم شناخت روش‌هاي صحيح مديريت نام تجاري نمي‌توانند به صورت 
اثربخشي، محصول را با نام تجاري پيوند بزنند. اغلب مديران نمي‌توانند 
مفاهيم بازاريابي را در راه بالابــردن ارزش نام تجاري به کار گيرند. اينها 
همه از آنجا ناشــي مي‌شود كه آنها شناخت درستي از نام تجاري به عنوان 
يکي از مهم‌ترين دارائي‌هاي نامشــهود شرکت ندارند و برداشت آنها از 

دارايي صرفاً شامل چيزهايي است که درنظر مي‌آيد وقابل لمس است.
تعریف:

 ارزش نام تجاري، شبيه به ارزش ساير دارائي‌ها، ارزش فعلي درآمدهاي 
آينده آن نام تجاري است. دارايي يک نام تجاري، ميزان موفقيت شرکت 
در هر کدام از مراحل زير اســت: ايجاد محصول ،فراهم‌كردن تسهيلات 
پشتيباني از محصول ، نگهداري مشتريان ، ايجاد ارزش براي نام تجاري، 

کاهش ناپايداري درآمدهاي محصول/ نام تجاري
دارائی‌های برند:

يک نام تجاري در صورتي موفق مي شــود که مديران برند درک درستي 
از دارائيهايي که آن را تشــکيل مي‌دهند، داشته باشند. از جمله مهم‌ترين 

دارائي‌هاي نام تجاري مي‌توان به اين موارد اشاره كرد:
*ارزش :جایگاهی که مشتری در ذهن خود براي نام تجاري ایده آل می‌داند.

* تبليغات :يکي از مهم‌ترين عواملي که مي‌تواند جايگاه برند را در ذهن 
مصرفک‌ننده حفظ کند.

هدف نام تجاری :
در مرحلــه اول با تعييــن ارزش‌هاي نام تجاري ، مبنايــي را براي تمام 
اقدامات و فعاليت‌هاي مديران و به‌خصوص مديران بازاريابي مشخص 
مي‌سازد. لازم به يادآوري است که در بيانيه مأموريت بايد افقي بلندمدت 
را در نظر داشــت و از همين آغاز با طرزتفکري اســتراتژيك به مديريت 
نام تجاري مبادرت ورزيد. در حالي که ممکن است مديريت نام تجاري 
تحت فشار مديران عالي سازمان مجبور به کسب نتايج کوتاه مدت شود 
) مثلًا افزايش ســهم بازار در يک ســال آينده( واين انتظار نه تنها باعث 
تقويت نام تجاري نمي‌شــود بلکه آن‌را رو به نابودي مي‌برد. اين از جمله 
انتظاراتي است که در مورد تبليغات هم وجود دارد و مي‌تواند در عوض 

تثبيت، به تخريب نام تجاري منجر شود.                
هــدف : پس از اينکه بيانيه ارزش‌هاي  نام تجاري را اعلام کرديم ، لازم 
اســت که براي برند هدف يا اهدافي تعيين شود که هم در راستاي بيانيه 
ارزشهاي آن است و هم مبنايي اجرايي‌تر نسبت به بيانيه ماموریت خواهد 
داشت.  مدير برند مي‌تواند تحلیل بازاری خود را با ديدگاه عموم مقايسه 
كند و ابزاري براي کنترل داشته‌باشد و از جانب ديگر حتي با تعويض فرم 

تبليغاتي بازهم به  مسير دستيابي به هدف خود نزد‌کیتر شود. 
عوامل داخلي: از جمله مهم‌ترين عوامل دروني که مي‌توانند بر دستيابي 
بــه هدف نام تجاري تأثير بگذارند نگــرش و روکیرد و ديدگاه اعضاي 
سازمان  است که روي نام تجاري کار ميک‌نند. لازم است بررسي شود که 
آيا همه اعضاي تيم ديدگاهي ســازگار با ارزش‌هاي هسته‌اي نام تجاري 
دارند. از اين رو لازم اســت که يک گروه مستقل، ديدگاه اعضا را درباره 
ارزش‌ها بررســي کنند. به روشني پيدا است که بيانيه ارزش‌ها و اهداف 

نام تجاري بايد سرلوحه تمامي اعضاي گروه قرار گيرد.
خارجي: از آنجا که مشــتريان از مهم‌ترين عوامل خارجي هســتند که 

محمد کرمی 
)متصدی شعبه دکتر فاطمی(

راهبرد خلق برند
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حتي بيانيــه ارزش‌ها و اهداف نام تجاري در راســتاي نياز آنها و توجه 
به الزامات بازار هدف تنظيم شده‌اســت، بايد با تحقيقات بازار گسترده، 
ارزش‌هاي مشتريان و نيازهاي آنان را به صورتي دقيق شناسايي و تجزيه 

و تحليل کرد.
تدويــن، ارزيابي و انتخاب اســتراتژي: در گام بعــد، مديريت نام 
تجاري در موسســه توليدي با ترکيب کردن توانائي‌ها ، شايســتگي‌ها و 
مهارت‌هــاي اعضاي تيم برند و عوامل خارجي اثرگذار بر آن ، به تدوين 
اســتراتژي‌هايي که در چارچوب بيانيه ارزش‌هــا و اهداف نام تجاري 

هستند، خواهد پرداخت.
تدوين راهبرد نام تجاري:

پيش از هر چيز لازم اســت بدانيم که نام تجاري پديده‌اي است کل‌نگر 
و نبايــد ارزش‌هاي نام تجاري را به صــورت جداگانه تحليل کرد بلکه 
بايد اين اجزا را مرتبط با هم نگريســت و در جهت خلق نام تجاري بايد 
تمامي اجزاي ارزشــي آن نام تجاري را با هم منسجم کرد، به‌گونه‌اي که 
بين آنها هم‌افزايي ايجاد شود تا نام تجاري قدرتمندي را بنا کنند . با تکيه 
بر راهکارهاي زير مي‌توان تشــخيص داد که چگونه بايد اجزاي مختلف 
نام تجــاري را با هم پيوند زد و با خلق يک نام تجاري قدرتمند، مي‌توان 
موضع بهينــه‌اي را در ذهن مصرف‌كنندگان و بــازار هدف ايجاد كرد. 
به‌عنوان مثال، يک نوشــيدني در تبليغات چنين توصيف مي‌شود که اين 
نام تجاري از نظر کارکردي، سرشار از انرژي است. ادراک مصرفک‌ننده 
از نام تجاري باعث مي‌شــود او فکر کند استفاده از آن باعث سلامت در 
زندگي مي‌شــود. بنابراين، در اين حالت مؤلفــه کارکردي نام تجاري با 
ديدگاه روان‌شــناختي ارزيابي مي‌شــود. يک نام تجاري منسجم از دو 
مولفه خلق مي‌شــود که مولفه کارکردي و روان‌شــناختي آن در تعامل با 
هم عمل ميک‌نند. اين دقيقاً همان مفهوم پيوند‌زدن مولفه‌هاي ارزشي نام 
تجاري اســت که چيزي فراتر از آن است که نام تجاري فقط در برگيرندة 

دو مولفه مذکور باشد.
ابعاد نام تجاري: 

وقتــي مردم يک نام تجاري را انتخــاب ميک‌نند، فقط به يک ويژگي آن 
توجه نميک‌نند بلکه خصيصه‌هاي چند‌گانه‌اي را وابسته به نوع محصول 
و ميــزان درگيري ذهني خود در نظــر مي‌گيرند و با توجه به آنها تصميم 
به انتخاب مي‌گيرند. به‌علاوه، آنهــا نمي‌توانند فوراً تمامي آن صفات را 
در ذهن بياورنــد و آنها را ارزيابي كنند بلکه فقط تعدادي از ويژگي‌هاي 
اصلــي آن را در نظر مي‌آورند و بــه ترتيب قرار گرفتن گزينه‌ها )‌نام‌هاي 
تجــاري ( آنها را با توجه به بعضي از ويژگي‌هاي اصلي ارزيابي ميک‌نند. 
ترتيب قرار گرفتن گزينه‌ها )نام‌هاي تجاري(، همان ترتيبي اســت که در 
ذهن توليد مي‌شــود واين ترتيب مي‌تواند در تصميم نهايي تاثير بگذارد. 
حال براي آنکه احتمال خريد محصول بيشــتر شــود وگزينة نام تجاري 
خاصي از رتبه بهتري در هنگام توليد گزينه‌ها برخوردار شود، لازم است 
که با استفاده از تبليغ ميزان برتري يابندگي آن نام تجاري را افزايش دهيم. 
يعني با بهک‌ار‌بردن تبليغ بتوانيم احتمال اين را که نام تجاري زودتر از ساير 

گزينه‌ها به ذهن مصرفک‌ننده خطور کند، افزايش دهيم.  

ويژگي‌هايي را کــه گفتيم، در مورد محصول متفــاوت از ويژگي‌هاي 
خدمات هســتند. در مورد محصول ابعاد زيــر در ذهن مصرف‌كننده از 

اهميت بيشتري برخوردارند:
عملکرد : مثل بالاترين ســرعت خــودرو؛ ويژگيها : مثل اينکه خودرو 
داراي ضبط اســتريو باشد ؛ قابليت اعتماد: هر موقع که خودرو را روشن 
ميک‌نيد ، با مشکل روبرو نشويد؛ تطابق با ويژگي‌هاي ادعا شده: اگر ادعا 
کرديم که بنزين کم مصرف ميک‌ند، هميشــه همين طور باشــد؛ با دوام 

بودن؛قابليت تعمير؛ زيبايي؛شهرت.
ويژگي‌هايي که از نظر مصرفک‌نندگان در مورد خدمات مهم هســتند 

عبارتند از:                    
 ويژگي‌هاي قابل لمس: مثل امکانات فيزيکي، ابزارها و ظاهر کارکناني 
كــه خدمت را ارائه مي‌كنند؛قابليت اعتماد؛ مســئوليت پذيري؛اطمينان 

بخشيدن به مشتري؛داشتن درک متقابل واحترام به مشتري.
حــال اگر بخواهيم ارزيابي کنيم که در چه صورت مصرفک‌نندگان يک 
نام تجاري را انتخاب ميک‌نند، پاســخ اين است که آنان معمولاً با توجه به 
دو بعد اساســي تصميم مي‌گيرند که اين دو بعد شامل مواردي كه در بالا 

ذكر شد، نيز مي‌شوند.
* تحلیل منطقــی: در برگيرنده تمامي مواردي اســت که مشــتري 
انتظار»کارکرد« مطلوبي از محصول دارد . مواردي مثل عملکرد )سرعت 
بالاي خودرو(، قابليت اعتماد )هميشــه به خوبــي کار کند( ومزه )مثل 
کوکاکــولا(. در حقيقت اين ارزيابــي در ارتباط با مباحث تصميم‌گيري 

عقلايي است.
*  احساسات:در برگيرنــده تمامي مواردي است که مصرفک‌ننده بنابر 
ارزيابي احساسي خود يک نام تجاري را انتخاب ميک‌ند و ممكن است با 

معيارهاي عقلايي چندان سازگار نباشد.
 به خوبي پيداســت که هرکدام از اين ابعاد، بنابر تعريف، از هم مســتقل 
هســتند و مصرفک‌ننده به ندرت ممکن اســت فقط يکي ازاين ابعاد را 
بــه کار بگيرد. درواقع مصرفک‌ننده هر نام تجاري را که جزء فهرســت 
انتخاب خود قرار داده براساس هر كدام از اين ابعاد درجه بندي مي کند. 
اين درجه‌بندي در واقع تحت تاثير عوامل مختلفي اســت كه از مهم‌ترين 
آنها مي‌توان به عوامل ترفيعي اشــاره كرد كه به دليل نقش نيرومندي كه 
تبليغــات در موضع‌يابي نــام تجاري دارد، اثر آن را بــر انتخاب يك نام 
تجاري تجزيه كرده، نحوه تاثيرگذاري آن را بر انتخاب يك برند بررسي 

مي‌كنيم.                     
استراتژي هاي نام تجاري:                  

بســته به جايگاه نام تجــاري در ماتريس مي‌توان يکي از اســتراتژي 
هــاي زيــر را اتخاذ کرد و براي حفظ يا ارتقــاي ارزش نام تجاري آن را 
اجرا كرد.اگــر نام تجاري بنابر ارزيابي مصرف‌كننــدگان در هر دو بعد 
كاركردي و نمايندگي، ســطوح بالا را به خود اختصاص داده ‌باشــد، در 
ذهن مصرفک‌ننده در بهترين حالت قرار گرفته‌است. در اين حالت لازم 
اســت تحقيقات کيفي انجام دهيد تا آن ســبک زندگي را بشناســيد که 
اســتفادهک‌نندگان تمايل دارند نام تجاري شما، سبك زندگي و موقعيت 
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آنان را انعکاس دهد. بنابراين، بايــد هدف موضع‌يابي نام تجاري‌تان را 
آن ســبک زندگي قرار دهيد. همچنين آميختــه بازاريابي را به صورتي 
بهک‌ار بريد که نيازهاي کارکردي و نمايندگي مصرف‌كنندگان را برآورده 
ســازد. دراينجا لازم است استراتژي نوینی تدوين کنيد که الزامات سبک 
زندگي مصرف‌كنندگان را تقويــت کند. به عنوان مثال يک طبقه خاص 
را تعريف كنيد که اســتفادهک‌نندة نام تجاري شما هستند )مثلًا مرسدس 
اتومبيلي که به شــما شخصيت مي‌بخشد(و يا وجهه اجتماعي او را نشان 
دهــد )مثلًا لباس‌هاي LEVISE براي آدم‌هاي غير رســمي و راحت( و 
همچنيــن لحن تبليغ آن گوياي موضع محصول يا نام تجاري باشــد.اما 
در کشــور ما تا به حال این عوامل در نظر گرفته نشده است. شرکت‌های 
خودرو ســاز خودروی خود را تولید و روانــه بازار میک‌نند بدون ایجاد 
کی تصویر ذهنی مناســب در نظر مشــتری  )برای مثال سمند اتومبیلی 
برای خانواده یا حمل و نقل عمومی و یا تشریفاتی(. رسانه‌اي هم که اين 
تبليغات را پخش ميک‌ند بايد رسانه‌اي خاص باشد. فعاليت‌هاي ترفيعي 
و تبليغي شــما بايد پيوسته و دائمي باشــد تا انتخاب مصرفک‌ننده‌اي را 
که هم‌اکنون اســتفاده‌كننده يا مالك نام تجاري است، تقويت و همچنين 
نشــانه‌هاي ســمبليك برند را در ذهن بازار حفظ کند. در مورد کيفيت 
محصول نيز دقت کنيد که بايد هر روز آن را بهبود بخشــيد، يا حداقل آن 
را در همــان حالت حفظ کنید. بايد بــه صورت منظم تحقيقاتي صورت 
گيرد تا ديدگاه مصرفک‌نندگان نســبت به عملکرد نام تجاري سنجيده 
شــود، تا هم از عملكــرد بازاريابي نام تجاري بــه مديريت بازخوردي 
داده‌شــود و هم در صورت بروز تغيير در صفــات و درجه‌بندي آنها در 
ذهــن مصرف‌كننده، در اســتراتژي‌هاي خود تجديد نظــر كنيد. از نظر 
توزيع نيز فقط بايد فروشندگاني آن را عرضه کنند که به کيفيت محصول 
شــهرت دارند. همچنين روش‌هايي را که توزيعک‌ننــدگان در ارتباط با 
نــام تجاري عمل ميک‌نند، بازرســي کنيد تا مطمئن شــويد هيچک‌دام از 
 مولفه‌هــاي آميخته بازاريابي اثر نامطلوبي بر ارزش نام تجاري نگذارند.

در نام تجاري بايد  به دو مورد توجه گردد:   
1( تمایــز محصول: برتري محصول بايد حفظ شــود. به ويژه تحقيق 
و توســعه بسيار ضروري اســت تا بتوان کارکرد آن را در سطح بالا نگاه 
داشت. بسياري از رقبا قصد دارند خود را در برابر نام تجاري شما مطرح 
و ادعا كنند که شــبيه به آن هستند و اين تهديدي بزرگ براي نام تجاري 

است.    
2(مزیت محصــول: همچنــان بايد بــا فعاليت‌هــاي ترفيعي برند 
خــود را پشــتيباني كنيد تا به ذهن بــازار القا کنيد کــه محصول داراي 
مزيــت کارکــردي اســت. لازم اســت اســتراتژي خلاقــي تدوين 
 شــود تا نشــان دهد که محصول در تبليــغ نيز برتر از ديگران اســت.
در اينجا لزومي ندارد که حتماً روي بهبود عملکرد محصول تلاش فراواني 
انجام پذيرد واستراتژي محصول بايد آن باشد که اهداف موضع‌يابي را برآورده 
 سازد. در مجموع صرفاً تاکيد بر نتايجي است که از نام تجاري به دست مي‌آيد.
پس از اينکه اســتراتژي هاي قابل اتخاذ را تدوين كرديد و طبق شــرايط 
اقتضايي ماتريس اســتراتژي‌هاي نــام تجاري، بهترين اســتراتژي را 

متناسب با وضعيت نام تجاري انتخاب کرديد، نوبت به تعيين هدف‌هاي 
ســالانه و سياســت‌ها مي‌رســد. هدف‌هاي کوتاه‌مدت و سياست‌ها با 
روش‌هــاي مديريت بازاريابي و با راهکارهاي اســتراتژيك پيش‌گفته، 
تعيين مي‌شــوند. پــس از آن نوبت بــه تخصيص منابع مي‌رســد، که 
مديريت برنــد با توجه به الزامات راهبردي نــام تجاري و تجربه‌اي که 
در اجراي هر کــدام از انواع راهبرد‌هاي بازاريابي دارد، و با عطف توجه 
 بــه راهبرد هر نام تجاري، بايد منابع را متناســب بــا آن تخصيص دهد.

پس از آنکه گام‌هاي اجرايي را پشت سر نهاديم، نوبت به مرحله ارزيابي 
و کنترل مي‌رســد که اين در حقيقت بازخوردي را به مديريت مي‌دهد که 
بنابرآن، در هر کدام از مراحل پيشين اصلاحات لازم را انجام دهد. ازآنجا 
که مرحله ارزيابي عملکرد در ارتباط مســتقيم با ارزش نام تجاري است، 
و همان‌گونــه که گفتيم ارزش نام تجاري‌، بــه عنوان يکي از دارائي‌هاي 
نامشهود، پيش از اين مورد توجه قرار نمي‌گرفته، لازم است که به تشريح 
بيشتر ارزش نام تجاري و استفاده از معيارهايي براي ارزيابي عملکرد نام 
تجاري بپردازيم، که اين در واقع نشان‌دهنده عملکرد مديريت در ارتقاي 

ارزش نام تجاري است.
نتيجه گيري:

در پایــان می‌توان نتیجه گرفت که بهترين معيارها براي تحليل عملکرد 
نام تجاري عبارت ازنرخ بازگشت نام تجاري یعنی شاخص اثربخشي نام 
تجاري است و به معني آن است که اگر نام تجاري داراي ارزش باشد، بايد 
به واسطه ســرمايه‌گذاري‌هايي که روي آن مي‌شود، براي شرکت درآمد 
ايجادکند و دلالت بر قدرت نام تجاري در اکتساب درآمد خالص فروش 
دارد. اين معيار از تقسيم فروش نام تجاري بر ارزش آن به دست مي‌آيد و 
عامل نرخ بازگشــت فروش که  شاخص ميزان کارآيي نام تجاري است، 
به ايجاد درآمدهاي ناشــي از فروش منجر شده است و دلالت بر قدرت 
نام تجاري در اکتســاب درآمد دارد. اين معيار از تقســيم درآمد خالص 
نام تجاري بر فروش آن به‌دســت مي آيد.و عامل سوم بازگشت سرمايه 
تبليغات اســت که از معيارهاي اصلي ســرمايه‌گذاري روي نام تجاري 
است، زيرا ارزش نام تجاري تابعي از هزينه صرف شده بر تبليغات است 

که این سه عامل می‌بایست با هم به کارگرفته شوند.
منابع:  

1-اصــول بازاريابي؛ فيليپ كاتلر و گري آرمســترانگ؛ ترجمه بهمن 
 فروزنده ؛ نشرآزمون با همكاري شركت آترپات ؛چاپ دوم؛ تهران 1377.
2-قانــون ثابــت بــراي تثبيــت نــام تجــاري ؛ ال رايز و لــورا رايز؛ 
 ترجمــه منيژه بهزاد؛ انتشــارات ســيته ؛چــاپ اول؛ تهــران 1381.
3-مجموعه اطلاع‌رســاني فرهنگ تبليغات؛ محمــد رضا محمدي‌فر؛ 
 سازمان چاپ و انتشارات وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامي؛ تهران 1377.

4-تحليــل پيام‌هــاي رســانه‌اي ؛ دانيــل رايــف، اســتفن ليســي، 
فريدريــك جــي. فيكــو ؛ ترجمــه مهدخــت بروجــردي علوي؛ 
انتشــارات ســروش و مركــز تحقيقــات، مطالعــات و ســنجش 
 برنامــه‌اي صدا و ســيماي جمهوري اســامي ايران؛ تهــران 1387.

5-ماهنامه تدبير، شماره 167
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امروزه مهندســی فروش را به عنوان دانشی نوظهور، می‌توان حاصل 
پیشــرفت و گســترش تکنولوژکی دانش جوامع بشری‌، تنوع و تعدد 
محصولات، مشــابهت‌های فنــی و تکنکیی کالاهــا و رقابت نزدکی 
شــرکت‌های مختلف در دهه‌های اخیر دانست . اگر چه اطلاع رسانی 
وســیع و همه‌جانبه رســانه‌های فراگیر و حضور ابزارها و ترفندهای 
متنــوع تبلیغاتی‌، به کمک افزایش فــروش کالاهای فوق العاده فنی و 
پیچیده آمده اند، بسیاری از اجناسی که در بازار محصولات فنی یافت 
می‌شوند‌، کالاهایی‌هستند که فروشنده نیاز به دانش وسیع تکنکیی دارد 
و به عبارتی ، تنها با به خاطر ســپردن مشــخصات استاندارد فنی این 
گونــه کالاها ، نمی توان خریداران را متقاعد به خرید ، خرید مجدد و 

مشتری دائمی شدن کرد.
       مهندس فروش درکی تعریف ساده کسی است که اطلاعات فنی 
و تکنکیی کافی در مورد محصولی که قصد فروش آن را دارد ، داشته 

باشد و دراین مورد ، آموزش‌های لازم را دیده باشد. 
موفقیــت کی مهندس فــروش در درجه اول به وســعت دانش فنی 
وی و در درجه دوم به تلاش وی برای به روز نگه داشــتن این دانش 

بازمی‌گردد.

مراحل اصلی مهندسی فروش:
تعیین مشــتریان واجد شرایط به مفهوم مشتری یابی است و مشتریان 
بالقوه و واجد شــرایط را نشــان میک‌ند.برای فروش هر کالا مهندس 
فروش بایســتی با تعداد زیادی مشــتری بالقوه ارتبــاط برقرار کند.

در تمــاس اولیــه ، قبل از این مرحله مهندس فروش بایســتی نهایت 
اطلاعات را در مورد شــرکت خریدار به دســت آورد‌. اطلاعاتی نظیر 
نیازهای ســازمان ، افرادی که در امر خرید اثر دارند ، خصوصیات و 
سبک زندگی آنها.بعد مهندس فروش اهداف خود را به‌روشنی تعریف 
میک‌ند که می‌تواند تنها محک زدن مشتری باشد. تماس اصلی مرحله 
بعد اســت که اثر اولیه ای را کــه روی خریدار می‌گذارد و از اهمیت 

بالایی برخوردار است و می‌تواند به کی رابطه بلندمدت منجر شود.
در مرحله معرفی کالا،با ارائه شرحی از تاریخچه محصول از ابتدا تا به 
حال شــروع می‌شود و سپس در مورد مزایا و معایب کالا توضیح داده 
می‌شود.برای این کار مهندس فروش می‌تواند متنی را از قبل آماده کند 
که از حداقل اثربخشــی برخوردار است . در روش دیگر که مهندس 
فروش با برآورد نیازهای خریدار خود را آماده کرده است‌، دست روی 
این نیازها می‌گذارد و با پیروی از کی طرح کلی کالا را معرفی میک‌ند. 

محمد گرشاسبی-کارشناس مدیریت صنعتی
مشتری شعبه جهانشهر کرج

مهندسی 
و طراحی فروش
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در روش سوم مهندس فروش ذهنیت خود را بر ایجاد رضایت خاطر 
در مشتری تنظیم میک‌ند و فرصت کافی به مشتری می‌دهد.

اما کیی از مراحل بســیار مهم بررســی ایرادات از جانب مشــتری 
اســت. مشــتریان چون معمولا پول زیادی برای کالا می‌پردازند همه 
جنبه‌هــا را در نظر می‌گیرند و ممکن اســت ســوالات متعددی طرح 
کننــد. در واقع بخش مهمی از تمایز بین مهندس فروش و فروشــنده 
معمولی در پاســخ‌های تخصصــی‌ دقیق و قانع کننده ای اســت که 
 مهندس فــروش در همین مواقــع ارائه و فــروش را محقق میک‌ند.
     در نهایت مهندس فروش کارکشــته با تیزبینی ، همراهی با طبیعت 
فروش و مثبت اندیشــی زمان مناســب برای ارائه پیشــنهاد معامله را 

پیش‌بینی و با اعتماد به نفس آن را مطرح میک‌ند.
آخرین مرحله از مهندســی فروش پیگیری اســت. اطمینان یافتن از 
اجــرای صحیح عملیات نصــب و حمل و تامین خدمــات مورد نیاز 
مشتری و پرسش از مشتری در مورد رضایت مندی اش در این مرحله 
از اهمیت برخوردار است و مشتری را برای خرید مجدد مشتاق میک‌ند.

تکنیک‌های  مهم در مهندسی و طراحی فروش
1- شناخت خود و رقیب 

هرســازمان و کســب وکاری در قلمرو واحدهــای وظیفه ای خود، 
نقــاط قوت وضعف دارد .در هیچ شــرکت یا کســب و کاری نقاط 
قوت وضعف واحدها کیســان نیســت. برای مثال شــرکتی به سبب 
طرح محصول و تولید بســیار عالی اســت، در حالی که شرکت دیگر 
ازنظر شــیوه بازاریابی شــهرت دارد . اگر نقاط قوت کی شرکت به 
گونه ای باشــد که شــرکت‌های رقیب نتوانند به راحتــی از آن تقلید 
کنند، می‌گویند شــرکت مزبور دارای مزیت رقابتی یا شایســتگی‌های 
ممتاز اســت . شــرکت باید به گونه ای عمل کند که بتواند از وجود 

شایستگی‌های ممتاز بهره ببرد . 
2- هدف گذاری فروش

بــدون تردیــد ؛ بدون تعییــن هدف، هیــچ اتفاقــی رخ نمی دهد. 
داشــتن هــدف بــه فعالیت‌هــای فــروش معنــا می‌دهد . داشــتن 
 هدف باعث متمرکز شدن انرژی‌ها و ایجاد انگیزه می‌شود .                 
لزوم داشــتن هدف برای موفقیت در فروش همانند داشتن نقشه برای 

ساختن خانه است .  هدفمندی لطف دیگری به هدفها می‌دهد . وقتی 
هــدف مطلوبی را برای فروش تعیین میک‌نید و تصمیم می‌گیرید برای 
 تحقق آن تلاش کنید انرژی شما افزایش میی‌ابد و حتی چند برابر می‌شود.  
برای اینکه هدفگذاری مؤثری داشته باشیم رعایت اصول زیر ضروری 

است :
1-هدف‌هــای فــروش را به طور مشــخص ،واضح ودقیــق بیان و 
 حتمــاً مکتــوب نمایید2- زمان بنــدی هدف‌ها را مشــخص کنید . 
باشــد: پیگیــری  و  گیــری  انــدازه  قابــل  بایــد  هدف‌هــا   -3 

باید مشــخص کنید مثلًا برای افزایش 20درصد در فروش تا شش ماه 
آینده ، هر ماه باید چقدر بفروشیم ؟ هر هفته چقدرباید بفروشیم ؟ هر 
روز باید چقدر بفروشــیم ؟ و از طریق جدول پیگیری هدفها ، میزان 
 دستیابی به نتایج را در راســتای هدف تحت کنترل قرار داسته باشیم.

4- هدفها باید قابل دستیابی و واقع بینانه باشند :
برای مثال اگر در زمینه فــروش فعالیت دارید و هدفی را برای خود 
بر‌می‌گزینید که موفق ترین فروشندگان تا کنون به آن دست پیدا نکرده‌اند، 
در انتخــاب هدف واقع بین نبود ه ایــد. بنابراین »هدف نه باید خیلی 
 آسان باشد و نه خیلی دور از دسترس ،هدف باید نسبتاً مشکل باشد «.

5- هدف‌ها باید عمده ، مهم  و اساسی باشند.
افکار خود را برای رسیدن به چند هدف عمده در فروش متمرکز کنید. 

3 – آزمایش کردن
 اصولاً مشــتریان به دنبال منافع محصول هستند ، نه خود محصول . باید 
منافع محصول را به وضوح احساس کنید . چرا باید مشتری اصولاً بخواهد 
این کالا را بخرد ؟ توجه داشــته باشــید ، مشتری خریدار ویژگی نیست ، 
خریدار فایده است . مشتری خریدار کالا یا خدمت نیست ، بلکه خریدار 

راه حل برای مسائل خود است . این فایده‌ها را برای او ملموس کنید. 
4 – ایجاد اعتماد در مشتریان

اساســی ترین اصل فروش اعتماد اســت . تا اعتمادی در بین نباشد ، 
هیچ خرید و فروشی انجام نمی گیرد . 

برای ایجاد اعتماد ، از روش‌های زیر می‌توان استفاده کرد:
 الف – نام تجاری شناخته شده :  مارک تجاری باعث ایجاد تمایز از 
کالاها و خدمات رقبا می‌شود . شناساندن مارک تجاری و وفاداری به 
مارک محصول باعث می‌شود مشتریان راحت تر تصمیم بگیرند و برای 
خرید ، وقت کمتری صرف کنند . باید خاطر نشــان کرد امروزه مارک 
تجاری ، کیی از داریی‌های نامشهود شرکت‌ها و کسب و کارهاست .

ب – حسن شهرت :جا افتادن و شناخته شدن نام باید به خوبی باشد. 
با شنیدن یا دیدن نام‌ها یا مار‌کهای تجاری ، یکفیت ، خوبی ، انصاف، 

سرعت ، راحتی ، نظم ، دقت و . . . تداعی می‌شود .
ج - گواهی نامه‌ها : لوح تقدیر ، سوابق و . . . را در معرض دید قرار 
دهیم یا در اطلاع رســانی‌ها از آنها اســتفاده کنیم . حق امتیاز یا مجوز 
موضوع دیگری اســت که باعث ایجاد اعتماد شده و به ویژه در کسب 

و کارهای جدید ، سود شما را تضمین میک‌ند.
د – رضایت نامه از مشــتریان دیگر :کیی از قدرتمند ترین ابزار‌ها 
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برای فروش ، اخذ توصیه نامه اســت . با کســانی کــه از خدمات و 
محصولات شما استفاده کرده اند و راضی هستند ملاقات داشته باشید 
و از آنها بخواهید که اگر از محصولات شما رضایت دارند،نامه ای در 
توصیه و تأیید آن بنویسند . این نامه‌ها را نگهداری کرده و به مشتریان 

جدید نشان دهید .
 ه – اثبــات ادعاها : ادعاهایی بکنید که می‌توانید اثبات بکنید. برای 
جلب اعتماد متقابل مشتریان »کمتر از توان خود قول بدهید و بیشتر از 

قولی که داده اید عمل کنید «.
و – ظاهر و آراستگی : وضع ظاهر ،طرز لباس پوشیدن ، دکوراسیون و 
بسته بندی ، یکفیت محصولات و خدمات شما را بسط می‌دهد. 95درصد اثر 
 اولیه ای که بر مشتری می‌گذارید ، بر اساس لباسی است که بر تن میک‌نید ..      

ط- تخصص :   داشــتن تخصص در کی حــوزه خاص و تأ یکد بر 
آن، موجب ایجاد اعتماد در مشتریان می‌شود . ایجاد تنوع در کی نوع 
محصول ، از ایجاد تنوع در چند محصول بهتر است و اعتماد بیشتری 

ایجاد میک‌ند. 

5 – تشنه کردن بازار
در این تکنکی که بیشــتر در مورد محصــولات مصرفی کاربرد دارد، 
عــده‌ای را مأمــور میک‌نید تا وارد بازار شــوند و محصول شــما را 
درخواســت نمایند . البته باید تأیکد کرد ، بــرای ادامه دار بودن و اثر 
بخــش بودن این تکنکی ، باید محصول شــما از نظر یکفیت ، قیمت‌، 
بسته بندی و حاشیه سود خرید و فروش ، با محصولات رقیبان تفاوت 
چندانی نداشته باشد. همچنین چنانچه این تکنکی با فعالیتهای تبلیغاتی 
برای مصرف کنندگان و مشتریان همراه باشد ، اثربخشی آن فوق العاده 

خواهد بود.
6 – حاشیه سود خریدار )خرده فروش(

این تکنکی نیز بیشــتر در مورد محصــولات مصرفی و زمانی به کار 
می‌رود که مصرف کننده تفاوت چندانی را بین محصولات با یکفیت یا 
مار‌کهای مختلف تشخیص نمی دهد ، و قیمت مصرف کننده معمولاً 
کیســان و ثابت است. برخی از شــرکت‌ها از تکنکی دیگری استفاده 
کرده و دســت عمده فروشان و خرده فروشان را در قیمت گذاری باز 

می‌گذارند ؛ بدین شــکل که قیمت مصرف کننده روی بســته بندی را 
بالاتر درج میک‌نند . عیــب این روش ، ایجاد ناهماهنگی قیمت‌ها در 

بازار و تضییع احتمالی حقوق مصرف کنندکان است .
 7 – ایجاد رابطه »برنده – برنده«

اصل هر رابطه تجاری و ادامه دار بودن آن ، نفع و برد طرفین است.
 بــه گفته کیی از بزرگان ، بزرگ‌ترین خوشــبختی زمانی اســت که 

متوجه شوید »گناه نکرده اید و کلاه هم سرتان نرفته است «.
 فروشــندگانی که پول را دریافت میک‌نند و پشــت سرشان را نگاه 
نمیک‌نند ، در نهایت‌خود را در موقعیتی چندان مناسب حس نمی کنند؛ 
اما فروشــندگانی که دریافت ســفارش را فقط شروعی برای شناخت 
مشــتری می‌دانند‌، نسبت به رقیبان خود سفارش‌های بیشتری به دست 

می‌آورند و سفارش‌هایشان استحکام بیشتری دارد.
نتیجه گیری:

فــروش انتهائی ترین عملیات بازاریابی در کی معامله، ولی شــروع 
کی رابطهٔ بلندمدت با مشــتریان است. نقش فروشندگان در اثربخشی 
عملیات شــرکت بسیار حائز اهمیت است و برای بقا و توفیق، نیاز به 
مهندسی و ارزیابی عملیات گذشته و پیش بینی اقدامات لازم در آینده 
ضروری است. به عبارت دیگر نقش رضایت مشتریان در 2 قالب برای 

سازمان قابل سنجش است که در ذیل به آن اشاره میک‌نیم:
1-  اثر رضایت مشتری بر افزایش فروش و سود

در محیط کسب و کاری که پیوســته پیچیده تر و رقابتی تر می‌شود، 
کســب رضایت مشــتری در حــال تبدیل شــدن به هــدف اصلی 
شرکت‌هاست. رضایت مشــتری امری فراتر از کی اثر مثبت به روی 
تلاش‌های به عمل آمده در شــرکت است . این امر نه تنها کارکنان را 
به فعالیت وادار میک‌ند ،بلکه منبع ســود آوری نیز برای شرکت تلقی 
می‌شود . » پیتر دراکر « معتقد است : هدف ، خلق مشتری راضی است. 
سود هدف نیست بلکه پاداش است . بین افراد ذی نفع در هر شرکت 
مشــتری مقدم است ، زیرا بقیه در صورتی به بهترین وجه نفع می‌برند 

که مشتری راضی باشد.
2- مشتری راضی : وسیله تبلیغ برای سازمان    

 مشتریاتی که از شرکت راضی اند تجربیات مثبت خود را به دیگران 
منتقل میک‌نند و بدین ترتیب وسیله تبلیغ برای شرکت شده و در نتیجه 
هزینه جذب مشتریان جدید را کاهش می‌دهند . این نوع تبلیغات دهان 
به دهان ، جزء ارزان‌ترین و مؤثرترین شــیوه‌های تبلیغاتی محســوب 
می‌شــود . این موضوع برای ارائه کنندگان خدمات عمومی بسیار مهم 
اســت ، زیرا شــهرت و اعتبار و بیان مزایا و نکات مثبت آنها از سوی 

دیگران ، منبع مهم جلب اعتماد عمومی است . 
منابع:

خلاصه کتاب راهکارهای عملی افزایش فروش نوشــته دکتر علیرضا 
حدادیان

مجله تدبیر شماره 893
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گرمــاي تير ماه توام شــده با گرماي برگزاري مجامع بان‌کها و ســهامداران 
بان‌کهــاي مختلف ايــن روزها با مرور روزنامه رســمي بانکــي که در آنها 
ســهام دارنــد براي رفتن از مجمعي بــه مجمع ديگر برنامــه ريزي مي کنند. 
آنها با حضور در جلســات داغ و گاه پرتنش با دســتور جلسه استماع گزارش 
هیات‌مدیره، تعیین پاداش هیــات مدیره، تعیین اعضاي هيات مديره و تعيين 
روزنامه رســمي بیشــتر از هرچیزی علاقه دارند از کی چیز مطلع شوند و آن 
هم ســودی است که بین ســهامداران تقسیم می‌شــود. آری این بحث‌ها این 
روزها نقل محافل اقتصادي ماســت. اما محــور اصلي همه حدس و گمان‌ها 
در راهروهاي بورس، چالش‌هاي بالا و پايين شــدن ارزش ســهام، فريادهاي 
ســهامداران برخي شــرکت‌ها و لبخند برخي ديگر بــراي کاهش يا افزايش 
 ســود تقســيمي در يک عبارت خلاصه مي شود و آن هم عبارت EPS است.

اما اين EPS چيست که تا اين حد با اهميت است؟ چرا مديران عامل بان‌کها تا 
اين حد بر لزوم مديريت و کنترل شاخص هاي عملياتي بانک براي دستيابي به آن 
تاکيد دارند؟ آيا پرداختن به آن مقوله اي است سطح بالا که فقط بايد مديرعامل و 
 مديران ارشد به آن بپردازند؟! و يا همه کارکنان بانک در دستيابي به آن نقش دارند!؟
در اين مجال کوتاه قصد داريم تا با هم به بررسي اهميت و حساسيت EPS در 
فرآيند مديريت پايدار يک بانک بپردازيم و تا حد امکان نقش کارکنان بانک را 

براي پيشبرد اين هدف مشترک بررسي کنيم.
EPS که مخفف عبارت earning per share اســت به زبان ساده سود 
قابل پرداخت به ازا هر ســهم معني مي شــود و يکي از آمارهاي مالي بســيار 
مهم اســت. EPS از تقسيم سود پس از کسر ماليات بانک، بر تعداد کل سهام، 
محاسبه مي‌شود که نشان‌دهنده سودي است که بانک در يک دوره مشخص به 

ازاي يک سهم عادي به‌دست آورده است.
 چرا EPS مهم است؟

هنگامــي که صورت هــاي مالي يک بانــک را مطالعه کنيد بــا صدها عدد 
و جدول مواجه مي شــويد که شــايد درک آن براي شــما بــه عنوان خريدار 
ســهام آن مجموعه خيلي ســخت باشــد. اما آنچه که به عنوان يک شاخص 
 EPS مهم شــما را براي خريد يا فروش ســهام يک شــرکت ترغيب مي کند
آن اســت تا شما علاوه بر تحليل روند سودآوري ســهام آن مجموعه بتوانيد 

 به شــاخص مقايسه اي مناسبي در ميان شرکت‌هاي مشــابه دست پيدا کنيد.
ســود منبع اصلي تأمين جريان نقد و زايش ثروت است. تعيين سطح سود که 
براي مقاصد تجزيه و تحليل مالي مربوط باشــد يــک فرآيند تحليلي پيچيده 
اســت. يکي از روش هاي اســتاندارد نمودن رقم سود، تبديل آن به مبلغ سود 
هر ســهم مي باشد. اين اهميت و حساســيت EPS باعث شده است که اولاً 
محاسبه و گزارش EPS واقعي و پيش بيني طبق قوانين بازار سرمايه بسياري از 
کشورها الزامي شود، ثانياً مراجع تدوين استاندارد هاي حسابداري نيز الزامات 

معيني را جهت نحوه محاسبه و افشای آن وضع نمايند.
تعديل EPS چيست؟

 EPSمديران بان‌کها در ابتداي سال مالي با توجه به چشم انداز فعاليت‌هايشان
معيني را پيش بيني و اعلام ميک‌نند. اما در طي سال با توجه به روند فعاليت ممکن 
است تغيير و اصلاح EPS اعلام شده ضروري به نظر رسد، لذا براساس عملکرد 

شرکت EPS جديدي اعلام مي کنند که به آن تعديل EPS گفته مي شود.
آيا سهامداران همه سود را مي گيرند؟

هر ســال بان‌کها بخشي از ســود خالص را مطابق قانون و بخشي را براساس 
نياز بانک نزد خود نگهداري ميک‌نند و مابقي را بين سهامداران تقسيم مي کنند. 
به مقدار ســودي که بانک تقســيم مي کند و به طور نقدي به دســت سهامدار 
مي‌رسد DPS يا ســود تقسيمي گفته مي شود. به عبارت ديگر DPS بخشي 
از ســود پس از کســر ماليات به ازاء هر سهم است که توسط بانک به سهام دار 

پرداخت مي شود.
EPS تاثير کارکنان بانک در

فارغ از تقســيم بندي هاي رايج در سيســتم بانکي، اگر کارکنان بانک را به دو 
دســته استراتژيست و اجرايي تقسيم کنيم به راحتي نقش و اثرگذاري هر کدام 
از آنها در تحقق و يا رشــد EPS قابل تشــخيص و تحليل است. همانطور که 
در تعريف EPS گفتيم، EPS ســود قابل پرداخت به ازای هر ســهم است و 
ســود نيز حاصل کسر درآمدها از هزينه هاســت. بله دو شاخص مهم درآمد 
 و هزينــه که براي يــک بانکدار همانند عقربه هاي قطــب نما عمل مي کنند. 
در لايه اســتراتژيک بان‌کها، معمولا هيات مديره و هيات عامل هســتند که با 
موقعيت ســنجي و تحليل دقيق بازار اقدام به تدويــن راهبردها و برنامه هاي 

نقش کارکنان بانک 
EPS در تحقق و رشد

فرنود حسني
)رییس اداره روابط عمومی بانک سامان(
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مختلف و تصميم گيري‌ها و جهت گيري در برابر شرايط مختلف بازار ميک‌نند 
تا بانک را در مســير ســودآوري قرار دهند و در لايه اجرايي نيز کارکنان فعال 
در بخش هاي ســتادي و شعب هستند که با اجراي دقيق آن برنامه‌ها مي‌توانند 
زمينه ساز موفقيت طرح‌ها و برنامه هاي بانک شوند. خوب فکر مي کنم مساله 
 EPS تا حد زيادي روشــن و ساده شد. به زبان ساده براي تحقق و حتي رشد
بانک در هر بخش و مســئوليت و سمتي که باشــيم بايد بتوانيم از هزينه هاي 
غيرضروري بکاهيم و بر درآمدهاي بانک بيافزاييم تا سود بيشتري عايد بانک 
شــود. بديهي است اين سود بيشتر به هنگام تقسيم بر گروه ثابتي از سهامداران 
عدد بزرگ‌تري را نمايش خواهد داد و قاعدتا دســت مديران ارشــد را براي 

اجراي برنامه هاي توسعه اي باز خواهد گذاشت.
شاخص هاي درآمدي بانک‌ها

دو دسته عمده از درآمد بانک‌ها عبارتند از :
1- درآمد عملياتي

اين نوع درآمد از مابه‌التفاوت نرخ ســود پرداختي به ســپرده گذاران و نرخ 
ســود دريافتي از پرداخت تسهيلات به‌دســت مي‌آيد، باتوجه به وظيفه مهم 
بان‌کهــا )جمع‌آوري وجوه و توزيع آن در قالب تســهيلات(، درآمد حاصل 
از مابه‌التفاوت نرخ ســود از منابع اصلي درآمدي آنها محســوب مي‌شود. اين 
نوع درآمد از فعاليت اصلي و اساســي بانک که همان واسطه‌گري وجوه است، 
نشــأت مي‌گيرد که طبيعتا در صورت تلاش کارکنان بان‌کها براي جمع آوري 
ســپرده هاي ارزان قيمت مانند افزايش منابع سپرده هاي جاري امکان افزايش 
درآمدهــاي بانک از اين حوزه فراهم مي شــود و همچنيــن بازاريابي دقيق و 
مناســب براي ارائه تســهيلات از طريق شــعب مي تواند به عنوان شاخص 
درآمدي ســنجيده شود و البته که مديران ارشــد بان‌کها نيز موظف هستند با 
تدوين اســتراتژي هايي دقيق براي توليد محصولات جديد زمينه رشد فروش 

خدمات تسهيلاتي را فراهم کنند.
2- درآمدهاي کارمزدي)غيرمشاع(

تلاش کارکنان بان‌کها براي فــروش خدماتي که منجر به دريافت کارمزد و 
ايجاد درآمدهاي غيرمشــاع بانکي مي شود زمينه ساز درآمدزايي بسيار خوبي 
براي بانک هاســت که باعث ارتقای سودآوري بانک خواهد شد. کارمزدهاي 
ناشي از عمليات خريد و فروش ارز، گشايش، تمديد يا ابطال اعتبارات اسنادي 
داخلي، کارمزد ناشــي از نقل و انتقال وجوه مشــتريان و... از انواع اين منابع 
درآمدي هســتند که ضمن ارزان بودنشان، بانک نيازي به بلوکه کردن بخشي 
از آن نــزد بانک مرکزي ندارد ولذا به راحتي مي تواند آن درآمد را وارد چرخه 

درآمدزايي خود کند.
شاخص هاي کاهش هزينه در بانک‌ها

نقطه مقابل و کاهنده درآمد، هزينه ناميده مي‌شــود و آن عبارت از بهاي تمام 
شــده خدماتي است که به منظور کســب درآمد، خرج شده باشد. اما اگر نيمه 
پرليوان را نگاه کنيم کاهش هزينه به نوعي خود درآمد محسوب مي شود. پس 
لازم اســت تا هر يک از ما به عنوان کارکنان نظــام بانکي به دنبال راه کارهايي 
براي کاهش هزينه هاي بانک خود باشيم. کمک به کاهش هزينه هاي عملياتي 
بانک که بخش مهمي از هزينه هاي بانک را تشکيل مي دهند ابعاد مختلفي دارد 

که در ادامه به برخي از موارد اشاره مي کنيم:
 1- کاهــش هزينه‌هــا از محل ايجــاد گرايش بــه ابزارهــاي الکترونيک

ترغيب مشتريان براي استفاده از خدمات بانکداري الکترونيک به جاي مراجعه 

به شعب يکي از کارهاي مهمي اســت که باعث مي شود هزينه هاي عملياتي 
بانک کاهش شــديدي پيدا کند و اين مســاله نيازمنــد توجه جدي تک تک 
همکاران شــبکه بانکي اســت تا با ارائه آموزش هاي لازم به مشتريان آگاهي 

لازم را براي آنها ايجاد کنند.
2- کاهش هزينه هاي وصول مطالبات

معوق شــدن تســهيلات ضمن اينکــه باعث عدم دريافت ســود حاصل از 
پرداخت تسهيلات و کاهش درآمدهاي عملياتي بانک مي شود منجر به ايجاد 
هزينه هاي ناشي بلوکه شدن بخشي از منابع بانک در نزد مشتريان و عدم امکان 
پرداخت تســهيلات به نفرات بعدي مي شــود. منابعي که بانک بابت آنها نزد 
بانک مرکزي ســپرده قانوني ذخيره کرده است و طبيعتاً تراکم مطالبات معوق 
مــي تواند هزينه پول را در بانک افزايش دهــد. اين هزينه‌ها قطعا با پيگيري و 

کنترل کارکنان بانک قابل کاهش است.
3- کاهش هزينه هاي جاري

هزينه هاي جاري و روزمره يک بانک که گاه محاسبه آن بسيار سخت و دشوار 
مي شــود نيز جزو شاخص هاي قابل کنترل توســط کارکنان بان‌کها هستند. 

هزينه هايي مانند کاغذ، پرينتر، تلفن، هزينه تلف شدن وقت کارمندان و...
منافع تحقق و رشد EPS براي کارکنان بانک

خــب بر اســاس توضيحــات بــالا ناگفته پيداســت که تا چــه حد نقش 
کارکنــان بان‌کهــا اعم از مديران ارشــد تا متصديان در رســيدن به ســود 
مطلوب مهم اســت اما رســيدن به اين ســود بــراي کارمندان چــه منافعي 
 دارد در حالــي که در نهايت ســود بين صاحبان ســهام تقســيم مي شــود!
بديهي اســت که کارکنان بانک بايد براي رشــد اين شاخص نگاه بلند مدت و 
آينده نگرانه اي داشته باشند چرا که بانک با استفاده از سود انباشته است که مي 
تواند زمينه اجراي برنامه هاي توســعه خود را پيش بگيرد و در مســير رشد و 
ارتقا قرار گيرد که اين روند باعث ارتقای مادي و سازماني پرسنل خواهد شد.

top down و مدل برنامه ريزي EPS
در بانک هايــي که بر مبناي EPS حرکت مي کنند به طور روشــمندي بايد 
تمامي شــاخص هــاي هزينه اي و درآمــدي بانک از عدد پيش بيني شــده 
بــراي EPS نشــات بگيرند و در واقــع نوعي مهندســي معکوس صورت 
مي‌گيــرد. يعنــي در ابتداي ســال مالي پيش بيني مي شــود کــه بانک براي 
انتهاي ســال خود کســب چه مقدار ســودي را مد نظر دارد و ســپس تمام 
اهــداف و برنامه هاي بانــک در بخش هاي هزينــه اي و درآمدي با آن عدد 
تنظيم مي‌شــود. پس طبيعي است که هرگونه سســتي و کندي در دستيابي به 
 اهداف عملياتي قطعا مانع از دســتيابي به EPS پيش بيني شــده خواهد شد.

نتیجه‌گيري
آنچه گفته شــد به خوبي نشــان مي دهد که تحقق EPS صرفا نه يک راهبرد 
کلان بلکه يک هدف عمومي براي همه کارکنان يک بانک محســوب مي شود 
و قطعا تصميمات مديران ارشــد و اقدامات مديران مياني و کارکنان بانک در 
رسيدن به آن موثر است. از سوي ديگر مشخص شد که رسيدن به EPS هدف، 
بدون تحليل و برنامه مشــخص ممکــن و مقدور نخواهد بود و همچنين لازم 
اســت تا همه کارکنان يک بانک با نگاهي به دو وجه افزايش درآمدها و کاهش 
 EPS هزينه‌ها به تحقق اين هدف کمک کنند و جاي شکي هم نيست که رشد
صرفا منافع ســهامداران را تامين نمي کند و مي تواند در دراز مدت زيرساخت 

رشد و توسعه بانک و کارکنانش باشد.
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دربانكداري نوين، بانك‌ها براي شناسايي مشتريان و نيازهاي آنها 
دســت به بازاريابي تــك به تك و بازاريابي براســاس پايگاه داده‌ 

مي‌زنند. 
امــروزه به‌دليل بهره‌گيري ازفناوري رايانه‌اي و اســتفاده از پایگاه 
داده‌هــا و داده كاوي ایــن امکان فراهم اســت کــه بان‌کها برای 
ت‌کبه‌تک مشــتریان خود برنامه‌ای داشته باشند و بازاريابي تك به 

تك درمقياس وسيعي قابل اجرا درنظر گرفته شود.
 کاربرد‌های داده کاوی دربانك

 کشف پول شویی
 تشخیص مشتریان ثابت و همیشگی

 تعیین مشتریان استفاده کننده از کی سرویس خاص
مثال : در نظر بگيريد كه با داشــتن ســه وي‍ژگــي »درآمد«، »نوع 

اتومبيل« و »جنسيت مشــتري« قصد داريم قوانيني براي تشخيص 
مشتريان با اعتبار مالي بالا از مشتريان با اعتبار مالي پايين استخراج 

كنيم.

با توجه به نقاط آبي در جدول مي‌توان قانون زير را نتيجه گرفت :

علیرضا موسایی
)متصدی امور بانکی شعبه هایپر استار(

بانکداری الکترونیک و داده کاوی
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If income=high then credit rate = good 
به اين معني که مشتریانی که داراي درآمد بالا هستند، اعتبار بالايي 

نيز دارند. 
حــال با در نظر گرفتن خانه هاي قرمــز مي‌توان قانون ديگري به 

صورت زير استنباط كرد:
If income=low then credit rate= bad 

به اين معني كه مشــتريان با درآمــد پايين داراي اعتبار مالي پايين 
هستند  و وام دادن به آنها ريسك بالايي مي‌خواهد.

حال با در نظر گرفتن خانه هاي ســبز مي‌توان دريافت در صورتي 
كه درآمد افراد متوســط باشــد، نمي‌توان با اتكا به ويژگي درآمد 
ميزان اعتبار مشــتري را پيش بيني كرد. اگــر علاوه بر درآمد نوع 
اتومبيل افراد را نيز در نظر بگيريم مي توان قانون زير را اســتنباط 

كرد.
 If income= middle  and car=new then credit 

rate =  good
 If income= middle and car=old then credit rate 
=  bad
در نهايت چهار قانون به‌دست آورديم كه با استفاده از آنها مي‌توانيم 
مشتريان جديد را تعيين اعتبار كنيم. البته در عمل تعداد مشتريان و 

تعداد مشخصه آنها بسيار بالا است.
در صنعــت بانكداري داده‌كاوي مي‌توانــد در حوزه‌هاي مختلفي 
ازجمله دسته بندي مشــتريان، تعيين ميزان سود بخشي مشتريان، 
امتياز دهي اعتبار،  تصويب اعتبار، بازاريابي، تشخيص تراكنش‌هاي 
متقلبانــه، مديريت پــول نقــد، پيش‌بيني عمليــات و رتبه بندي 
سرمايه‌گذاري‌ها به كار گرفته شود. علاوه بر اين بانك‌ها مي‌توانند 
از داده‌كاوي براي شناسايي مشــتريان كارت اعتباري كه بيشترين 
ســود بخشي را دارند يا براي شناســايي متقاضيان وامي كه داراي 

ريسك بالا هستند استفاده كنند.

دپارتمان بازاريابي بانك مي‌تواند از داده‌كاوي براي تحليل پايگاه 
داده مشــتريان استفاده كند و ســرويس‌ها و محصولات ترجيحي 

مشــتريان را تشخيص دهد. با ارائه ســرويس‌ها و محصولاتي كه 
مشــتريان واقعاً متقاضي آنها هستند از هدر رفتن هزينه براي تامين 

سرويس‌هاي بدون متقاضي جلوگيري مي‌شود.
مديران تصميم گيري بانك براي بســياري از تصميم گيري‌ها نياز 
دارند بدانند كه آيا مشــتريان بانك‌ها قابل اطمينان هستند يا خير. 
اگر آنها اطلاعات كاملي در مورد مشــتريان خود نداشــته باشند، 
ارائــه كارت‌هــاي اعتباري به مشــتريان جديد، گســترش اعتبار 
مشــتريان كنوني و تصويب وام‌ها، تصميمات داراي ريسك براي 
بانك هستند. داده‌كاوي مي تواند با استخراج داده در مورد مشتريان 

ريسك بانك‌ها را در اين موارد تصميم‌گيري كاهش دهد. 
يكــي ديگــر از حوزه‌هــاي مهــم در صنعــت بانكــداري كه 
 داده‌كاوي مي‌توانــد در آن موثر باشــد تشــخيص تقلب اســت. 
”Flacon’s fraud assessment system”يكي از سيستم‌هايي 
اســت كه در تشخيص تقلب موثر بوده، اين سيستم توسط بسياري 
از بانك‌هاي صادر كننده كارت اعتبار ي به كار گرفته شده است. 

مثلًا ‌اين سيســتم در آمريكا و با اســتفاده از داده كاوي 80درصد 
تراكنش‌هاي كارت‌هاي اعتباري صادر شده را بررسي كرده است.

داده كاوي علاوه بر كمك به بانك‌ها براي به‌دست آوردن مشتريان 
جديد، به حفظ مشــتريان جديد نيز كمك مي‌كند. كسب و حفظ 
مشــتري براي هر صنعتي يك عامل اساسي است. امروزه مشتريان 
بــراي انتخاب بانكي به منظور انجــام فعاليت‌هاي اقتصادي خود، 
گزينه‌هاي متعددي دارند. در صورتي كه مســئولين اجرايي نتوانند 
توجه كامل مشــتريان را جلب كنند، مشــتري به راحتي مي‌تواند 

بانكي را پيدا كند كه توقعاتش را برآورده كند.
داده‌كاوي ابــزاري اســت كه براي اســتخراج اطلاعــات مهم از 
داده‌هاي موجود به كار گرفته مي‌شود و امكان تصميم‌گيري بهتر را 
فراهم مي كند. ابتدا از data warehouse براي تركيب داده‌هاي 
مختلــف از پايگاه داده‌هاي مختلف در قالب يك فرمت قابل قبول 
اســتفاده مي‌شــود و در مرحله بعد داده‌ها تحليل شده و اطلاعاتي 
اســتخراج مي‌شوند كه ســازمان‌ها مي‌توانند از آنها براي پشتيباني 
فرآيندهاي تصميم‌گيري خود استفاده كنند. بانك‌ها نيز براي حفظ 
قدرت رقابت خود، داده‌كاوي را  در فرآيندهاي تصميم گيري خود 
به كار مي‌گيرند واز مزاياي آن در كسب و حفظ مشتري و در نتيجه 

افزايش سود آوري بهره مي‌گيرند.

منابع:
-An Introduction to Data Mining
-http://www.thearling.com/dmintro/dmintro.pdf
-Data Mining for Official Statistics، Phan Tuan Pham 

(UNSD)
-SIAP ICT، Chiba، 7 – 9 June 2004
-Wikipedia، the free encyclopaedia 
-http://en.wikipedia.org/wiki/Data_mining
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 در این نوشتار قصد داریم که به شیوه ای ساده درباره نکات مهم امنیتی 
در کشــیدن چک صحبت کنیم. در کنار همه این توضیحات به این نکته 
مهم توجه کنیم که چک بر خلاف تصور عموم عندالمطالبه اســت. اگر 
قصد معاملــه ای داریم که مبلغ مورد انتقال قطعــا باید در زمان معینی 

پرداخت شود به جایگزین‌های چک مثل سفته مراجعه کنیم.
بخش‌های زیر در کی برگ چک وجود دارند که بعضی از آنها جاهای 

خالی تعبیه شده‌ای هستند که باید توسط نویسنده پر شود:
شماره مسلسل چک: شماره‌ای اســت که هنگام چاپ شدن برای هر 
 برگ چک به‌طور یگانه و بدون تکرار اســت و بر روی آن ثبت می‌شود.
شماره حساب جاری: شماره حساب بانکی‌ای که وجه معین شده از آن 
حســاب پرداخت خواهد شد. این شماره معمولاً به همراه نام صاحب 
 حســاب روی تمام برگه‌های کی دفترچه چک چاپ یا مُهر می‌شــود.
تاریخ پرداخت: تاریخی که موعد پرداخت وجه مشخص شده در چک 
‌است. طبق قانون چک این تاریخ باید به حروف نوشته شود.همچنین چک 
 فقط در تاریخ مندرج در آن یا پس از آن تاریخ قابل وصول از بانک خواهد بود.
گیرنده چک: نام فردی که می‌تواند وجه مشــخص شــده را در تاریخ 
مشخص شــده دریافت کند. معمولاً برای اینکه امکان استفاده‌ چندین 
بــاره از یــک برگ چک - خرجک‌ردن و دســت به دســت کردن آن - 
وجود داشــته باشــد  از واژه‌ »حامل« یا »آورنده« اســتفاده می‌شــود. 
 در این‌صــورت هر شــخصی می‌توانــد وجه چــک را دریافت کند.
مبلغ چک: کی بار به حروف در وســط و کی بار به عدد در پایین برگه 

چک نوشته می‌شود.
امضای صاحب حســاب: چک بدون امضای صاحب حساب ارزشی 
ندارد و قابل پرداخت نیســت. بعضاً در بنگاه‌های تجاری که تعدادی از 
افراد در مســائل مالی آن شرکی هســتند، حساب‌های جاری به نام دو 
یا چند فرد گشــایش میی‌ابد. در ایــن حالت تمام افرادی که در قبال آن 

حساب حق امضا دارند باید چک را امضا نمایند.
مواردی که لازم است دارندگان چک وصاحبان حساب جاری رعایت 

کنند تا از دسته چک آنان سوء استفاده نشود:
۱- هنگام نوشــتن متن چک ســعی کنید خودتان وباقلم خودتان متن 
چک رابنویســید. حتی اگرطرف مقابل شــما مورد اعتماد شــما باشد 

هرگزاجازه ندهید دیگران متن چک رابنویسند. 
2.چ‌کها )و اصولا هر گونه ســندی( را با کی قلم بنویسید. بهتر است 
به جای هر نوع قلمی، از خودکار اســتفاده کنید. جوهر خودکارهایی از 
کی رنگ مشابه معمولا، حتی به‌مقداری اندک هم با خودکارهای دیگر 

تفاوت دارد. این تفاوت رنگ، جعل را سخت خواهد کرد.0
3.تــا حد امکان از نوشــتن چــک در وجه حامل خــودداری کنید. 
هنــگام صدور چــک نیز ابتــدا مواردی چــون تاریخ، مبلــغ و... را 
کامــل کرده، ســپس آن را امضا و مهــر کنید. هیچ‌گاه قبــل از صدور 
چ‌کهایتــان آنهــا را امضــا یا مهــر نکنیــد. آنچــه را در برگه‌های 
 چک می‌نویســید، بهتر اســت در ته‌برگ دســته‌چک نیز بنویســید.

۴- بعدازآنکه اســم طرف رانوشــتید، برای جلوگیری ازسوء استفاده 
 احتمالی بنویســید که چک »بابت « چه چیزی صادرشــده است ، مثلا

 »آقای علی محمدی بابت خرید کی دستگاه ماشین«.  
۵- درداخل شــکل مســتطیل که بایدمبلغ به عدد نوشــته شودسعی 
کنیدازسمت چپ باکمترین فاصله به حرف  » ر« درکلمه » ریال« شروع 
به نوشتن کرده وپس ازنوشتن مبلغ درجلوی آن تا انتهای مستطیل خط 

تیره کشیده شود. 
۶- پــس از نوشــتن عدد مورد نظربــرای جلوگیــری از زیادنمودن 

رقم،چسب نواری روی مبلغ چسبانیده شود. 
۷- ســعی کنیدمتن چک رابااعصابی آرام بنویســیدواز شتاب زدگی 
وعجلــه در نوشــتن خــودداری کنیدوتاآنجاکه ممکن اســت بدون 

قلم‌خوردگی باشد. 
۸- چنانچه بدون قلم خوردگی چک رانوشتیدوامضاء کردیددربالای 
شکل مستطیل که رقم رانوشــتیداین کلمه را امضاء کنید؛× بدون خط 
خوردگــی × ودوطرف آن راباعلامت ضربدر»×« ببندید و اگر چنانچه 
در هنگام نوشــتن دچارقلم خوردگی شد ولواین که کی حرف یاکی 
عدد باشد پشت چک قید کنید که: مبلغ فلان و تاریخ فلان صحیح است 
و قلم خوردگی از اینجانب می‌باشــد. این جمله رادر پشــت چک در 

گوشه ای قید کنید و امضاءنموده و سپس زیرآن را خط بکشید. 
۹- در انتخاب امضاء برای چک سعی کنید از امضاء ساده که قابل جعل 
باشــد خودداری کنید وزیرامضاء نام و نام خانوادگی را به همراه تاریخ 

نکات ایمنی
 در مورد چک
شیما کلانتری
)کارشناس حقوقی مدیریت بانکداری اختصاصی(
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با خط خودقیدکنید. 
10-پــس از صدور چک ته چک رانیزکامل کنید و تاریخ چک و مبلغ 

چک و این که چک را به چه کسی دادید؛ حتما قید کنید. 
11-هم زمــان با صدور چک  کی عدد کپی از چک تهیه و  روی آن از 

دریافت کننده رسید همراه با قید امضا و تاریخ بگیرید.
۱2- از نمونه امضاء خود پشت جلد چک و برگ چک خودداری کنید 
تا چنانچه مورد سرقت قرار گرفت جعل نمونه امضاء صورت نگیرد. 

۱3- همیشه سعی کنید دســته چک را درجای امن قراردهید و ازقرار 
دادن آن در ماشــین و یا کشــوی میز کاری که فاقد قفل است و یاجیب 

پیراهن خودداری کنید. 
۱4- چنانچــه دســته چک یا کی برگ از اوراق چــک مفقود یا مورد 
ســرقت قرار گرفت در اسرع وقت به بانک اطلاع دهید و طبق ماده ۱۴ 
قانون چک ظرف مدت کی هفته به دادسرا مراجعه نموده و ضمن طرح 
شکایت دستور قضائی را به بانک تحویل دهید. چنانچه دستورقضائی 
انجام نشــود بانک مســئولیتی  در مسدود نگاه داشــتن حساب بانکی 
مشــتری بعد از مدت کی هفته نخواهد داشت و می‌تواند وجه چک را 

پرداخت نموده و یا چک را برگشت بزند. 
۱5-اگــر در متن چک جعل و دســتکاری صورت گیــرد و یا مورد 
کلاهبرداری قرار گیرد و یا اختلاف حســاب وجود داشته باشد مطابق 

دستور بند۱۳ عمل کنید. 
۱6- چنانچه معامله و یا قراردادی با چک صورت گرفت شماره چک 
و مبلغ چک، تاریخ چک  و بانک محال علیه و کد شعبه  وشماره  حساب 
حتما در متن قرار داد قید شــود. مضافا تمامی اطلاعات قرارداد شامل 
تاریخ ،شــماره،مرجع تنظیم قرار داد) دفتر اســناد رسمی یا مشاورین 

املاک و ..... (در متن چک قید شود.
۱7- از ضمانت باچک نسبت به افرادی که نمی شناسید یااحتمال عدم 

پرداخت اورا می‌دهید خودداری کنید. 
۱8- باتوجه به مشــکلات و تراکم کاری در بانک و برای جلوگیری از 
برگشت خوردن چک سعی کنید مبلغ چک را کی روز قبل از موعد آن 

در بانک تامین نمایید. 
۱9- چنانچه در تامین وجه چک در موعد مقرر دچار مشــکلی شدید 
حتمابادارنده چک هماهنگی کنید و به او اطلاع دهید و از او درخواست 
مهلت نمایید تابابرگشــت خوردن چک و بد حسابی  و مشکلات رفع 

سوء اثر از چک مواجه نشوید. 
20- کسی که چک بلامحل صادرکندعلاوه براینکه دادگاه او را به مبلغ 
چک محکوم میک‌ند به مجازات حبس  نیز محکوم خواهد شــد : پس با 

دست خود خودمان را گرفتار نکنیم. 
21- چنانچــه چکی را بابت ضمانت یا تخلیــه ملکی به طرف مقابل 
دادید حتما در متن چک به این موضوع اشاره و در قرارداد نیز اطلاعات 
چک طبق بند 15 قید شــود. به علاوه از دریافت کننده چک نیز  رســید 

اخذ کنید. 
22-اول متن چک رابنویســید و بعد امضاء کنید و از امضاء کردن چک 

بدون مبلغ و تاریخ جدا خودداری کنید. 
23.چ‌کها و اســناد دیگرتان را در جایی نگهداری نکنید که دسترسی 

به آن برای افراد آسان باشد.
24.روی آنچه می‌نویســید، به ویژه بخشــی که مبلغ قابل پرداخت را 
مشــخص کرده‌اید، چسب شیشه‌ای بچسبانید و آن را با سر ناخن خود 

به کنده‌شدن حساس کنید.
25-تا حد امکان ســعی کنید از دریافــت چ‌کهایی که صادر کننده و 
صاحب حســاب آن شخص دیگری اســت خودداری نمایید در غیر 
اینصــورت دقت کنید چک حتما در حضور خود شــما تکمیل و امضا 
شود.از مطابقت کارت شناسایی با  نام و نام خانوادگی کسی که چک را 

امضا میک‌ند مطمئن شوید.
26.اگــر از افرادی چک می‌گیرید که شــناختی دربــاره آنها و میزان 
اعتبارشــان ندارید، از شــعبه بانک مربوطه درباره حساب مورد نظر، 
اطلاع کســب کنید. برای قبول چ‌کهای تضمینی، رمزدار و مسافرتی 
نیز قبل از معامله، با شــعب بانکی نزدکی محل، درباره اصالت و جعلی 

نبودنشان تحقیق کنید.
27.از صــدور چ‌کهای مصطلح به »ســفید امضا«)شــامل عدم قید 
مبلغ،عدم قید تاریخ،عدم قید دریافت کننده یا عدم قید بابت( حتی برای 

اقوام و آشنایانتان خودداری کنید.
28.هرگاه اوراق بهادار و چ‌کهایتان به ســرقت رفت، بلافاصله بانک 
مربوطه، مراجع انتظامی و قضایی را مطلع کرده و از آنها راهنمایی‌های 

بیشتر را در این زمینه جویا شوید.
29. اگر چکی را که در وجه شخص دیگری مثلا »حسن حسینی« صادر 
شــده می‌گیرید حتما در پشت چک امضای ایشان را بگیرید. دیده شده 
که اکثریت مردم هنگام مراجعه به بانک خودشــان جای شخص امضا 
میک‌نند و … اما در مواردی درد ســرهایی را ممکن است ایجاد کند که 

خارج شدن از آن مشکل می‌شود.
30. اگر چک برگشــت خورده ای را از کسی می‌گیرید باید کسی که 
چک به نامش برگشت خورده است پشت چک عبارتی با این مضمون 
نوشــته و امضا کند: »کلیه حقوق ناشــی از چک به … منتقل گردید«. 
البته توجه داشته باشــید که در این صورت چک حقوقی بوده وامکان 
طرح شــکایت یکفری برای انتقال گیرنده وجود ندارد. برای شکایت 
یکفری باید شــخصی که چک به نامش برگشت خورده و یا ویکل وی 

اقدام نماید.
31. بــرای وصول چک عجله نکنیــد و از به اصطلاح خواباندن چک 
در حســاب قبل از تاریخ جدا خودداری نمایید. چون موجب حقوقی 

شدن چک می‌شود.
32. اگر چک را ظرف مهلت 15 روز از تاریخ برگشت بزنید می‌توانید 
امــوال صادر کننده و ظهر نویس »امضا کننده پشــت چک « و ضامن را 
بدون پرداخت خسارت احتمالی و قبل از صدور حکم توقیف نمایید.

33. درقســمت »مبلغ چک« هم تومان رابنویســیدوهم ریال را، مثلا: 
دومیلیون تومان برابربا بیست میلیون ريال. 
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اصطلاح توســعه پایدار   در اوایل ســال‌های 1970 درباره محیط 
زیســت و توســعه به کار رفت و پس از کنفرانس ریودوژانیرو در 
ســال 1992 در محافل علمی فراگیر شــد. توسعه پایدار به معنای 
فرآیند تغییری نهادی در استفاده از منابع ، هدیت سرمایه گذاری‌ها  
و سو گیری توسعه فناوری است که با نیازهای حال و آینده جوامع 

سازگار باشد. 
توســعه پایدار که از دهه 1990 بر آن تایکد شد جنبه ای از توسعه 
انسانی و مرتبط با محیط زیســت و نسل‌های آینده است . مفهوم 
پایداری  همچنین به عنوان روکیردی در کسب و کار مطرح است 
که به خلق ارزش‌های درازمدت برای مشــتری و کارکنان از طریق 
اســتراتژی ســبز و در نظر گرفتن تمامی ابعاد عملکرد اجتماعی، 
فرهنگی و اقتصادی کی کسب و کار می‌پردازد . این عبارت امروزه 
در شــعار بان‌کهای بزرگ دنیا جای باز کرده و بسیاری از آنها در 
گزارش ســالیانه ویژه‌ای شــرح فعالیت‌های خود را در این زمینه 
منتشــر میک‌نند . به همیــن منظور در این یادداشــت به برخی از 

اقدامات بان‌کهای جهانی در این خصوص اشاره میک‌نیم. 
HSBC

بــه عنوان کیــی از بزرگ‌تریــن و مطرح ترین بان‌کهــای دنیا، 
برنامه‌های متنوعی در راســتای پایداری به اجرا گذاشته است. این 
بانک در بیانیه خود آورده است :»موفقیت برای HSBC به معنای 
فراهم ساختن محصولات و خدمات مطلوب و مورد نیاز مشتریان، 
درک و مدیریــت تاثیری که بر جامعه و محیط زندگی خود داریم، 
ســرمایه گذاری برای آینده کارکنان و جامعه ای که به آن خدمت 

میک‌نیم است.«

این بانک ســالیانه 100 میلیون دلار در فعالیت‌های بشــر دوستانه 
HSBC،و ســبز سرمایه گذاری میک‌ند . در کیی از این برنامه ها

ســرانۀ ســالیانۀ دفع کربن خود را از 3.5 تن به 2.5 تن در ســال 
  Climate Business 2020 می‌رساند . در برنامه دیگری با نام
این بانک با ســرمایه گذاری در صنایع حمل و نقل با سوخت‌های 
غیرکربنی و کم مصرف، از پروژه‌های ســوخت‌های پاک حمایت 
میک‌ند؛ از آن جمله می‌توان به پروژه بزرگ اتوبوس‌های کم‌مصرف 
در ژوهانسبورگ اشاره کرد که این بانک طراح مالی و سرمایه گذار 

اصلی آن بوده است.
HSBC همچنیــن پروژه‌هــای متعــددی در بهره بــرداری از 
توربین‌های بادی و خورشــیدی را به اجرا گذاشته است . از دیگر 
برنامه‌های این بانک مشــارکت در ســرمایه‌گذاری برای تحصیل 
جوانان و کودکان اســت تا در شکوفایی اســتعداد آنها و خدمت 

جامعه نقشی داشته باشد . 
بانک HSBC در راستای اهداف پایداری ، شاخصی را به عنوان 
ریسک پایداری  در خط مشی‌های کلی و پروژه‌های مالی و کسب 
و کار خود در نظر می‌گیرد ، این شــاخص معرف میزان ریســک 

احتمالی پروژه‌ها بر جوامع و شرایط محیطی است. 
Commonwealth

بانک اســترالیایی CommonWealth    ســال گذشته جایزه 
10 سال فعالیت و دستاورد در زمینه پایداری را کسب کرد و مورد 
تقدیر قرار گرفت . کیی از فعالیت‌های چشم‌گیر این بانک در این 
خصــوص انتقال 6000 نفر از کارکنان به ســاختمان مرکزی خود 
اســت . این ساختمان با بهره گیری از تکنولوژی‌های پیشرفته کی 

بانک‌های سبز 
و تجربه توسعه پایدار
سوده کارگر 
)کارشناس مدیریت بازاریابی و توسعه مشتریان بانک سامان (
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بنای6 ستارۀ دوستدار محیط زیست است که توانسته 23500 تن از 
دفع کربن سالیانه این بانک را کاهش دهد . این مقدار معادل حذف 
5100 اتومبیــل از چرخه حمل و نقل اســت . طراحی و معماری 
این ســاختمان به شکل حرف  A اســت که استفاده از نور طبیعی 
خورشید را به حداکثر می‌رساند . سیستم سرمایشی و گرمایشی‌این 

ساختمان در بالاترین حد بهینه سازی شده است. 
Bank of America

در ســال 2013 ایــن بانک ، بــرای اولین بار اوراق بهادار ســبز  
)Green Bonds( را به ارزش 500 میلیون دلار منتشــر کرده 
اســت . ســرمایه حاصل از فروش این اوراق ، به طور مستقیم در 
ســرمایه گذاری و حمایت از انرژی‌های پاک بادی و خورشــیدی 
و همچنیــن در تامین مالی پروژ‌هــای افزایش بهره وری و کاهش 

مصرف انرژی ، صرف خواهد شد. 
ایــن بانک همچنین در طــرح ویژه‌ای برای بازیافــت آب باران 

مشارکت و سرمایه گذاری کرده است. 
 RBS

این بانک در سال 2013 نخستین بانک انگلستان در سرمایه‌گذاری 
در انرژی‌های پاک بوده اســت . در راســتای عدالت اجتماعی که 
کیی از اهداف توســعه پایدار اســت این بانک در گزارش سالیانه 
خود اعلام کرده اســت که 3 نفر از 11 نفر اعضای هیات مدیره آن 

زن هستند. 

Citi Bank
ایــن بانک در زمــره اولین 
که  دنیاست  بزرگ  بان‌کهای 
به اهــداف ســبز و پایداری 
توجــه نشــان داده و بــا در 
سیاســت  گرفتــن  پیــش 
و  مدیریت ریســک محیطی 
اجتماعی این شــاخص را در 

تمامــی معاملات و تبــادلات مالی خود لحاظ کرده و از ســرمایه 
گذاری و تامین مالی پروژه‌هایی که برای جامعه و محیط زیســت 

تهدیدمحسوب می‌شوند، خودداری میک‌ند. 
در ابتکاری ویژه این بانک در مســیر حمل و نقل پاک نســبت به 
اجرای طرح به اشــتراک گذاری دوچرخه در شهر نیویورک اقدام 
کرده اســت . در ایــن طرح 6000 دوچرخه در 330 ایســتگاه در 

اختیار شهروندان قرار گرفته است. 
 نکته پایانی آنکه کی بانک پیشرو توسعه خود را در توسعه جامعه، 
حفظ محیط زیست و حقوق نسل‌های آینده برای زندگی بهتر می‌بیند 
. بانکداری امروز بیش از هر زمان دیگر نیازمند استراتژی‌هایی برای 

توسعه پایدار به ویژه در بحث مسئولیت‌های اجتماعی است. 
پانوشت ها:

  1) Sustainable Development
2( از مقاله  توســعه پایدار در جهان صنعتی و در حال توسعه،ضرابی، اصغر و 

مهری اذانی 
Sustainblility)3

منابع:
-سایت رسمی بان‌کهای نامبرده در  متن

- مقاله  توســعه پایــدار در جهان صنعتی و در حال توســعه،ضرابی، اصغر و 
مهری اذانی
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بنیــاد تحقیقاتی میلوارد براون )MillwardBrown ( هرســاله 
گزارشــی درخصوص برترین و با ارزش‌ترین برندهای دنیا منتشر 
میک‌ند. در بخشــی از این گزارش به معرفی برترین برند بان‌کهای 

جهان در سال 2014 پرداخته شده است.
Global Banks -بانک‌های جهانی

بر اســاس این گزارش پس از بحران مالی سال 2008، بان‌کهای 
آمرکیایی و اروپایی در حال بازیابی ســریع وضعیت خود هستند، 
این درحالی است که بان‌کهای حوزه برکیسBRICS  )برکیس نام 
گروهی به رهبری قدرت‌های اقتصادی نوظهور اســت که از به‌هم 
پیوســتن حروف اول نام انگلیسی کشــورهای عضو یعنی برزیل، 
روسیه، هند، چین و آفریقای جنوبی تشیکل شده‌است.( نتوانسته‌اند 

وضعیت مطلوبی برای خود فراهم کنند.
بان‌کهای جهانی توانســته‌اند از بهبود شرایط اقتصادی در شمال 
آمرکیا و اروپا ســود برده و پس از پایان بحران اقتصادی، رشــد 
15درصدی را تجربه کنند. هرچند اقتصاد جهانی با بهبود نتایج مالی 
روبه‌رو بوده و بان‌کها در حال تقویت و بازســازی توان سازمانی 
خود هســتند، اما همچنان کی مســئله این رشد را با کندی روبرو 
میک‌ند و آن ایجاد حس اعتماد مجدد مردم به فعالیت بان‌کها است. 
مشتریان توقع دارند بان‌کها پس از پایان بحران مالی بتوانند خود 
را قبــل از وقوع کی بحران دیگــر و نیاز مجدد به کم‌کهای مالی 
دولت‌هــا، تجهیز کنند. تغییر در ســاختار اندازه و نوع مشــتریان، 
بانکداری تجاری و ســرمایه‌گذاری، اصلاح فرهنگ ســازمانی و 
بهبود در ارتباطات با مشتریان، بخشی از کارهایی است که بان‌کها 

برای رسیدن به این خواسته انجام داده‌اند.
بنابر گزارش منتشــر شده توسط Brandz، در بین بان‌کهای برتر 
جهانــی، بانک HSBC مقام نخســت را از آن خود کرده و ارزش 
برنــد این بانک مبلغی بیش از 27 هزار میلیون دلار آمرکیا تخمین 
زده شــده است. البته برند HSBC در لیست 100 برند برتر دنیا نیز 
جایگاه بیست‌و‌هشــتم را دارد. ارزش برند HSBC در سال 2014 

نسبت به سال قبل 13درصد رشد داشته است.
 Citi، J.P.Morgan، پس از این بانک انگلیسی، به ترتیب بان‌کهای

Santander و ING جایگاه‌های بعدی را از آن خود کرده‌اند.

ترجمه: سهیل قدری
)کارشناس ارشد روابط عمومی الکترونیک(

برترین برند بانک‌ها 
در سال 2014
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ایــن رتبه‌بندی مربوط به بان‌کهای جهانــی ) بان‌کهایی که بیش 
از 40 درصــد از فعالیت‌های اقتصادی خــود را خارج از محدودۀ 

کشورشان انجام می‌دهند( است.
اکنون بهتر اســت نگاهــی به تغییر اســتراتژی و تاکتکی بان‌کها 
 برای بــرون رفــت از وضعیت بحران اقتصادی داشــته باشــیم:
کیــی از اصلی‌ترین عواملی که در افزایش قدرت تجاری و تمرکز 
بان‌کهــا تأثیر بســزایی دارد پراکندگی جغرافیایــی حوزه فعالیت 
بان‌کهاســت. بانــک هلنــدی ING بخش فعالیت بیمــه‌ای را از 
فعالیت‌های بانکــی خود جدا کرده و با کاهــش فعالیت خود در 
کشورهای ایالات متحده و شمال آمرکیا، بر قارۀ اروپا و بازارهای 
درحال رشد آسیا تمرکز کرده است. درآمد خالص این بانک بهبود 
22.2درصدی در سال 2013 داشــته است. بازپرداخت کم‌کهای 
مالی دولت و تغییر در ســاختار و استراتژی سازمانی، از مؤثرترین 
عوامل در رســیدن به این نتیجه بوده اســت. در راستای این تغییرِ 
ساختار، بانک ING شعار برندش را به »Think Forward« تغییر 

داده تا در راستای استراتژی‌های خود باشد.
بانک انگلیســی HSBC توانســته خود را کارآمــد و به‌روز نگه 
دارد. پس از بازنگری و اصلاح 63 کســب‌وک‌ار خود در چند سال 
گذشته، این بانک توانســته وضعیت مطلوب و جایگاه مناسبی را 
در بازارهای درحال رشــد و اروپا از آن خود کند. این بانک سود 
سهام و ســرمایه را افزایش داده و سود خالصش را در سال 2014 

به 16درصد رسانده است.
با تقویت اقتصاد اســپانیا، بانــک Santander هدف خود را بر 
گسترش ارائه وام‌های اعطایی به کسب‌وک‌ارهای کوچک و متوسط 
قرار داده اســت.  با توجه به بهبود وضعیت اقتصاد اسپانیا و دیگر 
بازارهای اصلی، همچون برزیــل، مکزکی، آمرکیا، انگلیس و کل 
اروپا، این بانک رشــد ســود بیش از 90 درصد را در سال 2013 

گزارش کرده است.
علی‌رغم اینکه بسیاری از بان‌کها حوزۀ جغرافیای فعالیت خود را 
محدود کرده و تمرکز تجاری خود را افزایش داده‌اند، بانک فرانسوی 
BNP Paribas مسیر دیگری را انتخاب کرده و علاوه‌بر فعالیت‌ 
در تمام حوزه‌های متنوع بانکی فعلی، به توســعه بازارهای خارج 
از اروپا، به‌خصوص شمال آمرکیا و آسیا-اقیانوسیه می‌اندیشد. این 
بانک برای اولین بار در فهرست برترین برند بان‌کهای جهانی قرار 

گرفته است.
بانک ســرمایه‌گذاری آمرکیایــی Goldman Sachs با بازیابی 
وضعیت پیشین خود، توانسته بیشترین سود را در سه سال گذشته 

به سهامداران عرضه کرده و قیمت سهام خود را افزایش دهد.
بانــک چندملیتــی Standard Chartered کــه فعالانــه در 
بازارهای در حال توسعه ســرمایه‌گذاری کرده، اولین کاهش سود 
خود را در کی دهۀ اخیر تجربه کرده اســت. بیشــترین درآمد این 

بانک از تجارت در آسیا، آفریقا و خاورمیانه کسب شده است.

پس از آشــوب‌های ناشی از بحران مالی و رسوایی‌های اقتصادی، 
بانک سوئیســی UBS تصمیم به تغییر رهبری ســازمان گرفته و 
همچنین اســتراتژی خود را از بانکداری سرمایه‌گذاری به مدیریت 
ثروت تغییر داد. ســود قبل از کسر مالیات این بانک به 44 درصد 
رشــد در سال 2013 رسیده که نیمی از این سود را در سال 2014 

میان سهامداران توزیع خواهد کرد.
در ســال 2013 بانک آمرکیایــی J.P. Morgan توانســت به 
حل‌و‌فصل مشکلات حقوقی خود پرداخته و با برطرف کردن آنها، 
نهایتاً مشــکلات ناشــی از  بحران اقتصادی را پشت سر بگذارد. 
هرچند درآمد کلی بانک افزایش داشته اما سود خالص بانک کاهش 

پیدا کرده است.
 بانــک انگلیســی Barclays بــا انتشــار بیانیــه‌ای بــه نــام
»The Barclays Way«هــدف، ارزش‌هــا و چشــم‌انداز خود 
را بازبینی و منتشــر کرده اســت. این دســتورالعمل شامل مطالبی 
پیرامون عملیات مرتبط با کســب‌وک‌ار و تعامل با مشتریان براساس 
درست‌ترین و درخشان‌ترین راهکار بوده و همچنین خودداری از 
تصمیم‌گیری در فعالیت‌های بانکی بر اثر فشارهای داخلی یا ناشی 

از بازار سرمایه را مورد توجه قرار داده است.
Regional Banks -بانک‌های منطقه‌ای

بانــک آمرکیایی Wells Fargo جایگاه نخســت در فهرســت 
برتریــن بان‌کهای منطقه‌ای را تصاحب کــرده و با ارزش برندی 
به مبلغ 54 هزار میلیون دلار در لیســت 100برند برتر دنیا در سال 
2014، جایگاه ســیزدهم را کسب کرده اســت. این بانک توانسته 
 نســبت‌به سال گذشته میلادی رشــدی 14درصدی را تجربه کند. 
 ICBC، China Construction پس‌از این بانــک، بان‌کهــای
Bank، RBC و Commonwealth Bank of Australia  به 

ترتیب در جایگاه دوم تا پنجم قرار گرفته‌اند.

بانک آمرکیاییWells Fargo  با توجه به رشد وام‌های اعطایی 
و کارمزدهای اکتسابی، سودآورترین بانک آمرکیایی در سال 2013 
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شناخته شده اســت. درآمد خالص این بانک رشد 16 درصدی را 
تجربه کرده و ارزش سهام بانک نیز 33 درصد رشد داشته است.

بانک US Bank توانســته در ســال 2013 با افزایش میزان ارائه 
وام‌هــای تجاری و دیگر وام‌ها، از جملــه کارت اعتباری و خرید 
مســکن، درآمد بالایی را کســب کند. در حال حاضر این بانک در 

بیش‌از سه هزار دفتر در 25 ایالت درحال فعالیت است.
 Royal Bank « و »TD Bank«دو بانک اصلی و بزرگ کانادایی
of Canada « کی کســب‌وک‌ار ســالم را در ســال 2013 تجربه 
کرده‌اند. بانک استرالیایی TD Bank با وجود اینکه در بخش بیمه 
با سختی و مشکلات زیادی روبه‌رو بوده، اما درآمد خالص آن رشد 
کرده اســت. بانک RCB توانسته است با درآمدی خالص به میزان 

حداکثر 12 درصد، نتایج خوبی را به‌دست آورد.
TD Bank براساس دارایی‌های خود، کیی از بزرگترین بان‌کها 
در ایالات متحده محســوب می‌شــود. این بانک در 1300 نقطه 
از آمرکیا به بیش از هشــت میلیون نفــر خدمات عرضه میک‌ند. 
علاوه‌بــر این TD Bank در 46 کشــور درحــال انجام فعالیت 

اقتصادی است.
بان‌کهای اســترالیایی به علت ثبات اقتصادی کشــور و نزدکیی 
به بازارهای درحال رشــد آســیایی به خوبی رونق یافته‌اند. بانک 
اســترالیایی ANZ به‌عنوان ســومین بانک بزرگ استرالیا بر اساس 
بازار سرمایه، با تصاحب بانک of Scotland Royal Bank در 

شش کشور آسیایی، رشد خوبی داشته است.
بانــک اســترالیایی Commonwealth Bank بــا توجــه به 
افزایش قیمت مســکن و وام‌های اعطایی در این حوزه، با رشــد 
قابل‌ملاحظه‌ای روبه‌رو بوده است. این بانک به بیش از کی میلیون 
نفر مشتری وام خرید مسکن اعطا کرده است. فعالیت این بانک در 

محدودۀ جغرافیایی استرالیا، نیوزلند، آسیا-اقیانوسیه و اروپاست.
بانک چینی ICBC، به‌عنوان بزرگتریــن وام‌دهندۀ چین، همچنان 
نقش ســنتی خود را در تأمین مالــی پروژه‌های دولتی ایفا میک‌ند. 
همچنیــن این بانک درحال فعالیت برای جذب مشــتریان تجاری 

جدید و کسب‌وکارهای کوچک است.
دومیــن بانک دولتی چیــن China Construction Bank با 
توجه به رشد کم بازار داخلی، تلاش در توسعه تجارت برون‌مرزی 
ازطریق افتتاح شــعبه‌های بازرگانــی در تایپه، نیوزلند، روســیه، 
دبی، اوســاکا و لوکزامبــورگ دارد. همچنین ایــن بانک با ایجاد 
زیرســاخت‌های مورد نیاز برای فروشــگاه‌های اینترنتی، به سمت 

بازار خرده‌فروشی حرکت کرده است.
بانــک کشــاوزی چیــن Agricultural Bank of China با 
هماهنگــی و برقراری ارتباط میان جوامع روســتایی و گســترش 
کسب‌وکارهای داخلی و بین‌المللی توانسته به روند تبدیل خود به 
کی بانک تجاری مدرن سرعت بخشد. درحال حاضر این بانک در 
آســیا ، شمال آمرکیا و اســترالیا فعال بوده و برای حضور در بازار 

دبی تلاش میک‌ند.
بانک دولتی چین با فعالیت بازرگانی در 37 کشور، مهم‌ترین بانک 
بین‌المللی این کشور است. بانک چین Bank of China مصمم 
اســت تا ازطریق گســترش مبادلات تجاری ارزی با آسیا و لندن، 

خود را به‌عنوان کی بانک تجاری بین‌المللی معرفی کند.
در انتهای این گزارش آمده: براســاس نتایج تهیه‌شــده از ســال 
2006 تاکنون، بان‌کهای جهانی و منطقه‌ای پس‌از رکود چند ساله، 
توانســته‌اند ارزش برند خود را ارتقا دهند؛ این درحالی اســت که 
با تمــام تلاش‌ها و بهبود وضعیت مالی بان‌کها، شــاخص اعتماد 
مشــتریان به آنها به شــدت کاهش یافتــه و در بازیابی نتیجۀ این 

شاخص ناموفق عمل کرده‌اند.

منبع:
www.millwardbrown.com 
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گشت وگذار در شعبه‌هاي بانك سامان
اين بار به سراغ شعبه  کريمخان رفته‌ايم 

گفت وگو:  محمد علي عرفي نژاد
عکس: محمد حقیقت طلب

کاربانکی،  کوه نوردی است، که هم زحمت است و هم لذت
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رودخانه کرج، يا همان جاي معروف به آب کرج  يکي از تفريحگاه‌هاي 
مردم تهران به‌ويژه جوانان به شمار مي‌رفت و در مقابل منطقه کريم‌خان‌زند 
که بيشتر معروف به کريمخان اســت بعد از شکل‌گيري بلوار آبک‌‌رج 
به‌وجود آمد، در همين خيابان‌هاي منشعب از بزرگراه آن روزگار به بالا و 
پايين باعث شد تا اقامتگاه‌هاي زيستي مناسبي ساخته و پرداخته شود. به 
عبارت ديگر کريم‌خان جزو خيابان‌هاي بالاي شهر تهران شناخته شد و 
بســياري از مردم از مناطق جنوبي به اين محلات آمدند و تهران بزرگ‌تر 
شد، بر همين اساس هم، چه بسيار مغازه‌ها و پاساژها و مکان‌هاي تجاري 
براي دستيابي به نقدينگي بيشتر و کار و فعاليت ساخته شد که امروز جزو 

يکي از مناطق گران اين کلانشهر به شمار مي‌رود.
و حالا، در يکي از روزهاي گرم خدا آمده‌‌ايم به ديدار بروبچه‌هاي شعبه 
کريمخان )بانک سامان( جايي که بسياري از مردم اين منطقه با آن آشنايي 
دارند و نسبت به آمد و رفت مشتريان عادي تا )VIP( کمبود جا تقريبا 
احساس مي‌شود، براي همين هم رییس شعبه آقاي  »احمدحيدرهايي« 
در يک فضاي نسبتا کوچک مشغول فعاليت است، اما آنچه را که مي‌شود 
به راحتي فهميد و درک کرد اين اســت که هيچک‌دام از همکاران وي از 
معاونت گرفته تا بقيه دوســتان اين احساس کوچکي شعبه را نسبت به 
نوع آمد و رفت و فعاليت‌ها ندارند، در تمام مدت حضور ما، کاربرهاي 
جوان مشغول کار هســتند و جالب اينکه حتي براي يک لحظه صداي 
کوبيدن مهر بر اســناد و ديگر رسيدها قطع نمي‌شود که وقتي مي‌پرسم، 

يعني اين صدا، دائما وجود دارد، شخص »حیدرهايي« مي‌گويد...
باور کنيد حالا که شــما اشاره کرديد متوجه شدم. اينجا هم مراجعهک‌ننده 
زياد داريم و هم رســيدگي لحظه‌اي به خواسته‌ها و درخواست‌هاي آنان 
فراوان اســت، بعد هم چون مي‌دانم هر کس کارش را به ســامت انجام 
مي‌‌دهد، خيالم جمع اســت و اينک‌ه به هر حال من هم نسبت به سال‌هاي 
حضور، قديمي نيستم و از نيروهاي خود بانک سامان به‌شمار مي‌آيم، قرار 
است برويم سر اصل مطلب و اينکه تصميم گرفته‌ايم اين بار همه حرف‌ها 

و نظرها را از زبان اهالي اين شعبه مطرح کنيم.
حرف‌های آقاي احمد حيدرهايي ، رییس شعبه کريمخان

تــا قبل از اســفند 83  کارهاي دانشــجويي و تحقيقاتــي ميک‌رديم، در 

زمينه‌هاي اقتصادي و براي شــرکت‌هاي خصوصي، دانشــگاه بوديم که 
به من خبر دادنــد بانک نيرو می‌خواهد، فرم پر کردم، آقاي عزيزي تماس 
گرفتند که براي مصاحبه بياييد، در ترم هفتم دانشــگاه بودم، جالب اينکه 
تاريخ عقد من و همســرم با اســتخدام يکجا شــد، تازه آخرين امتحان را 
مــي‌دادم، به طوري که امروز عقد کرديــم، فرداي روز عقد براي مصاحبه 
دعوت شدم، با توجه به اينک‌ه مصاحبه‌ها معمولا خوب درمي‌‌آيد، مدارک 
خواســتند، آقاي عزيزي گفت، ريز نمره بياوريد و از شعبه پاسداران کارم 
را شــروع کردم، شب عيد بود، ســنگيني کار، عقدکنان، استخدام، تا برج 
3 يعني خرداد که جزو نيروهاي اوليه شــعبه اقدســيه مشغول به کار شدم 
به‌عنوان کاربر. روز اول رییس شعبه گفت فقط واريز بزن، اما وقتي چارت 
کارتم را ديد، مرا به باجه فرستاد، آن موقع شلوغي کار قبل از عيد را آزموده 
بودم، در اقدســيه من و چند نيروي قديمي و نيز تازه وارد حضور داشتيم، 
مشــتري‌ها مرا شــناختند، عده‌اي از نيروهاي جديد، کارآموزهاي خودم 
بودند. چون در مرحله اول کار بودند، با آنها کار ميک‌ردم و نيروهاي مانده 
شــدند کارآموز خودم، نيروها خوب بودند، کار را به هم ياد مي‌داديم، يک 
جو پر از خاطره بود، شــدم جزو نيروهاي مشخص که همزمان بانکداري 
الکترونيک هم تجربه ميک‌رديم که در آنجا مشــغول کار شدم، ما از سپرده 
تسهيلات به‌ســوي ايده‌هاي نو آمديم، کارت‌بانک و اينترنت به صورت 

باجه‌اي شکل گرفته بود، و من سعي ميک‌ردم خلاقيت داشته باشم.
وقتي شعبه اول شديم

به‌طور خودخواســته با حمايت رییس و معاون شعبه که البته شعبه جديد 
هم بود، در حالي که نزديک دو ســال از کارم مي‌گذشت، سه ماهه تابستان 
آن سال، شديم  شعبه اول در زمينه الکترونيک در ايران، همان وقت معاون 
شــعبه رفتند و من هم به ولنجک منتقل شــدم تا به بچه‌هاي آنجا آموزش 
بدهم، ي‌کماه بعد رفتم شــعبه قيطريه که تازه افتتاح شــده بود، نیرو‌هاي 
جديد آمده بودند و رییس ما هم بازنشســته بانــک تجارت بود، بنابراين 
تجربه خوبي به دست آمد، فشار کار هم زياد بود، 2 تا نيروي جديد داشتيم 
و بقيه قديمي بودند، حالا هم رییس داشتيم، هم معاون، براي تجربه بيشتر 
مرا فرستادند به ملاصدرا و بعد هم سعادت‌آباد که بخش اعتبارات و ريالي 
را به عهده‌ام گذاشــتند، بعد که رفتم سعادت‌آباد به عنوان رییس صندوق 
تجربه تازه‌اي به دســت آوردم، بعد به هايپراســتار که تازه افتتاح شده بود 
رفتم با نيروهاي کاربلد، از هايپراستار رفتم اقدسيه، تجربه سخت اما قابل 
توجه و سازنده‌اي بود که دوباره به اقدسيه آمدم با سمت رییس دايره تا اين 

که در سال 91 به عنوان معاون آمدم شعبه کريمخان.
روساي شــعبه تا قبل از کريمخان همه بازنشســته بودند، در کريمخان 
ديدگاه جديدي پيدا کردم براي اينک‌ه نيروهاي ساماني بودند با ديدگاه‌هاي 
جديدتــر، حالا من هم با قديمي‌ها کار کــرده بودم و هم با مديران جديد. 
قديمي‌ها نقاط ضعف و قوتي داشــتند، سعي کردم از نقاط قوت قديمي‌ها 
و جديدترها اســتفاده کنم، به نوعي کار را الــک کردم، از هر دو گروه کار 
ياد گرفتم، با تمام همکاران و مديران روابط خوبي داشــتم، ســعي کردم 
ايــرادات کارم را پيدا کنــم، در اين ميان ارتباط با بچه‌هــا مهم‌تر بود، در 
فروردين‌ماه همين ســال 93 رياست شــعبه را به من دادند، روي توانايي 
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بچه‌ها شناخت داشتم، خواست خدا و تلاش همه همکاران باعث شد تا در 
فروردين و ارديبهشــت، شعبه دوم شناخته شويم، البته براساس تجربيات 
و تحصيلات بالاي بچه‌ها که ليســانس و فوق‌ليســانس بودند، کی تفکر 
قديمي مي‌گفت حداقل بايد 10، 15 ســال نيرو در يک جا خاک بخورد تا 
بتواند جلوتر برود، تصميم گرفتم براساس توانايي بچه‌ها کار کنم، بنابراين 
بچه‌ها را درســت آنجايي که بايد مشغول شــوند گذاشتم، در اين زمينه با 
توجه به ناملايمات کار قبلي ســعي کردم به بچه‌ها بفهمانم لياقت، دانش و 
انگيزه مهم‌ترين راهکار پيشــرفت است، بعد هم به آنها آزادي عمل دادم. 
براســاس مسئوليت‌ها و اعتماد به نفسي که به آنها دادم، البته با کنترل کافي 
و راهنمايــي، راه‌هايي را که خودم تجربه کرده بودم، مورد بررســي قرار 

مي‌دادم.
هدف‌گذاري

براســاس اهداف کاري و نسبت به شــخصيت نيروها، به ت‌کتک بچه‌ها 
انگيزه مي‌دادم که با راهبري ســاليان گذشــته خودم، قدم بردارند، در همه 
بخش‌ها بچه‌ها کارشــان را انجام مي‌دادند، آنجا که مي‌ديدم دارند از خط 

خارج مي‌شوند، وارد مي‌شدم.
بعد به آنها تفهيم کردم که »نتوانســتم، نمي‌توانــم« و نظاير آن را نداريم، 
بايد بتوانيم و حالا به جايي رســيده‌ایم که همه موانع برداشــته شــده.  در 
زمينه رســيدن به شــعبه دوم در ايران، ديدم باز هم زمینه فراهم اســت، 
بچه‌ها شعبه را دوســت دارند، در بحث کارسنجي براساس اين برنامه‌ که 
ارزيابي عملکرد نام دارد و از طرف تحقیقات اعلام شــده، با بچه‌ها وقت 
کيفي مي‌گذاشتم و با توجه به اينکه ممکن بود تلخ و شيرين باشد با کمک 
خودشــان ســعي کردم روحيه به‌وجود بياورم و اتفاقا جواب هم گرفتيم، 
مثل چرخي که اول کمي با ســختي مي‌چرخد و بعد که ســرعت گرفت 
ديگر بي‌زحمت مي‌چرخد، بچه‌‌هاي شــعبه با اين روحيه و با نظر همگي 
به موفقيت‌هاي لازم رســيديم، البته وقتي خودم هم متصدي بودم آرزوي 
چنين اتفاقي را داشــتم، حالا هم وقتي لازم باشد براي حفظ ارتباط بعضي 
کارها را به صورت تيمي با آنها انجام مي‌دهيم تا در مســير پيشــرفت کار 
همه از کار کردن لذت ببريم. مثل مسير يک کوهنوردي که در همه جايش 
هم زحمت اســت و هم لذت. مهم اين است که نبايد نااميد شويم. تلاش 

ميک‌نيم نتيجه خوب بگيريم که اين اتفاق افتاده است.
مســاله مهم در کار، يادگرفتن اســت، ارتباط با مشتري و همکاري خيلي 

مهم است، اينجا هم محيط خوب است و هم خوب جواب مي‌گيريم.
ما بيشتر بيداريمان را در شعبه مي‌گذرانيم، بنابراين بايد محيط پرآرامشي 

داشته باشيم. دلسرد نشويم و روزگار را به خوشي بگذرانيم.
180 درصــد هدف را به انجام رســانيده‌ايم، جــذب منابع 180 درصد،  
درتسهيلات به 100 درصد اهداف سود و زيان و مطالبات دست يافته‌ايم. 
همچنین 110/5 درصد در کل به اهداف تعيين شــده رسيده‌ايم، همه اينها 
به خاطر همکاری همه نیروهای شعبه بوده است. ما بر دوش غول‌ها سوار 
بوده‌ايم و نتيجه اينکه، در اين نزديک به ده سال فعاليت ضمن اينکه همسرم 
هم کار ميک‌ند، يک پســر پنج ســاله داريم و ضمنا در راه زندگي و کار هم 
همســرم کمکم بوده و هم پدرم که به من انگيزه داد و بد نيست بدانيد همه 

افــراد فاميل نزديکم کار آزاد دارند و تنها آدم کارمند و بانکي در فاميل من 
هستم.

معاونت شعبه آقاي افشين فرج‌زاده و ماجرای عدد 9
عدد 9 در زندگي‌اش نقش مهمي دارد، اولين شعبه‌اش سعادت‌آباد باجه 9 
بوده، در شهريور 85 دعوت به مصاحبه شد، دوره را در آبان‌ماه همان سال 
ديده و 1385/9/29 مشغول به کار شده است. تولدش 18 آذر 1358 روي 

داده  وکارش را به عنوان دومين تولد زندگي‌اش مي‌داند.
ليســانس مديريت بازرگاني دارد و فوق‌ليســانس روانشناسي عمومي 
دانشــگاه علامه را نيز به دســت آورده، به  هدف ايجــاد روابط عمومي و 

ارتباط موثر تر با انسان‌هابوده که طرف روانشناسي رفته است.
به‌عنوان ارشــد شــعبه آذربايجان مورد توجه همکارانــش بوده که در 
بهمن‌ماه 86 تا خرداد 91 همانجا فعاليت داشــته و در شــعبه‌هاي مجيدیه 
و بازار کفاش‌ها نيز فعاليت داشــته اســت. روحيــه‌اي دارد که بايد تنوع 
در زندگيش باشــد، معتقد اســت اگر محيط پویا باشد، خسته نمي‌شود، 
از رخوت و ســکوت به شــدت منزجر است. معتقد اســت به کارگيري 
مســئوليت و به‌‌داشتن عرق کاری در پيشــبرد کارها موثر است. معاونت 
را بعد از رياســت صندوق در همين شــعبه به دست آورده است.سال 86 
ازدواج کرده يک دختر پنج ســاله دارد به نام »ملیســا«، خانمش خانه‌دار 

است، فرزند را چراغ زندگي مي‌داند.
اهدافي که برای زندگی‌اش تعيين کرده، تعالي در زمينه انســانيت و کمال 

است، پدرش شغل آزاد دارد.
خانم فاطمه احمدي ـ متصدي و کارشناس اجرايي يک 

در ارديبهشت سال 87 در سامان مشغول به کار شده، با ليسانس مديريت 
امور بانکي .

 - هميشــه احساس میک‌‌ردم کار بانکي را دوست دارم، از طريق روزنامه 
از دعوت مطلع شــدم، و در آزمون عمومي شــرکت کــردم، بعد از 6 ماه 
تماس گرفتم ببينم چه شــده که گفتند قبول شده‌ام. از دوم فروردين سال 
87 رفتيم ســر کلاس، ي‌کماه شــعبه آفريقا بودم، حدود 5 سال در شعبه 
بــازار کار کردم، غير از ارز و الکترونيک همــه بخش‌ها را و تجربه کردم. 
هرچه آموخته‌ام، مدیون آقای تفرشی هستم. الان 11 ماه است که در شعبه 
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کريمخان مشغولم. به شعبه خيلي علاقه دارم، چون همه صميمي هستند.
خانم مرضيه جعفري ـ کاربر ارزی شعبه

دي ماه ســال 91 به سامان پيوســته با تحصيلات فوق‌ليسانس مديريت 
بازرگاني دانشگاه علامه

- قبل از انتخاب رشــته که رياضي مي‌خواندم، وقتي وارد شــعبه بانکي 
مي‌شدم، دلم مي‌رفت براي کار در بانک.

 در مقطع فوق ليســانس به‌صورت اينترنتي فرم پر کرده بودم که هم زمان 
با امتحان آخر وارد کار بانکي شــدم. در خانواده همه فعال هستند، پدرم در 
دانشــگاه استاد فيزيک بود که حالا بازنشســته است، از مهرماه سال 92 به 

سلک خانه‌دارها و ازدواج کرده‌ها پيوسته‌ام.
فرهاد فراهاني ـ کاربر شعبه ـ با انجام فعاليت‌هاي ارزي

با ليســانس حســابداري به بانک پيوســته، بعد از دانشــگاه با ليسانس 
حسابداري کارش را آغاز کرده

- بعد از پايان خدمت باتوجه به علاقه‌مندی به کار بانک، سامان را انتخاب 
کردم، در 90/7/1 در دبيرســتان البرز آزمــون دادم و بعد از 2 بار مصاحبه، 
رفتيم براي دوره آموزشي، اولين شعبه‌ام بازار با رياست آقاي تفرشي بود، 

بعد آمدم شعبه کريمخان، درست همزمان با افتتاح شعبه.
علي صلح‌ميرزايي ـ کاربر بخش تسهيلات

با ليســانس حسابداري در ســال 90 با آزمون در البرز  به سامان آمده قبلا 
کارمنــدي را تجربه کــرده و تصميم گرفته وارد کار بانکي شــود، بعد از 
مصاحبه به شــعبه آفريقا رفته که دوران کارآمــوزي را گذرانده و پس از 
افتتاحيه شعبه کريمخان به اين شــعبه آمده و حالا جزو قديمي‌ترين‌هاي 

شــعبه به‌شمار مي‌آيد. ازدواج کرده، آن هم قبل از خدمت و هنوز صاحب 
اولادي نشده است.

خانم مريم علي‌نيا ـ کاربر در بخش ريالي شعبه
با فوق‌ليسانس مديريت مالي دانشــگاه آزاد به بانک سامان پيوسته. البته 
قبل از آن در تالار بورس به مدت 7 ســال فعاليت داشــته است و به‌عنوان 
يکي از گزينه‌هاي کاري چون به کار مالي علاقه داشــته، در سامان مشغول 

به کار شده است.
محمد غفاري ـ همکار و بايگان شعبه

از ســال 90 وارد بانک شده و جزو نيروهاي آفتاب تجارت است و در اين 
مدت در شــعبه آفريقا و شعبه کريمخان فعال بوده است. فوق ديپلم دارد و 
نيز به عنوان دانشجوي بخش مديريت کسب و کار در حال درس خواندن 

است تا بعد...!
ميثم کريمي ـ کاربر و فعال در باجه الکترونيک

از ارديبهشــت ماه سال 92 پس ازمصاحبه به کار پذيرفته شدم، تحت نظر 
مربي‌مان آقاي حيدري دوره آموزشــي را گذراندم و در کل فعاليتم در اين 
مدت در شــعبه کريمخان بوده‌ام، فوق‌ليسانس حسابداري هستم و تقريبا 
همزمان با بانک در 3 نهاد ديگر هم پذيرفته شدم، البته يک دوره در دانشگاه 
علمي ـ کاربردي پيام نور تدريس ميک‌ردم که هنوز هم پنجشنبه و جمعه‌ها 
ادامه دارد، البته يک دوره هم روزنامه‌نگاري کردم و بالاخره سامان آغاز و 

پايان همه کارهاي زندگي‌ام شد.
تبصره: باتوجه به لزوم استفاده از صحبت‌های نیروهای مشغول به کار در 

شعبه کریم‌خان، گفت‌وگوها به زبان محاوره تنظیم شد.
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 )تحلیل دوره تیر ماه1393(

گزارش ماهانه تحليل بازار

اقتصاد سياسي
دو چالش اقتصاد سیاسی ایران در سال 93؛

اقتصاد ایران، سال جاری  را با دو چالش عمده یعنی مذاکرات هسته‌ای 
و اجرای فاز دوم هدفمندی یارانه‌ها آغاز کرد؛ مذاکرات سخت و فشرده 
هســته‌ای طی ماه‌های اخیر تنها به تمدید توافق انجامیده و آثار تورمی 
تولید کننده اجرای فاز دوم هدفمندی نیز به نظر می‌رســد پس از دو ماه 

تخلیه شده است. 
بازار مالي	

شــاخص بورس در پايان تیر ماه در مقايســه با خرداد ماه 2/2 درصد 
افزایش يافت.

بازار طلا
در ماه گذشته روند قیمت طلا کاهشی بود. مهم‌ترین علل کاهش بهای 
طلا، کاهش تقاضای فیزکیی چیــن و تصور بازیگران بازار از احتمال 

افزایش نرخ بهره آمرکیا بود.
ارز

در ماه گذشته، یورو در برابر دلار تضعیف شد. مهم‌ترین عوامل تقویت 

دلار در ماه گذشته، سیاســت انبساط پولی در اروپا و تشدید تحریم‌ها 
علیه روسیه  بوده است.

نفت
طی ماه گذشته قیمت نفت روند نزولی داشت. مهم‌ترین عوامل کاهش 
بهای نفــت، از بین رفتن نگرانی‌ها در خصــوص قطع صادرات نفت 
عراق، افزایش صادرات لیبی و پیش‌بینی کاهش نرخ رشد اقتصاد جهان 

بوده است.
اقتصاد بين الملل

بر اســاس آمار و اطلاعات منتشر شــده در ماه گذشته، روند اقتصادی 
آمرکیا شکننده، اروپا منفی و ژاپن مثبت ارزیابی شده است.

پولي و بانکي
سیاست‌های جدید بانک مرکزی؛

رئیس کل بانک مرکزی با ارســال نامــه ای به بان‌کها، بر لزوم فروش 
سهام و شرکت‌های متعلق به بان‌کها و همچنین اعطای تسهیلات بانکی 

تنها به شرکت‌های با نسبت مالکانه بالای 25 درصد تأیکد کرد.
1-اقتصاد سياسي
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دو چالش اقتصاد سیاسی ایران در سال 93؛
اقتصاد ایران، سال جاری  را با دو چالش عمده یعنی مذاکرات هسته‌ای 
و اجرای فاز دوم هدفمندی یارانه‌ها آغاز کرد؛ مذاکرات هســته‌ای تنها 
بــه تمدید توافق انجامیــده و آثار تورمی تولید کننــده اجرای فاز دوم 

هدفمندی نیز به نظر می‌رسد پس از دو ماه تخلیه شده است.
دیپلمات‌های ایران و کشــورهای 1+5 قریب به سه هفته، سخت برای 
رســیدن به توافق جامع کار کردند اما سرانجام قرار بر این شد که توافق 
موقت ژنو، 4 ماه دیگر تمدید شود تا طی این دوره توافق جامع به‌دست 
آید. آزاد‌ســازی 2/8 میلیارد‌ د‌لار دیگر از د‌ارایی‌های مسد‌ود‌ شد‌ه ایران 
تنها د‌ســتاورد‌ ملموس این د‌ور از مذاکرات برای ایران بوده و د‌ر مقابل 
اد‌امه تعهد‌ات تهران بر ســر برنامه غنی‌ســازی مبنی بر اکسید‌ کرد‌ن و 
رقیق‌سازی تاسیسات سوخت هسته‌ای، تعهد ایران به 1+5 بوده است. 
به این ترتیب امید بسیاری است که در مهلت ایجادشده، توافق تاریخی 
صورت گیرد اما نباید از یاد برد که اختلاف بین دو طرف، بســیار عمیق 
اســت. موضوع ظرفیت غنی‌سازی و جد‌ول زمانی لغو تحریم‌ها موارد 
عمده اختلافی میان طرفین اســت. با توجه به فضای توأم با یأس و امید 
حاصل از این دور از مذاکرات، به نظر می‌رسد حداقل تا پایان پاییز سال 
جاری بازارهای مختلف اقتصادی کشــور مانند نیم سال گذشته شوک 

بزرگی را به خود نخواهند دید و وضعیت کنونی تداوم یابد.
در کنار تداوم ثبات سیاســی موجود در کشــور برای ماه‌های جاری، 
تازه‌تریــن آمارهــای بانک ‌مرکزی نشــان می‌دهد نرخ تــورم ماهانه 
تولیدکننده در خردادماه معادل 0/7 درصد بوده که در مقایسه با نرخ‌های 
2/8 درصدی فروردین و 3/3 درصدی اردیبهشت کاهش چشمگیری 
داشته است. با توجه به اینکه این شاخص، کی شاخص »پیش‌نگر« بوده 
و از مقادیــر آینده تورم مصرفک‌ننده خبر می‌دهد،کاهش قابل‌ملاحظه 
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تورم تولیدکننده در خرداد و بازگشت آن به سطوح تعادل را می‌توان به 
»تخلیه آثار تورمی هدفمندی بر شــاخص بهای تولیدکننده« تعبیر کرد. 
علاوه بر این بررسی آمارها نشان می‌دهد که شوک قیمتی انرژی در فاز 
دوم هدفمندی یارانه‌ها بســیار کمتر از شوک قیمتی فاز اول هدفمندی 
یارانه‌ها و شوک ارزی سال 91 بوده است و این امر نشان‌دهنده این است 
که آثار تورمی فاز دوم بســیار کمتر از فاز اول است و تولیدکنندگان به 
راحتــی می‌توانند آن را به مصرف کننــده منتقل نمایند، امری که در فاز 

اول هدفمندی اتفاق نیفتاد.
نمودار شــماره 1- تغییر شاخص بهای تولید کننده نسبت به ماه مشابه 

سال قبل

مأخذ: بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران
2-بازار مالي 

شــاخص بورس در پايان تیر ماه 93 در مقايســه با خرداد ماه به ميزان 
1625 واحــد، برابر بــا 2/2 درصد، افزایش يافــت و از 72901 واحد 
به 74526 واحد رســيد. شــاخص کل بورس که از ابتدای سال روند 
نزولــی را در پیش گرفته بود، طی ماه گذشــته توانســت بازدهی 2/2 
درصدی را به ثبت برســاند و بخشی از زیان‌های قبلی را جبران نماید. 
عواملی همچون افزایش قیمت خوراك پتروشیمی‌ها و حقوق مالكانه 
معادن، كاهش جهانی قیمت برخی مواد خام صادراتی نظیر مس، فولاد، 
ســنگ‌آهن، متانول و اوره، اجرای فاز دوم هدفمندی‌ و افزایش قیمت 
نهاده‌های تولید در شركت‌ها باعث شد تا اواخر دهه اول تیرماه، شاخص 
بورس به کاهش خود ادامه دهد، اما خوش بینی به مذاکرات هســته‌ای، 
واقعی‌سازی قیمت محصولات پتروشــیمی و حمایت‌های معاملاتی 
)افزایش حجم و ارزش معاملات( از جمله عواملی بود که باعث رونق 
بازار سهام در این ماه شد.  نشست وزرای اقتصاد، صنعت، نفت، رئیس 
کل بانک مرکزی و رئیس ســازمان بورس، با موافقت وزارت صنعت 
در خصوص تغییر مبنای تعیین قیمت پایه محصولات پتروشــیمی در 
بورس کالا از ارز مبادله‌ای به ارز آزاد همراه بود. در این ماه، حمایت‌های 
ویژه مســئولان اقتصادی و قانون‌گذاران از بازار ســهام جدی‌تر شد و 
بحث بیمه ســهام و تامین ریس‌کهای ســود دهی حداقل 20 درصدی 
ســهام، وارد فاز تازه‌ای شد که با رونق نسبی شاخص‌ها همراه بود. هر 
چند به دلیل شــکنندگی وضعیت اقتصادی و تداوم مذاکرات هسته‌ای 

انتظار نمی‌رود افزایش چندانی در بازار اتفاق بیافتد.

نمودار شماره 2- شاخص کل بورس در ماه گذشته

www.irbourse.com :مأخذ
3-  بازار طلا

در ماه گذشته روند قیمت طلا کاهشی بود. مهم‌ترین علل کاهش بهای 
طــا کاهش تقاضای فیزکیی چین و تصــور بازیگران بازار از احتمال 
افزایــش نرخ بهره آمرکیا بود. بنا به آخرین داده‌ها، واردات طلا به چین 
در نیمه اول ســال جاری 19 درصد کاهش یافته است. باتوجه به اینکه 
چین سال گذشته با پشت سر گذاشتن هند به بزرگ‌ترین مصرف کننده 
طلای جهان تبدیل شد، کاهش تقاضا از سمت این کشور بر قیمت طلا 
تأثیرگذار بوده اســت. کارشناســان بازار طلا معتقدند با توجه به اینکه 
سال گذشــته، واردات طلای چین خیلی بالا بود و اکنون میزان طلای 
مصرف نشــده در این کشور زیاد است ، مدتی طول میک‌شد این ذخیره 
به اندازه ای کاهش یابد که بر واردات افزوده شود. علاوه بر این، کاهش 
مــداوم  نرخ بکیاری در آمرکیا و ابراز رضایــت رئیس فدرال رزرو از 
وضعیت اقتصادی این کشــور، احتمــال افزایش نرخ‌های بهره آمرکیا 
در زمانی زودتر از آنچه تاکنون تصور می‌شــده را دامن زد و همین امر 
به کاهش قیمت طلا کمــک کرد، اگرچه اظهارات صریح بعدی رئیس 
فــدرال رزرو چنین گمانه‌زنی را باطل کــرد. البته قیمت طلا در این ماه 
با نوســاناتی نیز همراه بوده که عمدتاً ناشی از تنش‌های ژئوپلیتکی در 
اوکراین و خاورمیانه بوده است که با توجه به اینکه طلا حوزه امنی برای 
سرمایه‌گذاری است، موقتاً  در برخی از روزها بر افزایش تقاضا و قیمت 

طلا در این ماه اثر گذاشته است.
نمودار شماره 3- قيمت جهاني طلا )اونس ـ دلار( 

www.lbma.org.uk :ماخذ
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4-بازار نفت
طی ماه گذشــته قیمت نفت روند نزولی داشت. نفت خام اوپک، این 
ماه را با قیمت هر بشــکه 110/3 دلار آغاز کــرد و در پایان ماه با 4/56 
دلار کاهش به 105/74 دلار رسید. مهم‌ترین عوامل کاهش بهای نفت، 
از بیــن رفتن نگرانی‌ها در خصوص قطع صادرات نفت عراق، افزایش 
صادرات لیبی و پیش بینی کاهشی نرخ رشد اقتصادی جهان بوده است. 
دو ماه پیش و همزمان با گسترش تصرفات داعش در عراق، بهای نفت 
به بالاترین میزان خود در 9 ماه گذشــته رســید، زیرا این نگرانی وجود 
داشــت که جنگ در عراق)دومین تولید کننــده نفت اوپک( به تجزیه 
این کشــور و کاهش تولید نفت آن منجر شود، اما در ماه اخیر همزمان با 
کاهش این نگرانی‌ها و تداوم تولید نفت در این کشــور قیمت‌ها رو به 
کاهش گذاشت. اگرچه با ادامه جنگ در عراق در خصوص اختلال در 
تولید نفت نگرانی وجود دارد. از ســوی دیگر، لیبی خود را برای آغاز 
صــادرات نفت از دو بندر بزرگ این کشــور آماده میک‌ند، این دو بندر 
طی کی ســال اخیر تعطیل بوده اند و بنا به اعلام وزارت نفت لیبی، این 
کشــور که بالاترین ذخایر نفت خــام را در قاره آفریقا دارد، حدود 7/5 
میلیون بشــکه نفت آماده صادرات در دو پایانه بزرگ خود دارد. عامل 
دیگــری که بر بازار نفت تاثیرگذار بوده، وضعیت رشــد اقتصاد جهان 
اســت. طی روزهای اخیر برخی نهادها همچــون صندوق بین‌المللی 
پول، پیش‌بینی خود از نرخ رشــد اقتصاد جهان را کاهش داده اند. افول 
نرخ رشد اقتصادی در مصرف کنندگان بزرگ نفت نظیر آمرکیا و چین، 
فشارهایی را بر قیمت این ماده خام وارد کرده و موجب افت بهای نفت 

شده است.
نمودار شــماره 4 – قیمت ســبد نفتی اوپک طی ماه گذشته )بشکه – 

دلار(

 
www.opec.org :ماخذ

5-ارز
در ماه گذشته، یورو در برابر دلار تضعیف شد. مهم‌ترین عوامل تقویت 
دلار در ماه گذشــته، ثابت ماندن حجم خریــد اوراق قرضه ماهانه در 
سطح 35 میلیارد دلار در آمرکیا، سیاست انبساط پولی در اروپا و تشدید 
تحریم‌ها علیه روسیه بوده است. ارزش دلار در برابر یورو در ماه ژوئیه 
نیز به رشــد خود ادامه داد و به بالاترین میزان در هشت ماه اخیر رسید. 
طی ماه گذشته همزمان با شدت یافتن تنش‌های ژئوپلیتکی در اوکراین 

)به عنوان بزرگ‌ترین کشــور اروپای شرقی و کیی از شرکای اتحادیه 
اروپا( و پدید آمدن نگرانی‌های جدید در اروپا، روند رشــد ارزش دلار 
در برابــر یورو ادامه پیدا کرد. هر چه تنش‌ها بین روســیه و اوکراین یا 
روسیه و غرب بیشتر شود ارزش یورو تحت فشار بیشتری قرار خواهد 
گرفت.  بــا توجه به اینکه حجم مبادلات تجاری بین آلمان و روســیه 
بالاســت به این ترتیب تحریم‌های جدید لطمــات بزرگی به اقتصاد 
آلمان و در نتیجه اروپا وارد خواهد کرد. از سوی دیگر، در ماه‌های اخیر 
بانک مرکزی اروپا و بانک مرکزی آمرکیا در حوزه سیاســت‌های پولی 
در خــاف جهت هم حرکت کرده اند. تحلیلگــران بازار ارز معتقدند 
پافشاری بانک مرکزی اروپا بر اجرای سیاست‌های انبساطی و همزمان 
اجرای برنامه کاهش خرید اوراق قرضه دولت آمرکیا از ســوی بانک 
مرکزی این کشــور ســبب کاهش ارزش یورو و رشد ارزش دلار شده 
است. به نظر می‌رسد هر دو بانک مرکزی قصد دارند به این سیاست‌های 
خود ادامه دهند زیرا در منطقه یورو روند بهبود شــرایط اقتصادی کاملا 
شکننده است و نرخ تورم با نرخ هدف بانک مرکزی اروپا فاصله زیادی 
دارد و در آمرکیا بهتر شدن شرایط اقتصادی و نگرانی درباره رشد نرخ 
تورم سبب شده بانک مرکزی همچنان به برنامه خود یعنی خرید اوراق 

قرضه دولت در سطح 35 میلیارد دلار ادامه دهد.
در بــازار داخلی نیز، بهای هر دلار در آغاز تیــر ماه برابر 3195 تومان 
بود که بــا افت 60 تومانی در پایان تیر ماه با نــرخ 3135 تومان معامله 
شد. مهم‌ترین علل کاهش نرخ ارز آزاد در تیرماه خوش‌بینی‌های ایجاد 
شده به امکان توافق هسته‌ای در دور ششم مذاکرات و افت تقاضای ارز 
مســافرتی با شــروع ماه مبارک رمضان بوده است. اما نرخ رسمی دلار 
طی تیر ماه افزایشی بود؛ نرخ رسمی اعلام شده برای دلار از سوی بانک 
مرکزی در روز نخست تیرماه برابر 609،25 ریال بود که با افزایش 507 
ریالی به 116،26 ریال در 31 تیرماه رسید تا همچنان نرخ رسمی دلار به 
نرخ در نظر گرفته شده در بودجه برای این ارز )2650 تومان( نزد‌کیتر 
شود و از طرفی دیگر اختلاف نرخ رسمی دلار با نرخ دلار در بازار آزاد 
به حدود 500 تومان برسد. به این ترتیب به نظر می‌رسد میزان واگرایی 
در سیســتم چند نرخی ارز رو بــه کاهش و قیمت‌ها در حال حرکت به 

سمت همگرایی است.
نمودار شماره 5- نرخ برابري یورو ـ دلار در ماه گذشته
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6- اقتصاد بين الملل 
صندوق بین‌المللی پول چشــم‌انداز رشــد اقتصاد جهانی را در سال‌ 
جاری کاهش داد. این صندوق اعلام کرد اقتصاد جهان در سال جاری، 
3/4 درصد رشــد خواهد کرد. این میزان کمتر از رشــد 3/6 درصدی 
پیش‌بینی شــده در ماه آوریل است اما از رشد 3/2درصدی سال گذشته 
بیشتر است. براســاس پیش‌بینی این نهاد، اقتصادهای نوظهور در سال 
جاری با رشد 4/6 درصدی رو‌به‌رو خواهند شد. این در شرایطی است 
که پیش‌تر رشد 4/9 درصدی برای این اقتصادها درنظر گرفته شده بود، 
همچنین پیش بینی رشد اقتصادی چین  برای سال جاری با 0/1 درصد 
به 7/4 درصد تنزل یافته و برای ســال 2015 نیز این شاخص برابر 7/1 
درصد پیش بینی شده اســت. در میان اقتصادهای گروه برکیس یعنی 
برزیل، روسیه، هند، چین و آفریقای جنوبی تنها هند از کاهش پیش‌بینی 
صندوق بین‌المللی پول در امان مانده و رشد اقتصاد روسیه به دلیل فرار 

سرمایه ناشی از تحریم‌ها  از 1/3 به 0/2 درصدکاهش یافته است.
آمرکیا: اقتصاد آمرکیا طی ماه گذشته توأمان شاهد اخبار مثبت و منفی 
بود. بر اســاس آخرین اطلاعات، نرخ رشــد آمرکیا که برای فصل اول 
سال نسبت به فصل گذشته، 2 درصد اعلام شده بود در کی تجدید نظر 
نزولی به 1/5 درصد کاهش داده شد. مهم‌ترین عواملی كه در اين كاهش 
از وزن بيشــتري برخوردار بوده اند، كاهش سرمايه ‌گذاري ثابت، ركود 
در فعالیت‌هاي صادراتی و کاهش مخارج اشــخاص و سرمایه‌گذاری 
خصوصی بوده اســت. اما داده‌های بازار نیــروی کار آمرکیا حاکی از 
آن اســت که اشتغال غيرکشــاورزی آمريکا در ماه ژوئن عملکرد فوق 
العــاده‌ای داشــته و 288 هزار نفر افزايش يافته و نــرخ بيکاری از 6/2 
درصد به ســطح 6/1 درصد کاهش یافته اســت. این شــرایط در نگاه 
نخســت باعث ايجاد ذهنيت هايی در بين بازیگران بازار شد که شرايط 
بازار کار در حال بازگشــت به سطح نرمال و طبيعی است اما بر اساس 
نظرات اخیر رئيس فــدرال رزرو، در آينده نزديــک احتمال تغيير در 
سياست‌های پولی انبســاطی کنونی وجود ندارد. بنا به نظر خانم یلن، 
يکی از نشانه‌های بهبود شرايط بازار کار افزايش دستمزدهاست که طی 
ماه‌های اخیر به وقوع نپیوســته و حتی کاهش یافته است. لذا بنا به نظر 
وی هنوز زمان مناســب برای قطع سیاست‌های انبساط پولی و افزایش 

نرخ بهره فرا نرسیده است.
اروپا: اخبار اقتصادی ماه گذشته اروپا کاملا منفی بود. نظرسنجی‌های 
اقتصادی در منطقه يورو نشان داد که مديران در بخش‌های کارخانه‌ای 
و خدمات معتقدند که بخش‌های تحت مديريتشــان نسبت به گذشته 
با کاهش رشد مواجه شده اســت. با توجه به عدم رشد خرده فروشی، 
مصرف نيز با رکود نســبی روبروست و در کل اميد چندانی به افزايش 
نرخ رشــد اقتصادی در سه ماهه دوم ســال وجود ندارد. بررسی روند 
شــاخص کارخانه‌ای در دو اقتصاد بزرگ منطقه يــورو یعنی آلمان و 
فرانســه شواهد بيشتری از کند شدن رشــد اقتصادی در منطقه را ارائه 
می‌دهد. در ماه مه در مقايســه با ماه آوريل توليدات صنعتي منطقه يورو 
1/1 درصد کاهش یافت در حالی که در ماه آوریل رشــد 0/7 درصد در 

ماه به ثبت رسیده بود. در این شرایط، ماريو دراگی رئيس بانک مرکزی 
اروپا اعلام کرد که گرچه سياست‌های انبساطی اتخاذ شده در ماه قبل به 
افزايش سطح عمومی قيمت‌ها و قدرت وام دهی بان‌کها کمک نموده، 
با اين حال بانک مرکزی برای خلق پول آماده اســت. دراگی در بخش 
مهمی از ســخنان خود تاکيد نموده در صورتی که تورم باز هم کاهش 
داشــته باشد بانک مرکزی اروپا در تمايل خود برای اتخاذ سياست‌های 
انبســاطی و خلق پول به وسيله خريد اوراق بدهی‌های بخش دولتی و 
خصوصی از بان‌کها برای پايين نگه داشتن نرخ بهره و افزايش مخارج، 

مصمم است.
ژاپن: شــرایط اقتصادی ژاپن در ماه گذشته مساعد بوده است. در ژاپن 
افزايش تورم و كاهش بيكاري در ماه مه تا حدودي انتظارات دولت براي 
اثبــات عدم وجود تورم منفي را  برآورده كرد و نشــان داد كه طرح‌هاي 
دولت آبه موســوم به آبــه نوميك از جمله افزايــش ماليات بر فروش و 
سیاست پولی انبساطی، توانسته در خروج ژاپن از تورم منفي موثر باشد. 
بر اساس پیش‌بینی‌های صورت گرفته پیرامون شاخص تانکان- کیی از 
شاخص‌های معروف منتشر شده از سوی بانک مرکزی ژاپن- مشخص 
شــده اســت بنگاه‌های بزرگ ژاپنی در نظر دارند که هزينه‌های خود را 
در ســال مالی جاری، منتهی به مارس 2015 ، بيــش از انتظار و به ميزان 
‌7/4درصد افزايش دهند. جهت گيری بنگاه‌های عمده نشان می‌دهد که 

روند بهبود در اقتصاد ژاپن درطول سال ادامه خواهد يافت.
7- بخش پولي و بانکي 

سیاست‌های جدید بانک مرکزی؛
بانک مرکــزی در جدیدترین جهت‌‌دهی‌های سیاســتی خود به نظام 
بانکی در راســتای تلاش به منظور تجهيز هرچه بيشتر منابع در جهت 
ارتقاء ظرفيت تســهيلات‌دهي بان‌کها دو روکیــرد عمده را در پیش 

گرفته است:
1( الزام بان‌کها به فروش ســهام و شــرکت‌هاي متعلق به خود و نيز 
فــروش اموال منقول و غيرمنقول خود جهت رســيدن به حدود مقرر . 
در خصوص این روکیرد باید خاطر نشــان ساخت، از مهم‌ترین عوامل 
اثرگذار بر عدم تمایل بان‌کها به واگذاری شــرکت‌های وابسته جهت 
هدایت منابع مالــی موارد ذیل می‌باشــند: 1-  مادامی که نرخ حقیقی 
بهره در نظام بانکی منفی باشــد، تخصیص اعتبارات از ســوی بان‌کها 
به شــرکت‌های تابعه خود به معنای سود حتمی برای  آنها خواهد بود؛ 
2- لازمه ترک بنگاه‌داری از ســوی بان‌کهــا و تخصیص اعتبارات به 
بخش‌های اقتصادی غیر وابســته به بانک، گسترش نظام اعتبارسنجی 
بــرای افراد حقیقی و حقوقی اســت که باید جهــت ارتقای آن اهتمام 

جدی ورزید. 
2( اعطای تسهیلات به شرکت‌های با نسبت‌های مالکانه بالا: 

در کیی از توصیه‌های رئیس بانک مرکزی به بان‌‌کها ذکر شده مشترياني 
حق دريافت تسهيلات از بان‌کها و مؤسسات اعتباري را دارند که داراي 
صورت‌هاي مالي حسابرســي شده بوده و حداقل ‌25درصد از رقم کل 
دارايي‌هاي آن‌ها از طريق حقوق صاحبان ســهام تأمين شــده باشد. با 



مرداد1393 / سال دهم،شماره 4286

نگاهــی به صورت‌های مالی شــرکت‌های مطــرح حاضر در بورس، 
نســبت مالکانه برای بسیاری از آنها کوچ‌کتر از 25 درصد و در برخی 

موارد حتی منفی اســت. به نظر می‌رســد رعایت این توصیه علاوه بر 
تشــدید رکود اقتصادی، شاید منجر به قطع روابط مالی تعداد کثیری از 

شرکت‌های تولیدی با نظام بانکی شده و غیر عملی باشد.
جدول 1- نسبت مالکانه برخی از شرکت‌های معروف بورسی

نسبت مالکانه نام شرکت
)درصد(

نسبت مالکانه نام شرکت
)درصد(

1/99ایران خودرو1/52پالایش نفت لاوان

11/79سایپا13/39پالایش نفت جی

1/73پارس خودرو8/42تولی پرس

7/68ایران تایر6/79آلومینیم ایران

9/08 -لاستکی دنا8/03ذوب آهن
مأخذ: نرم‌افزار ره‌‌‌آورد نوین

جدول2- شاخص‌های کلان اقتصادی
تغييرات )درصد(انتهاي ماهابتداي ماهشاخص

25609261161/9نرخ ارز )دلار به ريال( 
34825353241/4نرخ ارز )يورو به ريال( 

72901745262/2شاخص بورس اوراق بهادار تهران
1/4-1313/51294/75قيمت هر اونس طلا )دلار(

4/1-110/3105/74قيمت هر بشکه نفت اوپک )دلار(
27/7نرخ تورم 12 ماه گذشته )منتهی به خرداد ماه 93(

جدول 3- پيش‌بيني متغيرهاي رشد اقتصادي مناطق مختلف 
جهان در سال 2014

2014)درصد(مناطق
1/1منطقه اروپا 

1/7امريکا
1/6ژاپن

7/4چين 
3/4جهان 

IMF :ماخذ

ماخذ: نرخ ارز مبادله‌ای: بانک مرکزی، سایت بورس اوراق بهادار تهران، قیمت طلا: بورس لندن، قیمت نفت: سایت اوپک، نرخ تورم:  بانک مرکزی

جدول 4- پيش‌بيني متغيرهاي کلان اقتصادي ايران در سال 1393
1393متغيرها

1/50رشد اقتصادي
23/0تورم

مازاد حساب جاري درصد از 
GDP

5/15

IMF :ماخذ
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    مباحث تكنيكي و اجرائي ) نگارش نامه‌ها ، تلفن ، جلسات (
برخي از مهارت‌ها : تايپ ،‌ ثبــت و پيگيري نامه‌ها ، بايگاني ، نگارش 
نامه و گزارشات ، تند نويســي ، تنظيم كارتابل مدير، تنظيم جلسات و 
ملاقات‌ها ، چيدمان اتاق و فضا ، مهارت كار با تجهيزات ، تنظيم ســفر 

مديران .
نكات مقدماتي :

يك مســئول دفتر حرفه اي ضمن مديريت خويش ،‌ امور دفتر مدير را 
با آرامش و دقت لازم مديريت و هماهنگ مي‌نمايد .

اودســتيار مدير اســت و در مواردي درحد قائم مقام وي ايفاي نقش 
مي‌كند .

شايســته است مسئول دفتر با نمايش توانائي‌ها ، سرعت عمل ،‌ تعهد و 

 مباحث رفتاري، 
سازماني و مديريتي
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دلسوزي خود ،‌ اعتماد و اطمينان هر چه بيشتر مدير را جلب و واگذاري 
اختيارات بيشتر را موجب شود .

مسئول دفتر دستيار مدير است و به منظور كمك و انجام امور ارجاعي 
از سوي مدير انتخاب شده و بلافصل از او دستور مي‌گيرد .

 آشنايي با مباحث سازمان و مديريت :
مفهوم ســازمان : مجموعه اي از افراد و پســت ‌هاي ســازماني كه با 
روابط و حيطه اختيارات مشخص در جهت هدف يا اهداف مشخصي 
فعاليت مي‌كنند . در سازمان خطوط دستور دهي و گزارش گيري كاملًا 

مشخص مي‌شود .
 ساختار و چارت سازماني :

نحوه طراحي يك ســازمان و يا چگونگــي آرايش فعاليت‌ها ،‌ منابع و 
امور و نيز ارتباط آن‌ها با يكديگر در ساختار سازمان متجلي مي‌ شود .

 عناصر اصلي سازمان :
 نيروي انساني-   ابزار و امكانات-   قوانين و مقررات- روش انجام 

كار-  سرمايه-   بودجه و ...
جلسات و گرد همايي‌ها :

نكات قابل توجه در هماهنگي و تنظيم جلسات :
موضوع-زمان ) تاريخ ، ســاعت (-مكان-حاضرين-دستور جلسه-

ملزومات )پذيرايي ، چگونگي ارائه جلسه و ...(

اقدامات و ملزومات براي ارائه جلسه :
با هماهنگي مدير و در نظر گرفتن چگونگي نحوه ارائه جلسات :

هماهنگــي با نگهباني درب ورودي در خصوص پاركينگ و يا گرفتن 
ماشين جهت بردن و آوردن میهمان‌ها .

در صــورت لزوم در يك گردهمايي يــا كنفرانس در تابلوي اعلانات 
ورودي خير مقدم نصب شود .

آماده كردن برخي پرونده‌ها كه در جلســات نياز مي‌باشد .پذيرايي.ميز 
گرد )ميكروفن ، ضبط و نوار ، ويدئو پروجكشــن ، وايت برد ، كاغذ و 

قلم (
 نكته : از گذاشــتن جلســات بــا موضوعات فكري و خســته كننده 
حتي‌المقدور در آخر وقت اداري يا آخر هفته كاري جداً خودداري شود .

 نكات لازم جهت برگزاري جلســه براي بيش از 2 نفر )هماهنگي 

زمان جلسه ( :
پست يا مقام سازماني فرد مدعو ) موقعيت سازماني(

دريافت وقت » با در نظر گرفتن پســت ســازماني « : بــا توجه به اين 
موضوع كه مقام ارشد چه كســي مي‌باشد ، وقت را با هماهنگي ايشان 

در نظر بگيريد .
قطعي كردن جلســه ) ثابت ( با همه مدعوين و به اطلاع رسانيدن محل 

و موضوع دقيق جلسه ) نهايي كردن (
تهيه صورتجلسه :

نوشــته اي كه در آن خلاصه گفتگو ‌هــاي اعضا به تحرير در آمده و به 
عبارتي شــرح ماوقع به صورت خلاصه در خصوص موضوع جلســه 

پرداخت شود . ) ضبط جلسه (
تايپ صورتجلسه، گرفتن امضا از حاضرين در جلسه،‌تكثير به تعداد، 

بايگاني
 نكته : مكان جلسه بهتر است براي افراد مدعو خارج از سازمان ، اتاق 
مناســبي همچون اتاق كنفرانس يا اتاق جلسات و در برخي شركت‌ها 

در نظر گرفته شود .
انواع صورتجلسه :

صورت جلسه مشروح : تمامي‌ مطالب نوشته مي‌شود .
صورت جلسه نيمه مشروح : مطالب مهم نوشته مي‌شود .

صورت جلســه خلاصه : نتيجه نوشته مي‌شود ، بخشي از مطالب مهم 
بصورت فرم ، تصميم نهايي نوشته مي‌شود .

ادامه بخش مهارت‌ها :
جانشين پروري، برنامه ريزي سفر مديران و همرا‌هان، چيدمان فضاي 

كاري
 جانشين پروري : مسئول دفتر بايستي همواره براي كار‌هاي خويش ، 
فرد جانشين يا جايگزيني را در نظر بگيرد . آموزش يكي از همكاران يا 
كاركنان حوزه مديريت با اطلاع و موافقت مدير مربوطه ،‌ به دليل اينكه 
در شرايط خاص ، جانشين بتواند با آشنايي و آگاهي كامل وظايف او را 

انجام دهد و وقفه اي در كار‌ها پيش نيايد .
نكات لازم در امر جانشين پروري :

pass word كامپيوتر و ...
هر چيز در جای مخصوص قرار دارد . فايل ‌هاي تايپ شده و ...

از فرمت و تيپ پرونده‌ها اطلاع داشته باشد .
برنامه روزانه كاري زمان جايگزيني به او منتقل شود .

 نكته : هرگز مسئول دفتر نبايد نگران باشد كه وقتي كار‌ها را به ديگري 
واگذار مي‌كند ، ممكن است او جايگاه سازماني را بگيرد . 

برنامه ريزي سفر مدير :
مديران براي انجام وظايف خود گاهي به شــهر‌ها يا كشور‌هاي ديگر 
سفر مي‌كنند . مسئول دفتر بايستي برنامه سفر مديران را به دقت تنظيم و 
هماهنگ نمايد . در صورتي كه در ســازمان شما واحدي نظير تداركات 
امور مسافرت‌ها باشد، لازم است اطلاعات سفر مدير را در اختيار آن‌ها 
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قرار داده و مدام پيگيري نماييد .
نكات مهم در برنامه ريزي سفر مديران :

نحوه مســافرت ) هوايي ، زميني (-تاريخ و ســاعت رفت و برگشت 
سفر-مقصد و موضوع مسافرت و همرا‌هان

داشــتن اطلاعاتي در خصوص وضعيت جغرافيايي محل سفر ) آب و 
هوا ، بهداشت ، غذا و ...‌ (

مشــخصات دقيق و قرار ملاقات ‌هاي مدير ) تاريخ ، ســاعت ، مدت 
زمان جلســات ، محل ، موضوع ، اسناد و مدارك مورد نياز (.رزرو هتل.

مشخصات پرواز
داشــتن شــماره تماس و فاكس يا پســت الكترونيكي براي برقراري 

ارتباط در صورت لزوم
كليه اســناد و مدارك و پرونده ‌هايي كه مدير بايد در اين سفر به همراه 
داشــته باشد ، جمع آوري كرده و در پوشــه اي قرار داده و روي پوشه 

ليست اسناد را ذكر كنيم .
حصول اطمينان از اعتبار پاســپورت و ويزاي دريافتي تا تاريخ خاتمه 
مســافرت كنترل بليت )تأييد زمان- نام مسافر- مسير - ... درج صحيح 

اطلاعات (
از مدير درخواست كنيم جانشين خود را در مدت سفر معرفي نمايد.

از يك هفته، بوسيله نامه مدت زمان سفر ايشان را به واحد ‌هاي مختلف 
اعلام و جانشين موقت را معرفي نمائيد .

از مدير سؤال شود در غيبت ايشان چه اموري حتماً بايد صورت گيرد .
  اطلاعات لازم جهت برنامه ريزي يك سفر :

پرونده اطلاعاتــي ) جدول ‌هاي مســافرتي ( در خصوص امكانات 
پرواز‌ها و امتيازات گوناگوني كه آژانس ‌هاي مختلف داخلي و خارجي 

ارائه مي‌نمايند .
آدرس برخي از آژانس ‌هاي مسافرتي

آدرس برخي از هتل‌ها در مكان ‌هاي مختلف و معمول
پرونده اطلاعاتي مربوط به نقشه كشور‌ها و شهر‌هاي مختلف

 برخي اقدامات پس از سفر :
ارائــه گزارش كاملي از اموري كه در غياب مدير صورت گرفته .-تهيه 
بخشي از گزارش سفر-تحويل بليت -ليست سفر و ارائه به امور مالي-
ارسال نامه تشكر جهت میزبان-بايگاني مجدد كليه اسناد و مواردي كه 

به مدير در جريان سفر تحويل شده است .
فرم ‌هاي اداري و روش به كارگيري آن‌ها :

فرم ‌هاي امور اداري مورد استفاده عموماً سه دسته هستند :
فــرم ‌هاي درون ســازماني ) مرخصــي ، درخواســت كالا از انبار ، 

درخواست آژانس (
فرم ‌هاي درون ســازماني يك واحد ) فرم پيگيري ، دعوت به جلسه ، 

پيام تلفني و ... ( كه به ابتكار خود واحد طرح ريزي مي‌شود .
فرم برون ســازماني ) نام ســازمان ، نام واحد ، آدرس كامل و اينترنتي،  
شــماره تلفــن و فكــس ، فرم اعلام وصــول ، ســفارش خريد ، فرم 

صورتحســاب و ... ( .فرم‌هــا بايد در محل و قابل دسترســي كاركنان 
نگهداري شود .

چيدمان و آراستگي فضاي كار :
فعاليت ‌هاي كاري شما بايد مرتب باشد .

فضا آرام و آراسته باشد .
از نظر رنگ و ترتيب set باشد .

لوازم سر جاي خودش قرار گيرد .
كمد يا كشوي لوازم شخصي داشته باشيد .

محلي كه پرونده‌ها نگهداري مي‌شود ، امنيت داشته باشد .
در آخر وقت اداري هر چيزي در سر جاي خود قرار بگيرد و همه چيز مرتب باشد .
لوازم التحرير مناسب و اوليه كار در دسترس باشد و ضمناً تمیز باشد .

بايگاني به روز باشد .
زونكن‌ها مرتب و يك دست باشد .

چيدمان وســايل به گونه اي باشــد كه تردد خــود و ديگران را دچار 
مشكل نكند .

تقويم كاري ، دفتر يادداشت ، كاغذ يادداشت و ... حتماً داشته باشيد .
در صورت امكان يك شاخه گل .

  ساير توصيه‌ها جهت بهبود فضاي كاري :
تا جايي كه ممكن است دور بريزيد يا بازيابي كنيد .

فوراً تصميم بگيريد و كاغذ‌ها را زير و رو كنيد .
چيز ‌هاي مشابه را با هم و كنار هم قرار دهيد .

پرونده ‌هاي اداري داراي كد و عناوين ساده باشد .
فقط وســايلي را كه اغلب از آن‌ها اســتفاده مي‌كنيد نزديك خود قرار 

بدهيد.
فقط در ســر رسيد و فهرســت طرح‌ها و يا كار‌هاي روزانه يادداشت 

پيگيري بنويسيد .
همه چيز را به سرعت بايگاني و در جاي خود قرار دهيد .

بايگاني خود را ساده و همان روز صفر كنيد .
در پايان روز ميز كار خود را تميز كنيد .

 ارتباطات :
 تعريف :هر نوع تماس بين دو يــا چند نفر به منظور انتقال اطلاعات 
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و يا احساسات .
انواع ارتباطات :

رسمي‌-كلامي‌-غير رسمي‌-غير كلامي‌
 اصول برجسته در ارتباطات و رفتار :

همه كار‌هاي ما نوعي ارتباط است :
كلمات و زبان بين 8 تا 24 درصد پيام را تشكيل مي‌دهد .

لباس ، طرز نگاه ، نوع راه رفتن و ... همه در انتقال احســاس و ذهنيت 
ما مؤثرند .

38 درصد از اســتنباط اوليه از هر عبارت مربوط به لحن و آهنگ بيان 
است .

رفتار ، رفتار مشابه مي‌ آفريند .
آنگونــه كه با ديگران ارتباط برقرار مي‌كنيم با ما ارتباط برقرار مي‌كنند. 

) مقابله به مثل رواني (
مهم نوع دريافت پيام است نه ارسال آن .

 ارتباط واقعي پيامي‌ است كه گيرنده دريافت مي‌كند .
 مهم‌ترين تأثير ارتباط بستگي به آغاز ارتباط و انتقال پيام دارد .

ارتباط يك خيابان دو طرفه است .
كافي نيســت كه خوب و منطقي بگوييم ، بايستي نظر گيرنده را هم در 

مورد پيام شنوا باشيم .

اختيار زندگي خود را به ديگران نسپاريد .
نكاتي پيرامون روابط اداري

روابط اداري با مدير، ‌روابط اداري با همكاران، روابط اداري با كاركنان 
جديد الاستخدام، روابط با مراجعان عادي

 ارتباط با مدير :
دقت كنيد مدير چه مي‌خواهد و چه دســتوري صادر كرده اســت .) با 

دقت به او گوش دهيد (
پرهيز از سؤالاتي بي مورد و تكراري و مراجعه مكرر به مدير .

سرعت عمل در ارائه اطلاعات و گزارش ‌هاي درخواستي مدير .
هميشه مدير را در جريان امور قرار دهيد .

در صورت لزوم و ضرورت اضافه كاري را قبول كنيد .

در صورت نياز از او بخواهيد كه توضيح بيشتري دهد .
سعي كنيد كه روحيات و عادات او را بشناسيد .

در رابطه با همكاران بايد:
در انجام وظايف ، خود را با مقررات و قوانين اداري تطبيق دهيد .

به آن‌ها نشان دهيد كه با هم عضو همان گروه هستيم و تفاوتي با ايشان 
نداريم .

حقوق و خواســته ‌هايشــان را مورد نظر قرار مي‌دهيم و با ايفاي نقش 
اساسي خود در جلب همكاري ، دوستي ، احترام ، پذيرش مسئوليت‌ها 

و وظايف آن‌ها را ياري كنيم .
NLP نفوذ ديگران با استفاده از برنامه ريزي عصبي-كلامي‌ 

افــراد ديداري : جهان را به صورت تصوير ادراك مي‌كنند . به هنگام 
شنيدن به بالا نگاه مي‌كنند . به سرعت سخن مي‌گويند . به هنگام صحبت 

كردن دست‌ها را به بالا حركت مي‌دهند .
افراد شنيداري : به لغات و واژه‌ها تكيه دارند . هنگام تفكر به اطراف 
خود مي‌نگرند . آرام و آهسته سخن مي‌گويند. دست خود را تا نيمه كمر 

بالا آورده و ژست مي‌گيرند .
افراد احساسي : مفاهيم احساسي در جملات آن‌ها زياد به كار مي‌رود. 
هنگام تفكر به پائين و طرف راست نگاه مي‌كنند . كلمات را شمرده بيان 

مي‌كنند . حركات دست و چهره آن‌ها زياد است .
افراد حســابگر : كلمات آنان آميخته با استدلال و منطق است . هنگام 
تفكر پائين و سمت چپ را نگاه مي‌كنند . آرام و شيوا صحبت مي‌كنند . 

حركات دست و تغييرات چهره در آن‌ها خيلي كم است .
 نظريه مارلو :

منشــاء همه نياز‌ها ماديات است، امنيت، احساس تعلق گروه، نياز به 
حس و اقدام، خود شكوفايي

 نظريه مك كلوز : ميل به پيشرفت      ميل به قدرت      ميل به ارتباط
 انگيزه : نيرويي را كه پتانســيل ‌هاي دروني و ذهني افراد را به سوي 

موضوع خاصي معطوف مي‌دارد ، انگيزه گويند .
نگرش : باور‌ها و چارچوب ‌هاي پذيرفته شده ذهني هر فردي است .

 فراگرد تلفني
 داشتن يك شخصيت تلفني مناسب :

شــما ديده نمي‌ شويد ، حنجره مكانيكي تلفن صداي شما را خشك و 
بم مي‌كند و به شما شخصيتي سنگين و گرفته مي‌دهد .

مراقب باشيد .شاداب باشــيد .مؤدب باشيد .صميمي‌ و صريح الهجه 
صحبت كنيد .عبارات عاميانه به كار نبريد .از پشــت خط گذاشتن افراد 
به مدت طولاني پرهيز كنيد .قبل از برداشتن گوشي تلفن ، صحبت خود 

را با ديگران قطع كنيد .
  نكته : مكالمه تلفني نبايد موجب قطع كار و ايجاد وقفه شــود ، بلكه 

بايد قسمت عمده اي از آن و به عبارتي همه آن باشد . 
نكات لازم در چگونگي اتمام مكالمات تلفني :

 با ملايمت و تأني يك مكالمه را پايان دهيد .
از قطع ناگهاني مكالمه بپرهيزيد .

پس از قطع كردن از سوي فرد مخاطب ، گوشي تلفن را بگذاريد .
جملات تشكر آميز بگوييد .
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حتماً خداحافظي كنيد .
استفاده از عبارات مؤثر )عبارات جادويي( :

 ســام و احوالپرسي .از تماس شما متشــكرم .مجدداً سپاسگزارم .
خيلي خوشحال خواهم شد اگر بتوانم دوباره كمكتان كنم .در صورتي 

كه اشتباه گفتيد ، ببخشيد و معذرت مي‌خواهم بگوييد .
 نحوه معرفي افراد به يكديگر :

اگر هم دو هم سن و هم سمت باشند مهم نيست ، كداميك اول معرفي 
مي‌ شوند .

هميشه مردان به زنان معرفي مي‌ شوند .
هميشه جوان‌تر به مسن تر معرفي مي‌ شود .

شــخصي كه معروفيت زيــادي ندارد به شــخص معروف‌تر معرفي 
مي‌شود .

شخصي كه سمت پائين تر دارد به سمت بالاتر معرفي مي‌ شود .
دلايل خوب گوش نكردن :

غرور به دانسته ‌هاي خويش .عدم ايجاد انگيزه شنيدن توسط گوينده. 
تصور اشــرافي قبلي بر آنچه كه قرار اســت گفته شود .نامناسب بودن 
شــرايط محيط و پرت شدن حواس .عدم علاقه به موضوع بحث .عدم 
علاقه به گوينده پيام .بســته نگه داشــتن ذهن .كسالت ‌هاي روحي و 
جسمي‌ .شــتاب در نتيجه گيري ذهني .ترجيح به صحبت كردن .عدم 
تمركز به هنگام شنيدن .شــنيدن براي مخالفت كردن ) بگو تامخالفت 

كنم ( .
در رابطه با مراجعان بيروني :

بــا آگاهي كاملي كه از امور كار و ســازمان داريــد ، مراجعه كننده را 
راهنمائي كنيد.

خيرخــواه و همكاري كننده باشــيد . ) روحيه همــكاري و كمك در 
مسئول دفتر ، موجب مي‌ شود كه كاري را فراموش و يا از سرباز نكند( .
تقاضاي مراجعه كننده را يادداشــت كنيد و براي او پاسخ مناسب تهيه 

و در وقت مقتضي به اطلاع وی برسانيد.
به ويژگي ‌هاي شخصيتي و موقعيتي مراجعان توجه كنيد.

نحوه برخورد با كساني كه با وقت قبلي به ملاقات مدير مي‌ آيند:
قبل از رسيدن وقت ملاقات به مدير يادآوري كنيد.

با فرا رسيدن وقت ملاقات ، مدير را از حضور فرد يا افراد مطلع سازيد.
اگر ملاقات كننده تاخير داشــت )‌ به هر دليلــي ( علل لغو ملاقات را 

توضيح دهيد و در صورت تمايل براي او وقت ديگري تعيين نمائيد.
اگر زودتر از موعد حاضر شــده لازم است با او رفتار محترمانه داشته 

باشيد.
تعارف چــاي ، روزنامه يا مجله اي در دســترس و يا كمي‌ صحبت و 

احوالپرسي.
نحوه برخورد با كاركنان جديد الاستخدام

سعي كنيد احساس خوشايندي از همكاري با سازمان داشته باشند .به 
تدريج قابليت‌ها و توانمندي ‌هاي آن‌ها را بشناسيد .آن‌ها را به همكاران 

معرفي كنيد .

باور‌هاي مسئول دفتر  
-بر اين باورم كه حرفه ام ســهمي‌ سرنوشت ســاز در توفيق سازمانم 

دارد .
-به اشتغال در سازمانم افتخار مي‌كنم .

-به فرهنگ و روابط سازماني حاكم بر آن احترام مي‌گذارم .
-رفتارم نقش عمده اي در معرفي سيماي سازمانم دارد .

-نظم ، دقت و برنامه ريزي را سرلوحه كارم قرار مي‌دهم .
-راز داري و قابل اعتماد بودن را از اصول اصلي كارم مي‌دانم .

-به اصل يادگيري دائم و آموزش دهي اعتقاد دارم .
-به چند بعدي بودن مسئوليتم واقفم .

-بازوي اجرائي مديرم هستم .
-با رعايــت مديريت زمان امكان تحقق وظايــف محوله به مديرم را 

توسعه می‌دهم .
-در انجام امور محوله بر مي‌زان كارآيي ام مي‌ افزايم . به ابتكار خود از 

كليه فرصت‌ها براي توسعه امور استفاده مي‌نمايم .
-تــاش براي توســعه قابليت فــردي ،‌ الگو بــرداري از نقاط قوت 

همكاران موفق .
-همكاري صميمانه با مدير و مجموعه درون و برون سازمانم دارم .

 تعريف مديريت :

الف( علم و هنر انجام كار با ديگران و به‌وسيله ديگران
ب( مديريت ، علم و هنر به كار گيري معقول منابع ســه گانه ، انساني ،‌ 
مالي و مادي يا فيزيكي است . با رعايت حداكثر بهره وري و در راستاي 
تحقــق اهداف از قبل تعيين شــده و در چارچوب ‌هــاي ارزش‌های 

پذيرفته شده .
تأكيد : مدير ،‌ مســئول اصلي توفيق يا عدم توفيق ســازمان است . لذا 
مســئولين دفاتر بايد به لزوم جلو گيــري از اتلاف وقت مدير ، در امور 

اجرايي توجه داشته باشند . 
ويژگي ‌هاي اطلاعات :

 به روز باشد .   كامل و جامع باشد . مطمئن باشد . 
براي انجام مطلوب وظايف اطلاعات متنوعي نياز است .

درون سازمان-برون سازمان
اطلاعات درون سازمان شامل :
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اساســنامه ،‌ سال تأسيس ، سهامداران-موضوع فعاليت-اهداف كوتاه 
مدت و بلند مدت-چارت ســازماني-وظايف هــر واحد و اختيارات 
مديــران آن‌ها-تحصيلات ، ســوابق و قــدرت مدير-ارتباط بيرون 
ســازماني مدير-آئين نامه ‌ها-تلفن ،‌ فاكس ،‌ آدرس پستي و ...-تقويم 

كاري ) ايران و خارج (-فرم ‌هاي لازم اداري
 اطلاعات برون سازمان شامل :

پيمانكاران-رقبا-مشتريان-شــركت ‌هاي همكار-بخش ‌هاي دولتي 
مرتبط ) بيمه ، دارائي ، وزارتخانه‌ها -مؤسســات خدماتي ) آژانس‌ها، 
تبليغــات و ...(-بانك‌هاي مرتبط-قوانين مرتبط ) شــهرداري ، قانون 
تجارت ، مصوبات مجلس‌ ، ماليات‌ها و ...‌(-اطلاعات عمومي‌ شهري و 

كشوري ) راهنماي تلفني ، دستور العمل‌ها ، بيمارستان‌ها و ... (
اصول گردش مكاتبات و بايگاني :

نامه - ثبت نامه -  كارتابل مدير -  دستور مدير = 1- ارجاع 2- اقدام 
3- بايگاني

مديريت اسناد :
بخــش عمــده اي از اطلاعات جريان يافته در حوزه مســئول دفتر به 
صورت مكتوب مي‌باشــد . بنابراين مســئول دفتر بايســتي با مبحث 

مديريت اسناد آشنايي داشته باشد . مديريت اسناد شامل :
گردش مكاتبات و امور دبيرخانه/حفظ و نگهداري اسناد- بايگاني

انواع سند :
 اسناد مالي : نوعي خريد و فروش در آن انجام مي‌شود .) صورت ‌هاي 

مالي حسابداري (
اسناد حقوقي : احقاق حقي در آن صورت گرفته است .

اسناد اداري : كليه قرارداد‌ها ،‌ نامه‌ها ، كتب و ...
 اسناد اداري :

اســناد رسمي‌ : بر اساس قوانين و مقررات ملي ) شناسنامه ، پاسپورت 
و...( و سازماني )دستورالعمل‌ها ، احكام ، بخش نامه‌ها و ...(

اســناد غير رســمي‌ : بر اســاس عرف و فرهنگ اجتماعي ) استشهاد 
محلي ( .

ساختار يك نامه اداري
 اجزا ء :

مقدمات-پيام اصلي-اختتام

در مقدمات
عنوان مخاطب-شــماره ، تاريخ ، پيوست-الفاظ احترام-آدرس دهي 

مكاتبات قبلي-آماده سازي ذهن مخاطب 
مسير نامه ‌هاي وارده :

دريافت نامه :
فكس ، پست ، پيك ، پست الكترونيكي 

جريان اقدام :
ثبت در دفتر انديكاتور ، اتوماسيون ادري و تخصيص شماره .قراردادن 
در كارتابل مدير و اخذ دســتور .ثبت در دفتر ارجاع و پيگيري .توزيع و 

يا اجرا در صورت لزوم .
 باتوجه به اولويت اقدام :

عادي                
زمــان دار ) آني ، خيلي فوري و فوري (   نامــه ‌هاي آني حداكثر 12 

ساعت بعد
نامه ‌هاي خيلي فوري حداكثر 24 ساعت

نامه ‌هاي فوري حداكثر 48 ساعت
توجه :گاهي باتوجه به ماهيت نامه‌ها از عناوين ديگري براي نشــان 

دادن ويژگي نامه استفاده مي‌ شود كه مهم‌ترين آن‌ها عبارتند از :
1- شخصاً مفتوح فرمائيد

2- مستقيم محرمانه 
3- محرمانه مستقيم

  برقراري سيستم پيگيري در دفاتر مديران
مهم نيســت چه نوع سيستمي‌ انتخاب شده باشــد ، مهم آن است كه 
مسائل به‌طور برنامه ريزي شــده پيگيري شود تا به نتيجه برسد. موارد 

پيگيري 2 دسته اند:
شــفاهي-نامه ‌هاي ) وارده- صادره- داخلــي (-روش‌هاي پيگيري 
موثر-دفتر ثبــت ) انديكاتور (-پيگيري از طريــق تلفني-پيگيري از 
طريق يادداشــت روزانه-از طريق نامه-فرم ارجاع و پيگيري-مراجعه 

حضوري- به‌وسيله E mail  يا اينترنت 
)Archive ( اصول بايگاني

 نامه ‌هاي اداري و ويژگي ‌ها
تعريف = يكي از انواع اســناد اداري مي‌ باشد كه جهت تحقق اهداف 
ســازمان و جهت انتقال اطلاعات بر اســاس ضوابط رســمي‌ ايجاد ، 

دريافت و صادر مي‌ شود.

ويژگي‌ها :
سربرگ سازماني- اركان ســند- مرتبط با اساسنامه و مسئوليت ‌هاي 
رسمي‌ سازمان تعريف شود- قواعد نگارش زبان فارسي در آن رعايت 

شود ، قواعد نگارش نامه ‌هاي اداري را داشته باشد.
توصيه :

توانمند شــدن در تنظيم و تدوين نامه ‌هاي اداري ، مستلزم علاقه مند 
بودن ، دانستن اصول و تمرين زياد است.
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محمدرضا و نقاشی‌های زیبایش
محمدرضا حسین زاده، پسر مهربان و سر به زیر کیی از همکاران 
قدیمــی اداره حفاظت و  انتظامات ما اســتعداد بســیار خوبی در 
کشــیدن نقاشــی از حیوانات دارد. او تمام نقاشی‌هایش را ذهنی 
و از روی قوه تخیلش میک‌شد. بیشــتر طراحی‌هایش از پرندگان 
و دایناسورهاســت. پــدر محمدرضا در روز تولــدش برخی از 
طرح‌هایش را بر روی پازل و کی لیوان ماگ به زیبایی چاپ کرده 

است. برای محمدرضای کوچولو آرزوی بهترین‌ها را دارم.  

 آخرین راز شاد زیستن 
علی سلیمانی
)مشاور تخصصی بانک و بیمه شعبه کرمانشاه(

اگر يک قورباغه تيزهوش وشــاد را برداريــد وداخل يک ظرف آب 
جوش بيندازيد قورباغه چه کار مي کند!؟

بيرون مي پرد!درواقع قورباغه فورا به اين نتيجه مي رســد که لذتي در 
کار نيســت وبايد برود. حالا اگر همين قورباغه يا يکي از فاميل‌هايش را 
برداريد وداخل يک ظرف آب ســرد بيندازيد وبعد ظرف را روي اجاق 

بگذاريد وبتدريج به آن حرارت بدهيد قورباغه چه کار مي کند؟
استراحت ميک‌ند...چند دقيقه بعد به خودش مي گويد:ظاهرا آب گرم 

شده است وتا چشم به هم بزنيد يک قورباغه آب پز آماده است.
نتيجه اخلاقي داستان!

زندگي به تدريج اتفاق مي افتد.ماهم مي توانيم مثل قورباغه داستانمان 
ابلهي کنيم و وقت را از دست بدهيم وناگهان ببينيم که کار از کار گذشته 

است .همه ما بايد نسبت به جريانات زندگي مان آگاه وبيدار باشيم.
سوال؟

اگر فردا صبح از خواب بيدار شويد وببينيد که بيست کيلو چاق شده‌ايد 
نگران نمي شويد؟

البته که مي شويد!سراســيمه به بيمارستان تلفن مي زنيد :الو ، اورژانس 
،کمک،کمک ،من چاق شده ام!

امــا اگر همين اتفاق به تدريج رخ بدهد، يک کيلو اين ماه،يک کيلو ماه 
آينده و...آيا بازهم همين عکس العمل را نشان مي دهيد؟نه!با بي خيالي 

از کنارش مي‌گذريد.
براي کســاني که ورشکسته مي شــوند ،اضافه وزن مي آورند يا طلاق 
مي‌گيرند يا آخر ترم مشروط مي شوند! اين حوادث دفعتا اتفاق نمي‌افتد 
يک ذره امروز،يک ذره فردا وســر انجام يک روز هم انفجار و ســپس 

مي‌پرسيم :چرا اين اتفاق افتاد؟
زندگي ماهيت انبار شــوندگي دارد.هر اتفاقي بــه اتفاق ديگر افزوده 

مي‌شود، مثل قطره هاي آب که صخره هاي سنگي را مي فرسايد.
اصل قورباغه اي به ما هشدار مي دهد که مراقب تمايلات خود باشيد!

ما بايد هر روز اين پرســش را براي خــود مطرح کنيم :به کجا دارم مي 
روم؟آيا من ســالم‌تر، مناسب‌تر، شــادتر وثروتمندتر از سال گذشته ام 
هستم؟ واگر پاســخ منفي است بي درنگ بايد در کارهاي خود تجديد 

نظر کنيم.
خلاصه کلام

شــايد اين نکته رعب انگيز باشد اما واقعيت اين است که هيچ ثباتي در 
کار نيست، يا بايد به جلو پيش برويد يا بلغزيد وپايين بيفتيد.

منبع: برگرفته از کتاب ارزشمند آخرين راز شاد زيستن،
نوشته آندره متيوسد
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اشيا برای استفاده شدن و انسان‌ها براي 
دوست داشتن می باشند

زماني‌كــه مردي در حال پوليش كــردن اتومبيل جديدش 
بود كودك 4 ســاله‌اش  تكه سنگي را برداشت و روي بدنه 
اتومبيل خطوطي انداخت مرد آنچنان عصباني شد كه دست 
پسرش را در دست گرفت و چند بار محكم پشت دست او 
زد بدون آن‌كه به دليل خشــم متوجه شده باشد كه با آچار 

پسرش را تنبيه کرده‌بود.
در بيمارستان به سبب شكستگي‌هاي فراوان  انگشت‌های 
دســت پسر قطع شــد، وقتي كه پسر چشــمان اندوهناك 
پدرش را ديد از او پرســيد: پدر كی انگشــت‌های من در 
خواهند آمد. پدر آنقدر مغموم بود كه هيچ نتوانست بگويد 
به ســمت اتومبيل برگشــت، چندين بار با لگد به آن زد. 
حيران و سرگردان از عمل خويش روبروي اتومبيل نشسته 
بود و به خطوطي كه پسرش روي آن انداخته بود نگاه مي 

كرد. او نوشته بود  »دوستت دارم پدر«
خشم و عشق حد و مرزي ندارند دومي )عشق( را انتخاب 
كنيد تا زندگي دوســت داشتنی داشته باشيد و اين را به ياد 

داشته باشيد كه:
اشــيا برای استفاده شدن و انسانها براي دوست داشتن می 
باشند در حاليكه امروزه از انسانها استفاده مي شود و اشياء 

دوست داشته مي شوند.
همواره در ذهن داشته باشيد كه:

مراقب افكارتان باشيد كه تبديل به گفتارتان ميشوند
مراقب گفتارتان باشيد كه تبديل به رفتار تان مي شود

مراقب رفتار تان باشيد كه تبديل به عادت مي شود
مراقب عادات خود باشيد که شخصيت شما می شود

مراقب شخصيت خود باشيد كه سرنوشت شما مي شود

 صله و هدیه کریم خان زند 
به مردی چابلوس و فریبکار 

 کیــی از امرای خوب زمان زندیــه، کریم خان زند بــود او هر روز صبح 
علی الطلوع تا شامگاه برای دادخواهی ستمدیدگان، رفع ستم و احقاق حقوق 
مردم در ارک شــاهی می نشســت و به امور مردم رسیدگی میک‌رد. کیی از 
این روزها مردی حقه باز و چاپلوسی پیش شاه آمد و شروع به های و های 
گریســتن کرده و سیلاب اشک از دیدگان فرو ریخت، طوری گریه می کرد 
که هق و هق هایش اجازه ســخن گفتن به او نمی داد. شاه که خود را ویکل 
الرعایا می نامید؛ دســتور داد او را به گوشــه ای برده، آرام کنند زان پس به 
حضور برســد. مردک حقه باز را بردند و آرام کردند و در فرصت مناســب 
دیگری به حضور کریم خان آوردند. کریم خان قبل از آنکه رسیدگی به کار 
او را آغاز کند نوازش و دلجویی فراوانی از وی به عمل آورد و آنگاه خواسته 
اش  را جویا شد. آن مرد گفت: من از مادر کور و نابینا متولد شدم و سال‌ها 
با وضع اسف باری زندگی کرده و نعمت بینایی و دیدن اطراف و اکناف خود 
محروم بودم تا اینکه روزی افتان خیزان و کورمال خود را روی زمین کشیدم 
و به ســختی به زیارت آرامگاه پدر شــما رفته و برای کسب سلامتی خود، 
متوسل به مرقد مطهر ابوی مرحوم شما شدم. در آن مزار متبرک آنقدر گریه 
کردم که از فرط خســتگی ضعف،‌ بیهوش شده ، به خواب عمیقی فرو رفتم! 
در عالم خواب و رویا، مردی جلیل القدر و نورانی را دیدم که سراغ من آمد 
و گفت: ابوالویکل پدر کریم خان هستم. آنگاه دستی به چشمان من کشید و 
گفت برخیز که تو را شــفا دادم! از خواب که بیدار شدم،‌ خود را بینا دیدم و 
جهان تارکی پیش چشــمانم روشن شد! این همه گریه و زاری امروز من از 
باب تشکر و قدر دانی و سپاسگذاری از والد ماجد شما بود! مردک حقه باز 
که باادای این جملات و انجام این صحنه ســازی مطمئن بود کریم خان را 
خام کرده است، منتظر دریافت صله و هدیه و مرحمتی بود که مشاهده کرد 
کریم خان برافروخته شده، دنبال د‍‌ژخیم می گردد! موقعی که دژخیم حاضر 
گردید کریم خان دســتورداد چشمان مرد حقه باز را از حدقه بیرون بکشد! 
درباریان و بزرگان قوم زندیه به دســت و پای کریم خان افتادند و شفاعت 
مرد متملــق و چاپلوس را کرده و از وکلیل الرعایا خواســتند از گناه او در 
گــذرد. کریم خان که ذاتا آدم رقیق القلبی بود، خواهش درباریان و اطرافیان 
را پذیرفت، ولی دستور داد مرد متملق را به فلک بسته، چوب بزنند! هنگامی 
که نوکران شــاه مشغول سیاست کردن مرد حقه باز بودند کریم خان خطاب 
به او گفت: مردک پدر سوخته! پدر من تا وقتی زنده بود در گردنه بید سرخ، 
خر دزدی می کرد. من که به مقام و مسند شاهی رسیدم عده ای متملق برای 
خوشــایند من و از باب چاپلوسی برایش آرامگاهی ساختند و مقبره ای برپا 
کردند و آنجا را عنیان ابوالویکــل نامیدند. اکنون تو چاپلوس دروغگو آمده 
ای و پدر خر دزد مرا صاحب کرامت و معجزه معرفی می کنی؟! اگر بزرگان 
مجلس اجازه داده بودند دوباره چشــمانت را در می آوردم تا بروی برای بار 
دوم از او چشــمان تازه و پر فروغ بگیری! مردک ســرافکنده و شرمسار به 

سرعت از پیش او رفت و ناپدید شد...
برگرفته از کتاب هزار دستان نوشته اسکندر دلدم
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زمســتان تمام شده و بهار آمده بود و گل‌ها و گياهان، يکي يکي سرشان 
را از خاک بيرون مي‌آوردند.تکه‌  يخ کنار سنگ بزرگ نشسته ‌بود. تمام 
زمستان سرش را به سينه‌ي سنگ گذاشته بود؛ جاي خوبي براي خوابيدن 
بود. باد ســردي که از کوه مي‌وزيد، تن يخ را ســفت و محکم کرده بود. 
تن‌اش شــفاف و بلوري شده بود چند روزي بود تکه‌  يخ احساس مي‌کرد 

چيزي تن‌اش را قلقلک مي‌دهد.
يک روز آرام چشــم‌هايش را باز کرد و از لابه‌لاي شــاخه‌هاي درختي 
کــه کنارش بود، نــوري ديد. کنجکاو شــد و به درخــت گفت: »کمي 
شــاخه‌هايت را کنــار مي‌زني؟« درخت با بي‌حوصلگي شــاخه‌هايش را 

کنار زد. تکه يخ چشمش به آفتاب افتاد.
- واي چقدر قشنگ است. چرا تا حالا او را نديده بودم؟!

درخت گفت: » اين خورشــيد اســت. من سال‌هاست او را مي‌بينم.« تکه 
يخ با خوشــحالي به خورشــيد نگاه کرد. بعد با صداي بلند گفت: »سلام 
خورشــيد! خوش به‌ حالت چقدر زيبايي! خيلي خوشحالم که تو را ديدم. 
دوســت دارم هميشــه به تو نگاه ‌کنم. من تا الان با کسي دوست نشده‌ام، 
تو دوســت من مي‌شوي؟« خورشــيد صداي تکه يخ را شنيد و با مهرباني 
گفت: »ســام، اما...« يخ با نگراني گفت: » اما چي؟« خورشيد گفت: » تو 

نبايد به من نگاه کني.« و بعد خودش را پشت لکه‌ ابري پنهان کرد.
يخ ناراحت شــد، بغض کرد و گفت: »من تو را دوست دارم، من فقط به 

تو نگاه مي‌کنم.« خورشــيد گريه‌اش را ديد، دوباره گفت: »باور کن من 
دوست خوبي براي تو نيستم، اگر من باشم تو نيستي! مي‌ميري، مي‌‌فهمي؟« 
يخ گفت: »باز هم حرف بزن، باز هم بگو، صداي تو خيلي قشــنگ است! 
واي مثل اين‌که چيزي توي دلم آب مي‌شود.« خورشيد با ناراحتي گفت: 
» ولي تو بايد زندگي کني، تو نبايد به من نگاه کني تو نبايد...« يخ زير لب 
گفت: »چه فايده که زندگي کني ، کســي را دوســت نداشته باشي؟ چه 
فايده که کسي را دوســت داشته‌باشي؛ ولي نگاهش نکني!« روزها يخ به 
آفتاب نگاه مي‌کرد. خورشــيد و درخت مي‌ديدند که هر روز کوچک و 

کوچک‌تر مي‌شود.
يخ لذت مي‌برد؛ ولي خورشيد نگران بود.

يک روز که خورشيد از خواب بيدار شد تکه‌ يخ را نديد. نزديک شد. از 
جاي يخ، جوي کوچکي جاري شده بود.

جــوي کوچک مدتي رفت، توي زمين ناپديد شــد. چنــد روز بعد، از 
همان‌جا، يک گل زيبا به رنگ زرد، به شــکل خورشيد روييد. هر جايي 

که آفتاب مي‌رفت، گل هم با او مي‌چرخيد و به او نگاه مي‌کرد.
گل آفتاب‌گردان هنوز خورشيد را دوست دارد، او هنوز عاشق خورشيد 

است.
منبع:

برگرفته از کتاب»يخي که عاشق خورشيد شد« ، نوشته رضا موزوني

مونا انبیایی
يخي که عاشق خورشيد شد)مسئول دفتر اداره آمار و اطلاعات(
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در لحظه
 زندگی کنیم

دو روز مانده به پايان جهان تازه فهميد كه هيچ زندگی نكرده اســت، 
تقويمش پر شــده بود و تنها دو روز، تنهــا دو روز خط نخورده باقی 
بود. پريشان شد و آشفته و عصبانی نزد خدا رفت تا روزهای بيشتری 
از خدا بگيرد، داد زد و بد و بيراه گفت، خدا ســكوت كرد، جيغ زد و 
جار و جنجال راه انداخت، خدا سكوت كرد، آسمان و زمين را به هم 

ريخت، خدا سكوت كرد.
 به پر و پای فرشــته ‌و انســان پيچيد، خدا سكوت كرد، كفر گفت و 
ســجاده دور انداخت، خدا سكوت كرد.  دلش گرفت و گريست و به 
ســجده افتاد، خدا سكوتش را شكست و گفت: »عزيزم، اما يك روز 
ديگر هم رفت، تمام روز را به بد و بيراه و جار و جنجال از دست دادی، 
تنها يك روز ديگر باقی است، بيا و لااقل اين يك روز را زندگی كن.«

لا به لاي هق هقش گفت: »اما با يك روز... با يك روز چه كار می‌توان 
كرد؟ ...« 

خدا گفت: »آن كس كه لذت يك روز زيســتن را تجربه كند، گويی 
هزار سال زيسته است و آنكه امروزش را در نمی‌يابد هزار سال هم به 
كارش نمی‌آيد«، آنگاه سهم يك روز زندگي را در دستانش ريخت و 

گفت: »حالا برو و يک روز زندگی كن.«
او مــات و مبهوت بــه زندگی نگاه كــرد كه در گودی دســتانش 
می‌درخشيد، اما می‌ترسيد حركت كند، می‌ترسيد راه برود، می‌ترسيد 
زندگی از لا به لای انگشــتانش بريزد، قدری ايســتاد، بعد با خودش 
گفت: »وقتی فردايي ندارم، نگه داشتن اين زندگی چه فايده‌ای دارد؟ 

بگذار اين مشت زندگی را مصرف كنم..«
آن وقت شــروع به دويدن كرد، زندگی را به ســر و رويش پاشــيد، 
زندگی را نوشيد و زندگی را بوييد، چنان به وجد آمد كه ديد می‌تواند 
تا ته دنيا بدود، مي تواند بال بزند، می‌تواند پا روی خورشــيد بگذارد، 

می‌تواند .... 
او در آن يك روز آسمانخراشی بنا نكرد، زمينی را مالك نشد، مقامی 

را به دست نياورد، اما ... 
اما در همان يك روز دســت بر پوســت درختی كشيد، روی چمن 
خوابيد، كفش دوزكی را تماشا كرد، سرش را بالا گرفت و ابرها را ديد 
و به آنهايی كه او را نمی‌شــناختند، سلام كرد و برای آنها كه دوستش 
نداشــتند از ته دل دعا كرد، او در همان يك روز آشتی كرد و خنديد و 
ســبك شد، لذت برد و سرشار شــد و بخشيد، عاشق شد و عبور كرد 

و تمام شد. 
او در همان يك روز زندگی كرد. 

فردای آن روز فرشــته‌ها در تقويم خدا نوشتند:»امروز او درگذشت، 
كسي كه هزار سال زيست!«

  زندگی انســان دارای طول، عرض و ارتفاع اســت؛ اغلب ما تنها 
به طول آن می‌انديشــيم، اما آنچه که بيشــتر اهميــت دارد، عرض يا 

چگونگی آن است. 
امــروز را از دســت ندهيد، آيا ضمانتی برای طلوع خورشــيد فردا 

وجود دارد!؟ 
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چند وقت پیش خبری شنیدم که  زارعی رئیس فدراسیون کوهنوردی 
گفته‌اســت، به دلیل اعتصاب شِرپاها در اورست، کوهنوردان ایرانی نیز 
که برای صعود به اورست عازم شده بودند، نتوانستند به سفر خود ادامه 

دهند و باید به ایران بازگردند.
خیلی درباره شِــرپاها اطلاعات نداشتم. جستجو کردم، در وکیی‌پدیا 
آمده بود »شِــرپاها گروهی از افراد بومی نپال هســتند. آنها از ۵۰۰ سال 
پیش ساکن کوه‌ها هســتند. در باور آنها اورست مقدس است؛ بنابراین 
برای فتح این قله تلاشــی نمیک‌ردند. امروزه در اصطلاح کوهنوردی 
بــه افرادی گفته می‌شــود که در ازای مبلغی در حمــل بار کوهنوردان 
مشارکت میک‌نند. بعضی شرپاها به دلیل تجربیات فراوانی که در صعود 
به قلل بلند منطقه داشته‌اند، مشاوران خوبی برای کوهنوردان حرفه‌ای 

بوده و هستند.«
نام اورســت که آمد،  یاد دوران کودکی‌ام افتادم، از همان بچگی کیی 
از بزرگ‌ترین آرزوهایم فتح اورست بود، فتح آن و برافراشتن پرچمی 
به نام خودم. من برای رســیدن به اورست تنها آرزو کردم؛ آرزویی که 
می‌شــد در قالب کوچ‌کتر به آن رسید، آن را دست یافتنی کرد اما من 
فقــط آن را به زبان آوردم. حتی در این ســال‌ها تلاش نکردم خودم را 
به نزد‌کیترین کوه این حوالی برســانم و در شــهر و دیار خودم فاتح 
قله‌ای به بلندای همتم باشــم؛ ایــن آرزو در من ماند و هیچ وقت به آن 
نرســیدم من اعتراف میک‌نم همت نکردم، راه نیفتادم، شروع نکردم که 
اگر برای آغاز این اتفاق، قدمی هر چند کوچک برمی‌داشتم شاید امروز 
میــان خودم و آرزوی کودکی این همه فاصله نمی‌دیدم. امروز که از آن 
روزها و بلندپروازی‌های کودکی‌ام دور و درگیر کارهای روزانه شده‌ام 
خــوب که نگاه میک‌نم، همان آدم قبلــی‌ام؛ آدمی با آرزوهای بزرگ و 
بدون‌ ذره‌ای حرکت هدفمند به ســمت رســیدن، به سمت کشف، به 

سمت صعود.   
حالا هم که با شِرپاها آشنا شدم، فکر میک‌نم گاهی کی کمک و حرکت 
کوچک می‌تواند مانع یا باعث فتح کی آدم دیگر شــود اما دغدغه‌های 
دوران کودکی اجازه نداد من این موضوع را اینطور نگاه کنم. بگذریم‌! 
امروز هم دلم می‌خواهد بانکم رشد کند بزرگ شود، سودآور باشد. از 
همه توقع دارم اما به‌ندرت فکر کرده‌ام نقش من در این مسیر کجاست، 
من برای اینکه بانکم ســودآور باشــد گام موثری برنداشتم. اگر عجله 
داشــته باشم سیســتمم را روشــن می‌گذارم و با خیال راحت به خانه 
مــی‌روم. برای همکارانــم در واحد‌های دیگــر ایمیل‌های غیرکاری 
می‌فرســتم و کمتر فکرکرده‌ام سرعت ارسال ایمیل‌های کاری را برای 
سایر همکارانم دچار مشــکل میک‌نم. برای موارد غیرضروری پرینت‌ 
می‌گیرم. تا فرصت فراهم شــود کلیپ و موســیقی‌ دانلود میک‌نم. من 
ســاعت‌ها با تلفن روی میزم احساس دوســتی کرده‌‎ام برای صحبت 

با خانواده و دوســتانم سنگ تمام گذاشــته‌ام بی‌آنکه دغدغه کسی را 
داشــته باشم که پشت خط مانده و ممکن اســت کی کار مهم و فوری 
داشــته باشد. بارها خوانده‌ام کی لبخند کوچک می‌تواند ایجاد کننده و 
احیاکننده کی ارتباط باشــد اما بارها همین لبخند کوچک را از مشتری 

شعبه‌ام دریغ کرده‌ام.
 فقط لطفاً این هم بین خودمان باشــد در خانه خودم حسابی حواسم به 

همه اینها جمع است. جمعِ جمع ... ! 
در این مدت می‌توانستم مثل کی شِرپا عمل کنم و یادم نرود جابجایی 
باری کوچک برای کوهنوردان صعود را برای ما دســتی‌افتنی میک‌ند، 
پــس کوچ‌کترین کار منِ ســامانی برای فتح کمتــر از کی کوهنورد 

نیست، همۀ ما هستیم که با هم مقدمات رسیدن به قله را فراهم ک‌نیم. 
خوب که فکر میک‌نم رســیدن به قله اورست استراتژی و صعود هدف 
ماســت. پرچمی که روی قله افراشته می‌شود شهرت ماست. عده‌ای از 
ما نقش کوهنوردان را بازی میک‌نیم و عده‌ای هم شرپا هستیم. کارهای 
کوچک ما نقش همان بارهای کوهنوردان را دارد که اگر درست جابه‌جا 

نشود صعود و فتح کوهنوردان را با مشکل روبه‌رو میک‌ند. 
حالا با شــنیدن آن خبر می‌فهمم که  من برای رسیدن به قله آرزوهایم 
نه تنها تلاش نکردم گاهی نیز مثل  همان شِــرپاها اعتصاب کردم. گاهی 
نه تنها فاتح نبودم بلکه مانع شــدم. شــاید من نقش خودم را برای اینکه 
پرچم بانک سامان را در مرتفع‌ترین جایگاه ممکن ببینم نباید فراموش 

میک‌ردم. 
تصمیــم گرفته‌ام از امروز در نقش و تاثیر خودم بازنگری کنم، از امروز 
می‌خواهم به‌گونه‌ای متفاوت نگاه کنم و یادم نرود چه کوهنورد باشــم، 
چه شِرپا فقط و فقط باید به فتح بیندیشم. فتحی که دیگر باور دارم بدون 

من میسر نخواهد شد. 

همراه شو عزیز
راضیه غنجی 

)کارشناس مدیریت امور بازاریابی و توسعه مشتریان(
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تمدن‌های مفقوده
اسرار نهان تاریخ و پیشینه بشر

در گذشــته مانند عصر حاضر تمدن‌های بسیاری 
وجود داشــته کــه از نظر تکنولــوژی، فرهنگ و 
صنعت بــا هم متفاوت بوده و بعضی از آنها خیلی 
غنــی بوده‌انــد. تمدن‌های نواحی مصــر، آمرکیا، 
حاشــیه دریای ســیاه نقش مهم‌تر و بســزایی در 
پیشرفت بشر داشــته‌اند. اما بخشی از این تمدن‌ها 
که در تاریــخ به آنها بر می‌خوریــم در طی زمان 
یا بــه طور ناگهانی محو و نابود شــده اند و یا به 

تمدن‌های بعدی پیوسته اند.
یافتــن بخش مفقود تاریخ گذشــته باعث تکمیل 
شــدن بخش‌های ناتمام و پلی بین دنیای امروز با 
گذشته خواهد شد. به همین دلیل ده‌ها سال است 
که انســان برای یافتن آثار مفقوده آن دوران تلاش 
میک‌ند. علاوه بر باســتان شناسی، زمین شناسی به 
شناخت منابع زیر زمینی موثر در پراکندگی انسانی 
پرداخته  و زبان شناســی نیز در خصوص فرهنگ، 
اطلاعات بســیاری کســب کرده و این علوم راه 
زیادی طی کرده اند تا بتوان ادعا کرد که اسرار این 

کره خاکی در حال کشف و شناخته شدن است.
کتاب تمدن‌هــای مفقوده را »الیف کرال« و »مروه 
بویوک بایراک« نوشته اند و خانم »رویا پورمناف« 
ترجمه اش کرده است. نشر جادوی قلم این کتاب 
را با شمارگان 1500 نسخه به قیمت 4000 تومان 

در سال 1390 روانه بازار کتاب کرده است. 

موفقیت در چین
رشد و بالندگی هر جامعه ای در گرو دانایی و خرد اعضای آن می‌باشد و به 
تعبیری دیگر، کیی از خواسته‌های درونی هر فرد و جامعه ای تعالی و تقویت 

توان و ظرفیت فکری و ذهنی است.
 اگر می‌خواهیم برنده واقعی باشیم باید یاد بگیریم که غیر ممکن‌ها را ممکن 
سازیم. تحولات امروز به گونه ای که اگر کسی بگوید فلان کارشدنی نیست 
به زودی توســط کســی که آن کار را انجام می‌دهد از گردونه رقابت حذف 

می‌شود.
مــردم از افکار جدید، عادت‌های جدید، محیــط جدید و روش‌های جدید 
می‌ترســند؛غافل از آن که اساس زندگی، تغییر و تحول است و زندگی بدون 

آن قابل دوام نیست.
کتــاب »موفقیت در چیــن« در 14 درس از جمله؛ زندگــی، ورود به بازار، 
خطرات بازار، فرصت‌ها و چالش‌ها و.. در چین را آموزش می‌دهد. این کتاب 
را آقای پیمان گردلو ترجمه کرده و انتشارات جادوی قلم به تعداد 1000 جلد 

و با قیمت 3950 تومان در سال 1392 روانه بازار کتاب کرده است.
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تا 4 برابر مبلغ سپرده خود از بانک سامان تسهیلات بگیرید

اعلام نرخ جدید سود علی‌الحساب سپرده‌های ارزی بانک سامان

جابه‌جایی شعبه فرجام بانک سامان

راه اندازی طرح »یاران سامان« در بانک سامان

بانک سامان در راستای رفع نیازهای مصرفی و ضروری هم‌وطنان، بسته تسهیلاتی »نگین« را عرضه کرد.
به گزارش اداره روابط عمومی بانک ســامان، تمام دارندگان ســپرده ســرمایه‌گذاری کوتاه‌مدت نگین که فاقد سابقه چک برگشتی و 
مطالبات غیرجاری در نظام بانکی کشور باشند، می‌توانند از این تسهیلات بهره‌مند شوند.بر اساس این گزارش، در این بسته، بر اساس 
مدت سپرده‌گذاری، از 20 میلیون تا کی میلیارد ریال تسهیلات به مشتریان اعطا می‌شود.این گزارش حاکی است، در این طرح مشتریان 
با 3 ماه تا 12 ماه ســپرده‌گذاری، از کی برابر تا 4 برابر ســپرده خود از بانک سامان تسهیلات می‌گیرند. بازپرداخت این تسهیلات نیز 
از 24 ماه تا 60 ماه خواهد بود.علاقمندان به اســتفاده از این تســهیلات، جهت کسب اطلاعات بیشتر، می‌توانند به کیی از شعب بانک 

سامان در سراسر کشور مراجعه کرده و یا با مرکز سامان ارتباط به شماره 6422-021 تماس بگیرند.

نرخ‌ جدید ســود علی‌الحساب ســپرده‌های ارزی مدت‌دار بانک سامان اعلام شــد. به گزارش اداره روابط‌عمومی بانک سامان، تمام 
ســپرده‌های ارزی به هرکی از انواع ارزها همچون یورو، درهم امارات، دلار آمرکیا و پوند انگلیس که از تاریخ 22 تیر ماه 93 به بعد 
افتتاح یا تجدید می‌شــوند، به نرخ‌های جدید محاسبه خواهد شد. این گزارش حاکی است، سود علی‌الحساب سپرده‌هایی که پیش از 
این تاریخ افتتاح شــده باشند، بر اساس نرخ‌های پیشــین محاسبه می‌شود. علاقه مندان برای کسب اطلاعات بیشتر می‌توانند به شعب 

بانک سامان در سراسر کشور مراجعه کرده یا با مرکز سامان ارتباط به شماره 6422-021 تماس بگیرند.

در راســتای ارتقای عملکرد شــعب بانک سامان، شعبه فرجام تهران تغییر مکان یافت. به گزارش اداره روابط‌عمومی بانک سامان، در 
راســتای ارتقا و بهینه‌ســازی عملکرد شعب، شعبه فرجام بانک سامان با کد 853 به خیابان امین حضور منتقل شد. این گزارش حاکی 
اســت، تمام اطلاعات، سوابق، مســتندات و پرونده‌های مشتریان شعبه مذکور به شعبه دلاوران واقع در بلوار دلاوران، بعد از چهارراه 
آزادگان، شماره 340 منتقل شده است. البته با توجه به کیپارچگی خدمات بانک سامان در شعب سراسر کشور، هیچ محدودیتی جهت 
دریافت خدمات بانکی و انتخاب شــعبه برای مشتریان وجود ندارد و مشــتریان می‌توانند بنابه دلخواه شعبه جدید خود را انتخاب و 
خدمات موردنظر را دریافت کنند. شایان ذکر است، سه شعبه میدان نبوت، فلکه اول تهران‌پارس و فلکه سوم تهران‌پارس در نزدکیی 
مکان قبلی شعبه فرجام نیز آماده ارائه خدمات به مشتریان بانک سامان خواهند بود. بر اساس این گزارش، از این پس شعبه امین‌حضور 
با کد 853 واقع در میدان بهارســتان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیر شــرقی، نبش کوچه علیرضا جاویدی، پلاک 120 انواع 

خدمات بانکی ارزی و ریالی را به عموم هموطنان به ویژه مشتریان بانک سامان ارایه خواهد کرد.

بانک سامان در راستای بهبود یکفیت خدمات خود و برای مشارکت بیشتر مشتریان در این زمینه، طرح »یاران سامان« را راه‌اندازی کرد.
به گزارش اداره روابط عمومی بانک ســامان، بر اســاس طرح »یاران سامان« ، مشتریان نظرات و ایده‌های خود را در قالب بحث‌های 
گروهی، فرم‌های نظرسنجی، ایمیل، تماس تلفنی و موارد مشابه، در اختیار بانک قرار خواهند داد تا جهت ارتقاء سطح خدمات بانک 
بهک‌ار گرفته شوند. در این طرح، مشتریان با توجه به موضوع‌ها و خدمات بانکی در جلسه‌هایی شرکت می کنند و نظرات خود را در 
زمینه یکفیت انواع خدمات بانک مطرح می‌نمایند. این گزارش حاکی از آن اســت، از مشــترياني که در این طرح مشارکت فعال داشته 
باشــند، در مقاطع مختلف به شیوه‌های مناســب قدردانی خواهد شد. علاقمندان جهت کسب اطلاعات بیشتر و تکمیل فرم همکاری، 

 بخش تحقیق و توسعه مراجعه کنند. www.sb24.comمی‌توانند به وب‌سایت بانک سامان به نشانی
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بانک سامان به هر سهم ۱۰۰ ریال سود داد

مجمــع عمومــی عــادی ســالانه بانــــک ســامان پنج شــنبه گذشــته بــا حضــور۸۰ 
درصــد صاحبــان ســهام در محــل تــالار تـلـاش برگــزار شــد.

در ایــن مجمــــع، ســهام داران پــس از اســتماع گــــزارش هیات مدیــره و بــازرس 
قانونــــی درخصــوص عملکــرد ســال مالــی منتهــــی بــه 12/29 /1392 بــا اکثریــت آرا بــه تصویــب صورت‌های مالــی 

ایــن بانــک رای مثبــت دادنــد.
از مهم تریــن مصوبــــات ایــن مجمــع، تصویــب 1۰۰ ریــال ســود نقــدی بــه ازای هــر ســهم بــرای عملکــرد مالــی 
ســال 92 بــود کــه بــه گفتــه ولی الــه ضرابیــه، رئیــس هیات مدیــره بانــک ســامان و رئیــس مجمــع بافاصلــه پــس از 
برگــزاری مجمــع بــه حســاب ســهامداران حقیقــی بانــک واریــز شــده اســت. براســاس گــزارش هیات مدیــره بانــک 
ســــامان، ســود هــر ســهم ایــن بانــک بــر اســاس تعــداد ســهام در تاریــخ ترازنامــه، مبلــغ 31۰ ریــال تعییــن شــده 

کــه نســبت بــه ســال 1391 معــادل 59 درصــد رشــد را نشــان می‌دهــد.
طبــــق مصوبــه مجمــع، 1۰۰ ریــال از ایــن مبلــغ بــه صــورت ســود نقــدی بــه ســهامداران پرداخــت شــد و مابقــی 
جهــت افزایــش ســرمایه ایــن بانــک منظــور شــد. بانــک ســامان در نظــر دارد در دو مرحلــه میــزان ســرمایه خــود را 
بــــه 12هــزار میلیــارد ریــال افزایــش دهــد کــه در مرحلــه نخســت ایــن مبلــغ بــه ۸ هــزار میلیــارد ریــال افزایــش 
خواهــد یافــت. مجمــع عمومــی فوق العــاده بانــک ســامان جهــت مرحلــه اول افزایــش ســرمایه در تاریــخ 1393/4/30 
برگــزار خواهــد شــد. در حــال حاضــر ســرمایه بانــک ســامان معــادل 65۸۸ میلیــارد ریــال اســت. از دیگــر مصوبــات 
مجمــع بانــک ســامان تعییــن روزنامه‌های »اطلاعــات«و »دنیــای اقتصــاد« به عنــوان روزنامــه رســمی بانــک بــرای ســال 
1393 بــــود. در ابتــــدای جلســه مجمــع احمد طاهری بهبهانی ، مدیرعامــل بانــــک ســامان، در گزارشــی اهــم اقدامــات 

انجــام شــده ایــن بانــک را در ســال 1392 تشــریح کــرد.
بــــه گفتــه وی به رغــم ادامــه تحریم‌ها و محدودیت‌هــای بین المللــــی بــرای اقتصــاد ایــران در ایــن ســال و کاهــش 
11 درصــــدی واردات کل کشــور نســبت بــه ســال 91 بانــک ســامان بــا انجــام عملیــات ارزی حــدود 6 میلیــارد دلار 
توانســــته اســــت ســهم خــود را از کل واردات در ســطح 13 درصــد حفــــظ کنــد. وی افــزود: در ســال 92 معــادل 25 
درصــــد از واردات مــواد غذایــی و بیــش از 3۰ درصــد از مــواد دارویــی کل کشــور از طریــق بانــک ســامان صــورت 

گرفــت.
بــــه گفتــه مدیرعامــل بانــک ســامان، ایــن بانــک در ســــال 92 در جــذب ســپرده‌ها رشــدی معــادل 5/5۰ درصــد و 
در بخــــش مصــارف رشــدی معــادل 4/36 درصــد داشــــته اســت کــه بــه ایــن ترتیــب در بخــش ســپرده‌ها در بیــن 

بان‌کهــای خصوصــی ســهم خــود را بــه 13 درصــد و در بخــش مصــارف بــه 11 درصــد ارتقــا داده اســت.
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اسامی برندگان سری آخر مسابقات والیبال اعلام شد

اســامی برندگان دور پنجم و ششــم قرعهک‌شی سامان و 
والیبال اعلام شد.

با برگزاری پنجمین و ششمین قرعهک‌شی مسابقه پیش‌بینی 
نتایج لیگ جهانی والیبال، اســامی برندگان دو بازی اول و 

دوم ایران مقابل لهستان مشخص شد.
به گزارش اداره روابط‌عمومی بانک سامان، با برگزاری این 
قرعه کشــی اســامی زیر به‌عنوان برندگان مسابقه مشخص 

شد:
برندگان قرعهک‌شی مسابقه اول ایران - لهستان

شماره تلفن همراه نام و نام خانوادگی برنده
0938...6785 آقای محمدحسین رستمی گرجایی
0912...4606 خانم سمیه اسدی
0910...9522 آقای امیر علیزاده

برندگان قرعهک‌شی مسابقه دوم ایران - لهستان
شماره تلفن همراه نام و نام خانوادگی برنده
0915...7393 آقای مرتضی چرخ آبنوس
0919...8513 خانم حنانه سپهری
0912...7260 آقای حسن دانه داران  
برندگان قرعهک‌شی مسابقه سوم ایران - لهستان
شماره تلفن همراه نام و نام خانوادگی برنده
0912...7688 آقای محمدعمرانی منش
0938...8604 آقای سعید حقیقی
0914...2966 آقای محمدمهدی اصل زاده

برندگان قرعهک‌شی مسابقه چهارم ایران - لهستان
شماره تلفن همراه نام و نام خانوادگی برنده
0912...6826 آقای علیرضا ابراهیم وندی
0919...3961 آقای علی واقعی
0919...8785 آقای عادل عطایی

گفتنی اســت، به هرکی از برندگان این قرعهک‌شــی، کی 
کارت هدیه 5 میلیون ریالی بانک سامان اهدا شد.
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آغاز بهک‌ار شعبه امین‌ حضور بانک سامان
شعبه امین‌ حضور بانک سامان با کد 853 در مراسمی با حضور مدیرعامل، مدیران ارشد بانک، کسبه و اهالی محل 
فعالیت خود را آغاز کرد. به گزارش اداره روابط‌عمومی بانک سامان، در این مراسم، سید احمد طاهری بهبهانی 
مدیرعامل بانک سامان در سخنانی، ضمن تبرکی فرا رسیدن میلاد کریم اهل بیت حضرت امام حسن مجتبی)ع(،  
به جایگاه منطقه امین‌حضور در تجارت لوازم خانگی اشاره کرد و گفت: امیدوارم با افتتاح این شعبه بانک سامان 
 بتواند از موقعیت بین‌المللی خود در جهت توســعه تجارت لوازم خانگی کشــورمان نقش موثرتری ایفا کند.

مدیرعامــل بانــک ســامان بــا اشــاره بــه موفقیت‌هــای بانــک در ســال گذشــته در زمینــه تجــارت 
بین‌المللــی تصریــح کــرد: در ســال 1392 بیــش از 30 درصــد واردات مــواد دارویــی و 25 درصــد 
 واردات محصــولات غذایــی حیاتــی و موردنیــاز کشــور از طریــق بانــک ســامان وارد شــده اســت.
طاهری گفت: امید است با حضور در این منطقه قدیمی و اصیل شهر، بتوانیم تمام خدمات ارزی و ریالی موردنیاز 
تجار و کســبه منطقه را در اختیار آن‌ها قرار دهیم. در ادامه این مراســم، نخســتین حساب شعبه نیز به نام کیی از 
کسبه پاساژ خلیج‌فارس افتتاح شد.  گفتنی است، شعبه امین‌حضور با کد 853 به نشانی میدان بهارستان، خیابان 
مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیر شرقی، نبش کوچه علیرضا جاویدی، پلاک 120 انواع خدمات بانکی ارزی و 

ریالی را به عموم هموطنان ارائه خواهد کرد.
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یکوس‌کهای نظرسنجی بانک سامان  

تاریخ برنده شدننام شعبهکد شعبهنام دریافت کنندهردیف
1393/04/01خانه اصفهان9524سید جلال قدیمی1
1393/04/01ميدان آرژانتين826نورالدین اوجانی2
1393/04/02زاينده رود9521اشکان کلاریان3
1393/04/02خيابان جمهوري اسلامي-ابوريحان865مرجان افشار4
1393/04/02کيش9801حمید نادری نژاد5
1393/04/04تنکابن9422زهرا مفخم6
1393/04/05دلاوران842علی رازینی7
1393/04/05پيروزي822فرهاد دهباشی8
1393/04/07شريعتي اردبيل9642جابر یونسی اینی علیا9
1393/04/07سعادت آباد811محسن پیرمرد وند چگینی10
1393/04/07مدرس مشهد9302محمد تقی معاون افشاری11
1393/04/08ياسوج9251فاطمه عزیزی12
1393/04/15وليعصرتبريز9602امیر بیرام پور13
1393/04/15گلسار رشت9401علیرضا هوشیاری14
1393/04/15بلوار کشاورز882امیرعطا فرشبافان15
1393/04/15خيابان وليعصر- پارک ساعي835نرگس منصورپور16
1393/04/15نازي آباد848امیر رضا علیمیرزایی17
1393/04/15جام جم821هادی مهردادیان18
1393/04/15ايلام9261مرضیه حیدر زادی19
1393/04/15ميدان معلم تبريز9606داریوش دانشمند20
1393/04/15نياوران874مهرداد برنجی21
1393/04/15باغ فردوس804علیرضا دادگستری22
1393/04/15خيابان وليعصر- زرتشت862عباس حقیقت23
1393/04/15ميدان حسين آباد859میرسروش محدث خلخالی24
1393/04/15کرمان9501امین اسدی25

ارائه خدمات مطلوب به مشتری مستلزم ایجاد سیستمی است كه توانایی کسب نظرات 
مشتریان را در اختیار داشته و پیش‌بینی‌های دقیقی برای تأمین نیازهای آنان نماید. مشتریان 
به عنوان یكی از مهم‌ترین شركای ما، نقش ‌بسزا و مهمی در مدیریت موثر امور دارند. این 
واقعیت كه خواسته‌ها، نیازها و انتظارات مشتریان تغییر میی‌ابد، به مفهوم ضرورت بررسی 
نظرات مشتریان به صورت پیوسته است. بانک سامان به منظور حداكثر‌سازی نقش مشتریان 
در سازمان، برنامه‌های نظرسنجی و رضایت‌سنجی از مشتریان را به طور مستمر از طریق 
روش‌های مختلفی نظیر مصاحبه‌های حضوری، پرسشنامه‌های آن‌لاین و پستی،  ارسال پیامک 
و یکوس‌کهای نظرسنجی و ... اجرا می‌نماید. در این برنامه‌ها كه به صورت دوره‌ای صورت 
می‌گیرد، نظرات مشتریان در مورد موضوعات مختلف از قبیل فرآیند ارائه خدمات، عملکرد 

پرسنل، نحوه برخورد، سرعت انجام کار و ... جمع‌آوری و مورد بررسی قرار می‌گیرد و در نهایت بر اساس این نظرات، اصلاحات و بهبودهای 
مورد نیاز در رویه‌های داخلی انجام می‌شود.  کیی از مهم‌ترین کانال‌های ارتباطی مشتریان با بانک یکوس‌کهای نظرسنجی مستقر در شعب 
می‌باشد که به جهت سنجش رضایت مشتریان در محل و در زمان ارائه خدمات، سرعت، دقت و راحتی مشتری در فرآیند نظرسنجی از اهمیت 
بسیار بالایی برخوردارند. باتوجه به اهمیت بالای کسب نظرات مشتریان از این طریق و لزوم تقویت فرهنگ نظرسنجی و مشتری مداری در 
بانک سامان، به مکانیزم‌های انگیزشی برای جذب مشتریان نیز اندیشیده شده است. بدین منظور و برای تشویق مشتریان به ارائه نظرات از طریق 
یکوس‌کهای نظرسنجی جوایزی برای شرکت کنندگان در نظر گرفته شده که به صورت قرعهک‌شی آنلاین و پس از ثبت نظر و تکمیل فرآیند 
از طریق نمایش بر صفحه دستگاه به مشتریان برنده اعلام می‌گردد. مشتری منتخب با ارائه کد مربوطه به ریاست شعبه، جایزه خود را دریافت 

خواهد نمود. بر این اساس اسامی برندگان به شرح جدول زیر می‌باشد.
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1393/04/16پاسداران805مهدی موقتیان26
1393/04/16سرو866مهدی ویشه27
1393/04/16خيابان دولت813مصطفی حاجی محمدی28
1393/04/16اصفهان803مسیح طیبانی29
1393/04/16ايران زمين815افشین آستانی30
1393/04/16شهران844معصومه نیرومند31
1393/04/16آصف858میثم پروایی32
1393/04/16رسالت-مجيديه879کوشان حسین زاده33
1393/04/16خيابان دکتر بهشتي832حسن کریمی34
1393/04/16شهرکرد9571احمد مهدیان35
1393/04/17باجه ماهان851امیرحسین مرزوقی36
1393/04/17اهواز9701ملکه کسایی37
1393/04/17فلکه اول تهرانپارس836شهناز صمدپور بروجنی38
1393/04/17اروند9851مهدیه خرمی اعزاری39
1393/04/17خرم آباد9281بیژن محمدیان پوری40
171393/04/18شهريور تبريز9603امیر عبدی41
1393/04/19قيطريه828سعید مرادی42
1393/04/19قشم9821ناصر بادافره43
1393/04/19ولنجک823حمیدرضا سعیدی44
1393/04/21خيابان کارگر شمالي833مریم خسروی45
1393/04/21سجاد مشهد9303طوبی کامرانی46
1393/04/21سه راه اقدسيه808زبیده بقایی47
1393/04/21امانيه -اهواز9703عقیل خلیلاوی48
1393/04/21جنت آباد812عبدالعظیم حلاج زاده49
1393/04/21بلوار 24 متري سعادت آباد875زین الدین قنبری50
1393/04/22استادشهريارتبريز9604محمدامین بزرگی51
1393/04/23بلوار مرزداران881محمد زیرک52
1393/04/24همدان9221مهینا بابا احمدی53
1393/04/26شمس آباد- ميدان ملت872معصومه گودرزی54
1393/04/26سمنان9451سمیرا پولادساده55
1393/04/26منيريه839عباس رشیدی56
1393/04/26شهرک راه آهن840رضا علی بخشی57
1393/04/29بابل9421رمضان رمضانی جدیدی58
1393/04/29زاهدان9131محمود شهرکی نسب59
1393/04/29سي تير849مهدی حاجی نوروزها تهرانی60
1393/04/29تهرانسر856احمد محمدی61
1393/04/29بزرگراه فتح877رضا حسنی62
1393/04/29شهرک اکباتان825سید محمد حسینی63
1393/04/29خيابان سرداران اروميه9622روزبه وفادار64
1393/04/29گنبد کاووس9442الیزا موحدی اصل65
1393/04/29بيرجند9341حسین نیک کار66
1393/04/30نيشابور9316محبوبه شادمهری67
1393/04/30بازار تبريز9605سیکنه ملاپور68
1393/04/30ملاصدرا829مهدی آبدارباشی69
1393/04/30ستارخان869حامد آزادخوی داغ70
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شعب بانك سامان
 ـباجهنمابرتلفنآدرسکد شعبهنام شعبهرديف نام مسوول شعبه 

آقای ساعی نیا88773773  61-88874457تهران، بزرگراه آفريقا، نرسيده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفريقا1
آقاي تفرشی6695905066964998تهران، خ انقلاب، بين چهارراه کالج و چهارراه وليعصر، شماره 802803مرکزي2
آقاي باقی2274077522740715تهران، خ وليعصر، رو به‌روي باغ فردوس، بالاتراز سه راه زعفرانيه، پلاک 8041638باغ فردوس3
آقاي رضا زاده822567540-22595657تهران، خ پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفيد، شماره 805238پاسداران4
آقاي اختیاری955576495-55575738 تهران، بازار، خ 15خرداد غربي، بين چهار راه گلوبندك و ابوسعيد، شماره 806681بازار5
---2144254517-44254518تهران، ضلع جنوب شرقي فلکه اول صادقيه، پلاک 807918صادقيه6
آقاي سیفی2022822223-22821918تهران، خ پاسداران، نبش نارنجستان يازدهم، پلاك 80867سه راه اقدسيه7
خانم طرفی نژاد322924463-22924451تهران، خ ميرداماد، نرسيده به ميدان مادر، جنب آزمايشگاه پيشگام شماره 809148ميرداماد8
آقای ملامحمدی8588982194 -88982181تهران، خ دکتر فاطمي، روبروي خ کاج، نبش کوچه ششم810دکتر فاطمي9

آقاي   قاسم‌پور9922087708-22086196تهران، خ سعادت آباد، ميدان کاج، ضلع شمال غربي ميدان، جنب مسجد الرسول811سعادت آباد10
آقای رمضانیان944495228 -44495201تهران، خ جنت آباد، نبش لاله شرقي، مجتمع سمرقند812جنت آباد11
آقاي  یوسفی پور722760338-22764282تهران، خ دولت-نرسیده به 4راه پاسداران- جنب ایران خودرو- پ81318دولت12
آقای نیری5988205448 - 88205455 تهران، خ وليعصر، بالاترازميدان ونک نبش خيابان شريفي، پلاک8141325ميدان ونک13
آقاي سلمانی1088571215 -88577605تهران، شهرک غرب، خ ايران زمين،پاساژايران زمين پلاک13 و81514ايران زمين14
خانم قندیان7822353516 -22359275تهران، بلوارفرحزادي، نبش ارغوان غربي، مجتمع تجاري اريکه ايرانيان816اريکه ايرانيان15
آقاي فكوري1766237110- 66211014تهران، تقاطع جاده ساوه و يافت آباد، مجموعه بازار مبل، پلاك 817202/5يافت آباد16
آقاي علی‌اصغربيات355970730 -55970742تهران، شهر ري، خ ذکرياي رازي-پلاک818257شهرري17

آقاي سلیمان بیات9622213195و22213194تهران، خ شريعتي، بعد از پل رومي،نبش كوي سلمان، پلاک 8191769پل رومي18
خانم بابائی3188773151و88888311تهران، بلوار آفريقاي شمالي، تقاطع دستگردي، پلاک 820172آفريقاي شمالي19
آقای سماک1426210917-26210912تهران، خ وليعصر، نرسيده به چهار راه پارک وي، نبش کوچه ترکش دوز، پلاک8213جام جم20
آقاي حمیدیا4133323143-33323140 تهران، خ پيروزي، نبش خ عادلي، پلاک517 و 822519پيروزي21
آقاي سخائي3122172590 -22421227تهران، خ ولنجک، خ چهاردهم، پلاک8233ولنجک22
آقاي امینی666067880-66067882تهران، خ آذربايجان، نبش آزادي، روبروي بهبودي، پلاک8241076آذربايجان23
آقاي امین کاهه1844656896-44636309تهران، شهرک اکباتان، انتهاي فاز 2، بلوار گلها، مجتمع تجاري گلها، پلاک8251شهرک اکباتان24
آقاي  مصطفی محمدی888517381 و88516906تهران، خ بيهقي، ضلع غربي محوطه فروشگاه شماره يک شهروند پلاک826210ميدان آرژانتين25

آقاي حاجي‌پور733998009 -33998004تهران، خ  سعدی جنوبی، خ اکباتان، پلاک82793ملت/اكباتان26
آقای محمدی2223409722234258تهران، بلوار 35 متري قيطريه، روبروي درب شمالي پارک قيطريه، پلاک 828161قيطريه27
آقاي بايگاني88626731   88627517 -88627448تهران،خ ملاصدرا، بعد از چهار راه شیراز، پ829132ملاصدرا28
خانم آیت‌النبی488610295 -88055461تهران، خ سيدجمال الدين اسد آبادي، نبش خ45، پلاک ‌‌830383اسدآبادي29
آقای پورداد 455481179 -55481172تهران، خ کارگرجنوبي، ضلع شمال شرقي ميدان قزوين، پلاک83118ميدان قزوين30
خانم میزان888746699 -88512603تهران، خ شهيد دکتر بهشتي، بعد از چهار راه سهروردي، پلاک832136دکتر بهشتي31
آقاي جمشیدیان888991350 -88991345تهران، خ کارگر شمالي، بالاتر از خ دکتر فاطمي، پلاک833243کارگر شمالي32
---7737018677370441-77370368تهران، خ تهران پارس، بالاتراز فلکه سوم، نبش خ214شرقي، پلاک834443فلکه سوم تهرانپارس33
آقاي اعتمادیه288556966-88709481تهران، خ وليعصر، بالاتر از خ شهيد دکتر بهشتي، نبش کوچه کوزه گر، پلاک8352133پارک ساعي34
آقاي‌جعفركاهه5477723255 -77723250تهران، خ تهرانپارس، فلکه اول تهرانپارس، نبش خ 148غربي، پلاک83632فلکه اول تهرانپارس35
آقاي سروري5515180555616073تهران، بازار بزرگ​،انتهاي بازارکفاش‌ها، مقابل سراي مشكوه، ساختمان ضياي837بازار کفاش‌ها36
آقاي ميرزايي‌فريد122027930 -26203470تهران، الهيه، خ مريم شرقي، نبش خ شريفي منش، پلاک83860الهيه37
آقای رسولی 8866491073 و66491075تهران، خ ولیعصر، میدان منیریه، خ معیری، نبش بن بست ناظمی‌،پلاک53 839منيريه38
آقاي کریمی5944737888و44738969تهران، شهرک راه آهن، ميدان امير کبير، خ امير کبير، پلاک84053شهرک راه آهن39

آقاي بيات977940418-77940428تهران، ضلع جنوبي ميدان نبوت، پلاک841560ميدان نبوت40
آقای فخرالدین7721193477213777-77211651بلوار دلاوران،بعد از چهارراه آزادگان- پلاک842340دلاوران41

آقاي اسلامی4431295544303691تهران، شهران، نبش فلکه دوم، ابتداي خ 12 متري، پلاک84412شهران42

خانم قاسمی644006826-44000385تهران، بلوار فردوس، بزرگراه شهيد ستاري، ابتداي بلوار فردوس شرقي، پلاک845448بلوار فردوس43
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شعب بانك سامان
 ـباجهنمابرتلفنآدرسکد شعبهنام شعبهرديف نام مسوول شعبه 

آقاي    حسینی1155678410- 55678408تهران، کيلومتر 30اتوبان تهران- قم، فرودگاه بين المللي امام خميني، سالن ورودی، طبقه همکف 846فرودگاه امام خميني44

آقاي دادخواه2273213922732448-22732352تهران، ميدان تجريش، خ شهرداري- جنب سينما آستارا- پلاك84781ميدان تجريش45

آقاي میر حسینی755356051 -55331006تهران، نازي آباد، خ مدائن، بعد از ايستگاه برق، پلاک116و848118نازي آباد46
آقای عطائی فر1866750236 -66750412تهران، خ سي تير، جنب بانک ملي شعبه سي تير، نبش كوچه بهزاد، پلاک84983سي تير47
---9448381495-48381492تهران، اول اتوبان کرج، خ آزادگان، برج هواپيمائي ماهان851باجه هواپيمائي ماهان48
آقای حسینی4469009044662252تهران، فرودگاه مهر آباد،پرواز‌هاي داخلي، ترمينال 8522مهرآباد ترمينال492
--3-33548441تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیر شرقی نبش کوچه علیرضا جاویدی، پلاک853120امین حضور50
آقاي اميري55154729 55154631تهران، ميدان محمديه، خ مولوي شرقي، ايستگاه سعادت، نبش کوچه اكبري، پلاک854518مولوي51
آقاي  بوريايي اميري522816689 -22816691تهران، خک‌امرانيه، شهيد لواساني غربي، نبش دو راهي آريا، پلاک 8552لواساني52
آقای صفری4451755644517662تهران، بلوار اصلي تهرانسر، نبش خ چهاردهم، پلاک 85664تهرانسر53
آقای صالحییک‌ا8744167199 -44167182تهران، بزرگراه شهيد ستاري، بلوار فردوس غربي، بزرگراه شهيد باکري، مرکز خريد‌هايپراستار857هايپراستار54
خانم قدمی2243197622432692تهران، زعفرانيه، خ آصف، خ بهزادي، پلاک8583آصف55
آقای ملک شاهی2295995922959909 تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین آباد، ساختمان مهدی،پلاک859120ميدان حسين‌آباد56

آقاي صدقیانی2257507622776571تهران، خ شهيد کلاهدوز)دولت(، خ اختياريه جنوبي، نبش کوچه خداجو، پلاک86026اختياريه57

آقاي فعال2243241922432426تهران، بزرگراه چمران، خروجي اوين، درکه، خ شهيد کچويي، پلاک88 و 86190اوين58
آقای اطهری 8890617888807592 تهران، بالاتر از ميدان وليعصر، نرسيده به كوچه ناصر، پلاك 8621777وليعصر - زرتشت59
آقای علیخانی1822753913-22753914تهران،   ميدان قدس، خيابان شهيد كبيري)دزاشيب(، سه‌راه عمار، پلاك 863158دزاشیب-سه راه عمار  60
آقاي آهنگری8894175288945192تهران، خ طالقاني، نبش خيابان بندر انزلي ، ساختمان بورس کالا، طبقه همکف864بورس کالا61
آقای نصيري6647767466477655تهران، خ جمهوری، پس از تقاطع فلسطین، جنب اورژانس تهران، پ8651040جمهوری-ابوریحان62
آقاي قاسمی422145832-22146083سعادت آباد-سرو غربی-میدان سرو-ضلع جنوب شرقی میدان-پلاک8667سرو63
---4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپيک، خ شهيد يعقوبي پلاك8672دهکده المپيک64

خانم ترابی 826601509-26601505خیابان شریعتی-قلهک-نبش کوچه خلیل پور-پلاک8681498قلهک65
آقای اسلامی6656261566572865میدان توحید-ابتدای  خیابان ستارخان-نبش کوچه ستایش-پلاک8692ستارخان66

آقای رشیدی4446251044462815خیابان اشرفی اصفهانی-بالاتر از میدان پونک-نبش کوچه نوزدهم-پلاک8701پونک67
----22823245 22823249 خیابان اقدسیه-بعد از خیابان سپند-نبش کوچه نسیم-پلاک87163آجودانیه68
---6922530146و22317968 خیابان استاد حسن بنا، بالاتر از میدان ملت، نبش شهید عبدی،پلاک8721شمس آباد-ميدان ملت69
آقای‌حیدرهائی8884594288846190تهران، خ كريم‌خان‌زند، نرسيده به ميدان هفت تير، ضلع جنوبي، پلاك 87342كريم‌خان زند70
خانم خسروی2611720126117195 – 26117192خیابان دکتر باهنر)نیاوران(،روبروی پارک باهنر،پلاک874148نیاوران71
خانم حكيمي722357605-22378856سعادت آباد،میدان فرهنگ،بلوار 24 متری،نبش کوچه چهارم غربی875بلوار 24متری سعادت آباد72
آقای ملکی5222696453-22696451تهران، الهيه، خ شهيد آقا بزرگي، نبش استانبول، پلاك87630آقابزرگي- الهيه73
آقای احسنی9766816008و28و66815965بزرگراه فتح،جاده قدیم کرج،بعد از شیر پاستوریزه،مجتمع تجاری تهران،پلاک 238 877بزرگراه فتح74
آقای اسدیان4683223046832241شهر قدس)قلعه حسن خان( بلوار 45متری انقلاب،جنب بانک ملت،پلاک 878112شهر قدس75
آقاي عظیمی9526319927و22317194بزرگراه رسالت- نبش جنوب شرقی رسالت و تقاطع مجیدیه- پلاک879417رسالت- مجیدیه76
آقاي جلالي4421104044211841شهرک ژاندارمری،بلوار مرزداران پلاک 881136بلوارمرزداران77
آقاي جلیل زاده688983157-88983154بلوار کشاورز- روبروی وزارت کشاورزی پلاک882178بلوارکشاورز78
آقاي پاکزاد8836381888366769و88578171سعادت آباد،بلوار دریا،پلاک 883863بلوار دریا79
آقاي احمدی 8824726288485787، 91-88485784كوي نصر)گیشا(،نبش خیابان نوزدهم،پلاک884262گیشا80
آقاي سرمدي4481445 3-4479960026 -3 026کرج، ميدان سپاه، اول خ جهانشهر، نبش نيلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج81
آقاي ساماني‌پور32254862- 9026-2206472 -3 026کرج، خ شاه عباسي، بين ميدان توحيد و ميدان قدس، برج سامان902ميدان توحيد کرج82
خانم سرمدی32770196- 2770196026- 3 026کرج، ميدان هفت تير، ابتداي بلوار شهداي دانش آموز، تالار بورس903بورس کرج83
آقاي رضایی33417905 -5026-3415733 -3 026مهر شهر، بلوار شهرداري، فاز2، نبش خيابان 208، پلاك 905543مهرشهركرج84
آقاي ايرج كاوندي65268962-3021و65269021-021شهريار، خ وليعصر، ضلع شرقي ميدان امام، پلاک 904130شهريار85
آقاي فرامرز زاده3365160-20411-3373800-0411تبريز، خ امام خميني،بالاتر از ميدان شهيد بهشتي، جنب کوي فرهنگ، پلاک9601521 تبريز86
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خانم هریسچی3319864-33270850411-0411تبریز، خیابان ولیعصر، حد فاصل فلکه بازار و ایرداک،پلاک960227وليعصرتبريز87
آقاي موسی‌خانی5573673-20411-5573671-0411تبریز، ابتدای خیابان17شهریور جدید، جنب ساختمان آبان،پلاک17 960314شهريورتبريز88
آقای محمودی3293260-640411-3293263-0411تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، بالاتر از هتل شهریار، نبش کوی الهی پرست، پلاک96043استاد شهريار89
---5242623-52440490411-0411تبريز،بلوار جمهوري اسلامي،ابتداي خ دارايي،پلاک9605192732بازار تبريز90
آقاي دانشمند3310712-32974010411و3335400-0411 تبريز، خ وليعصر، ميدان معلم، پلاك 960620ميدان معلم تبريز91
آقاي مطمئن32240392-9044-32243668-044ارومیه، خ کاشانی، روبروی مرکز بهداشت،پلاک9621156اروميه92
---32227846-24044-32250522-044اروميه،خ سرداران، جنب مسجد قدس، پلاك 9622 169سرداران اروميه93
آقاي ستاری33253501-8045-33252601-045 اردبيل، خ شيخ صفي، پلاک 9641160اردبيل94
آقاي ربطي33254099-8045-33254091 -045اردبيل، ميدان شريعتي،به طرف ايستگاه سرعين،  پلاک9642346شريعتي اردبيل95
آقاي سبزه زار32230428-7031-32230424-031اصفهان، خ فردوسي، نبش منوچهري، ساختمان امير، پلاك 80313اصفهان96
آقاي غیور36269409-8031-36282572-031اصفهان، خ توحيد، پلاک 5 9521زاينده رود اصفهان97
آقاي رحمانی36291329-6031-36291325-031اصفهان، ميدان آزادي،خ چهار باغ بالا،نبش کوچه بهار آزادي9522چهار باغ بالا98
آقای سیف الدینی32237426-9031-32209476-031اصفهان، ميدان نقش جهان​، ابتداي خيابان حافظ9523حافظ اصفهان99

آقای منصوری 34413688-34412271031-031اصفهان، خانه اصفهان، ابتدای خیابان گلستانه، پلاک952460خانه اصفهان100

آقاي کریمی3333152-90841و3368976-0841ایلام، خ طالقانی،روبه روی فرمانداری ایلام، پلاک9261351ايلام101
آقاي راهنمایی2235591-30661و2و2235590-0661 خرم‌آباد، بلوار علوي، نرسيده به ميدان امام، پلاك 9281422خرم آباد102
آقاي فرشيدفر5562325-240771-5562319-0771بوشهر،ميدان امام خميني،ابتداي فرودگاه،پلاک914137بوشهر103

آقاي تيموري2247348-22443200584-0584بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی و میرزا رضای کرمانی9321بجنورد104

آقای آرزومندان  38443914-1051-38444460-051مشهد، بلوار احمد آباد، سي متري اول، نبش كوچه رضاي دوم9301مشهد105

آقاي گرایلی 32241046-7051-32283802-051 مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس ​5، پلاک 930237 مدرس مشهد106
خانم سازگار‌ 37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد8 يا خ لاله جنوبي9303بلوار سجاد مشهد107
آقای حاتمی36097895-4051و6097892 3-051مشهد، بلوار فرامرز عباسی،بین عباسی 1و3،پلاك9304168فرامرز عباسی مشهد108
آقای طوسی  38841529-38834844051-051 بلوار‌هاشمیه،بین‌هاشمیه 16 و18 پلاک144 9305هاشمیه مشهد109
آقاي علي ابراهيميان3349416-150551-3349413-0551 نیشابور، خیابان امام خمینی،روبروی کوچه واعظی،پلاک93161388نیشابور110
آقای نکی کار4450975-40561-4450970-0561بیرجند- خیابان مدرس-نبش چهارراه دوم- مقابل حسینیه گازاری‌ها - کدپستی 9341 9718697715بيرجند111
آقای اهل الیرف 3920745-70611-3920523-0611 اهواز، خ یکانپارس، حدفاصل خیابان‌های 3و4شرقی، پلاک9701205اهواز 112
آقای دویریجی زاده3332381-190611-3332416-0611 اهواز، خ انقلاب)امانیه(، نبش خ بوعلی، پ18، ساختمان سیمرغ9703امانیه اهواز113
---33327733-60024-33320654-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خ امام9681زنجان114
آقاي دارویی33568681-33568651024-024زنجان، خ سعدی شمالی، نبش کوچه روشن، ساختمان اشراق، پلاک968272سعدي شمالي زنجان115
آقاي شهركي3263282-790541-3260178-0541زاهدان، ميدان امام علي)ع(، ابتداي بلوار شهيد مطهري 9131زاهدان116
آقاي آزادي2319513-270711-2319521-0711شيراز، خ زند، بين خ فلسطين و20 متري سينما سعدي، پلاك 396،ساختمان پاسارگاد9101شيراز117
آقاي یاری2274834-40711-2262852-0711شیراز، فلکه گاز، ابتدای خیابان جهاد سازندگی، جنب فروشگاه رفاه، پلاک910220 فلکه گازجام جم شيراز118
 آقای بردبار6279216-890711 و6279180-0711 شيراز، خ قصرالدشت، روبروي خلد برين، پلاک910375قصرالدشت شيراز119
آقاي جمسی6341406-63413970711-0711شیراز، معالی آباد، نبش کوچه 27، کدپستی 91047187711645 بلوار ميرزاي شيرازي120
آقاي ارجمند2233834-22338350711-0711شیراز، بلوار ویکل، خ27، جنب رستوران شرزه، پلاک910584 بازار وکيل121
آقاي نظری6263329-0711 6263065 و6263165-0711 شیراز،بلوار ستارخان،بین خیابان عفیف آباد و خیابان ولیعصر)عج(9106ستارخان122
آقاي فرضی33358095-8028-33357305-028  قزوين، خ خيام شمالي، جنب بانک ملي شعبه خيام شمالي، پلاک 9201560قزوين123
آقاي بهاری5242650-470763-5242640-0763قشم،بلوار امام قلي خان، روبروي مرکز تجاري خليج فارس و مرجان9821قشم124
آقای درویشی 32916616-3025-32940601-025  قم، بلوار امين، نبش کوچه 41 9001قم125
آقای مجاهدی7705949-37708841025-025قم،فلکه جهاد، خ19دی، پلاک555 و9002557فلکه جهاد قم126
آقاي سخاوي3245426-340871-3245431-0871  سنندج، خ سيد قطب، پلاک92713سنندج127
آقاي نقیبی2267960-22334960341-0341ک رمان، خ قره ني، نرسيده به ژاندارمري، نبش تيمچه9501کرمان128
آقاي ابراهيمي2476765-20341-2476761-0341کرمان، شهرک باهنر،ميدان کوثر، جنب شهرداري منطقه 95022ک وثرکرمان 129
آقاي علي‌پور3222101-60391-3222105-0391ابتداي خيابان مطهري، بعد از پل فجر، ساختمان محمد عسگري9511رفسنجان130
آقاي توحيدلي37259971-64083-37259959-083کرمانشاه،میدان فردوسی،جنب بیمارستان معتضدي، پلاك924112کرمانشاه131
آقای حسینی2235375-22353480741-0741ياسوج، بلوار مطهري، پلاک9251400 ياسوج132



65 مرداد1393 / سال دهم،شماره 86
شعب بانك سامان

 ـباجهنمابرتلفنآدرسکد شعبهنام شعبهرديف نام مسوول شعبه 

آقاي خیاطی4452259-950764-4452490-0764 کيش، خ فردوسي، مجتمع تجاري کيش، طبقه همكف، پلاك 64 و 67 9801کيش133
آقاي ميداني2269012-80171-2369001-0171 گرگان، خ وليعصر، بين عدالت 8 و10 9441گرگان134
آقای قاضوی 3347624-190172-3347612-0172گنبد کاووس،خ امام خميني جنوبي،بين خ گلشن و شهداي شرقي پلاک 94421839گنبد135
آقای بابک دولتی7224713-120131و7224710-0131 رشت، ميدان باستاني شعار، اول بلوار گلسار9401گلسار رشت136
---2296435-80121-2296421 -0121آمل،خیابان امام خمینی،حد فاصل آفتاب 18 و943120 آمل137
آقاي رستميان3259761-50151-3259762-0151ساري،خ فرهنگ، بعد از سه راه قارن)به طرف ميدان شهدا( پلاك 940228ساري138
آقاي دانشفر2197148-40111-2197141-0111بابل، ميدان ولايت، ابتداي خ مدرس، روبروي شهرداري9421بابل139
آقای غفوری4210274-700192-4210261-0192تنکابن، خ امام خميني، نبش شهيد مروتي9422تنکابن140
آقاي کریمی32225957-10086-32214504-086 اراک، خ شهيد رجائي، پلاك 95618837 اراک141
آقاي گوري2235330-80761-2235302-0761بندر عباس، خيابان امام خميني، سه راه دلگشا،  برج نيلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس142
آقاي ترابيان 38213289-2081-38213290-081 همدان، خ جهان نما، روبروي خ آزادي، پلاك 153، برج شهباز، طبقه همكف9221همدان143
آقاي حكيمي32527338-32527332081-081 همدان، خ شريعتي، نرسيده به چهارراه خواجه رشيد، روبروي کوچه نبوي، پلاک 9222273خواجه رشيدهمدان144
آقاي رشیدی 6269525-20351-6221691-0351يزد، خ امام خميني، جنب کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274يزد145
--5248206-50351-5248203-0351يزد، بلوار جمهوري اسلامي،نبش کوچه وحدت، پلاک 954279جمهوري اسلامي‌يزد146
آقاي شهاب33320476-33320289023-023 سمنان، خ مولوي، سه‌راه فرمانداري سابق، پلاك 9451224سمنان147
آقای یزدانی 2277580-50381-2277583-0381شهركرد،خ ملت، نرسيده به چهار راه بازار، پلاك 9571392شهركرد148
آقاي بهرامی2226731-0631 5-2226724-0631 منطقه آزاد اروند،بلوار شهید منتظری)شاهپور سابق(نبش خیابان امیری9851منطقه آزاد اروند149

ليست مشخصات مربوط به سرپرستي‌ها

آدرس سمتنام

خيابان دزاشیب سه راه عمار،پلاك158-طبقه فوقانی شعبه دزاشیب- تلفن:22717569 نمابر :26850460سرپرست منطقه1عزیزاله عزیزی

خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و ولیعصر، ش 803  ، طبقه سوم استیجاری، سرپرستی منطقه دو تهران .  تلفن 5-66483363 ، نمابر 66483366سرپرست منطقه2هادی صدیقی

سعادت آباد- خ سرو غربی-میدان سرو- پ7-طبقه فوقانی شعبه سرو- تلفن:22075498   نمابر:22078554سرپرست منطقه3محمد غفاری

اصفهان - خيابان توحيد مياني- نبش کوچه شهيد تقي آبادي-پلاک  5- ط اول - تلفن 36284080-031 نمابر:36284090-031سرپرست استان‌های مرکزتقي لقماني

کرمان- خيابان سپهبد قره ني- نرسيده به ميدان سپهبد قره ني ) ژاندارمري سابق(- جنب تيمچه-پلاک 216-سرپرست استان‌های جنوب شرقمنصور صرافي
 تلفن :95-2238794-0341  نمابر : 0341-2266324

مشهد- بلوار سجاد- نبش سجاد8-) خيابان لاله جنوبي(- ساختمان بانک سامان طبقه6- تلفن 44-37679143-051سرپرست استان‌های شرق و شمال شرقاحمد ابراهیمیان

تبريز-خ امام خميني-بالاتر از ميدان شهيد بهشتي،جنب کوي فرهنگ-پلاک 521 -طبقه چهار ساختمان شعبه تبریز-سرپرست استان‌های شمال غربعبداله اصفهلانی
 تلفن 3373840-0411 نمابر:0411-3373837

شیراز، خ زند، بین خ فلسطین و 20متری سینما سعدی، ساختمان پاسارگاد تلفن:  2319457-0711 نمابر:2319466-0711سرپرست استان‌های جنوب و جنوب غربمحمد نبی وفا 

ساری- خیابان فرهنگ- بعد از سه‌راه قارن- طبقه فوقانی شعبه ساری- تلفن:3259784-0151سرپرست استان‌های شمالسید حسین ایمانی

زنجان، میدان آزادی، ابتدای خ امام-  تلفن: 1-33365860-024      نمابر: 33365864-024سرپرست استان‌های غربابوالحسن گروسی

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما 

پنجشنبه باجه بعد‌ازظهر شنبه تا چهارشنبه شعب

8 تا 13 ----- 8 تا 16  شعب استان‌ها ‌ی تهران، فارس، اصفهان، آذربایجان شرقی، خراسان رضوی، قم و البرز
8 تا 13 ----- 8 تا 18 شعبۀ ‌هایپراستار
24ساعته 24 ساعته CIP فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد
7:30تا 13 17 تا 19 7:30 تا 14 شعب شهرستان و شعب مناطق آزاد قشم و اروند
7:30 تا 13 17:30 تا 19:30 7:30 تا 14 شعبۀ منطقۀ آزاد یکش

9 تا 14:30 ----- 9 تا 18
باجه‌ها ‌ی واقع در مراکز خدمات مجتمع علاء الدین تهران،  مجتمع پردیس تهران، 

سیتی سنتر اصفهان و زیتون اهواز
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جدول نرخ  سودعلي‌الحساب    سپرده‌هاي سرمايه گذاري 
مدت دار ريالي از تاريخ93/2/13

 نرخ سود سالانه
 10
 14
 16
18
 22

نوع سپرده       	
سپرده سرمايه گذاري كوتاه مدت

سپرده كوتاه مدت ويژه سه ماهه
سپرده كوتاه مدت ويژه شش ماهه

سپرده كوتاه مدت ويژه 9 ماهه
سپرده بلندمدت يك ساله

جدول نرخ سود سپرده‌های سرمایه گذاری مدت دار ارزی
 از تاریخ 93/4/30)نرخ​ها به درصد(

نوع ارز
دلار آمريكا

يورو
درهم امارات
پوند انگليس

1ماهه
 0/5
2/25
3/25
----

2ماهه
1
3

3/5
----

3ماهه
1/5
5
4
1

6ماهه
2

5/75
5/5

1/25

9ماهه
2/25

6
6

1/40

1ساله
2/50
6/65
6/5

1/50

نرخ سود قطعی سال 1392 نرخ سود فنی با تضمین ده ساله  

18 15 اندوخته‌های با ریسک کم

19/5 14 اندوخته‌های با ریسک متوسط

25 12 اندوخته‌های با ریسک زیاد

نرخ سود اندوخته‌های بیمه نامه عمرو تشیکل سرمایه سامان

نرخ سود سپرده‌هاي ارزي و ريالي
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