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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-

سال بیست و یکم، شماره 218، مرداد1404

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

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

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

 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان بانک سامان: 

تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت
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 افکارعمومی با خبرنگاران 
زنده می ما ند

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

روزهای تکراری و مشابه، به خودی خود معنا ومفهوم خاصی ندارند.
نامگذاری روزها درهمه جهان، فقط یک بازی سیاسی وحاکمیتی است.
ام��ا آدم ها م��ی توانند، در این روزهای تکراری و ب��ازی نام‌گذاری ها، 
تاثیرفردی و جمعی بگذارند، مثل روز تولد هرکس��ی، که با خصوصیات 

آن کس تعریف می شود.
روزتولد، با من یا تو معنا می یابد.

هرکس که تاثیرگذارتر درمیان اطرافیان باشد، تاثیر بیشتری می بخشد.
نامگ��ذاری روزها هم، این چنین اس��ت. اگر روز کارمند داریم، حتما بر 
کارمندی مبارک است که مردم را در صف انتظار نمی گذارد و کت اضافه 
ای را بر پشت صندلی خود آویزان نکرده و هر روز به بهانه ای اداره خود 

را ترک نمی کند و برای ارباب رجوع هزار بازی در نمی آورد.
روزخبرنگار، با خبرنگار و روزنامه نگارانی معنا می یابد که تلاش کرده 
اند، یاتلاش می کنند، معما حل کنند، قلم می زنند، رنگ کلید کیبوردشان 
بی رنگ ش��ده اس��ت و از سلول های خاکس��تری مغز بهره گرفته اند و 
خودش��ان را به ای��ن وآن نفروخته اند و هنوز هوش��ی دارند وبه هوش 

مصنوعی آویزان نشده اند.
ابزارخبرنگار، رس��انه است، مهمترین رسانه س��نتی تاریخی خبرنگاران، 
روزنامه و مجله بوده اس��ت که درجامعه ما به نفس های آخرافتاده ویکی 
دو روزدیگر می میرد و بخشی از حاکمیت هم که سوت زنان را دوست 

ندارد، پنهانی خوشحالی خواهندکرد.
خبرنگاران از رسانه سنتی به رسانه های مجازی و الکترونیکی پناه آورده 
اند و ماهیت ش��غلی خود را با میلیون ها ش��هروند خبرنگاردیگرشریک 
شده اند و دانش انحصاری خودرا به اشتراک همگانی گذاشته اند،که هزار 

مزیت دارد و یکی دوتا عیب اساسی دارد.
اول آن ک��ه هم��ه مردم دارای دانش کلاس��یک عمومی نب��وده و بالطبع 
متخصص و تحصیلکرده علم ارتباطات و خصوصا روزنامه نگاری نیستند 
و خیل��ی تف��اوت خبر و گ��زارش و لید و تیتر و امثاله��م را نمی دانند و 

برایشان هم اهمیت چندانی ندارد.
دوم تشخیص واقعیت با فیک بودن است که از هر خبر، می تواند شایعه 
س��اخته ش��ود و به قول عوام یک کلاغ و چه��ل کلاغ در دنیای مجازی 

بیشترشود.  
روزخبرنگار، دیگر درانحصارخبرنگاران فلان روزنامه و مجله نیس��ت، 
روزخبرنگار برای همه کس��انی اس��ت که مرتبا خبر این و آن را دردنیای 
مجازی منتشرمی کنند و از خبرنگاران حرفه ای هم، بیشترفعالند و چون 
م��ادران کوچه های قدیمی و حمام های زنان��ه، پچ پچ کنان، محرم همه 

ناگفته های خانه های دربسته شهرند.
درجامع��ه ای ک��ه روزنام��ه و مجله به عنوان فونداس��یون، س��اختمان 
افکارعموم��ی، می میرد و کیوس��ک های مطبوعات��ی، محل عرضه پفک 
ودخانیات مجاز وغیرمجاز هس��تند و نش��ریات خریداری ندارند و بنای 
اطلاع رس��انی بر پایه مجازی، ش��ایعه، دروغ، نادانی، بی اطلاعی، بدون 
تحقی��ق، بدون مقایس��ه، بدون آرش��یو، بدون علم ودان��ش، بدون درس 
ومش��ق وتجربه، درموبای��ل هرکوچک و بزرگی قابلیت انتش��ار پیدا می 
کند و باورپذیری جامعه به صفر نزدیکتر می شود، روزخبرنگارحرفه ای 
تحصیلکرده، یک ش��وخی تلخ است که اگر بی معنا نباشد، سوال برانگیز 

است.
همه این نکات را باید در ش��رایطی که دیگر خبر مفهوم خود را به طور 
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کامل از رس��انه مکتوب جدا کرده و متعلق به دنیای پیش��رفته تکنولوژی 
شده و در اختیار موبایل ها قرار گرفته، رسانه های رادیو و تلویزیون هم 
دست خود را به عنوان تسلیم بالا برده اند، دو بخش مهم روزنامه نگاری 
یعنی گزارش و گفتگو، آخرین س��نگرهایی است که در آختیار روزنامه و 
مجل��ه و رادیو و تلویزیون باقیمانده و باید به نحو کامل و درس��ت مورد 
بهره برداری ق��رار بگیرند تا بتوانند خلا خبر را در صفحات خود جبران 

کنند .
رس��انه مکتوب  و حتی تلویزیون همچنان می تواند با گفتگو و گزارش 
کامل و تصویری خود، خبرهای ابتدایی ش��هروند خبرنگاران را پوش��ش 

داده و به صورت کامل برای مخاطب علاقمند ارایه نماید. 
وجود خبرنگار حرفه ای را ارج می گذاریم که در صحنه های س��خت 
و تل��خ و دردناک از جنگ تا س��ایر حوادث کوچک و بزرگ حضور می 
یابند تا گزارش های کاملتر را ارایه کنند. خبرنگاران حرفه ای که بارها در 

حوادث گوناگون در سراسر جهان کشته و مجروح شده اند. 
ازخبرنگاران درطول تاریخ، مجس��مه ای ساخته نشده، اما زندان رفته، درد 
کشیده و مرده اند. این بارهم درخط مقدم پیشرفت تکنولوژی، روزخودشان 
را باهمه مردم که خبر می سازند و پخش می کنند، شریک شده اند و عیبی 
هم ندارد، به شرط آن که به حداقل های علمی مسلط شویم و از شایعه که 

بنیان یک سرزمین را به ریشخند می گیرد دوری کنیم. 
م��ا از همه ش��هروندخبرنگاران اس��تقبال می کنی��م و آرزو می کنیم که 
واقعیت برحقیقت، وحقیقت بردروغ وش��ایعه پیروزش��ود و موبایل ها و 
تکنولوژی های برتر آینده، بتواندکیوس��ک های مطبوعاتی افکارعمومی 
جهان بمانند و درآن ها، فقط پفک، سیگار، موادمخدر، سلبریتی وسکس 

عرضه نشود.
سازمان های مسیول باید تلاش کنند که مطبوعات ورسانه ها در جایگاه 

واقعی قرار گرفته و بتوانند به رشد فرهنگی مردم کمک کنند.

دولت موظف اس��ت که کاغذ مناس��ب و ارزان و اسباب لوازم چاپ را 
برای تکثیر اندیش��ه در اختیار صاحبان قلم و تفکر قرار دهد تا بتوانیم با 

رشد علم برای توسعه، گامی برداریم. 
هرچند می دانم،که اینها فقط آرزو است، ولی آرزو بر هیچ پیر و جوانی 

عیب نیست.
بان��ک س��امان در س��ال هایی که گذش��ت ت�الش کرد ب��ا حمایت از 
انتش��ارکتاب، نش��ریات، برنامه س��ازی، فیلم ، تاتر و موسیقی و بسیاری 
اقلام فرهنگی دیگر و حتی مدرسه سازی و کمک به خیریه ها در حوزه 

مسیولیت های اجتماعی، گام های مهم و موثری بردارد.
انتشار نشریه ماهانه سامان با تعریفی از مخاطب عام و مشتریان خاص و 
همکاران درون سازمانی، بعد از ۲۰ سال انتشار هنوز همراه و همگام شما 
عزیزان بوده و هس��ت و یکی از راه های ارتباطی خانواده بزرگ س��امان 
با یکدیگر بش��مار می رود، و امیدواریم این ارتباط با هرش��ماره و هرماه 

گسترده تر و بیشتر شود.
ماهنامه س��امان در حوزه رسانه های سازمانی، همیشه به افکارعمومی و 
دیدگاه های مش��تریان س��امانی وفادار بوده و از نامه ها و پیام ها و آثار 
ارس��الی استقبال کرده اس��ت و همچنان مثل همیش��ه منتظر نوشته ها و 

مطالب شما هستیم.
مدیریت های ارشد بانک سامان در طول سالیانی که گذشت، ۱۷ مرداد، 
روزخبرنگار را عزیز ش��مرده و با دعوت از خبرنگاران رسانه ها ، احترام 
خود را به جامعه خبری کش��ور و خبرنگاران محترم به عنوان نمایندگان 
افکارعمومی و رس��انه ها ابراز کرده اند که من به س��هم خود از این نگاه 

محترمانه سپاسگزارم.   
این روز برهم��ه خبرنگارش��هروندان، خبرنگاران حرف��ه ای باقیمانده، 
همکاران جوان عزیزم و هم نس��ل های خودم و خوانندگان از جان عزیز 

تر و صاحبان اندیشه و قلم فرخنده باد، اگرفرخنده هنوز زنده است.
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 مطالعه‌ای در باب اضطراب معاصر 
م��ا در دنیای��ی زندگی می‌کنیم که در آن رفاه، فن��اوری و امکانات بیش از 
هر زمان دیگری در دس��ترس هس��تند. بیماری‌های کش��نده گذشته تا حد 
زیادی مهار ش��ده‌اند، س��فر و ارتباط آس��ان‌تر ش��ده و زندگی روزمره‌مان 
پر از ابزارهایی اس��ت که کارها را س��اده‌تر می‌کنند. ام��ا با وجود همه این 
پیشرفت‌ها، بس��یاری از ما بیش از گذشته احس��اس خستگی، اضطراب و 
تنهایی می‌کنیم. این تناقض را می‌توان »رنج مدرن« نامید؛ رنجی که جس��م 

ما را کمتر، اما روان ما را بیشتر درگیر می‌کند.
رنج همواره همراه انسان بوده است، اما جلوه‌های آن در هر دوره تاریخی 
متفاوت بوده‌اند. در جهان سنتی، رنج عمدتاً ناشی از کمبودها و تهدیدهای 
بیرونی چون قحط��ی، بیماری‌های واگیر، جنگ‌ه��ا و ناامنی‌های اجتماعی 
بود. با ورود به عصر مدرن و به‌ویژه پس از انقلاب صنعتی، انتظار می‌رفت 
انس��ان از این رنج‌ها رهایی یابد. امروزه بس��یاری از چالش‌های قدیمی تا 
حد زیادی کنترل ش��ده‌اند: علم پزشکی طول عمر را افزایش داده، فناوری 
دسترس��ی به امکانات را تسهیل کرده و رفاه نسبی برای بخش قابل‌توجهی 

از جوامع فراهم آمده است.
اما در دل همین پیش��رفت‌ها نوعی »رنج تازه« ش��کل گرفته است؛ رنجی 
که کمتر ریش��ه در بدن و بیش��تر در ذه��ن و روان انس��ان دارد. این رنج، 
پیچیده، چندوجهی و گاه پنهان است. به همین دلیل است که روان‌شناسان، 
جامعه‌شناس��ان و حتی اقتصاددانان در س��ال‌های اخیر توجه ویژه‌ای به آن 

نشان داده‌اند.
 انتخاب‌های بی‌پایان و اضطراب دائمی
 پارادوکس انتخاب؛ آزادی یا اسارت؟ 

یکی از نخس��تین جلوه‌های رنج مدرن، پدیده‌ای است که برَی شوارتز در 
کتاب Paradox of Choice توضیح می‌دهد. در نگاه نخس��ت، افزایش 
انتخاب‌ها نش��انه‌ای از آزادی است. انسان مدرن می‌تواند از میان ده‌ها برند، 
کالا یا سبک زندگی یکی را برگزیند. اما در عمل، وفور انتخاب‌ها اغلب به 

اضطراب، تعلل در تصمیم‌گیری و نارضایتی مزمن منجر می‌شود.

مثال س��اده‌ای از این وضعیت، خرید یک تلفن همراه اس��ت. در گذش��ته، 
وجود دو یا س��ه گزینه کافی بود. امروز، فرد با صدها مدل مواجه است که 
هرکدام مزایا و معایب خاص خود را دارند. این تنوع ظاهراً فرصت‌زا، عملًا 
سبب می‌شود فرد پس از خرید همچنان نگران باشد که »آیا انتخاب بهتری 
وجود نداش��ت؟«. این حالت روانی، »پش��یمانی پس از تصمیم« نام دارد و 

به‌مرور احساس ناکافی‌بودن را تقویت می‌کند.
از س��وی دیگر، در س��احت‌های بزرگ‌تر زندگی همچون انتخاب ش��غل، 
رشته تحصیلی یا حتی مس��یر مهاجرت، این فشار به‌مراتب شدیدتر است. 
نتیجه آنکه آزادی انتخاب، به‌جای رهایی، نوعی اسارت روانی ایجاد می‌کند.

 تنهایی در جامعه شبکه‌ای؛ تناقض ارتباطات گسترده 
به‌ظاهر هیچ‌وقت به‌اندازه امروز به هم وصل نبوده‌ایم. شبکه‌های اجتماعی، 
تماس تصویری و پیام‌رس��ان‌ها، مرزهای ارتباط را برداش��ته‌اند. اما تناقض 
جالب اینجاست: بسیاری از افراد در همین دوران، احساس تنهایی بیشتری 
دارند. دلیلش این اس��ت که ارتباطات ما س��طحی‌تر شده‌اند؛ پیام‌های کوتاه 
جای گفت‌وگوهای عمیق را گرفته و مقایس��هه م��داوم خود با دیگران در 

فضای مجازی، حس رضایت از زندگی را کم کرده است.
ش��بکه‌های اجتماعی به‌ظاهر توانسته‌اند فاصله‌ها را کم کنند. میلیاردها نفر 
روزانه در محیط‌های مجازی در ارتباط‌اند، پیام می‌فرستند، عکس و خاطره 
به اشتراک می‌گذارند و اخبار را لحظه‌ای دنبال می‌کنند. بااین‌حال، تحقیقات 
جامعه‌شناسی نشان داده‌اند که در کنار این ارتباطات فراگیر، حس تنهایی و 

انزوا در حال افزایش است.
این تناقض از آنجا ناش��ی می‌ش��ود که ارتباطات مجازی اغلب س��طحی، 
کوتاه‌م��دت و فاق��د عم��ق عاطفی‌اند. اگرچه انس��ان‌ها در ظاه��ر »به هم 
متصل‌اند«، اما کمتر از گذشته فرصت گفت‌وگوهای طولانی، معاشرت‌های 
خانوادگ��ی یا روابط پایدار دوس��تانه را دارند. ای��ن وضعیت منجر به‌نوعی 
»تنهایی در میان جمع« ش��ده اس��ت؛ پدی��ده‌ای که در آن اف��راد، حتی در 
پرجمعیت‌ترین محیط‌ها، احس��اس می‌کنند دیده نمی‌ش��وند و صدایش��ان 

شنیده نمی‌شود.
از منظر روان‌شناس��ی، این نوع تنهایی خطرناک‌تر از انزوای فیزیکی است، 
چراکه احس��اس بی‌معنایی و بی‌ریشگی را تقویت می‌کند. سازمان‌ها نیز با 
پیامده��ای آن مواجه‌ان��د: کارکنانی که از روابط انس��انی واقعی محروم‌اند، 

اغلب با انگیزه و تعلق خاطر کمتری کار می‌کنند.
 )FOMO(  فشار مقایسه و ترس از عقب‌ماندن 

 Fear of Missing یا »FOMO« یک��ی دیگر از ابعاد رنج مدرن، پدیده
Out اس��ت. این اصطلاح به ترس��ی اش��اره دارد که افراد هنگام مواجهه با 
موفقیت‌ها و تجربه‌های دیگران احس��اس می‌کنند. در شبکه‌های اجتماعی، 

رنج مدرن؛ چرا با وجود 
پیشرفت‌ها، هنوز خسته‌ایم؟

| رضا رحمانی|
| رئیس اداره روابط‌عمومی|
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انسان‌ها معمولاً بهترین لحظات زندگی خود را به نمایش می‌گذارند: سفرها، 
موفقیت‌های ش��غلی، خریدهای جدید یا حتی لحظات شاد خانوادگی. مثلًا 
وقتی گوش��ی‌تان را باز می‌کنید، با تصاویر زندگی درخشان دیگران مواجه 
می‌ش��وید؛ س��فرها، موفقیت‌ها و خوش��ی‌های مداوم. حتی اگر زندگی‌تان 
خوب باش��د، باز هم ممکن اس��ت حس کنید از دیگران عق��ب افتاده‌اید. 
روان‌شناسان از این پدیده با اصطلاح »FOMO« یا ترس ازدست‌دادن یاد 
می‌کنند. این ترس، آرامش درونی را از ما می‌گیرد و باعث می‌شود همیشه 
در حال مقایس��ه باشیم؛ مقایسه‌ای که اغلب نتیجه‌اش احساس ناکافی‌بودن 

است.
مقایسه مداوم با این تصاویر، نوعی احساس »عقب‌ماندگی« ایجاد می‌کند؛ 
حتی اگر فرد از نظر عینی در ش��رایط خوبی باش��د. این احساس می‌تواند 
منجر به استرس مزمن، افس��ردگی و کاهش عزت‌نفس شود. پژوهش‌های 
اخیر نشان داده‌اند که نرخ اضطراب و افسردگی در میان نسل جوان، به‌ویژه 
کاربران پرمصرف ش��بکه‌های اجتماعی، به ط��ور قابل‌توجهی افزایش یافته 

است.
از منظر سازمانی نیز، کارکنانی که همواره خود را با استانداردهای تحمیلی 
جامعه مقایسه می‌کنند، دچار بی‌قراری و ناپایداری شغلی می‌شوند. این امر 
می‌تواند به افزایش جابه‌جایی کارکنان، کاهش تمرکز و فرس��ایش سرمایه 

انسانی منجر شود.
 بحران معنا و خستگی روانی؛ جست‌وجوی هدف در جهانی پیچیده 
ویکتور فرانکل، روان‌پزشک و نویسنده کتاب انسان در جست‌وجوی معنا، 
بر این باور اس��ت که مهم‌ترین نیاز انسان یافتن معنایی برای زندگی است. 
در جه��ان مدرن، علی‌رغم دس��تاوردهای بزرگ مادی، بس��یاری از افراد با 

پرسش بنیادین »برای چه زندگی می‌کنم؟« دست به گریبان‌اند.
بحران معنا زمانی رخ می‌دهد که اهداف س��نتی ــ همچون حفظ خانواده 
یا پیروی از ارزش‌های مذهبی ــ برای بسیاری کم‌رنگ‌تر شده و جایگزین 
قانع‌کننده‌ای نیز برای آنها ش��کل نگرفته اس��ت. ای��ن وضعیت به افزایش 
افس��ردگی، فرس��ودگی روانی و حتی گرایش به رفتاره��ای پرخطر منجر 

می‌شود.
برای سازمان‌ها نیز بحران معنا تهدیدی جدی است. کارکنانی که احساس 
می‌کنند کارشان فاقد ارزش یا اثرگذاری است، به‌سرعت دچار بی‌انگیزگی 
و دل‌زدگی می‌شوند. به همین دلیل، نظریه‌های جدید مدیریت منابع انسانی 
بر اهمیت »معنادار بودن کار« تأکید دارند. س��ازمان‌هایی که بتوانند نش��ان 
دهند چگونه فعالیتش��ان ب��ه بهبود جامعه یا ارتق��ای کیفیت زندگی کمک 

می‌کند، موفق‌تر در جذب و حفظ نیروهای توانمند خواهند بود.
یکی از ریش��ه‌های مهم رنج مدرن، پرس��ش از »معنا« است. بسیاری از ما 
درگیر روزمرگی و س��رعت بالای تغییرات هس��تیم، اما کمتر فرصتی برای 
پرس��یدن این س��ؤال پیدا می‌کنیم که »برای چه زندگ��ی می‌کنم؟«. ویکتور 
فرانکل، معتقد بود که انس��ان بدون معنا نمی‌تواند تاب بیاورد. امروز حتی 
با وجود رفاه نس��بی، بسیاری از افراد دچار نوعی خستگی درونی یا همان 

»فرسودگی روانی« هستند، چون پاسخی روشن برای این پرسش ندارند.
 تأثیر رنج مدرن بر کار و سازمان‌ها 

رنج مدرن تنها یک مس��ئله فردی نیس��ت؛ پیامدهای جمعی و س��ازمانی 
گس��ترده‌ای دارد. »فرس��ودگی ش��غلی« یا Burnout که س��ازمان جهانی 
بهداش��ت آن را به‌عنوان یک س��ندرم شغلی شناس��ایی کرده است، نمونه 
بارز تأثیر رنج مدرن بر محیط کار اس��ت. فرسودگی شغلی نه‌تنها بهره‌وری 
س��ازمان‌ها را کاهش می‌دهد، بلکه بر سلامت جسمی و روانی کارکنان نیز 

تأثیر منفی می‌گذارد.

از سوی دیگر، مشتریان س��ازمان‌ها نیز بخشی از همین جامعه‌اند. آنها نیز 
با اس��ترس‌ها و بحران‌های روانی زندگی مدرن دس��ت‌وپنجه نرم می‌کنند؛ 
بنابرای��ن، نهادهای خدماتی ـ از جمله بانک‌ه��ا ـ برای ایجاد ارتباط پایدار 
با مش��تریان، باید فراتر از ارائه خدمات صرف��اً مالی عمل کنند و به تجربه 

عاطفی، امنیت روانی و اعتماد مشتریان توجه داشته باشند.
این نوع رنج فقط مس��ئله‌ای ش��خصی نیس��ت؛ در محیط‌ه��ای کاری هم 
نمود پیدا می‌کند. خس��تگی ش��غلی یا همان Burnout یکی از رایج‌ترین 
مش��کلات کارکنان در دنیای امروز اس��ت. وقتی افراد با اضطراب، فشار و 
بی‌معنایی روبه‌رو می‌ش��وند، انرژی و خلاقیتش��ان کم می‌ش��ود و احساس 
تعلق به سازمان هم کاهش می‌یابد. این اتفاق نه‌تنها فرد را فرسوده می‌کند، 

بلکه به کل سازمان هم آسیب می‌زند.
 راهکارهایی برای کاهش رنج مدرن 

هیچ نس��خه جادویی برای ازبین‌بردن رنج مدرن وجود ندارد، اما می‌توان 
آن را تا حدی مدیریت کرد:

 س��ادگی در انتخاب‌ها: گاهی باید گزینه‌های کمتر و روش��ن‌تری برای 
خ��ود تعریف کنیم و به‌ج��ای دنبال‌کردن همه چیز، روی چند هدف اصلی 

تمرکز کنیم.
 تقویت روابط واقعی: جایگزین‌کردن بخشی از زمان شبکه‌های اجتماعی 
با ارتباط‌های رودررو و گفت‌وگوهای واقعی، می‌تواند تنهایی را کمتر کند.

 بازتعری��ف موفقی��ت: موفقیت فقط ثروت و موقعیت ش��غلی نیس��ت؛ 
آرام��ش، س�المت روان و روابط خ��وب هم بخش��ی از موفقیت‌اند. معیار 
موفقیت باید از صرفاً شاخص‌های مادی به سمت معیارهای کیفی همچون 

رضایت درونی، رشد فردی و اثرگذاری اجتماعی حرکت کند.
 س��رمایه‌گذاری ب��ر س�المت روان: همان‌طور که ب��رای بدنمان ورزش 
می‌کنیم، برای ذهنمان هم باید تمرین‌هایی مثل آرام‌سازی، مدیتیشن یا حتی 
گفت‌وگو با مش��اور داشته باشیم. همچنین آموزش مهارت‌های تاب‌آوری، 
مدیریت اس��ترس و خودآگاهی در محیط‌های آموزشی و سازمانی اهمیت 

فراوان دارد.
 توس��عه فرهن��گ گفت‌وگو و اعتماد: چه در س��طح خان��واده و چه در 
محیط‌های کاری، ایج��اد فضاهای گفت‌وگوی واقعی می‌تواند بخش��ی از 

فشار روانی را کاهش دهد.
 تعادل کار و زندگی: سیاست‌های سازمانی باید انعطاف‌پذیری لازم برای 

ایجاد توازن میان مسئولیت‌های شغلی و زندگی شخصی را فراهم آورند.
 معنادارکردن کار: س��ازمان‌ها باید نشان دهند که فعالیت‌هایشان فراتر از 

سودآوری اقتصادی، به جامعه و محیط‌زیست نیز کمک می‌کند.
رنج مدرن نش��انه ضعف ما نیس��ت؛ بلکه پیامد طبیعی دنیایی اس��ت که با 
س��رعت سرس��ام‌آور تغییر می‌کند. درک این واقعیت به ما کمک می‌کند با 
خود و دیگران مهربان‌تر باش��یم و به‌جای فرار از آن، به دنبال راه‌های بهتر 
زندگی‌کردن باش��یم. در نهایت، ش��اید رنج مدرن فرصتی باش��د تا دوباره 

ارزش‌هایی مثل معنا، ارتباط انسانی و آرامش درونی را بازتعریف کنیم.
به بیان دیگر، رنج مدرن نتیجه مستقیم جهان پیچیده، پرسرعت و مملو از تغییر 
امروز است. این رنج، اگرچه تهدیدی برای سلامت روان و انسجام اجتماعی به 
شمار می‌رود، درعین‌حال می‌تواند فرصتی برای بازاندیشی ارزش‌ها، بازطراحی 
س��ازمان‌ها و بازتعریف روابط انسانی باشد. در این میان، نهادهای اقتصادی و 
اجتماعی ــ از جمله بانک‌ها ــ نقشی کلیدی بر عهده دارند. آنان می‌توانند با 
تقویت اعتماد عمومی، فراهم‌کردن خدمات انسانی‌تر و توجه به کرامت فردی و 
جمعی، نه‌تنها به بهبود کیفیت زندگی مردم کمک کنند، بلکه خود نیز از سرمایه 

انسانی سالم‌تر و بهره‌ورتر برخوردار شوند.



مرداد 1404 / سال بیست ویکم، شماره 10218

 1 - بانک جدید شرقی: نخستین بانک خارجی در ایران 
بان��ک جدی��د ش��رقی )New Oriental Bank( در س��ال 1267 
خورشیدی )۱۸۸۸ میلادی( به‌عنوان یک شرکت تجاری انگلیسی، بدون 
کسب امتیازی خاص  و تنها با استناد به مقاوله‌نامه تجارت آزاد بین ایران 
و انگلیس 1841، در ایران فعالیت خود را آغاز کرد. این مقاوله‌نامه، خود 
یکی از پیامدهای نزاع پنهان انگلیس با ایران بر س��ر افغانستان بود. مرکز 
ای��ن بانک در لندن بود و هدف اصلی آن تس��هیل تجارت انگلس��تان با 

مناطق آسیایی، به‌ویژه هندوستان و ایران بود. 

 1-1 - فعالیت‌ها و نفوذ در ایران 
این بانک ابتدا در تهران و س��پس در ش��هرهای مش��هد، تبریز، رش��ت، 

اصفهان، شیراز و بوشهر شعبه‌هایی تأسیس کرد. 
برای جذب مش��تریان ایرانی، بانک جدید ش��رقی اقدام به ارائه خدمات 

مالی با شرایط جذاب نمود:
حساب‌های جاری: پرداخت سود ۲.۵٪ به سپرده‌های جاری.

سپرده‌های ثابت: پرداخت سود ۴٪ برای سپرده‌های شش‌ماهه و ۶٪ برای 
سپرده‌های یک‌ساله.

ای��ن نرخ‌ه��ای به��ره در آن زمان بس��یار رقابتی بودن��د و باعث جذب 
سرمایه‌گذاران و تجار ایرانی به این بانک شد. 

 1 - 2 - تأثیر بر اقتصاد ایران 
حضور بانک جدید شرقی در ایران دو جنبه داشت:

تس��هیل تجارت: ب��ا ارائه خدمات بانک��ی مدرن، این بانک به تس��هیل 
مبادلات تجاری بین ایران و س��ایر کش��ورها کمک کرد و نقش مهمی در 

توسعه تجارت خارجی ایران ایفا نمود.

نفوذ اس��تعماری: باتوجه‌به اینکه این بانک یک مؤسس��ه انگلیس��ی بود، 
فعالیت‌های آن به‌نوعی در راستای منافع استعماری انگلستان قرار داشت 
و می‌توان آن را بخشی از تلاش‌های بریتانیا برای نفوذ اقتصادی در ایران 

دانست.

 2 - بانکداری در دوره قاجار و تأسیس نخستین بان‌کها 
با آغاز قرن نوزدهم و افزایش خواس��ته و ناخواس��ته ارتباطات ایران و 
غرب، نیاز به یک سیستم بانکی مدرن احساس شد. ناصرالدین‌شاه قاجار 
که گوش��ه نگاهی به مظاهر غربی روزگار خود داش��ت، امتیاز تأس��یس 
اولین بانک رس��می ایران را به بیگان��گان واگذار کرد. فریدون آدمیت در 
"اندیش��ه ترقی" توضیح می‌دهد که گرچه اصلاحات اقتصادی مورد نظر 
روشنفکران ایرانی بر بانکداری تأکید داشت، اما دولت قاجار برای جبران 
کس��ری بودجه خ��ود، امتیازات اقتصادی را به کش��ورهای خارجی اعطا 

می‌کرد.
بانک شاهنش��اهی ایران )1889(: این بانک توسط انگلستان تأسیس شد 
و امتیاز انحصاری انتش��ار اسکناس را به مدت 60 سال در اختیار داشت. 
کتاب "تاریخ بانک شاهنش��اهی ایران" نوش��ته مظفر ش��اهدی به تفصیل 
درباره تأس��یس و عملکرد این بانک بحث کرده و اش��اره می‌کند که این 
نه��اد، بیش از آنکه به اقتصاد ایران کمک کن��د، به ابزار نفوذ اقتصادی و 

سیاسی انگلستان در ایران تبدیل شد.
بانک اس��تقراضی ایران )1890(: این بانک تحت مالکیت روس��یه بود و 
عمدت��اً در حوزه وام‌دهی ب��ه زمین‌داران ایرانی فعال ب��ود. عباس امانت 
در "قبله عالم" توضیح می‌دهد که ناصرالدین‌ش��اه برای تأمین هزینه‌های 
س��فرهای خارجی خود، امتی��از این بانک را به روس‌ه��ا داد که موجب 

اعتراضات داخلی شد.

پیدایش نخستین 
بانک‌ها در ایران

| امین زمردی |
سیستم بانکی در ایران، مانند بسیاری از نهادهای مدرن، تحت‌تأثیر عوامل داخلی و خارجی در دوران قاجار شکل گرفت. این نوشتار، پس از مقاله اقتصاد 

سیاسی عصر تأسیس نخستین بانک‌ها در ایران )که در شماره پیشین مجله سامان تقدیم شد(، به معرفی نخستین بانک‌ها در ایران می‎پردازد.
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 3 - تلاش برای ایجاد بان‌کهای ملی 
در واکنش به س��لطه بانک‌های خارجی، روش��نفکران و رجال ایرانی به 
دنبال تأسیس یک بانک ملی بودند. اصغر شمیم در کتاب "ایران در دوره 
سلطنت قاجار" اش��اره می‌کند که با وجود تلاش‌هایی برای تأسیس یک 
بانک مستقل، ضعف دولت و نفوذ کشورهای خارجی مانع از تحقق این 
هدف شد. در دوره مشروطه، ایده تأسیس بانک ملی ایران مطرح شد، اما 
به دلیل کمبود سرمایه و نفوذ بانک‌های خارجی، این امر تا دوران پهلوی 
محقق نش��د. چارلز عیس��وی در "اقتصاد ایران" اش��اره دارد که تا پیش 
از تأس��یس بانک ملی در س��ال 1928، بانک‌های خارجی همچنان نقش 

مسلطی در اقتصاد ایران داشتند.
امتیاز ش��گفت‌انگیز رویتر در 1872 به کارآفری��ن یهودی آلمانی‌الاصل 
بارون جولیوس رویتر )که از دوران جوانی به انگلستان مهاجرت کرده و 
تبعه انگلیس شده بود و حتی مذهب خود را به پروتستان تغییر داده بود( 
داده ش��د و شامل بهره‌برداری از معادن، جنگل‌ها، راه‌آهن و صنایع ایران 
بود. اما  پس از مدتی به دلیل اعتراضات عمومی لغو شد. بارون جولیوس 
رویتر سال‌ها بعد با پافشاری و البته پرداخت رشوه توانست امتیاز تأسیس 

بانک را که یکی از مواد امتیازنامه 1872 بود به دست آورد.
 

 بارون جولیوس رویتر 
بانک شاهنشاهی )1889( با امتیاز ویژه از ناصرالدین‌شاه توسط انگلستان 
تأس��یس شد و کنترل کامل بر سیستم پولی ایران را به دست گرفت. حق 
انحصاری انتشار اسکناس را داشت که باعث شد دولت ایران برای تأمین 

نقدینگی به آن وابس��ته ش��ود. با کنترل بر وام‌دهی و سپرده‌ها، این بانک 
از س��رمایه‌گذاری‌های اس��تراتژیک ایران جلوگیری می‌کرد و از تجارت 
انگلیس حمایت می‌نمود. اصغر ش��میم اشاره می‌کند که این بانک بیشتر 
از اینکه به توس��عه اقتصادی ایران کمک کند، برای کنترل اقتصاد و منابع 
مالی کشور توس��ط بریتانیا عمل می‌کرد. بانک شاهنشاهی سود کلانی از 

وام‌های دولتی و بهره‌برداری از معادن ایران به دست آورد.
هم‌زمان با نفوذ انگلیس، روس‌ها نیز بانک اس��تقراضی ایران را تأسیس 
کردند که وام‌هایی با بهره پایین‌تر به دولت ایران پیش��نهاد می‌داد. این امر 
نش��ان‌دهنده رقابت اس��تعماری برای س��لطه مالی بر ایران بود. بر همین 
اساس می توان این‌طور نتیجه گرفت که گرچه اقتصاد ایران واقعاً نیازمند 
تأس��یس بانک بود، اما ش��کل‌گیری بانک‌های اولیه در کش��ور بیشتر در 
راستای منافع استعماری و کنترل اقتصادی توسط انگلیس و روسیه انجام 

شد تا توسعه واقعی اقتصاد ایران.

 منابع 
 اقتصاد ایران در قرن نوزدهم، احمد س��یف، نش��ر چشمه، چاپ اول، 

زمستان ۱۳۷۳، نسخه پی‌دی‌اف
 اندیش��ه ترق��ی و کوم��ت قانون عصر سپهس��الار، فری��دون آدمیت، 

انتشارات خوارزمی، تهران، چاپ دوم ۲۵۳۶ شاهنشاهی
 ایران بین دو انق�الب، یرواند آبراهامیان؛ مترجم��ان کاظم فیروزمند، 
حس��ن شمس آبوری، محسن مدیر شانه چی، نشر مرکز، چاپ شانزدهم 

۱۳۹۱
 ای��ران در دوره س��لطنت قاجار، علی‌اصغر ش��میم، ش��رکت چاپ و 

انتشارات علمی، چاپ دوم ۱۳۷۰
 تاریخ اقتصادی ایران ) عصر قاجار(، چارلز عیس��وی، ترجمه یعقوب 

آژند، نشر گستره، چاپ اول تابستان ۱۳۶۲،  نسخه پی‌دی‌اف
 تاریخ بانک شاهنش��اهی ایران، مظفر شاهدی، تهران: پژوهشکده پولی 

و بانکی،۱۳۸۷
 تاری��خ پول در ایران: از صفویه تا پایان قاجار/ رودی مته، ویلم فلور، 

پاتریک کلاویون؛ مترجم جواد عباسی، تهران: نامک،۱۴۰۲
 عصر بی‌خبری یا تاریخ امتیازات ایران، ابراهیم تیموری، شرکت نسبی 

اقبال و شرکا
 قبله عالم: ناصرالدین‌شاه قاجار و پادشاهی ایران/ عباس امانت؛ ترجمه 

حسن کامشاد، تهران: نشر کارنامه، مهرگان ۱۳۸۳، چاپ هشتم

 منبع: 
وب‌سایت پول‌نامه؛ مرجع تخصصی پول و امور بانکی
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 فراتر از سرعت، آغاز هزاره‌ای هوشمند از ارتباطات 
نس��ل شش��م ش��بکه‌های تلفن همراه، یا همان 6G، نگرش‌ه��ا درباره‌ 
ارتباطات را دگرگون خواهد کرد. درحالی‌که 5G هنوز در حال اس��تقرار 
اس��ت، تلاش‌هایی برای ش��کل‌گیری نسل بعد آغاز ش��ده است. برآورد 

می‌ش��ود  این نس��ل در اوایل دهه‌ ۲۰۳۰ تجاری‌س��ازی شود. در برخی 
آزمایش‌ه��ا، س��رعتی تا نزدی��ک 938 گیگابی��ت بر ثانیه ثبت ش��ده که 

نشان‌دهنده قدمی بزرگ در این مسیر است.

 6G ویژگی‌های برجسته و  نوآورانه 
6G توانایی دس��تیابی به‌سرعت نزدیک یک ترابیت بر ثانیه  )Tbps(را 
دارد که تا حدود ۱۰۰۰ برابر س��ریع‌تر از نس��ل فعلی است. این یعنی ما 
وارد دوره‌ای می‌شویم که ارتباطات بی‌سیم تقریباً بدون تأخیر و با پهنای 

باند فوق‌العاده بالا ممکن خواهد شد.
 )Real-time( شهرهای هوشمند 

 تمام سنسورهای ترافیکی، سیستم‌های اضطراری و مدیریت انرژی به 
طور هم‌زمان و بی‌وقفه اطلاعات ردوبدل می‌کنند.

 واقعیت مجازی )VR( و واقعیت ترکیبی )XR( فوق پیشرفته
 می‌توان تجربه‌های VR و AR را بدون هیچ‌گونه لگ یا کیفیت پایین، 

| آیدا بروسان|
| مدیر بازاریابی اپراتور تلفن همراه سامانتل|

6G؛ نسل آینده ارتباطات با سرعت ۱ ترابیت بر ثانیه
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حتی با رزولوشن K 16 و تعامل فوری اجرا کرد.
 تله‌مدیسین و جراحی از راه دور بدون ریسک تأخیر

ج��راح می‌توان��د از هزاران کیلومت��ر دورتر، ربات جراح��ی را با دقت 
میلی‌متری کنترل کند.

)Tactile Internet(  اینترنت لمسی 
انتقال حس لمس، فش��ار و حرکت در لحظه؛ برای آموزش مهارت‌ها یا 

کنترل ربات‌ها از راه دور را میسر می‌کند.
)Massive IoT( اینترنت اشیای فراگیر 

میلیاردها دس��تگاه کوچک )حس��گر، گجت پوش��یدنی، خودرو، پهپاد( 
بدون ازدحام شبکه به طور هم‌زمان کار می‌کنند.

 ارتباطات ماهواره‌ای و هوایی بی‌وقفه
اتصال سریع‌تر و پایدارتر به اینترنت حتی در پرواز یا در مناطق دورافتاده 

ایجاد می‌شود.

 تأخیر میکروثانیه‌ای 
هدف‌گذاری تأخیر ش��بکه به کمتر از یک میلی هزارم ثانیه )میکروثانیه( 

است که هزار برابر سریع‌تر از 5G خواهد بود. 

 هوش مصنوعی بومی 
 )AI-native( 6  با ترکی��ب قوی هوش مصنوعی در مرکز ش��بکهG
قصد دارد مدیریت و تصمیم‌گیری ش��بکه را به‌ص��ورت خودکار و پویا 

انجام دهد. 

 قابلیت‌های نوین ارتباطی 
آین��ده  آن ش��امل ارتباط��ات فراگی��ر، قابل‌اعتماد و حس��اس به زمان 
)IHRLLC( است؛ با هدف دست‌یابی هم‌زمان به نرخ انتقال بسیار بالا، 

تأخیر فوق‌کم و پایداری بسیار بالا است.

 چه کشورهایی این نسل را زودتر خواهند داشت؟ 
پیاده‌س��ازی نیازمند زیرس��اخت فیبر نوری پیش��رفته، فناوری آنتن‌های 
فوق مدرن و بودجه تحقیقاتی کلان اس��ت. کشورهایی که در خط مقدم 

تحقیق‌وتوسعه هستند:
1. چی��ن هم‌اکنون پروژه‌های و ماهواره‌های آزمایش��ی آن را راه‌اندازی 

کرده است.
2. سامس��ونگ و SK Telecom در کره جنوبی س��رمایه‌گذاری عظیم 

دارند و هدفشان ارائه تجاری تا ۲۰۳۰ است.
درحال‌توس��عه   NEC و   NTT Docomo توس��ط  ژاپ��ن  در   .3

فناوری‌های ترابیتی هستند.
4. ای��الات متحده با پروژه‌ه��ای DARPA، ناس��ا و اپراتورهایی مثل 

AT&T و Verizon در حال آزمایش هستند.
و  Hexa-X مث��ل  تحقیقات��ی  برنامه‌ه��ای  ب��ا  اروپ��ا  اتحادی��ه   .5 

 G-BRAINS.6

 مسیر استانداردسازی و جهانی‌سازی 
-IMT این تکنولوژی را در چارچوب ITU-R  سازمان‌های بین‌المللی

 Release 3* نیز اس��تانداردهای فنی را درGPP 2030 دنبال می‌کند و
19 و Release 21 تعری��ف خواهد کرد. مطالع��ات اولیه از ۲۰۲۴ آغاز 

ش��ده و اس��تانداردهای نهایی حوالی پایان ۲۰۲۸ تصویب خواهد شد تا 
آماده‌ عرضه تجاری در مسیر دهه‌ ۲۰۳۰ باشد.

 6G مسیر زمانی توسعه 
1. مطالع��ات مفهومی و تس��ت‌های اولی��ه )آزمایش��گاه و پایلوت( در 

سال‌های 2024 تا 2025  
2. توس��عه فناوری، آزمایش‌های میدانی و نهایی کردن اس��تانداردها در 

سال‌‌های 2026 تا 2028
3. تصویب رسمی استاندارد جهانی تا پایان 20208

4. از سال 2030 عرضه در کشور‌های پیشرفته
 

 پانوشت: 
پروژه مش��ارکت نسل س��وم نهادی بین‌المللی متش��کل از شرکت‌ها و 
اپراتورهای بزرگ دنیاس��ت که استانداردهای فنی ش��بکه‌های موبایل را 
 Release تدوین می‌کند. این گروه، اس��تانداردهای فنی را در نسخه‌های

19 و Release 21 مشخص خواهد کرد:
 Release 19 شامل فاز تحقیقات پیشرفته و مشخص‌کردن قابلیت‌های 

اولیه )2025–2026(
 Release 21ش��امل اس��تاندارد نهایی برای تجاری‌س��ازی 6G حدود 

2028

 منابع: 
1. Saad, W., Bennis, M., & Chen, M. (2020). A Vision of 6G 

Wireless Systems: Applications, Trends, Technologies, and 
Open Research Problems. IEEE Network, 34(3), 134-142.
2. Zhang, Z., Xiao, Y., Ma, Z., Xiao, M., Ding, Z., Lei, X., 

Karagiannidis, G. K., & Li, P. (2019). 6G Wireless Networks: 
Vision, Requirements, Architecture, and Key Technologies. 
IEEE Vehicular Technology Magazine, 14(3), 28-41.
3. Tataria, H., Shafi, M., Molisch, A. F., Dohler, M., Sjöland, 

H., & Tufvesson, F. (2021). 6G Wireless Systems: Vision, 
Requirements, Challenges, Insights, and Opportunities. 
Proceedings of the IEEE, 109(7), 1166-1199.
4. ITU-T. (2023). Towards IMT-2030: 6G Framework and 

Capabilities. International Telecommunication Union.
5. Samsung Research. (2022). 6G: The Next Hyper-Con-

nected Experience for All.
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 1. منبع كليدي بانك- نيروي انساني 
در فرایند خلق كي فرهنگ مراقبت از مشتري، كي بانك خرده‌فروش بايد 
بر منبع كليدي خود يعني نيروي انس��اني‌، تيكه كند. همان‌طور كه به‌روشني 
 Resource-( در بخش مديريت منابع انساني مطرح شد، ديدگاه منبع‌محور
Based View- RBV(، كي بانك را به‌عنوان كي كسب‌وكار انسان‌محور 
به ذهن متبادر مي‌سازد. آنچه كي بانك را از ديگر نهادهاي اقتصادي متمايز 
مي‌س��ازد، »مهارت‌هاي نيروي انس��اني« آن اس��ت كه در مشاركت كاركنان 
متبلور مي‌ش��ود كه در نهايت به مشارکت مشتريان مي‌انجامد. مروين يكنگ 
)Mervyn King: 2009(، رئيس وقت بانك انگليس ادعا كرد كه بسياري 
از بان‌كها محصولات و قيمت‌گذاري مش��ابه ارائه ميك‌نند. چيزي كه اغلب 
كي بانك را از بانك ديگر متمايز مي‌س��ازد، س��طح و يكفيت خدمتي است 
كه به مش��تریان عرضه ش��ود.  ديدگاه منبع‌محور از اين نظر دفاع ميك‌ند كه 
كي بنگاه مي‌تواند از راه مديريت بهينه كليه منابع خود با هدف دس��تيابي به 
مزیت رقابتي بلندمدت، به نرخ‌های بازده بالاتر از متوس��ط )سود اقتصادي( 
در سرمايه‌گذاري‌‌هاي خود دست يابد. مسير رسيدن به این هدف بلندمدت 
خلق مهارت‌هاي متمايز نيروي انساني است كه ثابت خواهد شد براي رقباي 
خود موانع واقعي هستند. نكته اصلي در اينجاست كه نسخه‌برداري يا تقليد 

مهارت‌هاي متمايز نيروي انساني براي رقبا پرهزينه است.
 اما در نهايت نيروي انساني، به معنای واقعي كلمه، در پايان روز به منزل 
مي‌رود - عبارتي س��اده با پيامدهاي ضمني فوق‌العاده براي ش��يوه‌اي كه 
با نيروي انس��اني در بانك رفتار مي‌شود. در واقع، تحرك بالقوه كاركنان، 
ريس��ك عظيمي براي س��ازمان ايجاد كرده و نقش مه��م مديريت منابع 
انساني را در خلق محيطي كه كاركنان در آن مشغول به کار هستند پررنگ 

مي‌سازد. اين موضوع بعداً در اين بخش موردبحث قرار خواهد گرفت.

 2. گزاره )پيشنهاد( ارزش مشتري 
همان‌طور كه در مقدمه عنوان ش��د، مراقبت از مش��تري داراي كي بعد 
س��ازماني مهم اس��ت. خلق كي گزاره ارزش مش��تري كه توسط رهبري 
)س��ازمان( خلق و تقويت مي‌ش��ود. كي گزاره ارزش مش��تري كي لنگر 
س��ازماني اس��ت كه ميان كاركنان بانك پيوند برقرار مي‌سازد درحالی‌که 
مشاركت كاركنان اين احتمال را كه اين گزاره ارزش به دست آيد افزايش 

مي‌دهد. رهبري بايد درباره اين نكته مهم صريح باشد.
يك گزاره ارزش توس��ط رهبري )سازمان( خلق مي‌شود. مديريت و 
مدير منابع انس��اني محيطي مش��اركتي براي كاركنان خلق مي‌كنند كه 
احتم��ال اينكه در آن محيط گزاره ارزش خلق ش��ود افزايش خواهد 

يافت. اين هسته مركزي يك فرهنگ مراقبت از مشتري است.
 اين مطلب به شرح زير خلاصه مي‌شود:

فرهن��گ مراقبت از مش��تري = مش��اركت كاركنان + گ��زاره ارزش 
مشتري‌محور

 در اصل، گزاره ارزش مشتري‌محور راهبرد شركت را پيش مي‌برد. تريسي 
و ويرزم��ا )Treacy and Wiersema: 1995( ادعا كرده‌اند كه: »گزاره يا 
انضباط ارزش زمينه كسب‌وكار و الگوي عملياتي را شكل مي‌دهد. سه انضباط 
ارزش )الگوهاي عملياتي( وجود دارد كه از ميان آن‌ها مي‌توان انتخاب كرد - 
تعالي عملياتي، رهبري محصول و مشتري‌نوازي. شركت‌هاي در سطح جهاني 
ممكن اس��ت فقط كي انضباط ارزش را براي پيشرفت انتخاب كنند - اين 
انتخاب روح و راهبرد سازماني كسب‌وكار را پيش مي‌برد.« اما اين بدان معنا 

نيست كه دو مورد ديگر ناديده گرفته شده‌اند.
 در نتيجه، همه چیزها با انتخاب كي انضباط توس��ط كي ش��ركت آغاز 
مي‌ش��ود و س��پس گزاره ارزش منحصر به فروش حول محور آن توسعه 

گزاره )پيشنهاد( ارزش مشتري‌محور
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ميي‌ابد. هر كي از انضباط‌ها به شرح زير خلاصه مي‌شود:
- رهب��ري عمليات��ي: عملي��ات كارا كه خدمات س��ريع و كينواختي به 
مشتری ارائه ميك‌ند، هزينه متوسط براي بانك را كاهش مي‌دهد )كاهش 
نسبت هزينه به درآمد( و قيمت‌هاي رقابتي به مشتریان از اين راه مي‌تواند 
پيش��نهاد ش��ود، در عين حالي كه بانك حاشيه بهره خالص خود را حفظ 
ميك‌ند. بان‌كهاي مس��تقيم )بان‌كهاي بدون ش��عبه( باتکیه‌بر مزيت‌هاي 
 Straight– Through( هزينه‌اي ب��ا اقداماتي مانند پردازش مس��تقيم
Processing– STP(، در رهبري عملياتي س��رآمد هس��تند. براي كي 
بانك خدماتي خرده‌فروش كام��ل يا كي بانك جامع، رهبري عملياتي با 
اجراي كي مديريت چندكاناله تقويت مي‌ش��ود كه از طريق آن، كانال‌ها 

براي تماس بي‌واسطه با بانك در كي مجموعه قرار مي‌گيرند.
 اما كي گزاره ارزش كه صرفاً بر رهبري عملياتي تأيكد ميك‌ند، سرشار 

از ريسك است - ميل به کاهش هزينه تهاجمي.
- رهبري محصول: پورتفوي ساده‌سازي شده محصول كه محصولاتي را 
ارائه ميك‌ند كه با رجحان‌هاي مش��تري هم‌خوان است، تأيكد بر اين نكته 
شده كه كي پورتفوي محصول منطقي از اهميت بسياري برخوردار است. 
افزايش الزامات س��رمايه توس��ط بازل 3 فش��ارهاي زيادي را بر عمليات 
بان‌كهاي خرده‌فروش وارد مي‌س��ازد. با ساده‌سازي بسيار زياد پورتفوي 
محصول، بانك مي‌تواند آشنايي مشتري را با كاهش فروش متقاطع، بهبود 
انطباق و مديريت ريسك به‌شدت افزايش دهد و به سودآوری فوق‌العاده 
بيش��تري منجر ش��ود. در واقع، بان‌كهاي��ي كه قاعده س��اده پارتِو را كه 
مي‌گوي��د 20 درصد محصولات، 80 درصد درآمد را توليد ميك‌ند، قبول 
دارن��د و اجرا ميك‌نند و اجراي کارایی را با كاهش هم‌زمان در هزينه‌هاي 
عملياتي نشان مي‌دهند. فايده بيشتر آن اين است كه كاركنان دانش بهتري 
از محصول پيدا ميك‌نند و اينكه بانك درك بهتري از رجحان‌هاي مشتري 
به دست مي‌آورد. اما كي گزاره ارزش كه صرفاً بر رهبري عملياتي تأيكد 

دارد، سرشار از ريسك است - ميل به کاهش هزينه تهاجمي.

- رهب��ري خدمت به‌ مش��تري: كي فرهنگ مش��تري‌محور و يكفيت در 
خدمات در كليه اموري كه بانك انجام مي‌دهد، جاري و س��اري اس��ت. 
اين فرهنگ از راه پایبندی به فلسفه كامينسكي )Kaminsky( به جریان 
مي‌افت��د كه در آن نيازهاي مش��تري را در مرك��ز توجه قرار مي‌دهد. كي 
نمونه از قراردادن مشتري در رأس را مي‌توان در بيانيه ارزش‌هاي خدمت 

در هتل‌هاي ريتز
 )Ritz Hotels( يافت: س��ه ارزش نخس��ت را مي‌توان به ش��رح زير 

مطرح كرد:
1. م��ن ارتباط محكم و اس��توار ايج��اد ميك‌نم و ب��راي ريتز–كارلتون 

)Ritz-Carlton( ميهمانان هميشگي خلق ميك‌نم.
2. من هميشه در مقابل خواسته‌ها و نيازهاي بيان شده و نشده ميهمانان 

پاسخگو هستم.
3. من قدرت خلق تجارب منحصر به‌فرد، بهي‌ادماندني و ش��خصي براي 

ميهمانانمان دارم.
 توجه داشته باشيد كه هر كي از اين ارزش‌ها بر ميهمان )مشتري( تأيكد 
دارد. پ��س كي گزاره ارزش كه با خلق كي فرهنگ مراقبت از مش��تري 

هم‌خواني دارد، مي‌تواند اين‌طور بيان شود كه:
��يك گزاره ارزش مش��تري‌محور اتخاذ هدف راهب��ردي براي تأمين 
��يا برآوردن ب��يش از م��يزان انتظارات مش��تريان اس��ت از راه ارائه 
باكيفيت‌ترين خدمت به مشتری كه از سوي رهبري محصول و رهبري 

عملياتي حمايت مي‌شود.
 گزاره ارزش مش��تري‌محور بانك بايد در فرهنگ آن بانك پذيرفته شود 
و توس��ط كاركناني كه در امور بانك مشاركت دارند ارائه شود. اين نكته، 

هسته مركزي خلق كي فرهنگ مراقبت از مشتري را تشيكل مي‌دهد.
منبع: بانکداری خ��رد )2( )بازاریابی دیجیتال��ی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انسانی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک 

سامان، آکادمی سامان، بخش پنجم، فصل اول 
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رکودها و بحران‌های اقتصادی هرگز برای فعالان بازارهای تجاری و صاحبان 
کسب‌وکار خوشایند نیستند، بازار تأثیر رکودها و بحران‌ها را احساس می‌کند. 
بااین‌حال، گام‌های مثبتی وجود دارد که می‌توانید برای دورنگه داشتن خطر 

حذف از بازار به کار گیرید. 
در ی��ک اقتصاد، کس��ب‌وکار تجاری  ب��ا چالش‌هایی روبرو می‌ش��ود، اما 
فرصت‌هایی را نیز پیش رویش دارد. اس��تراتژی‌های موفقیت شامل تمرکز 
بر کاهش هزینه، تجربه‌های مش��تریان و یافت��ن ارزش بالقوه در دارایی‌ها و 

کالاهای آسیب‌دیده است.
 بااین‌حال، بخش‌های خاصی مانند "کالاهای ضروری" و "کالاهای لوکس 
مقرون‌به‌صرفه" ممکن اس��ت انعطاف‌پذیرتر باشند. بازاریابی و تعامل برای 
متمایزش��دن بسیار مهم هستند و تنوع‌بخش��ی به روابط تجاری می‌تواند به 

مدیریت روابط تجاری چالش‌برانگیز کمک کند.
شوک‌های اقتصادی که در هر کشوری امکان پدیدارشدنش هست تجارت 
جاری را در برابر رکود اقتصادی آسیب‌پذیر می‌کند و به طور بالقوه منجر به 

کاهش قیمت‌ها و بی‌ثباتی مالی، به‌ویژه با عدم تعادل قیمت‌ها، می‌شود.
از سوی دیگر نوسانات تقاضای مشتریان و کاهش هزینه‌های مصرف‌کننده 
می‌توان��د بر تقاض��ا برای ف��روش محصولات تأثی��ر بگ��ذارد، درحالی‌که 
کارخانه‌های صنعتی ممکن است با چالش‌هایی در زمینه اختلال در زنجیره 
تأمین مواجه شوند. همچنین تأمین مالی در بازارهای اعتباری محدود می‌تواند 
تأمین مالی برای سرمایه‌گذاری‌های بزرگ در بازار را برای مشاغل دشوار کند.
ش��ایان‌ذکر است فرصت‌هایی هم در اقتصادهای بحران‌زده به وجود می‌آید 
ک��ه از آن جمله‌اند "کالاهای ض��روری" و "کالاهای لوکس مقرون‌به‌صرفه" 
بنابراین بخش‌هایی مانند غذا، تعمیر و نگهداری خانه و کالاهای رفاهی برای 
جمعیت مسن‌تر ممکن است در دوران رکود اقتصادی ممکن است همچنان 

شاهد رشد باشند.
گاهی در چنین وضعیتی دارایی‌های آسیب‌دیده و استوک فروشندگان ممکن 
است فرصت‌هایی برای خرید با قیمت‌های پایین‌تر از مشاغلی که با مشکلات 

اقتصادی دست‌وپنجه نرم می‌کنند، ایجاد کند.
تجربه خریدهای قبلی مش��تریان برای صاحبان کس��ب‌وکارها و تمرکز بر 
افزایش تجربه آنها و ایجاد امکانات رفاهی کم‌س��ود از جمله ارائه مشاوره و 

کالا در محل، می‌تواند ارزش خرید را بهبود بخش��د و مشتریان را جذب و 
حفظ کند و بازاریابی و تعامل می‌تواند به مشاغل کمک کند تا در یک بازار 

رقابتی سخت، برجسته شوند، به‌خصوص اگر رقبا هزینه‌ها را کاهش دهند.
از مهم‌ترین اس��تراتژی‌های موفقیت در دوران رکود اقتصادی کاهش هزینه 
است.مذاکره با تأمین‌کنندگان، تحقیق در مورد محصولات جایگزین و احتمالاً 

جابه‌جایی به مکان‌های کوچک‌تر می‌تواند به کاهش هزینه‌ها کمک کند.
مدیریت جریان نقدی هم بسیار حائز اهمیت است. تقویت جریان نقدی از 
طریق اقداماتی مانند مدیریت سخت‌گیرانه‌تر حساب‌های دریافتنی و مذاکره 

در مورد شرایط پرداخت با تأمین‌کنندگان بسیار مهم است. 
انطباق مدل‌های کسب‌وکار نیز از راهکارهای زنده‌ماندن کسب‌وکار در رکود 
است بنابراین انعطاف‌پذیری و سازگاری با شرایط متغیر بازار کلیدی است. 
ممکن است شامل تنوع‌بخشیدن به پیشنهادهای محصول، کاوش در بازارهای 

جدید یا تنظیم استراتژی‌های قیمت‌گذاری باشد.
و در نهایت اگر در بازپرداخت‌های خرید مواد اولیه یا س��ایر مس��ائل مالی 
با مشکل مواجه هس��تید، از درخواست کمک از بانک‌ها، مؤسسات مالی یا 

خدمات مشاوره مالی دریغ نکنید. 
با بروز رکود، صرف‌نظر از علت آن، »عامل احساس خوب« از بین می‌رود. 
اعتمادبه‌نفس کاهش می‌یابد و مصرف‌کنندگان، نگران شغل و معیشت خود، 
به دنبال کاهش هزینه‌های خود هس��تند. با کاهش هزینه‌های مصرف‌کننده، 
بس��یاری از مش��اغل از کمبود درآمد رنج می‌برند، توانایی آسیب می‌بیند و 
اوضاع می‌تواند رو به وخامت بگذارد. متأس��فانه، برخی از مشاغل، به‌اجبار 

تجارت را متوقف خواهند کرد.
نتیجه بس��یار مش��هود این امر افزایش مغازه‌های خال��ی در خیابان اصلی، 
واحده��ای صنعت��ی خال��ی و س��اختمان‌های اداری خالی اس��ت که هیچ 

کسب‌وکاری نیز از این قاعده مستثنی نیست...
کارآفرین و نویسنده پرفروش، گفته است: »در یک بازار شلوغ، متمایز نبودن 
به معنای نامرئی‌بودن است.« اگرچه یک بازار در دوران رکود اقتصادی ممکن 
اس��ت »شلوغ« نباشد، اما رقابتی خواهد بود. »متمایز بودن« در میان جمعیت 

شاید در یک بازار دشوار مهم‌تر از یک بازار آسان باشد.
پس مطمئن می‌شوید که در دوران رکود اقتصادی »نامرئی« نمی‌شوید!

چالش‌های کسب‌وکار و 
نامرئی شدن در بازار

| علی جوانمردی|
| مؤسس گروه فنی مهندسی ایتوک|
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اسمارتیز همراهی کاربردی است که برای تسریع 
یادگیری همکاران بانک سامان طراحی شده است 
تا به سؤالات تخصصی، فنی و آموزشی در لحظه 
پاسخ دهد. این خدمت کمک می‌کند همکاران با 
اطمینان خاطر در مس��یر یادگیری قدم بردارند و 
مثل یک دوس��ت با تجربه ب��ه آنها کمک خواهد 
کرد. نام اس��مارتیز با ترکیب دو کلمهSmart  و 
Wise و باتوجه‌ب��ه ماهیت هوش��مندی و چابک 

بودن آن انتخاب شده است.

کافی اس��ت در این محیط که در میز کار سایت 
SamanAcademy. آکادمی س��امان به آدرس

ir قرار داده ش��ده اس��ت، س��ؤالات خ��ود را در 
موضوعات مختلف )تخصصی، فنی و آموزشی( 
تای��پ کنی��د و در حداقل زمان ممکن به پاس��خ 
موردنظر دست پیدا کنید. قابل‌ذکر است داده‌های 

این برنامه در حال تکمیل و توسعه است.

"اسمارتیز" دستیاری هوشمند، همراه همیشگی همکاران بانک سامان در مسیر رشد و یادگیری

فناوری‌های نوین یادگیری

این قسمت: اسمارتیز
تولید محتوا: اداره فناوری های 
نوین یادگیری آکادمی سامان
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راه‌اندازی یک کس��ب‌وکار کوچک در دوران سخت اقتصادی، ممکن است 
چالش‌برانگیز باش��د، اما می‌توان آن را انجام داد و محال نیست. البته همیشه 
آویزه گوش��م هست این سخن اس��تاد بزرگوارم "محمدرضا نعمت‌زاده" که 
فقط مرگ اس��ت که چاره ندارد!  به‌طورکلی راه‌اندازی یک کس��ب‌وکار هر 
چند کوچک در هر محیطی کار سختی است، اما در وضعیت کنونی اقتصادی 
علاوه بر س��ختی،  چالش‌برانگیزتر اس��ت. این تا حدودی به این دلیل است 
که وقتی بازارهای اعتباری در وضعیت تنگنا و عدم ثبات هستند، تأمین مالی 
به پارامترهای زیادی وابس��ته می‌شود که س��هم هر کدامشان در نقش‌آفرینی 
بالا اس��ت. به همین دلیل است که صاحبان کس��ب‌وکارهای کوچک همیشه 
باید برنامه‌های تجاری خود را به‌روز کنند. ش��روع یک کسب‌وکار در اقتصاد 
فعلی نیازمند برنامه‌ریزی دقیق و درک قوی از چالش‌های پیش رو است، اما 
می‌تواند فرصت‌های منحصربه‌فردی را نیز ارائه دهد. درحالی‌که ممکن است 
فضای اقتصادی دلهره‌آور به نظر برس��د، بس��یاری از کارآفرینان با شناسایی 
نیازهای برآورده نشده و ارائه راه‌حل‌های نوآورانه، در دوران رکود اقتصادی 
پیش��رفت می‌کنند. موفقیت به ترکیبی از عوام��ل، از جمله یک طرح تجاری 

قوی، ارزیابی واقع‌بینانه از بازار و تمایل به سازگاری بستگی دارد.
 1. پذیرش عدم قطعیت اقتصادی و شناسایی فرصت ها در بحران: 

رکودهای اقتص��ادی می‌توانند فرصت‌هایی را برای کس��ب‌وکارهایی ایجاد 
کنند که راه‌حل‌های مقرون‌به‌صرفه ارائه می‌دهند، نیازهای متغیر مصرف‌کننده 

را برطرف می‌کنند یا بر بازارهای خاص تمرکز می‌کنند.
ب��ا ی��ک عملیات ناب می‌توانید از ش��روع خ��وب لذت ببری��د، بنابراین از 
کوچک ش��روع کنید، هزینه‌های س��ربار را به حداقل برسانید و بر ایجاد یک 
مدل کس��ب‌وکار پایدار از پایه تمرکز کنید. با محیط کس��ب‌وکار انتخابی‌تان 
س��ازگاری داشته باش��ید. آماده باش��ید تا با تکامل ش��رایط بازار، استراتژی 

کسب‌وکار، محصولات یا خدمات خود را تغییر دهید.

 2. تمرکز بر مبانی قوی بودن:  
مهم اس��ت که یک مش��کل واقع��ی را حل کنید، یک مش��کل خاص را که 
کس��ب‌وکار شما می‌تواند برای بازار هدف شما حل کند، را شناسایی کنید و 
مخاطب خود را بشناس��ید تا نیازها، ترجیحات و رفتار خرید مشتری خود را 
به طور کامل درک کنید. سپس یک طرح کسب‌وکار دقیق ایجاد کنید. اهداف، 
اس��تراتژی‌ها، پیش‌بینی‌ه��ای مالی و برنامه‌های احتمالی کس��ب‌وکار خود را 
مش��خص کنید و یک ش��بکه حمایتی برای امنیت ذهنی و بهبود و پیشرفت 
و کارای��ی ایجاد کنید، از کارآفرینان، مربیان و مش��اوران باتجربه مش��اوره و 

راهنمایی بگیرید.
 ۳. چالش‌های اقتصادی را مدیریت کنید: 

احتیاط مالی داش��ته باش��ید، امور مالی خود را با دقت مدیریت کنید، بودجه 
کاف��ی را تأمین کنید و برای مش��کلات احتمالی جریان نقدی آماده باش��ید. 
چشم‌انداز رقابتی ترس��یم کنید و رقبای خود را تجزیه‌وتحلیل کنید، پیشنهاد 
فروش منحصربه‌فردی برای خود شناس��ایی کنید تا به بازار هدف ارائه گردد 

و استراتژی‌هایی را برای تمایز کسب‌وکار خود تدوین کنید.
به بازاریابی و فروش اهمیت ویژه دهید و یک اس��تراتژی بازاریابی هدفمند 
برای دس��تیابی به مشتریان ایدئال خود و ش��روع فروش، ایجاد کنید. جذب 
مش��تری را جدی بگیرید و بر اس��تراتژی‌های مقرون‌به‌صرفه جذب مشتری، 
مانن��د بازاریاب��ی رس��انه‌های اجتماع��ی، بازاریابی محتوا یا مش��ارکت‌های 

استراتژیک تمرکز کنید.
 ۴. از شکست نترسید: 

از اش��تباهات درس بگیرید و تش��خیص دهید که شکس��ت بخشی از سفر 
کارآفرینی است و از آن به‌عنوان فرصتی برای یادگیری و رشد استفاده کنید.
تاب‌آوری در کسب‌وکار شرط مهمی است. یک طرز فکر انعطاف‌پذیر، توانایی 
بازگشت به عقب را دارد و عدم ترس از شکست‌ها را در خود پرورش دهید 
و به دنبال بهبود مس��تمر باش��ید یعنی به طور منظم عملکرد کسب‌وکار خود 
را ارزیابی کنید، زمینه‌های بهبود را شناسایی کنید و استراتژی‌های خود را بر 

اساس آن تطبیق دهید.
در نتیج��ه: ش��روع یک کس��ب‌وکار در یک اقتصاد راکد نی��از به ترکیبی از 
برنامه‌ریزی اس��تراتژیک، س��ازگاری و یک طرز فکر قوی کارآفرینی دارد. با 
تمرکز ب��ر مبانی قوی، عبور از چالش‌های اقتص��ادی و پذیرش فرصت‌های 
یادگیری که با شکست همراه است، کارآفرینان می‌توانند شانس موفقیت خود 
را افزایش دهند. ش��ما می‌توانی��د در دوران عدم قطعیت اقتصادی با موفقیت 

یک کسب‌وکار کوچک را راه‌اندازی کنید. 

راه‌اندازی یک
 کسب‌وکار کوچک در 

دوران سخت اقتصادی

| پریسا حاجی محمدی|
|DBA دکتری کسب‌وکار حرفه‌ای |
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بنیاد کودک، س��ازمانی مردم‌نهاد، بین‌المللی و غیردولتی اس��ت که از س��ال 
۱۳۷۳ تاکن��ون، با نگاهی انسان‌دوس��تانه و فرامرزی، ت�الش می‌کند تا هیچ 

دانش‌آموز بااستعدادی صرفاً به دلیل مشکلات مالی از تحصیل باز نماند.
بانک س��امان بیش از ۱۲ س��ال اس��ت که در کنار دانش آموزانِ بااس��تعدادِ 
کم‌برخ��وردارِ بنیاد کودک ایس��تاده؛ همراهی مداوم، هوش��مندانه و فراتر از 
صرف پرداخت بورسیه. در حال حاضر، این بانک پشتیبان ۱۱۴ دانش‌آموز و 
دانش��جو در سراسر کشور است و حمایت‌هایش از جنس همان چیزی ا‌ست 
که کودکان و نوجوانان برای ساختن آینده نیاز دارند: آرامش، ثبات و انگیزه...
س��ال گذش��ته، بانک س��امان ضمن تأمین منظم کمک‌هزین��ه تحصیلی، در 
بس��یاری از لحظات مهم زندگی دانش‌آموزان هم حضور داشت. از هدیه‌های 
تولد که با دقت، متناسب با آرزوهای هر دانش‌آموز تهیه شد، تا عیدی‌هایی که 
تبدیل به کتاب، نوشت‌افزار، کلاس تقویتی یا حتی یک لحظه خوشحال‌کننده 

کوچک شد.
در طول س��ال، کمک به تأمین لوازم ضروری منزل، کلاس‌های آموزش��ی، 
ش��هریه دانش��گاه، تعمیر خانه، هزینه‌های درمانی و مواردی ازاین‌دس��ت نیز 
با مش��ارکت بانک سامان انجام شد؛ بی‌سروصدا اما دقیق و مؤثر. همچنین با 
درک شرایط تورمی، مبلغ بورسیه‌ها نیز با تفاهمی مشترک، به طور معناداری 

افزای��ش یافت ت��ا حمایت‌ه��ا همچنان مؤث��ر و کارآمد بماند. دانش��جویان 
بورس��یه نیز دو مرحله کمک‌تحصیلی ویژه دریافت کردند؛ حمایتی از جنس 

آینده‌نگری.
حضور بانک سامان در این سال‌ها، نه‌ فقط یک همکاری مالی، بلکه نشانه‌ای 
از مس��ئولیت‌پذیری اجتماعی و باور عمیق به عدالت آموزش��ی بوده اس��ت. 
برای ساختن آینده‌ای که در آن هیچ دانش‌آموزی به دلیل کـم‌بـرخـورداری، 

نیمـکـت کـلاس را تـرک نـکـنـد؛
هـمـیـن اسـت معنای واقعی همراهی...

www.childf.com
42510-021

آدرس دفتر مرکزی بنیاد کودک: تهران، خیابان شهید بهشتی، خیابان سرافراز، 
کوچه یازدهم، پلاک 12

 

بانک سامان، همیار بنیاد کودک
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قیطریه؛ خانه امید و همدلی 

گفتگو با همکاران شعبه قیطریه

گفت‌وگو: جعفر تکبیری 

عکس ها: نیلوفر فیاض
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در قلب بانک س��امان، ش��عبه قیطری��ه، تیمی پویا و متعه��د با همکاری 
و صمیمیت��ی مثال‌زدنی هر روز به اس��تقبال چالش‌ه��ا می‌روند و با خلق 
تجربه‌ای متمایز برای مش��تریان، مسیر تحقق اس��تراتژی سامان ۱۴۰۴ را 
هم��وار می‌کنن��د. در این گزارش، از زبان چند ت��ن از همکاران پرتلاش 
این ش��عبه، داس��تان‌هایی ش��نیدنی از تلاش، ارتباط نزدیک با مشتری و 
انگیزه‌های شخصی برای رشد و پیشرفت در صنعت بانکداری را خواهید 

خواند.
احسان کیانی، رئیس شعبه قیطریه بانک سامان، با ۱۶ سال سابقه فعالیت 
در ای��ن بانک، از س��ال ۱۴۰۴ هدایت این ش��عبه را بر عه��ده دارد. وی 
متولد ۱۳۶۲، دارای مدرک کارشناسی‌ارش��د حسابداری و سابقه خدمت 
در شعب مختلف از جمله بازار، آفریقای شمالی، مرکزی، ونک، اقدسیه، 
میرداماد و دزاش��یب اس��ت. کیان��ی همچنین به‌عنوان م��درس ارزی در 

آکادمی بانک سامان فعالیت می‌کند.
ش��عبه قیطریه در بلوار قیطریه پلاک ۸۵ واقع ش��ده و به‌عنوان یک شعبه 
AFFLUENT، کلیه خدم��ات ارزی و ریالی را ارائه می‌دهد. باتوجه‌به 
س��ابقه تخصصی رئیس و معاون ش��عبه در حوزه ارز، این شعبه به‌تازگی 
به جمع شعب ارزی بانک سامان پیوسته است. ۹ همکار در این شعبه به 
بیش از ۱۰ هزار مشتری فعال خدمات‌رسانی می‌کنند که ۶۳ درصد آن‌ها 

مش��تریان حقوقی و ۳۷ درصد مشتریان حقیقی هستند. این ترکیب شامل 
۸۴۸۵ مشتری خرد، ۵۲۰ مشتری ویژه، ۱۰۱۵ مشتری ممتاز، ۱۰ مشتری 

خاص، ۷۰ مشتری SME و ۶ مشتری کلان می‌شود.
کیانی درباره راهبرد خود برای پیشبرد اهداف شعبه می‌گوید: برنامه‌ریزی 
دقیق بر اس��اس اهداف ابلاغی، حفظ مش��تریان فعلی و جذب مشتریان 
جدی��د در حوزه‌ه��ای ارزی و ریال��ی، به همراه پایش مس��تمر عملکرد 
هم��کاران و ارائه بازخورد، منجر ب��ه تحقق اهداف بالای ۱۰۰ درصد در 

شاخص کل شعبه شده است.
وی فضای کاری ش��عبه را مبتنی بر دوس��تی، همدل��ی و احترام متقابل 
توصیف کرده و در ارتباط با مشتریان، سه اصل راحتی، سرعت و اعتماد 

را سرلوحه قرار داده است.
در خص��وص پ��روژه »س��امان ۱۴۰۴« نی��ز کیانی تأکید ک��رد: »در تمام 
ش��عبی که حضور داش��ته‌ام، این پروژه به طور کامل اجرا ش��ده اس��ت. 
توانمندسازی همکاران در بخش‌های ارزی و ریالی، افزایش دانش بانکی، 
جانش��ین‌پروری و رش��د حرفه‌ای کارکنان از اولویت‌های کاری من بوده 
است. همچنین به‌عنوان مدرس ارزی در آکادمی سامان، نقش ویژه‌ای در 

توسعه فروش تخصصی ایفا کرده‌ام.«
رئیس شعبه قیطریه استقبال مش��تریان از ابزارهای بانکی الکترونیکی را 
روبه‌رش��د ارزیابی کرده و افزود: »تمام همکاران ش��عبه، مش��تریان را به 

استفاده از خدمات الکترونیک هدایت و آموزش می‌دهند.«
او همچنین وضعیت فروش بیمه در شعبه را »مطلوب« دانسته و از تداوم 

برنامه‌ها برای ارتقای این بخش خبر داد.

 رضایت مشتری، خستگی را از بین می‌برد 
محمدحس��ین افتخاری، ۳۴س��اله و دارای مدرک کارشناس��ی مدیریت 
صنعتی، از س��ال ۱۳۹۶ به جمع همکاران بانک س��امان پیوسته است. او 
می‌گوید: »اشتغال در یک بانک نوآور، پیشرو و متفاوت حس خوبی دارد 

که خوشبختانه با گذشت چند سال، همچنان همان احساس را دارم.«
ب��ه گفته افتخ��اری، فعالیت در ح��وزه مالی حساس��یت و دقت بالایی 
می‌طلبد، اما ابراز رضایت مشتریان پس از انجام امور بانکی، انرژی مثبتی 
ایجاد می‌کند که باعث می‌شود خستگی جایی در کار روزانه نداشته باشد.
وی فضای کاری در ش��عبه را صمیمی توصیف کرده و معتقد اس��ت که 
همی��ن همدلی و تعامل بین همکاران، انگیزه‌ای مضاعف برای حرکت در 

مسیر اهداف بانک ایجاد کرده است.
افتخ��اری با اش��اره به سیاس��ت‌های بان��ک در زمینه توس��عه خدمات 
الکترونیک می‌گوید: »س��عی می‌کنم مش��تریان را به اس��تفاده از ابزارهای 
بانک��ی نوین ترغیب کنم، ب��ر جذب مش��تریان SME و اصناف تمرکز 
بیش��تری داشته باشم و با فروش متقاطع، خدمات کامل‌تری به آن‌ها ارائه 

دهم.«
او نزدیک به یک س��ال اس��ت که در شعبه به‌عنوان راهبر فعالیت می‌کند 
و در این مدت توانسته ارتباط خوبی با مشتریان برقرار کند. افتخاری در 
این باره توضیح می‌دهد: »هنوز هم بعضی مشتریان، مخصوصاً سالمندانی 
ک��ه به کمک نیاز دارند، برای انج��ام امور خود به من مراجعه می‌کنند. تا 
جایی که بتوانم به آن‌ها کمک می‌کنم و رضایت و دعای خیرش��ان حس 

بسیار خوبی به من می‌دهد.«
به باور او، رفتار مس��ئولانه همراه با احترام کلید جلب رضایت و اعتماد 

مشتری است و می‌تواند نقشی مهم در وفاداری آن‌ها به بانک ایفا کند.

احسان کیانی - رئیس شعبه
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 بانکداری ویژه، ویترین بانک است 
محمدحسن س��یدزاده، ۳۴س��اله و دارای مدرک کارشناسی حسابداری 
دولتی از دانش��گاه علوم اقتصادی تهران، از سال ۱۳۹۶ به جمع همکاران 
بانک سامان پیوسته است. او پیش از ورود به بانک، ۷ سال در مطبوعات 

و خبرگزاری‌های کشور به‌عنوان خبرنگار فعالیت می‌کرد.
س��یدزاده درباره روزهای نخست ورودش به بانک می‌گوید: »تغییر فضا 
از محی��ط منعطف رس��انه به ح��وزه بانک در ابتدا کمی س��خت بود، اما 
ش��یرینی ارتباط با مردم، آش��نایی با صاحبان مش��اغل و تلاش برای حل 
مشکلات آن‌ها کمک کرد تا فضای کاری مطلوب خودم را در بانک پیدا 
کنم. امروز که هفت س��ال از ورودم می‌گ��ذرد، از انتخابم رضایت دارم، 
چون کار در شعبه با تمام سختی‌ها و فشار کاری، به دلیل ارتباط مستقیم 

با مردم برایم جذاب است.«
او معتقد اس��ت که کار با ارباب‌رجوع یکی از سخت‌ترین مشاغل است، 
به‌وی��ژه در بخش مش��تریان ویژه که علاوه بر ارتباط مس��تمر و عمیق با 
مش��تری، سطح بالایی از توقعات و انتظارات وجود دارد. »در این بخش، 
حتی اگر بدترین روز را داشته باشید باید با روی خوش با مشتری رفتار 

کنید و کسی انتظار پاسخ منفی از شما ندارد.«
به گفته س��یدزاده، تعامل مثبت با همکاران و رئیس شعبه یکی از ارکان 
اصلی موفقیت در کار است: »محیط کاری بخش مهمی از آرامش زندگی 
ما را شکل می‌دهد. همیشه تلاش کرده‌ام فضای صمیمی و دوستانه‌ای در 
شعبه ایجاد کنم و خوشبختانه در همه شعبی که بوده‌ام، این رفتار متقابل 

را از همکاران دریافت کرده‌ام.«
او نقش خود را در تحقق اس��تراتژی »سامان ۱۴۰۴« ویژه می‌داند: »یکی 
از اهداف این اس��تراتژی، توسعه خدمات به مشتریان ویژه است. من هم 
ب��ه همین دلیل این حوزه را ب��رای فعالیت انتخاب کردم، چون باور دارم 
بانکداری ویژه ویترین بانک اس��ت و در سال‌های آینده نقشش پررنگ‌تر 

هم خواهد شد.«
س��یدزاده درباره نحوه تعامل با مشتریان ویژه می‌گوید: »هدف ما ایجاد 
رابطه‌ای پایدار و مش��اوره‌ای اس��ت تا مشتری احس��اس کند یک همراه 
متخص��ص در کنار خود دارد. در کنار جذب منابع برای بانک، باید منافع 
مش��تری را هم در نظر گرفت. گاهی حتی لازم است پیشنهادهایی خارج 

از بانکداری برای سرمایه‌گذاری بدهیم تا اعتماد بیشتری ایجاد شود.«
ش��یرین‌ترین خاطره کاری او مربوط به تماس ب��ا یک برنده وین‌کارت 
اس��ت: »جوانی که در پیک موتوری کار می‌کرد و مدتی بیکار ش��ده بود، 
برنده جایزه ۱۰۰ میلیون‌تومانی ش��د. ابتدا باور نمی‌کرد، اما وقتی مطمئن 
ش��د، بغ��ض و دعاهای خیرش آن‌ق��در تأثیرگذار بود که اش��ک من هم 

درآمد. این صدا و آن لحظه را هرگز فراموش نمی‌کنم.«

 وفاداری مشتری با راحتی، سرعت و اعتماد شکل می‌گیرد 
محم��د مکبری��ان، بانک��دار ف��روش ش��عبه قیطری��ه، متول��د ۱۳۷۲ و 
فارغ‌التحصیل مهندسی صنایع در مقطع کارشناسی از دانشگاه آزاد است. 
او پیش از پیوس��تن به بانک س��امان، از س��ال ۱۳۹۰ تا ۱۳۹۴ هم‌زمان با 
دوران تحصیل، به‌صورت پاره‌وقت در بخش فروش و بازاریابی ش��رکت 

صنایع پند، تولیدکننده ترازوهای دیجیتال، فعالیت می‌کرد.
مکبری��ان در آبان ۱۳۹۵ به بانک س��امان پیوس��ت و تاکنون در ش��عب 
س��عادت‌آباد، آفریقای شمالی و قیطریه خدمت کرده است. از سال ۱۴۰۲ 
نیز به‌عنوان بانکدار فروش فعالیت می‌کند. او مفتخر است که در سال‌های 
۱۴۰۱ و ۱۴۰۲ در آزمون جامع بانک، رتبه برتر را به دست آورده است.
او می‌گوی��د: »از روز اول ب��ا علاقه ش��خصی وارد بانک ش��دم و تمام 
تلاش��م را برای ارتقای س��طح فردی و دس��تیابی به اهداف بانک به کار 
می‌بندم. باور دارم بانک س��امان باتکیه‌بر مدیران و همکاران شایسته، در 

میان برترین بانک‌های ایران و خاورمیانه خواهد درخشید.«
مکبریان از روزهای نخس��ت کاری خود به‌عنوان روزهایی پر از ش��ور 
و اش��تیاق همراه با کمی اس��ترس یاد می‌کند و آش��نایی ب��ا همکاران و 
سرپرس��ت وقت ناحیه، ش��ادروان حاج‌آقا غفاری، را تجربه‌ای ارزشمند 
می‌داند. او حس خود نس��بت به بانک را چنی��ن توصیف می‌کند: »بانک 
س��امان برایم مثل خانواده‌ای بزرگ و صمیمی اس��ت که در ش��ادی‌ها و 
مشکلات، از دوران کرونا گرفته تا بحران‌های دیگر، همواره کنار ما بوده 

و حمایت کرده است.«
در خص��وص برنام��ه »س��امان ۱۴۰۴« می‌گوید: »این برنامه س��ه رکن 
اصلی دارد؛ تجاری‌س��ازی، بهینه‌سازی فرایندها و رشد. هدف ما هدایت 
فعالیت‌های خرد ب��ه ابزارهای الکترونیکی و تمرکز بر جذب مش��تریان 
صنفی و ویژه اس��ت تا بتوانیم سهم بیش��تری در سپرده‌های ارزان‌قیمت، 

محمدحسن سیدزاده امیررضا امامی امیر باقری امید خلیلی
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تس��هیلات صنفی و بازارهای بین‌المللی داشته باشیم. شناسایی مشتریان 
و کس��ب‌وکار آن‌ها از اولویت‌های اصل��ی ما برای ارائه خدمات مطلوب 

است.«
او رمز موفقیت در جذب و حفظ مشتری را این‌گونه بیان می‌کند: »تمام 
تلاش��م این اس��ت که با خلق بهترین تجربه مبتنی بر راحتی، س��رعت و 
اعتماد، وفاداری مشتریان را جلب کنم.« به گفته او، در تعامل با همکاران 
و مدیران، جلس��ات هفتگ��ی برای ارزیابی ش��اخص‌ها و ارائه راهکارها 

برگزار می‌شود که نقش مهمی در تحقق اهداف دارد.«
مکبریان کار در ش��عبه را همراه با چالش‌های فراوان اما شیرین می‌داند: 
»ش��یرین‌ترین بخش کار، برخورد با مش��تریان متنوع، شناسایی مشتریان 

هدف و جذب آن‌ها در مسیر تحقق اهداف بانک است.«
او س��خن خود را با یک جمله ورزش��ی به پایان می‌برد: »قهرمان ماندن 
س��خت‌تر از قهرمان ش��دن اس��ت. بانک سامان در س��ال‌های اخیر جزء 
برترین بانک‌های ایران و خاورمیانه بوده و ادامه این مس��یر موفقیت‌آمیز، 
نیازمند تلاش همه همکاران و برنامه‌ای منسجم در راستای اهداف سامان 

۱۴۰۴ است.«

 رضایت مشتریان، زیباترین بخش کار ماست 
امیر باقری، ۳۴س��اله و دارای م��درک کارشناسی‌ارش��د مدیریت مالی، 
از س��ال ۱۳۹۵ به خانواده بزرگ بانک سامان پیوس��ته است. او از همان 
روزهای نخست حضورش، پیشرفته بودن بانک را به‌خوبی احساس کرده 
و می‌گوید: »از همان ابتدا برای دوس��تانم افتتاح حساب کردم و آن‌ها هم 
تا امروز این حس مثبت را دارند. مطمئنم در آینده‌ای نه‌چندان دور، بانک 

سامان به‌هیچ‌وجه قابل‌مقایسه با سایر بانک‌ها نخواهد بود.«
باق��ری، برخ��ورد روزانه با مش��تریان را هم‌زمان ب��ا جذابیت و چالش 
همراه می‌داند: »زیبایی کار این است که بسیاری از مشتریان شاید آگاهی 
کامل نس��بت به امور مالی‌شان نداشته باش��ند، اما با اعتماد به بانک، به ما 
مراجع��ه می‌کنند و ما هم در کوتاه‌ترین زمان، با آرامش خاطر، کارش��ان 
را انجام می‌دهیم. رضایت آن‌ها در چهره‌شان بزرگ‌ترین پاداش ماست.« 
او می‌افزاید: »البته برخی مش��تریان به دلایل مختلف، از جمله فش��ارهای 
اقتصادی، بانک را محل بیان اعتراضات خود می‌دانند، اما با روی گش��اده 

و مهربانی، توانسته‌ایم مانع ادامه این چالش‌ها شویم.«

وی درباره تعامل با همکاران و مس��ئولان شعبه می‌گوید: »همواره تلاش 
کرده‌ام روابط دوستانه و پایدار برقرار کنم. این حس صمیمیت باعث شده 
در مواجهه با مش��کلات، همه هم��کاران مثل یک خانواده برای کمک به 

یکدیگر پیش‌قدم شوند.«
در زمینه تحقق اس��تراتژی »س��امان ۱۴۰۴« نیز باقری رویکردی روشن 
دارد: »باتوجه‌به برنامه بانک برای توس��عه مش��تریان برتر، س��عی می‌کنم 
مش��تریان را در این مس��یر هدایت کنم و درعین‌حال، مشتریان عادی را 

بیشتر با خدمات الکترونیک و غیرحضوری آشنا سازم.«
او تعام��ل با مش��تریان را فراتر از ارائه خدمات می‌بیند: »همیش��ه تلاش 
می‌کنم با مش��تریان هدف رابطه‌ای دوس��تانه ایجاد کنم تا به واس��طه این 
دوس��تی، بانک س��امان را به دیگران معرفی کنند و در واقع سفیر سامان 

باشند.«

 جذب مشتریان ویژه مهم‌ترین محور استراتژی سامان 1404 
امیررضا امامی، متولد ۱۵ مرداد ۱۳۷۶ در تهران، دارای مدرک کارشناسی 
مدیریت مالی از دانش��گاه تهران شمال است. او پیش از پیوستن به بانک 
سامان، تجربه کاری در حوزه حس��ابداری و راه‌اندازی سیستم‌های مالی 

برای پروژه‌های اشخاص حقیقی را در کارنامه خود دارد.
آق��ای امامی تجربه اس��تخدام در بانک س��امان را »احساس��ی بی‌نظیر و 
وصف‌ناشدنی« توصیف می‌کند. او می‌گوید: »روز نخست کاری، دیدار و 
آشنایی با جناب آقای رشیدی )ریاست شعبه(، جناب آقای نخعی )معاون 
شعبه( و سایر همکاران باس��واد و باتجربه، بسیار دلگرم‌کننده بود. اکنون 
نیز همکاری با جناب آقای کیانی و س��رکار خانم نوید و دیگر همکاران، 

محیطی آرام و صمیمی برایم فراهم کرده است.«
ب��ه گفت��ه او، کار بانکی و خدمات مالی ذاتاً حس��اس و پرتنش اس��ت، 
اما درعین‌حال جذاب و آموزنده محس��وب می‌ش��ود. »با حفظ آرامش و 
هم‌فکری با همکاران، می‌توان چالش‌های این حوزه را به‌خوبی مدیریت 

کرد.«
امامی معتقد اس��ت تعامل و همدلی موجود در شعبه قیطریه در بالاترین 
س��طح ممکن قرار دارد و حضور مدیران و معاونان نقش مهمی در ایجاد 
این فضای مثبت داش��ته اس��ت. او از جو صمیمی حاکم بر شعبه به‌عنوان 

یکی از عوامل مهم انگیزه‌بخش یاد می‌کند.

محمدحسین افتخاری پیام دلاور محمد مکبریان



25 مرداد 1404 / سال بیست ویکم، شماره 218

وی همچنی��ن »جذب مش��تریان وی��ژه« را مهم‌ترین محور اس��تراتژی 
س��امان ۱۴۰۴ می‌داند و به‌عنوان نیروی خط مقدم شعبه، تلاش می‌کند با 
شناس��ایی مش��تریان هدف، این هدف را محقق کند. او همچنین به حفظ 
احت��رام، آرامش و تعامل مثبت با مش��تریان به‌عن��وان یکی از ارزش‌های 

محوری بانک سامان پایبند است.
یکی از خاطرات ش��یرین او مربوط به نخس��تین روز کاری‌اش اس��ت: 
»دریاف��ت مبلغی به‌عنوان هدیه و تندیس بانک، برایم بس��یار دلگرم‌کننده 

و قابل‌توجه بود.«
در پای��ان، امامی ضم��ن قدردانی از همکاران خود، آرزوی س�المتی و 

تندرستی برای مردم ایران و همه همکاران بانک سامان دارد.

 همراهی صمیمی با مشتریان، رمز موفقیت در بانکداری 
امید خلیلی، کارمند ۳۸س��اله بانک س��امان با ۱۲ سال سابقه فعالیت در 
این مجموعه، از جذابیت‌های ش��غل بانکداری می‌گوید. او که کارشناسی 
مدیریت فناوری اطلاعات دارد، ارتباط مس��تقیم با مردم را شیرینی اصلی 
کارش می‌داند و معتقد اس��ت همین ارتباط، علی‌رغم فش��ارهای کاری، 

انگیزه‌ و رضایت او را در این مسیر حفظ کرده است.
خلیل��ی می‌گوی��د: »کار ب��ا ارباب‌رجوع، پ��س از کار در معدن، یکی از 

س��خت‌ترین مش��اغل اس��ت که نیازمند صبر و تحمل اس��ت؛ اما همین 
ویژگی‌ها باعث جذابیت کار می‌شود. باید همواره با روی خوش پاسخگو 

بود، چون مشتریان انتظار برخورد محترمانه و مثبت دارند.«
او درب��اره رواب��ط کاری خود با همکاران و مدیران ش��عبه نیز می‌گوید: 
»محیط کاری س��الم و صمیمی، بخش مهمی از آرامش زندگی‌ام اس��ت. 
در تمام ش��عبی که بوده‌ام، رابطه دوس��تانه و احترام متقابل با همکاران و 

رؤسای شعبه باعث شده فضای کاری بسیار مطلوبی داشته باشم.«
امید خلیلی تأکید دارد که تعامل مستمر و همراهی صمیمانه با مشتریان، 
کلید اصلی موفقیت بانکداری است: »باید مشتری احساس کند یک همراه 
و مش��اور متخصص در امور بانکی کنارش اس��ت. در کنار منافع بانک، 
منافع مش��تری هم باید دیده ش��ود. حتی گاهی لازم اس��ت در زمینه‌های 
س��رمایه‌گذاری خ��ارج از بانک هم به مش��تری مش��اوره داد تا اعتماد و 

وفاداری او جلب شود.«
او درباره برنامه‌های خود در تحقق اس��تراتژی سامان ۱۴۰۴ می‌گوید: »با 
همکاری و تلاش بیشتر، می‌کوش��م نقش مؤثری در تحقق اهداف بانک 

ایفا کنم.«
ش��یرین‌ترین خاطره امید خلیلی از دوران کاری‌اش، رضایت مش��تریان 
است که به گفته او، بهترین پاداش برای هر بانکداری محسوب می‌شود.
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اعضای هیئت‌مدیره بانک سامان با افزایش سرمایه 48 هزار میلیاردی این 
بانک از محل سود انباشته موافقت کردند.

به گزارش سامان رسانه، اعضای هیئت‌مدیره بانک سامان در جلسه‌ای با 
افزایش سرمایه این بانک از مبلغ 110000 میلیارد ریال به مبلغ 158000 
میلیارد ریال از محل س��ود انباش��ته موافقت و ای��ن افزایش را به مجمع 
س��هام‌داران بانک سامان پیش��نهاد کرد. این گزارش به تأیید حسابرس و 
بازرس قانونی بانک سامان رس��یده و براین‌اساس قرار است در صورت 

تصویب سهام‌داران، سرمایه این بانک 43.6 درصد افزایش یابد.

بانک س��امان در نظر دارد با انجام افزایش س��رمایه ضمن حفظ جایگاه 
خود در عرص��ه بانکداری داخلی و بین‌الملل��ی، موجبات افزایش منافع 

سپرده‌گذاران و سهام‌داران را فراهم کند.
گفتنی اس��ت، افزایش سرمایه موضوع این گزارش، موجب بهره‌مندی از 
مزای��ای معافیت مالیاتی بند ث م��اده 14 فصل 4 قانون تأمین مالی تولید 
و زیرس��اخت‌ها مصوب مجلس شورای اس�المی، بهبود کیفیت ساختار 
حقوق مالکانه و در نتیجه افزایش نسبت کفایت سرمایه در سال جاری و 

سال‌های آتی خواهد شد.

بانک سامان افزایش سرمایه می‌دهد

برای نخستین‌بار در ایران اتفاق افتاد

دریافت 6 تندیس اسکار جهانی 
 کسب‌وکار توسط بانک سامان

 Stevie بانک س��امان به‌عنوان تنها نماینده ای��ران در رقابت‌های جهانی
Awards 2025 که از آن به‌عنوان اس��کار کسب‌وکار یاد می‌شود، موفق 
به کس��ب 6 تندیس ارزشمند ش��د. به گزارش سامان رسانه، بانک سامان 
 2025 Stevie Awards به‌عنوان تنها نماینده ایران در رقابت‌های چهانی
موفق شد برای نخستین‌بار، 6 تندیس ارزشمند را برای کشورمان به ارمغان 
بیاورد. این افتخار بزرگ در حالی به نام بانک س��امان و ایران رقم خورد 
که 3800 ش��رکت بین‌المللی از 78 کشور دنیا، توانمندی‌های خود را در 
حوزه‌های مختل��ف در معرض قض��اوت 250 داور بین‌المللی قرار داده 
بودند. بر این اس��اس، آکادمی کودکان بانک سامان در حوزه دستاورد در 
برتری ایمنی و سلامت توانست تندیس نقره‌ای این رقابت‌ها را کسب کند. 
همچنین رضایتمندی مشتریان در بانک سامان، رسیدگی به صدای مشتریان 
بانک سامان، سفرنامه سامان روایتی جدید از بانکداری به عنوان دستاورد 
در حوزه منابع انس��انی، برنامه راهبردی مدیریت استعداد بانک سامان و 
درنهایت اپلیکیشن درون سازمانی همسا به ترتیب 5 تندیس برنزی را از 
آن خود کردند. این افتخار بزرگ در عرصه جهانی و ثبت نام بانک سامان 
در میان برندهای برتر جهان در حالی است که این بانک سال گذشته نیز 
در رقابت‌های بخش خاورمیانه اسکار کسب‌وکار توانسته بود، 7 تندیس 

طلایی و نقره‌ای را از آن خود کند. 

کسب رتبه سوم برند کارفرمایی 
 توسط بانک سامان

با اعلام دبیرخانه نمایشگاه کار ایران، بانک سامان رتبه سوم برند 
کارفرمایی کشور را کسب کرد.

به گزارش سامان رسانه، بر اساس اعلام دبیرخانه نمایشگاه کار 
ایران، بانک سامان توانست رتبه سوم برترین برندهای کارفرمایی 

ایران را از نظر کارجویان کسب کند.
این رتبه بر اساس ش��اخص‌های کلیدی همچون ارسال به‌موقع 
گزارش‌های اس��تخدامی، گفتگوی بهتر با کارجویان، نظرسنجی 
برند کارفرمایی، میزان تعیی��ن وضعیت رزومه‌ها در موعد مقرر، 
ارائه فرصت‌های شغلی کارآموزی یا برای افراد بدون‌سابقه، ثبت 
موقعیت‌های ش��غلی در موعد مقرر پیش از آغاز نمایش��گاه کار 

کسب شده است.
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 ورود 57 مگاوات برق 
 به شبکه سراسری با 

تأمین مالی بانک سامان
نیروگاه خورش��یدی 3 مگاواتی درخشان پارت و نیروگاه خورشیدی 3 
مگاواتی کویر س��وزان نور مهر که با تأمین مالی بانک س��امان در منطقه 
خوس��ف استان خراسان جنوبی ساخته ش��ده، افتتاح و مورد بهره‌برداری 
قرار گرفت. به گزارش س��امان رسانه، بانک سامان در راستای حمایت از 
طرح‌های انرژی پاک و همچنین تأکید بر توس��عه زیرساخت‌های کشور، 
اقدام به تأمین مالی پروژه‌های نیروگاه خورشیدی درخشان پارت و کویر 
سوزان نور مهر در خراسان جنوبی کرد که این نیروگاه‌ها با حضور وزیر 

نیرو افتتاح و برق تولیدی آنها وارد شبکه سراسری کشور شد.
با افتتاح این نیروگاه‌ها، بانک س��امان تأمین مالی برای تولید 57 مگاوات 
برق خورش��یدی در قالب پروژه‌های مختلف را به پایان رسانده و از این 
مس��یر نقش مؤثری در جبران بخش��ی از مش��کل ناترازی انرژی کشور 
ایفا کرده اس��ت. لازم به ذکر اس��ت که این بان��ک در حال حاضر تأمین 
مالی 3 نیروگاه خورش��یدی دیگر به ظرفیت 27.5 مگاوات را در دس��ت 
دارد که این نیروگاه‌ها نیز بر اس��اس م��دل تأمین مالی پروژه و با رعایت 
مصوبه اعتباری، ضوابط و مقررات و دس��تورالعمل‌های مرتبط با نظارت 
بر مصرف بانک س��امان، براساس استانداردهای بین المللی، در حال اجرا 
اس��ت و انتظار می‌رود برق تولیدی ای��ن پروژه‌ها نیز در آینده نزدیک به 
شبکه برق کشور متصل شود. همچنین بانک سامان در حال حاضر مذاکره 
برای تأمین مالی مش��تریان خود به‌منظور احداث نیروگاه های خورشیدی 
جدید به ظرفیت 100 مگاوات از محل منابع داخلی خود یا انتشار اوراق 
گواهی س��پرده سرمایه گذاری خاص را در دست اقدام دارد که پیش‌بینی 
می‌شود در آینده نه چندان دور تأمین مالی برای احداث این نیروگاه‌ها نیز 
به سرانجام برسد. گفتنی است، باتوجه‌به عدم نیاز به مصرف سوخت‌های 
فسیلی و آب در نیروگاه‌های خورشیدی، تأمین مالی بانک سامان در این 
پروژه‌ها باعث کاهش مصرف میلیون‌ها مترمکعب گاز طبیعی و آب ‌شود.
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 مدیرعامل بانک سامان
در نشست بزرگداشت روز خبرنگار:

 رشد 86 درصدی 
سود خالص بانک سامان

علیرضا معرفت مدیرعامل بانک س��امان مان��ده پورتفوی اعتباری بانک 
س��امان را 220 همت عنوان کرد و گفت: امس��ال تمام تکالیف تسهیلاتی 
تعیین‌شده در حوزه فرزندآوری و ازدواج را پرداخت می‌کنیم. حجم این 
تکالیف بالغ بر ۱.۵ همت است و همه از طریق بلوبانک سامان پرداخت 

خواهد شد.
به گزارش س��امان رس��انه، در جریان نشست خبری مدیران ارشد گروه 
مالی س��امان که به مناس��بت روز خبرنگار برگزار ش��د، علیرضا معرفت 
مدیرعامل بانک س��امان ضمن تش��ریح اقدامات بانک س��امان در حوزه 
پرداخت تسهیلات تکلیفی به متقاضیان عنوان کرد که تاکنون بیش از 1.5 
همت تس��هیلات تکلیفی از طریق بلوبانک س��امان به متقاضیان پرداخت 
شده و علاوه بر این میزان مانده پورتفوی اعتباری بانک سامان در حدود 

220 همت است.
علیرضا معرفت، در ادامه با اش��اره به عملکرد این بانک در س��ال ۱۴۰۳ 
گفت: در پایان س��ال ۱۴۰۳، سود خالص بانک نسبت به سال قبل حدود 
۸۶ درصد رشد داشت. بخشی از این رشد ناشی از تسویه سنواتی با بانک 
مرکزی بود که مربوط به برداش��ت‌های اوایل دهه ۹۰ بود و فقط یک‌بار 
رخ می‌دهد. حتی بدون این عامل نیز، روند س��ودآوری بانک نس��بت به 

سنوات قبل صعودی بوده و امسال نیز ادامه خواهد داشت.
مدیرعامل بانک س��امان در ادام��ه افزود: برنامه‌ریزی‌های انجام‌ش��ده و 
کنترل هزینه‌ها باعث ش��د هزینه تمام‌ش��ده پ��ول را ثابت نگه داریم. بعد 
از جن��گ ۱۲ روزه اخی��ر، منابع کوتاه‌مدت بانک افزایش پیدا کرد که این 
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امر در کاهش قیمت تمام‌ش��ده منابع اثر مثبت داشت، هرچند این منابع 
کوتاه‌مدت برای برنامه‌ریزی بلندمدت قابل‌اتکا نیستند.

علیرض��ا معرفت در مورد برنامه‌های بانک س��امان در حوزه بانکداری 
ش��رکتی و بانکداری خرد اظهار داش��ت: در حوزه بانکداری ش��رکتی، 
تمرکز ما بر تس��هیل خدمات و افزایش کیفی��ت در نقل‌وانتقالات ارزی 
است. توس��عه این بخش در شرایط فعلی نیازمند بررسی مداوم است تا 

سطح کیفیت حفظ شود. 
وی ادامه داد: در بانکداری خرد، سیاس��ت بانک س��امان ارائه خدمات 
الکترونیکی به مشتریان است. محصولات جدید عمدتاً روی اپلیکیشن‌ها 
عرضه می‌شوند تا تجربه کاربری بهبود یابد. توسعه خدمات برای اصناف 

و کسب‌وکارهای کوچک نیز در دستور کار است.
در بخش دیگری از این نشس��ت، مدیرعامل بانک س��امان به حملات 
س��ایبری اخیر به شبکه بانکی کش��ور اشاره کرد و گفت: امنیت سایبری 
حوزه‌ای پیچیده اس��ت ک��ه نیازمند هم‌افزایی منابع انس��انی متخصص، 
زیرس��اخت سخت‌افزاری و نرم‌افزارهای به‌روز است. هیچ تضمین ۱۰۰ 
درصدی برای امنیت س��ایبری وجود ندارد، اما اس��تفاده از فناوری‌های 

نوین و نیروهای خبره می‌تواند ریسک‌ها را به حداقل برساند. 
وی در همی��ن خص��وص ادام��ه داد: اخی��راً نشس��ت مش��ترکی نیز با 
همکارانمان در بانک پاسارگاد داشتیم و در خصوص اتفاقات روی داده 
در این بانک گفتگو کردیم و دراین‌بین تجربیاتی نیز منتقل شد. ما از این 
طریق کوشیدیم تا به‌جای رقابت، بر همکاری تمرکز کنیم و پوشش لازم 

در برابر تهدیدات احتمالی ایجاد شود.
در بخش دیگری از این نشس��ت، احس��ان ترکمن مدیرعامل ش��رکت 
پرداخت الکترونیک س��امان )س��پ( که به س��ؤالات خبرنگاران پاسخ 
م��ی‌داد، در خص��وص موضوع کارم��زد تراکنش‌ها عنوان ک��رد: »میزان 
کارمزد در ۹ سال گذشته بدون تغییر باقی مانده بود. بانک مرکزی امسال 
بخش��نامه‌ای ابلاغ کرد که بر اساس آن افزایش حدود ۱ تا ۱.۵ درصدی 
کارمزد اعمال شد. البته این افزایش قابل‌توجه نیست؛ چرا که ۹۶ درصد 

تراکنش‌های جامعه زیر ۶۰۰ هزار تومان است.« 
ترکمن ادامه داد: »بانک مرکزی س��قف مبلغ مشمول کارمزد را دوبرابر 
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کرد، درحالی‌که فقط ۲ تا ۳ درصد تراکنش‌ها در این بازه انجام می‌شود.« 
مدیرعامل سپ با اشاره به این که در حال انجام مذاکراتی با بانک مرکزی 
است، گفت: »امیدواریم این نهاد متقاعد شود که بخش‌نامه کارمزد اصلاح 
و پایه مبل��غ از ۱۲۰ تومان به ۱۸۰ تومان افزایش یابد. در صورت تحقق 
این تغییر، درآمد کارمزدی ش��بکه پرداخت نسبت به سال گذشته حدود 

۳۰ تا ۳۵ درصد افزایش خواهد یافت«
 رضا حیدری، مدیر بلوبانک س��امان هم در جریان این نشست در پاسخ 
به پرسش��ی مبنی بر این که آی��ا برنامه‌ای برای توس��عه اینترنت بانک و 
بلو س��ازمانی دارید یا خیر، بیان ک��رد: نت‌بانک یا درگاه ارائه خدمات از 
طریق اینترنت به‌صورت عمده در ارتباط با سازمان‌ها و شرکت‌ها استفاده 
می‌شود. این نهادها معمولاً یک دفتر مرکزی دارند که تیم‌های مختلف، از 
جمله بخش مالی و حسابداری، به‌صورت متمرکز در آن مستقر هستند. به 
همین دلیل، این فضا بیشترین همخوانی را با دریافت چنین خدماتی دارد.
 او افزود: در حوزه اس��تفاده ش��خصی، به‌ویژه از طریق تلفن همراه، این 
سرویس‌ها یک کانال مناسب و بهینه محسوب می‌شوند. تمامی نئوبانک‌ها 

و بانک‌های دیجیتال نیز در همین مس��یر حرکت کرده و محصولات خود 
را بر این مبنا توسعه می‌دهند.

ش��یما آراء، قائم‌مقام مدیرعامل بیمه س��امان هم در این نشست، با اشاره 
به سیاس��ت‌های جدید این ش��رکت گف��ت: رویکرد م��ا ورود جدی به 
بیمه‌نامه‌های خانواده و بیمه‌های خرد اس��ت و اکن��ون تمرکز ویژه‌ای بر 
بیمه تجهیزات الکترونیک مانند موبایل، لپ‌تاپ و س��اعت‌های هوشمند 
داری��م. این محصول که حدود دو س��ال از عرضه آن می‌گذرد، پوش��ش 
کامل س��رقت و آسیب‌دیدگی از جمله شکس��ت صفحه‌نمایش را شامل 
می‌شود و بازاریابی گسترده‌ای برای افزایش استقبال از آن انجام داده‌ایم.

آراء در خصوص برنامه‌های ش��رکت برای تقویت توانگری مالی اظهار 
کرد: افزایش س��رمایه یک��ی از محورهای اصلی ما اس��ت و در کنار آن، 
ت�الش می‌کنیم با انتخاب پرتفوی مناس��ب و کنترل ریس��ک بیمه‌گری، 
شاخص توانگری را ارتقا دهیم. ورود به رشته‌های پرریسک مانند درمان 
با دقت و ارزیابی کامل انجام می‌ش��ود تا از ایجاد خس��ارت‌های سنگین 

جلوگیری شود.
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 اعلام اسامی برندگان
 "سومین رویداد جایزه بزرگ 

 نقاشی معاصر ایران"
برندگان »س��ومین رویداد جایزه بزرگ نقاش��ی معاصر ایران« که با 
حمایت شرکت بیمه سامان و همکاری انجمن هنرمندان نقاش ایران 

برگزار شد، معرفی شدند.
به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، در مراسم اعلام اسامی 
برن��دگان این رویداد که با حضور هیئت داوران، جمعی از هنرمندان 
و مدیران ش��رکت بیمه س��امان برگزار ش��د، قائم‌مقام شرکت بیمه 
س��امان تأکید کرد که حمایت این ش��رکت از هنر و هنرمندان ادامه 

خواهد یافت.
آمادگی بیمه سامان برای طراحی بسته‌های بیمه‌ای ویژه هنرمندان

ش��یما آراء با بیان این که هنر، ذهن و آینده انس��ان را بیمه می‌کند، 
گف��ت: از این منظ��ر، صنعت مالی بیمه و هن��ر، قرابت زیادی دارند 
و ش��رکت بیمه س��امان مفتخر است که برای سه س��ال متوالی، این 
رویداد را حمایت کرده اس��ت. وی افزود: این شرکت آمادگی دارد 
بس��ته‌های بیمه‌ای متناسب با نیاز هنرمندان به‌ویژه نقاشان را طراحی 
و ارائ��ه کند. در ادام��ه، با رأی هیئت داوران و پس از بررس��ی آثار 
رس��یده به دبیرخانه، »ریحانه رحیمی‌ن��ژاد« به‌عنوان نفر اول و برنده 
جای��زه ۲۰۰ میلیون‌تومان��ی این رویداد معرفی ش��د. همچنین پوریا 
پ��ور ندیم و محس��ن محمودی زاده به‌عنوان نف��رات تقدیری برنده 
۳۰ میلیون‌تومانی ش��دند. گفتنی اس��ت ۱۷۷۰ هنرمند بیش از ۴۵۰۰ 
اثر خود را به دبیرخانه »س��ومین رویداد جایزه بزرگ نقاشی معاصر 
ایران« ارس��ال کردند. همچنی��ن آثار برگزی��ده در گالری‌های خانه 
هنرمندان ایران در معرض دید علاقه‌مندان قرار گرفت. هیئت داوران 
این رویداد را ش��هریار احمدی، رزیتا ش��رف جه��ان و امیر نصری 

تشکیل دادند.

بیمه سامان در راستای ارتقای سطح 
خدمات بیمه‌های زندگی با افزایش 

پوشش بیمه‌ای امراض خاص 
""ممتاز" دامنه‌ این پوشش را از
  ۳۰ به ۴۶ بیماری گسترش داد

لیست کامل چهل 46 بیماری تحت پوشش طرح ممتاز:
 رگوه بیماری‌ه��ای اطرسن: اطرسن، آنمی آپلاستیک، مولتیپل 

میلیوما، تومور خوش خیم مغزی، پیوند مغز و استخوان 
 رگوه بیماری‌ه��ای یبلق و عروق��ی: اونیل ــس��هتکـ یبلق، 
جراحی قلب باز  CABG، آنژیوپلاستی،  رجایح درهچی بلق، 
رجایح آوئرت قلب��ی،  پیس میکر، پیون��د قلب، کاردیومیوپاتی، 

سکته مغزی، آنوریسم مغزی 
کم��ا،  یتابن،  دیاپار  وتیعض  ااـصعب:  بیماری‌ه��ای  رگوه   
اکیتاپویدی،MS، فل��ج  اپرـسنیک��وـن  امیبري  آزلارمی،  امیبري 
ان��دام، امیبري بـصعی - یتکرح، دیستروفی عضلانی، نابینایی، 
عدم توانایی تکلم، ناش��نوایی، آنسفالیت ویروسی حاد، رتوامي 

دیدش رس )آبیس رتوکیتام زغمي(
  رگوه ریاس بیماری‌ها: ایدز، ایدز مشاغل، هپاتیت B، هپاتیت 
C، هپاتیت مش��اغل، هپاتیت ویروسی برق‌آسا، پانکراتیت مزمن، 
مننژی��ت باکتری��ال، سوختگی‌های شدید، فق��دان کامل اندام‌ها، 
آرتری��ت روماتوئید وخیم، پیون��د کبد، پیوند کلی��ه، پیوند ریه، 
قرارگی��ری در لیست پیون��د، نارسایی انتهای��ی کلیوی، نارسایی 

مزمن ریه، بیماری وخیم کبدی
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 درخشش سپ، با کسب 
 دو تندیس طلایی 

 در ایران ریتیل ۲۰۲۵
س��پ، جای��زه »برترین شرک��ت پرداخت ای��ران« را در رویداد  
IRAN RETAIL AWARDS 2025 دریاف��ت کرد و غرفه 
سپ در شش��مین نمایش��گاه بین‌المللی ایران ریتیل شو، به‌عنوان 

»غرفه برتر« معرفی شد.
یازدهمی��ن مراس��م تقدیر و تجلی��ل از برترین برنده��ا، مراکز 
خری��د و فروشگاه‌های زنجیره‌ای کش��ور، عصر روز جمعه، 10 
مرداد ماه 1404 با حضور پیش��کسوتان، مدیران و فعالان صنعت 
خرده‌فروش��ی و پرداخت الکترونیک، به هم��ت گروه رسانه‌ای 

تجارت طلایی در محل هتل المپیک تهران برگزار شد.
ای��ن رویداد سالان��ه، با حضور فعالان صنع��ت خرده‌فروشی و 
پرداخ��ت الکترونی��ک برگزار شد و در خ�الل آن ضمن تجلیل 
از چهره‌ه��ای ماندگ��ار این حوزه، برتری��ن غرفه‌های حاضر در 
ششمین نمایشگاه بین‌المللی مراکز خرید، برندها، فروشگاه‌های 
زنجیره‌ای و رویکردهای نوین صادرات در صنعت خرده‌فروشی 
و صنایع وابسته )IRAN RETAIL SHOW 2025( معرفی 

شدند.
در یازدهمی��ن مراسم تجلی��ل از برترین برنده��ا، مراکز خرید 
و فروشگاه‌های زنجیره‌ای کش��ور، سپ )پرداخ��ت الکترونیک 
سامان( به‌عن��وان برترین شرکت پرداخت ایران مورد تقدیر قرار 
گرف��ت و احسان ترکمن، مدیرعامل شرک��ت سپ همانند دوره 
گذشته، جای��زه برترین شرکت حوزه خدمات پرداخت ایران در 

سال 1403 را دریافت کرد.
همچنی��ن در ای��ن مراسم، غرفه س��پ به‌عنوان غرف��ه برتر در 

ششمین نمایشگاه بین‌المللی ایران ریتیل شو معرفی شد.
گفتنی است شرکت سپ، به‌عنوان رهبر بازار پرداخت در ایران و 
خاورمیانه، با ارائه راهکارهای جامع و نوآورانه‌ صنعت پرداخت، 
دی‌ماه 1403 به مدت 4 روز در شش��مین نمایش��گاه بین‌المللی 
ای��ران ریتیل شو )Iran Retail Show 2025( حضور پررنگی 

داشت.

سپ، میزبان بیشترین تراکنش‌های 
 پرداخت ایران در تیرماه 1404

سپ، میزبان بیش��ترین تع��داد تراکنش‌های پرداخت ای��ران در تیرماه 
امس��ال بوده و با حفظ رتبه اول خود در صنعت، بار دیگر جایگاه خود 
را به‌عن��وان رهبر بازار پرداخت ای��ران و خاورمیانه تثبیت کرده است. 
بر اساس آخرین گزارش‌ شاپ��رک، پرداخت الکترونیک سامان )سپ( 
با کس��ب 20.92 درصد از تعداد کل تراکنش‌ه��ای پرداخت در تیرماه 
جایگاه نخست صنعت پرداخت ایران را به خود اختصاص داده است. 
سپ دارای بیشترین سهم در تراکنش‌های کارتخوان فروشگاهی است 
و ب��ا پوشش 21.07 درصدی از تع��داد تراکنش‌های کارتخوان، در این 
ماه نیز همانند دوره‌‌های گذشت��ه بالاترین سهم بازار را در اختیار خود 
دارد. پرداخت الکترونیک سامان با میزبانی 21.28 درصدی تراکنش‌های 
خرید، در این ماه نیز بالاترین سهم بازار را به خود اختصاص داده است.

کسب بیشتر رشد در ابزار پذیرش اینترنتی
پرداخ��ت الکترونیک سامان با رشد 0.77 درص��دی در ابزار پذیرش 
اینترنت��ی نسب��ت به خرداد ماه، بیش��ترین اختلاف بی��ن سهم تعدادی 
تراکنش‌های ابزار پذیرش اینترنتی را در مقایسه با رقبا کسب کرده است. 
سپ همچنین در تیرماه امس��ال با در اختیار داشتن 18.15 درصد بازار 
تراکنش‌های مانده‌گیری، بیشترین سهم را از آن خود کرده است. شرکت 
سپ به‌عنوان نخستین ارائه‌کننده خدمات پرداخت الکترونیک در ایران، 
هم‌اکن��ون در جایگاه یازدهم جهان ق��رار دارد و با سهم 24 درصدی از 
بازار کل تراکنش‌ها، پرچم‌دار شرکت‌های پرداخت منطقه خاورمیانه و 

آفریقا است.
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حمیدرضا مه��رآور، مدیرعامل کارگزاری بانک سامان، گفت: با اجرایی 
ش��دن بخش‌نامه‌ جدید بانک مرکزی که امک��ان وثیقه‌گذاری دارایی‌های 
بورس��ی را فراهم می‌کن��د، مسیر جدیدی برای تامی��ن مالی شرکت‌ها و 

سرمایه‌گذاران از طریق بانک‌ها و نهادهای مالی گشوده شده است.
مهرآور با اشاره به اهمیت بخش��نامه اخیر بانک مرکزی، گفت: این یکی 
از بخش��نامه‌های بسیار مفید برای بازار سرمای��ه است. چون در گذشته، 
بانک‌ها معمولاً فقط دارایی‌هایی مثل املاک را که ارزیابی و محاسبه آن‌ها 
برایش��ان ساده‌تر ب��ود، به عنوان وثیقه می‌پذیرفتن��د. این دارایی‌ها توسط 
کارشناس��ان داخلی بانک‌ها ارزیابی می‌شد و ب��ر مبنای آن، تسهیلاتی به 

متقاضیان پرداخت می‌شد.
او ادام��ه داد: ام��ا نکت��ه‌ای که در سال‌ه��ای گذشته مغف��ول مانده بود، 
دارایی‌های��ی هم‌چون سهام و اوراق بهادار بود. این نوع دارایی‌ها معمولاً 
ب��ه عنوان وثیقه در نظام بانکی پذیرفت��ه نمی‌شدند و عملًا ارزش واقعی 

آن‌ها در فرآیند تأمین مالی نادیده گرفته می‌شد.
مدیرعامل کارگزاری بانک سامان افزود: با اجرایی شدن این بخش��نامه، 
اف��رادی که سهام قاب��ل توجهی در یک یا چند شرک��ت دارند، می‌توانند 
ب��ر مبن��ای ارزش این دارایی‌ها تأمین مالی کنن��د؛ چه از طریق بانک‌ها و 
چه از نهادهای مال��ی دیگر. همچنین این دارایی‌ها می‌توانند مبنایی برای 
معاملات دیگر نیز ق��رار بگیرند و حتی به عنوان تضمین در قراردادهای 

مالی مورد استفاده قرار گیرند.
مهرآور تأکید کرد: این اقدام نه تنها شرکت‌ها را قادر می‌سازد تا با اتکا به 
دارایی‌های بورسی خود تأمین مالی انجام دهند، بلکه باعث می‌شود نگاه 
جدی‌ت��ری به سهام به عنوان ی��ک دارایی مهم و قابل اتکا در فرآیندهای 
مال��ی ایجاد شود. بانک‌ها و سای��ر مؤسسات مالی نی��ز می‌توانند از این 
فرص��ت بهره‌ب��رداری کنند و در جهت رشد و توسعه ب��ازار سرمایه گام 

بردارند.

فراهم شدن امکان وثیقه‌گذاری دارایی‌های بورسی در بانک‌ها
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راهنمای تصویری انتقال وجه
حتماً برای شما هم پیش آمده که معامله‌ای کرده 
باشی��د یا بخواهید به کس��ی پولی قرض بدهید و 
ندانی��د مبلغی را ک��ه می‌خواهید ب��ه حساب فرد 
دیگری واریز کنید بای��د با چه ابزاری و از طریق 
کدام سامانه جابه‌ج��ا کنید و سردرگم شده باشید 
که آی��ا به شعبه بانک بروم؟ پای��ا بزنم؟ کارت به 
ک��ارت بکنم؟ از موبایل بان��ک بزنم یا اینتربانک؟ 
ام��روز چندب��ار می‌توان��م ساتنا بزن��م؟ و در گیر 

سؤالاتی اینچنین شده باشید. 
در اینفوگرافیک��ی )راهنم��ای تصویری( که تهیه 
کرده‌ایم به صورت کاملًا فشرده و یکجا، با مقایسه 
همه سامانه‌های انتقال وجه، تمام ابهامات شما را 

در این زمینه برطرف کرده‌ایم.

کف و سقف یک تراکنش انتقال وجه در 
سامانه‌های مختلف
 کارت به کارت 

سقف هر تراکنش: 10 میلیون تومان
سقف ک��ارت به ک��ارت در همه درگ��اه ها 10 
میلیون تومان است به غیر از دستگاه پین پد درون  
شعبه بان��ک )Pin Pad(. مش��تریان می‌توانند با 
استف��اده از دستگاهای پین پ��د درون شعبه‌ای تا 

مبلغ 15 میلیون تومان کارت به کارت کنند.

 پل 
سق��ف هر تراکن��ش در اینترنت بان��ک یا همراه 

بانک: ۵۰ میلیون تومان
سقف هر تراکنش در شعب��ه بانک : ۱۰۰ میلیون 

تومان

 پایا 
تراکنش انتقال پایا حداقل مبلغی ندارد

 سقف هر تراکنش پایا: ۲۰۰ میلیون تومان

 ساتنا 
حداقل مبلغ جهت انجام هر تراکنش ساتنا: ۱۰۰ 

میلیون تومان
درگاه‌ه��ای  در  ساتن��ا  ترکن��ش  ه��ر  سق��ف 
 غیرحضوری )اینترنت بانک و موبایل بانک(: ۲۰۰ 

میلیون تومان
سق��ف هر ترکن��ش ساتنا از طری��ق دستگاه‌های 

غیرنقدی )Cashless(:  4۰۰ میلیون تومان
سق��ف تراکن��ش ساتن��ا در شعبه بان��ک: بدون 

نمودار کف و سقف یک ت�اکنش ان�قال وجه در سامانه های مختلف

با�ه �مانی تسویه وجوهسقف ت�اکنش ان�قال وجه رو�انه در سامانه های مختلف

درون بانکی: آنی 

کا�ت به کا�ت: آنی 

پل: آنی

پایا:

ساتنا:

در ساعات کاری: ز�ر ۳۰ دقیقه.

خارج ساعات کاری: تسویه روز کاری بعد.

 تعداد مجاز کا�ت به کا�ت: نامحدود تا سقف رو�انه ١٠ میل�ون تومان ب�ای هر کا�ت

تعداد مجاز ان�قال وجه با سامانه پل: نامحدود

حداکثر تعداد دستور��داخت قابل در�افت هر شخص در سامانه پل: ٥ دستور��داخت در روز

تعداد مجاز رو�انه پایا (در شعبه): نامحدود

تعداد مجاز رو�انه ساتنا (در شعبه) : نامحدود

مجموع مجاز ان�قال از د�گاه های غ��حضوری (از هر بانک):  رو�انه ۲۰۰ میل�ون، ماهانه ۱ میلیا�د تومان

ساعت تسویه ساعت ت�اکنش              

رو�های کاری

رو�های تعطیل

10صفر
میلیون تومان

50
میلیون تومان

100
میلیون تومان

200
میلیون تومان

400
میلیون تومان

ساتناکا�ت به کا�ت
(این��نت بانک و موبایل بانک)

پل
(این��نت بانک و موبایل بانک)

پل
(در شعبه بانک)

پایا

Cashlessموبایل بانک و این��نت بانک

در شعبه بانک

ساتنا
(Cashless) 

ساتنا
(در شعبه بانک)

ی
ک

ن بان
درو

ی
ک

ن بان
ب�

ی
ان

س
ز�

رو
ه 

ن ب
ر�

خ
خ آ

ر�
تا

١٤
٠٤

/٠
٥/

١٣

سق��ف، اما برای انجام انتقال وجه بیش��تر از ۴۰۰ 
میلیون تومان می‌بایستی مدارک و مستنداتی مانند 
مبایعه‌نام��ه خرید ملک یا خ��ودرو و…  به بانک 

تحویل گردد.

سقف تراکنش انتقال وجه روزانه در 
سامانه‌های مختلف

تعداد دفعات مجاز روزانه کارت به کارت: بدون 
محدودی��ت تا سقف روزان��ه 10 میلیون تومان به 

ازای هر کارت
تع��داد دفعات مجاز انتق��ال وجه با سامانه پل: 

نامحدود
حداکثر تعداد دستورپرداخ��ت قابل دریافت هر 
شخ��ص ذینفع در سامانه پل )تعداد مجاز ورودی 
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راهنمای تصویری انتقال وجه

نمودار کف و سقف یک ت�اکنش ان�قال وجه در سامانه های مختلف

با�ه �مانی تسویه وجوهسقف ت�اکنش ان�قال وجه رو�انه در سامانه های مختلف

درون بانکی: آنی 

کا�ت به کا�ت: آنی 

پل: آنی

پایا:

ساتنا:

در ساعات کاری: ز�ر ۳۰ دقیقه.

خارج ساعات کاری: تسویه روز کاری بعد.

 تعداد مجاز کا�ت به کا�ت: نامحدود تا سقف رو�انه ١٠ میل�ون تومان ب�ای هر کا�ت

تعداد مجاز ان�قال وجه با سامانه پل: نامحدود

حداکثر تعداد دستور��داخت قابل در�افت هر شخص در سامانه پل: ٥ دستور��داخت در روز

تعداد مجاز رو�انه پایا (در شعبه): نامحدود

تعداد مجاز رو�انه ساتنا (در شعبه) : نامحدود

مجموع مجاز ان�قال از د�گاه های غ��حضوری (از هر بانک):  رو�انه ۲۰۰ میل�ون، ماهانه ۱ میلیا�د تومان

ساعت تسویه ساعت ت�اکنش              

رو�های کاری

رو�های تعطیل

10صفر
میلیون تومان

50
میلیون تومان

100
میلیون تومان

200
میلیون تومان

400
میلیون تومان

ساتناکا�ت به کا�ت
(این��نت بانک و موبایل بانک)

پل
(این��نت بانک و موبایل بانک)

پل
(در شعبه بانک)

پایا

Cashlessموبایل بانک و این��نت بانک

در شعبه بانک

ساتنا
(Cashless) 

ساتنا
(در شعبه بانک)

ی
ک

ن بان
درو

ی
ک

ن بان
ب�

ی
ان
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به هر حساب(: 5 دستورپرداخت در روز
تعداد دفعات مجاز روزانه پایا )در شعبه(: بدون 

محدودیت
تعداد دفعات مجاز روزانه ساتنا )در شعبه(: بدون 

محدودیت
مجموع مجاز انتق��ال از درگاه‌های غیرحضوری 
)از کلیه حساب‌های سپ��رده غیرتجاری متعلق به 

مش��تري حقیق��ی در هر مؤسسه اعتب��اری(: 200 
میلیون تومان در روز و حداکثر یک میلیارد تومان 

در ماه

 منبع: 
وب‌سایت پولنام��ه، مرجع تخصصی پول و امور 

بانکی
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بخ��ش دانستنی‌های بانکی، بخ��ش جدیدی از نش��ریه سامان است که 
شام��ل پاسخ به پرسش‌ه��ای بانکی مت��داول و پرط��رف‌داری است که 
پاسخگوی ابهامات مشتریان خواهد بود. در این صفحه، کارشناسان خبره 
و متخص��ص مدیریت بهبود و کیفیت بان��ک سامان، با اشراف بر آخرین 
قوانین و فرایندهای بانکی، به پرسش‌های پرتکرار بانکی پاسخ می‌دهند.

 گواهی تمکن مالی چیست؟ 
گواه��ی تمکن مالی عبارت  است از گواهی تأییدیه موجودی یا گردش 
سپرده های مش��تریان نزد بانک برای ارائه به سفارتخانه‌ها، دانش��گاه ها و 
دیگر نهادها در داخل یا خارج از کش��ور ک��ه بنابه‌درخواست صاحب یا 

صاحبان سپرده و توسط بانک صادر می شود. 

 کاربردهای گواهی تمکن مالی 
موارد مصرف اصلی گواهی تمکن موارد زیر است:

 1. درخواست ویزا: برای دریافت انواع ویزا )تحصیلی، توریستی، کاری 
و...( از سفارتخانه‌ها و کنسولگری‌های کش��ورهایی که سفر به آن‌ها نیاز 
ب��ه اخذ ویزا دارد، نیاز به ارائه این گواهی است تا نش��ان دهد متقاضی، 
توانای��ی تأمین هزینه‌های زندگی، تحصیل یا اقامت در کش��ور مقصد را 

دارد. 
2. مهاج��رت: در فرایند مهاجرت به بسیاری از کش��ورها، ارائه گواهی 
تمکن مالی الزامی است تا ثابت شود فرد می‌تواند هزینه‌های زندگی خود 

و خانواده‌اش را در کشور جدید تأمین نماید.
3. اج��اره یا خرید مل��ک: در برخی موارد، برای اجاره یا خرید ملک در 
کش��ورهای دیگر، ارائه گواهی تمکن مالی الزام��ی است تا توانایی مالی 

خریدار یا مستأجر برای پرداخت هزینه‌ها اثبات شود.

4. سرمایه‌گ��ذاری: برای انج��ام برخی سرمایه‌گذاری‌ها در کش��ورهای 
دیگر، ارائه این گواهی به‌منظور اثبات توانایی مالی سرمایه‌گذار ضروری 

است.
5. شرک��ت در مناقص��ات بین‌المللی: در برخی م��وارد، برای شرکت در 
مناقص��ات بین‌المللی نیاز به ارائه گواهی تمکن مالی است تا نش��ان دهد 

شرکت توانایی مالی لازم برای انجام پروژه را دارد.

 گواهی تمکن مالی به چه زبانی صادر می‌شود؟ 
گواهی تمکن مالی به دو زبان فارسی و انگلیسی بنابه‌درخواست مشتری 

صادر می شود.
گواهی تمکن مالی به زبان انگلیسی، توسط تمامی شعب بانک قابل‌صدور 
است و بر همین اساس مش��تریان ب��رای ارائه درخواست »صدور گواهی 
تمک��ن مالی« می‌توانند به‌تمامی شعب بان��ک مراجعه نمایند.  اما گواهی 
تمکن مالی به زب��ان فارسی به صورت متمرکز توسط مدیریت بانکداری 

بین‌الملل صادر می شود.
شایان‌ذک��ر است همه کش��ورها گواه��ی تمکن مالی به زب��ان انگلیسی 
صادرش��ده توسط بانک‌ه��ا را قبول نمی‌کنند زی��را امکان صحت‌سنجی 
امضاهای درج شده در آن وجود ندارند. در خیلی موارد، مخصوصاً برای 
سفارت‌ها یا کنسولگری‌های کشورهای خاص مانند آلمان، فرانسه، ایتالیا، 
اسپانی��ا و... گواهی تمکن مالی باید اول به زب��ان فارسی صادر و توسط 
امضاداران مج��از بانک )در بانک سامان، امض��اداران مدیریت بانکداری 
بین‌المل��ل امضاداران مجاز هستند( امضا و سپس توسط مترجمان رسمی 
قوه قضائیه ترجمه و مهروموم شود. در برخی موارد علاوه بر مهر رسمی 
قوه قضائیه، مهر و امضا دو سازمان دادگستری و وزارت امور خارجه نیز 

برای تأیید اعتبار و اصالت گواهی تمکن مالی موردنیاز است.

دانستنی های بانکی
| تولید محتوا: مدیریت بهبود و کیفیت|

دانستنی های بانکی
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 در گواهی تمکن مالی، چه اطلاعاتی درج می‌شود؟ 
گواهی‌ه��ای تمکن از حیث اطلاعات��ی در آنها درج می‌شود به دو دسته 
تقسیم می‌شون��د: گواهی‌های تمکن مالی به دو صورت »مانده سپرده« و 
»گردش سپرده« قابل‌ارائه به مش��تری اس��ت. در گواهی  تمکن های مالی 
صادره، مانده سپرده های مش��تری بر مبنای آخرین مانده سپرده در روز/

روزهای قبل از درخواست صدور گواهی تمکن اعلام می شود.
نظر به اینکه کشورها و سفارتخانه‌ها نیاز دارند ارزش دارایی مشتری را 
به ارز رایج آن کشور )معمولاً دلار یا یورو( بدانند؛ لازم است در گواهی 
تمکن ن��رخ ارز درج شود. در بانک سامان ن��رخ ارز، نرخ فروش »بازار 
مبادل��ه ارز و ط�ال - اسکناس« است که به ص��ورت سیستمی در گواهی 

تمکن صادره درج می شود.  

 کارمزد صدور گواهی تمکن مالی چه‌قدر است؟ 
در ح��ال حاضر مطابق دستورالعمل بانک مرک��زی ج.ا.ا، کارمزد صدور 
گواه��ی تمکن مال��ی به زبان فارسی 126.000 ری��ال و به زبان انگلیسی 
270.000 ری��ال است. علاوه بر کارمزد ص��دور گواهی تمکن مالی، در 
صورت درخواست مشتری مبنی بر دریافت نسخه‌های اضافی، کارمزدی 

معادل 126.000 ریال به ازای هر برگ از وی دریافت می‌شود.

 فرایند صدور گواهی تمکن مالی چگونه است؟ 
گواهی تمکن با رعایت نکات زیر صادر می‌شود:

1. پ��س از دریافت »درخواست گواهی تمکن انگلیسی«، احراز هویت و 
کنترل مدارک مش��تری و اخذ کارمزد مرتبط توسط شعبه، گواهی تمکن 
انگلیس��ی روی سربرگ  انگلیسی بانک )سایز A4( چاپ می‌شود. سپس 
توسط امضاداران )لاتین یا فارسی( شعبه امضا، مهر شعبه به زبان انگلیسی 

بر روی آن درج و هولوگرام بانک روی آن الصاق می‌شود. همچنین تمام 
صفحات صورت‌حس��اب )در صورت وجود( امضاشده و ممهور به مهر 

شعبه به زبان انگلیسی در اختیار مشتری قرار می‌گیرد. 
2. پ��س از دریاف��ت »درخواست گواهی تمکن فارس��ی«، احراز هویت 
و کنترل مدارک مش��تری و اخذ کارم��زد مرتبط توسط شعبه، درخواست 
برای مدیریت بانک��داری بین‌الملل ارسال می‌شود. گواهی تمکن فارسی 
روی سرب��رگ فارسی بان��ک )سایز A4( چاپ می‌ش��ود. سپس توسط 
صاحب��ان امضای مجاز مدیریت بانک��داری بین‌الملل تأیید، مهر برجسته 
فارس��ی مدیری��ت مذکور ب��ر روی آن درج و هولوگ��رام بانک روی آن 
الصاق می‌شود. شایان‌ذکر است مدیریت بانکداری بین الملل، حداقل یک 
روز ک��اری پس از دریافت فرم  تکمیل‌ش��ده از شعبه و کنترل اطلاعات 
درج‌ش��ده، در آن، به صدور گواهی تمکن اق��دام می نماید. گواهی های 
تمکن فارسی باتوجه‌به درخواست ثبت‌شده مش��تری در فرم درخواست، 

طبق یکی از روش های زیر به مشتری تحویل داده خواهد شد:
 مراجعه حضوری مشتری به مدیریت بانکداری بین‌الملل با هماهنگی 

قبلی شعبه با مدیریت مذکور.
 ارسال گواهی تمکن به شعبه مرتبط از طریق پست یا تحصیلدار بانک. 
گواهی ص��ادره برای شعب استان تهران از طری��ق تحصیلدار بانک و به 

شعب شهرستان از طریق پست پیشتاز ارسال می شود. 

 چگونه می‌توان اعتبار گواهی تمکن مالی را سنجید؟ 
امکان استعلام اصالت گواهی های تمکن صادره با استفاده از نام کاربری 
و رمز عبور درج‌شده ذیل گواهی تمکن صادره نهایی و مراجعه به سایت 
https://tamakoninquiry.sb24.ir بان��ک سام��ان ب��ه آدرس

امکان پذیر است.
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 ۱. تلنگر در بانکداری 
تلنگ��ر، مفهومی کلیدی در اقتص��اد رفتاری است که به معن��ای ایجاد تغییرات 
کوچک ولی هدفمند در نحوه ارائه‌ انتخاب‌ها )معماری انتخاب( است که منجر به 
تصمیم‌های بهینه‌تر از سوی مش��تریان می‌شود، بدون آنکه آزادی انتخاب از آن‌ها 
سلب گردد یا هزینه‌ای برایشان ایجاد شود. تلنگرها به طور ظریف انتخاب مطلوب 
را برجسته‌ت��ر و آسان‌تر می‌سازند درحالی‌که انتخاب‌ه��ای دیگر نیز همچنان در 
دسترس باقی می‌مانند. این رویکرد بر این اصل استوار است که مردم تمایل دارند 
از میان‌برهای ذهنی استفاده کنند و در صورت عدم هدایت، ممکن است تصمیماتی 

بگیرند که به نفعشان نیست.
 کاربرد بانکی و جزئیات اجرایی: 

فعال‌سازی پیش‌فرض برداشت خودکار 
توضی��ح: به‌جای اینکه مش��تریان برای فعال‌سازی برداش��ت خودکار از حساب 
حقوق��ی به حساب پس‌انداز، نیاز به اقدام فع��ال داشته باشند، بانک می‌تواند این 
گزینه را به‌عنوان پیش‌فرض در نظر بگیرد. این بدان معناست که هر مشتری به طور 
خودکار در برنامه پس‌انداز خودکار عضو می‌شود مگر اینکه صراحتاً تمایل خود 

را به عدم شرکت اعلام کند.
مثال عملی: هنگ��ام افتتاح حساب حقوقی، در فرم ق��رارداد، گزینه "تمایل دارم 
مبل��غ X% از حقوق خود را به طور خودکار به حساب پس‌انداز خود منتقل کنم" 

به‌صورت پیش‌فرض تیک خورده باشد. مشتری می‌تواند این تیک را بردارد.
دلیل اثربخش��ی: اکثر افراد تمایل به حف��ظ وضعیت موجود یا پیش‌فرض دارند. 
تغییر وضعیت نیازمند تلاش ذهنی و فیزیکی بیشتری است بنابراین بسیاری از افراد 

پیش‌فرض را می‌پذیرند.

 ارسال پیامک یادآوری دوستانه و اطلاعاتی: 
توضیح: ارسال یادآوری‌های به‌موقع و با لحنی دلگرم‌کننده به‌ویژه برای اقساط 
وام یا قبوض می‌تواند به جلوگیری از تأخیر در پرداخت کمک کند. این پیام‌ها 

می‌توانند حاوی اطلاعات مفید و تشویقی باشند.
مث��ال عمل��ی: ارسال پیام��ک دو روز قبل از سررسید قس��ط وام: "سلام ]نام 
مشتری[ گرامی، یادآوری می‌کنیم که قسط وام شما در تاریخ ]تاریخ سررسید[ 
سررسی��د می‌شود. پرداخت به‌موقع اقساط، ب��ه حفظ امتیاز اعتباری عالی شما 

کمک می‌کند و دسترسی شما را به تسهیلات آینده آسان‌تر می‌سازد."
جزئیات بیش��تر: می‌ت��وان این پیام‌ه��ا را باتوجه‌به تاریخچه پرداخت مش��تری 
شخصی‌سازی کرد. برای مشتریانی که سابقه تأخیر داشته‌اند، پیام ممکن است کمی 
جدی‌تر و با تأکید بیشتر بر پیامدهای منفی تأخیر باشد، درحالی‌که برای مشتریان 

باسابقه پرداخت منظم، پیام صرفاً یادآوری دوستانه و تشویق‌کننده است.
 مزیت‌های تلنگر در بانکداری: 

افزای��ش پایدار نرخ پس‌انداز: ب��ا فعال‌سازی پیش‌ف��رض پس‌انداز خودکار، 
افراد بیش��تری به‌تدریج پس‌انداز خود را افزایش می‌دهند که به نفع ثبات مالی 

بلندمدت آن‌ها و همچنین افزایش منابع سپرده برای بانک است.
کاه��ش نکول و تأخیر در پرداخت: یادآوری‌های به‌موقع و انگیزشی، احتمال 
فراموشی یا اهم��ال در پرداخت اقساط را به‌شدت کاهش می‌دهد که منجر به 

کاهش ریسک اعتباری و بهبود جریان نقدی بانک می‌شود.
افزایش اعتماد و رضایت مش��تری: زمانی که بانک به مشتریان خود در اتخاذ 
تصمیم��ات مالی بهتر کمک می‌کند، حس مراقبت و توجه ایجاد می‌شود که به 

طور مستقیم بر رضایت و وفاداری مشتری تأثیر مثبت می‌گذارد.
 ۲. کج‌رفتاری مشتریان بانکی 

ریچ��ارد تیلر در کتاب پرفروش خود با عن��وان "کج‌رفتاری" استدلال می‌کند 
ک��ه پیش‌فرض‌های اقتصاددانان کلاسیک مبنی بر عقلانیت کامل و خودکنترلی 
اف��راد، با واقعیت رفتار انسان فاصله زیادی دارد. رفتار واقعی مش��تریان بانکی 
نی��ز به‌ش��دت تحت‌تأثیر سوگیری‌ه��ای شناختی است که ب��ا منطق اقتصادی 
استان��دارد تطابق ندارد. درک ای��ن سوگیری‌ها برای بانک‌ه��ا حیاتی است تا 
بتوانن��د محصولات، خدمات و ارتباطات خود را به‌گونه‌ای طراحی کنند که با 

ذهنیت واقعی مشتریان همخوانی داشته باشد.
سوگیری‌های مهم و اثر آن در بانکداری:

 زیان‌گریزی: 
توضی��ح: افراد تمایل دارند که درد ناش��ی از یک زیان، دوبرابر لذت ناشی از 
یک سود هم‌اندازه باشد. به‌عبارت‌دیگر، ما ازدست‌دادن پول را بسیار بیش��تر از 

به‌دست‌آوردن همان مقدار پول تجربه می‌کنیم.
اثر در بانک��داری: این سوگیری باعث می‌شود که سرمایه‌گذاران، حتی زمانی 
ک��ه فرصت‌های سرمایه‌گذاری با ریسک ب��الا ولی بازده بالقوه بالا وجود دارد 
به دلیل ترس شدید از زیان از پذیرش این فرصت‌ها امتناع کنند. آن‌ها ترجیح 

می‌دهند سرمایه‌گذاری‌های کم‌ریسک با بازده ناچیز را انتخاب کنند.
کاربرد بانکی: بانک‌ها می‌توانند با ارائه گارانتی‌های جزئی، بیمه سرمایه‌گذاری 
ی��ا سرمایه‌گذاری‌ه��ای مرحله‌ای که زیان را محدود می‌کند، اعتماد مش��تریان 
زیان‌گرا را جلب کنند. همچنین، در معرفی محصولات جدید، تأکید بر "حفظ 

سرمایه" در کنار "سوددهی" می‌تواند مؤثرتر باشد.
 حسابداری ذهنی: 

توضیح: افراد پول را در ذهن خود به حساب‌های جداگانه طبقه‌بندی می‌کنند 

اقتصاد رفتاری در بانکداری

ابراهیم زارع پور، دکتری مدیریت بازرگانی 
و مدرس آکادمی سامان

Zarepour.TMU@gmail.com

مقدمه
در فضای رقابتی امروز، بان‌کها دیگر تنها با نرخ س��ود و تنوع محصولات 
رقابت نمیک‌نند بلکه نحوه‌ تعامل با مشتری و هدایت تصمیم‌های او به عامل 
کلیدی موفقیت تبدیل ش��ده اس��ت. اقتصاد رفتاری که توسط اندیشمندانی 
چون ریچارد تیلر )برنده جایزه نوبل اقتصاد( و کاس سانس��تین توسعه یافته 
بر این نکته تأکید دارد که انسان‌ها برخلاف پیش‌فرض‌های اقتصاد کلاسیک 
همیشه منطقی و محاسبه‌گر نیستند. روان‌شناسی انسان، سوگیری‌های شناختی 
و احساسات نقش بسزایی در تصمیم‌گیری‌های مالی افراد ایفا میک‌نند. فهم این 
رفتارها که اغلب ناخودآگاه و غیرمنطقی به نظر می‌رسند، می‌تواند به طراحی 
خدمات و محصولات بانکی منجر شود که با نیازها و تمایلات واقعی مشتریان 
هماهنگ‌تر باشد و در نهایت منجر به نتایج مطلوب‌تر هم برای مشتری و هم 
برای بانک گردد. این رویکرد، درک عمیق‌تری از "چراها" پش��ت تصمیمات 

مالی مشتریان ارائه می‌دهد و راه را برای نوآوری‌های مؤثر هموار می‌سازد.
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و قواع��د متفاوتی برای خرج‌کردن یا پس‌اندازکردن پول در هر حساب دارند. 
این حساب‌ها لزوماً بر اساس منطق اقتصادی یا اهمیت واقعی نیستند.

اث��ر در بانکداری: مش��تریان ممکن اس��ت پاداش نقدی حاص��ل از خرید با 
ک��ارت اعتب��اری را به‌عنوان "پول رایگان" تلقی کنن��د و راحت‌تر آن را خرج 
کنن��د درحالی‌ک��ه همان مبلغ سود ماهانه سپرده بانکی خ��ود را که مستقیماً به 
حسابش��ان واریز شده با احتیاط بیش��تری مصرف کنند. این به دلیل طبقه‌بندی 
ذهن��ی متفاوت است؛ پاداش نق��دی به‌عنوان "هدیه" و س��ود سپرده به‌عنوان 

"درآمد اصلی" در نظر گرفته می‌شود.
کارب��رد بانکی: بانک‌ها می‌توانند با طراحی برنامه‌های پاداش‌دهی خلاقانه که 
به نظر مشتری "رایگان" یا "اضافی" می‌آید، رفتارهای مطلوب را تشویق کنند. 
به‌عنوان‌مثال، ارائه اعتبار خرید در فروشگاه‌های طرف قرارداد با بانک به‌عنوان 

پاداش استفاده از خدمات آنلاین.
 اثر چارچوب‌بندی: 

توضی��ح: نحوه‌ ارائه‌ اطلاعات حتی اگر از نظر محتوایی یکسان باشد می‌تواند 
به طور قابل‌توجهی بر نحوه‌ درک و تصمیم‌گیری افراد تأثیر بگذارد.

اثر در بانکداری: وام مسکن که با بیان »سود ماهانه ۱.۳%« معرفی می‌شود، به 
طور ذهنی بسیار جذاب‌ت��ر و قابل‌مدیریت‌تر از همان وام با ذکر »سود سالانه 
۱۸%« به نظر می‌رسد، حتی اگر هر دو دقیقاً یکسان باشند. عدد درصد ماهانه، 

کوچک‌تر و دلگرم‌کننده‌تر است و بار روانی کمتری دارد.
کارب��رد بانکی: بانک‌ها باید در ارائ��ه‌ جزئیات محصولات مالی، به‌ویژه وام‌ها 
و سرمایه‌گذاری‌ها، از چارچوب‌بندی مثبت و قابل‌درک برای مش��تری استفاده 

کنند. برجسته‌کردن مزایا و تسهیل درک شرایط، کلید موفقیت است.
 کاربرد کلی درک کج‌رفتاری: 

فهم عمیق این سوگیری‌ها به بان‌کها این امکان را می‌دهد که:
پیام‌ه��ای بازاریابی و تبلیغاتی خ��ود را متناسب‌سازی کنن��د: پیام‌هایی که با 

سوگیری‌های مشتری همسو باشند، تأثیرگذاری بیشتری خواهند داشت.
پیش��نهادهای مال��ی را بهینه‌سازی کنند: طراح��ی محصولاتی که نقاط ضعف 
رفتاری مش��تری را در نظر بگیرند می‌تواند منجر به پذیرش بیش��تر و استفاده 

بهتر از خدمات شود.
آموزش مالی مؤثرتری ارائه دهند: با آگاه‌کردن مشتریان از سوگیری‌های خود 

بانک می‌تواند به آن‌ها در اتخاذ تصمیمات مالی سالم‌تر یاری رساند.
 ۳. تلنگر و معماری انتخاب  

معم��اری انتخ��اب، ح��وزه مطالعاتی تیل��ر و سانستین، به معن��ای طراحی و 
ساختاربندی سنجی��ده‌ محیطی است که در آن افراد دست به انتخاب می‌زنند. 
هدف از معماری انتخاب نه تحمیل گزینه‌ها بلکه هدایت ظریف افراد به سمت 
انتخاب‌های��ی است که برای آن‌ها مطلوب‌ت��ر و مفیدتر است بدون آنکه اراده 
و اختی��ار آن‌ها محدود شود. این رویکرد با علم به اینکه انتخاب‌ها چگونه در 

ذهن ما پردازش می‌شوند طراحی می‌شود.
 نمونه‌های بانکی و جزئیات اجرایی: 
مرتب‌سازی و برجسته‌سازی گزینه‌ها در درگاه پرداخت:

توضی��ح: در صفحات پرداخت قبوض ی��ا کارت‌های اعتباری ترتیب و ظاهر 
گزینه‌ها می‌تواند بر انتخاب کاربر تأثیر بگذارد.

مثال عملی: در صفحه تسویه صورت‌حساب کارت اعتباری، گزینه‌ "پرداخت 
ک��ل بدهی" باید به‌صورت برجسته‌تر )مانند دکم��ه‌ای بزرگ‌تر، رنگی متمایز، 
ی��ا در موقعیت بصری بالاتر( نسبت به گزینه‌ "پرداخت حداقل بدهی" نمایش 
داده شود. این کار باعث می‌شود مش��تری به طور طبیعی و بدون نیاز به تفکر 
زی��اد، گزینه‌ مطلوب‌تر )پرداخ��ت کامل برای جلوگیری از س��ود اضافی( را 

انتخاب کند.

توضی��ح رفتارشناسی: انسان‌ها اغلب اولین ی��ا برجسته‌ترین گزینه را انتخاب 
می‌کنن��د. قراردادن گزینه‌ پرداخت کل در موقعیت برتر به طور ناخودآگاه این 

انتخاب را تشویق می‌کند.
 مقایسه‌های اجتماعی و نمایش عملکرد: 

توضی��ح: افراد به طور طبیع��ی تمایل دارند خود را با دیگ��ران مقایسه کنند. 
استفاده از این تمای��ل در طراحی معماری انتخاب می‌تواند رفتارهای مطلوب 

را تقویت کند.
مثال عمل��ی: در گزارش‌های ماهانه‌ هزینه‌ها ی��ا تراکنش‌های بانکی، می‌توان 
میانگین هزینه‌ مش��ابهی را که افراد با الگوی مصرفی و درآمدی مش��ابه )مانند 
گ��روه همسالان یا همکاران( صرف کرده‌ان��د، نمایش داد. در کنار آن می‌توان 
می��زان کارمزدی را که مش��تری در آن ماه پرداخت��ه و مقایسه‌ آن با میانگین را 

نشان داد.
توضیح رفتارشناسی: نمایش اینکه "شما X% کمتر از میانگین کارمزد پرداخت 
کرده‌اید" یا "شما Y% بیش��تر از میانگی��ن نسبت به دوستانتان هزینه کرده‌اید"، 
می‌تواند انگیزه‌ای قوی برای تغییر رفتار ایجاد کند. اگر فردی ببیند که بیشتر از 
ح��د معمول کارمزد پرداخت کرده، برای کاهش آن در ماه آینده تلاش خواهد 
ک��رد. اگر ببیند کمت��ر پرداخت کرده، حس خوبی پیدا می‌کن��د و احتمالاً این 

رفتار را ادامه می‌دهد.
 نتیجه‌ معماری انتخاب در بانکداری: 

افزایش استفاده از گزینه‌های مالی سالم‌تر: هدایت مشتریان به سمت پرداخت 
کامل بدهی، پس‌انداز بیشتر، یا سرمایه‌گذاری‌های بهینه‌تر.

پربازده‌ت��ر شدن خدمات: زمانی که مش��تریان از خدم��ات به شکل بهینه‌تری 
استفاده می‌کنند )مثلًا از طریق اپلیکیش��ن موبای��ل به‌جای مراجعه حضوری(، 

هزینه‌های عملیاتی بانک کاهش یافته و بازدهی افزایش می‌یابد.
بهب��ود سلام��ت مالی مش��تریان: در نهایت این طراحی‌ها به مش��تریان کمک 
می‌کنن��د ت��ا تصمیمات مال��ی هوشمندانه‌ت��ری بگیرند که به نف��ع ثبات مالی 

بلندمدت آن‌هاست.
 نتیجه‌گیری: 

اقتص��اد رفتاری، یک چارچوب تحلیلی قدرتمن��د و مجموعه‌ای از ابزارهای 
عمل��ی اس��ت که بانک‌ه��ا را قادر می‌سازد ت��ا از آزمون‌وخط��ای پرهزینه در 
بازاریاب��ی، مدیری��ت ریس��ک و توسعه محص��ول عبور کنند. ب��ا به‌کارگیری 
استراتژی‌ه��ای مبتنی ب��ر تلنگر، شناخ��ت عمیق کج‌رفتاری‌های مش��تریان و 
طراح��ی هوشمندانه‌ معماری انتخاب، بان��ک می‌تواند هم در مسیر منافع خود 
)افزایش درآمد، کاهش ریسک، بهبود کارایی( و هم در جهت منافع مش��تری 
)افزای��ش سلامت مالی، بهبود تجرب��ه‌ کاربری، و دستیابی به اهداف مالی( گام 
بردارد. این رویکرد، بانکداری را از یک مدل مبتنی بر قیمت‌گذاری و محصول 
ب��ه یک مدل مبتنی بر فهم عمیق انس��ان و طراحی تجربه‌های مالی معنی‌دار و 
اثربخ��ش تبدیل می‌کند. در نهایت، موفقیت در بانک��داری مدرن، بیش از هر 
زم��ان دیگری، به توانایی بانک در همسویی استراتژی‌های خود با نحوه‌ واقعی 

تفکر و رفتار مشتریانش گره خورده است.
 منابع: 

Thaler, R. H., & Sunstein, C. R. (2008). Nudge: Im-
proving decisions about health, wealth, and happi-
ness. Yale University Press.
Thaler, R. H. (2015). Misbehaving: The making of 
behavioral economics. W. W. Norton & Company.
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مردادم��اه هرسال ی��ادآور روزهای آفتابی و گرم تابست��ان است، اما تابستان 
۱۴۰۴ ب��رای بسیاری از سازمان‌ها ب��ا موجی کم‌سابقه از گرمای شدید همراه 
ش��د؛ گرمایی که نه‌تنها آسای��ش افراد را تحت‌تأثیر قرار داد، بلکه در بسیاری 
از محیط‌ه��ای کاری، به چالش��ی جدی برای مدیری��ت بهره‌وری و سلامت 
کارکنان تبدیل شد. این موج گرما نشان داد که شرایط آب‌وهوایی دیگر تنها 
ی��ک عامل جانبی در برنامه‌ریزی‌های کاری نیست، بلکه به یک متغیر کلیدی 

در سیاست‌های منابع انسانی و مدیریت عملیات بدل شده است.

 گرما؛ یک پدیده جوی یا یک بحران مدیریتی؟ 
در نگاه اول، گرمای هوا رویدادی طبیعی است که هر سال تکرار می‌شود، اما 

وقتی پای »سرمایه انسانی« به میان می‌آید، مسئله ابعاد چندلایه پیدا می‌کند.
افزای��ش ناگهانی دما می‌تواند چرخه انرژی و توان جسمی کارکنان را مختل 
کن��د. کم‌آبی بدن، کاهش تمرکز، کندش��دن سرعت پردازش ذهنی، خستگی 
زودهنگام و افزایش خطاهای کاری، تنها بخشی از پیامدهای جسمی و ذهنی 

گرمای بی‌سابقه است.
در مش��اغل میدان��ی و عملیاتی مانند حمل‌ونقل درون‌شه��ری، فعالیت‌های 
تعمیر و نگهداری تأسیسات، خدمات پشتیبانی و کار در محیط‌های باز، فشار 
گرمای��ی می‌تواند به افزایش سطح است��رس فیزیولوژیک منجر شود؛ عاملی 

ک��ه نه‌تنها به��ره‌وری را کاهش می‌دهد، بلکه ایمنی شغل��ی را نیز به مخاطره 
می‌اندازد. نمونه‌های ثبت‌شده از کش��ورهای گرمسیری نشان می‌دهد که عدم 
مداخله به‌موقع در چنین شرایطی، حتی به توقف کامل فعالیت بخش‌هایی از 

سازمان منجر شده است.

 تأثیر مستقیم گرما بر بهره‌وری 
مطالعات سازمان جهان��ی بهداشت و پژوهش‌های مؤسسه‌ها‌ی اقلیم‌شناسی 
نش��ان داده‌اند ک��ه هر افزایش یک‌درج��ه‌ای دمای محیط بالات��ر از محدوده 
آسایش حرارتی )۲۳–۲۶ درجه سانتی‌گراد( می‌تواند بهره‌وری فکری را تا ۲ 

درصد و دقت عملیاتی را تا ۴ درصد کاهش دهد.
ب��رای سازمان‌ها، این آم��ار در عمل به معنای افت کیف��ی در تصمیم‌گیری، 
افزایش خط��ا، کاهش رضایت ذی‌نفعان و بالارفت��ن هزینه‌های پنهان است. 
به‌وی��ژه در سازمان‌های خدماتی و پش��تیبانی، این کاه��ش راندمان می‌تواند 

اثرات زنجیره‌ای در سایر بخش‌ها ایجاد کند.

 مدیریت گرما؛ مسئولیت یا انتخاب؟ 
سازمان‌های پیش��رو، گرمای شدید را ی��ک ریسک جدی عملیاتی و انسانی 
می‌دانند و برای آن سناریوهای مشخصی تدوین می‌کنند. این مسئولیت، صرفاً 
نصب یک سیستم سرمایش��ی قوی نیست، بلکه رویکردی جامع می‌طلبد که 

همه عوامل محیطی، انسانی و فرایندی را در بر بگیرد:

گرمای شدید و مدیریت سرمایه انسانی

چطور در اوج گرما، بهره‌وری را حفظ کنیم؟
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 پایش مداوم دمای محیط کار و ایجاد آلارم‌های مدیریتی در صورت عبور 
از حد مجاز

 برنامه‌ری��زی و اصلاح شیفت‌های ک��اری برای کاهش فعالیت در ساعات 
اوج گرما

 ایجاد ایستگاه‌های آب‌رسانی، سایه‌بان و تهویه محلی در نقاطی که فش��ار 
گرما بالاست

 آم��وزش اجباری علائم فش��ار گرمای��ی و گرمازدگی به هم��ه کارکنان، 
خصوصاً نیروهای میدانی و رانندگان

 مستندس��ازی دستورالعمل‌ها ب��رای واکنش سری��ع در شرایط اضطراری 
گرمایی

چنین اقداماتی، علاوه بر حفظ سلامت کارکنان، پیام روشنی از تعهد سازمان 
به مسئولیت اجتماعی آن مخابره می‌کند.

 سلامت جسمی و روانی؛ دو بال بهره‌وری در گرما 
گرم��ای تابست��ان تنها به بدن فش��ار نم��ی‌آورد؛ ذهن نیز دچ��ار فرسودگی 
می‌ش��ود. احساس خفگی، بی‌حوصلگی در محیط‌ه��ای گرم و ناخوشایند و 
کاه��ش رضایت شغلی، می‌توان��د به افت انگیزه و حت��ی افزایش نرخ ترک 

خدمت منجر شود.
مدیرانی که در این شرایط انعطاف‌پذیری در ساعات کاری، ایجاد وقفه‌های 
استراح��ت کوتاه‌مدت و قدردانی از تلاش کارکن��ان در شرایط سخت را در 
دست��ور کار ق��رار می‌دهند، نه‌تنها راندم��ان را حفظ می‌کنن��د بلکه وفاداری 

بلندمدت نیروی انسانی را نیز تقویت می‌کنند.

 درس‌هایی از تجربه جهانی 
در مال��زی، سنگاپ��ور و امارات ک��ه اغلب با دمای ب��الای ۴۰ درجه مواجه 

هستند، بسیاری از شرکت‌ها علاوه بر امکانات سرمایشی، اقداماتی ساده ولی 
اثرگذار اجرا می‌کنند:

 سایه‌بان‌های موقت و پرده‌های بازتاب حرارت در فضاهای پر تردد
 استفاده از مه‌پاش‌های صنعتی یا دستی در ورودی‌ها و محوطه‌ها

 انتقال جلسات تیمی و فعالیت‌های گروهی به ساعات ابتدایی روز
 افزایش »وقفه‌های کوتاه« برای تجدید قوای جسمی و کاهش دمای بدن

این راهکارها گاه هزینه ناچیزی دارند، اما اثرشان بر کاهش استرس گرمایی 
و افزایش بهره‌وری بسیار چشمگیر است.

 سرمایه‌گذاری برای فردا 
نگاه صرف به کاهش هزینه‌ها، ب��دون درنظرگرفتن اثرات شرایط سخت بر 
کارکنان، مثل کوتاه‌مدتی است که آینده را قربانی حال می‌کند. گرمای شدید، 
اگر با بی‌توجهی همراه باشد، به افزایش غیبت‌ها، افت کیفیت خدمات و حتی 

ازدست‌رفتن نیروهای کلیدی منجر می‌شود.
سرمایه‌گ��ذاری در »آسای��ش حرارت��ی« کارکنان یک اق��دام رفاهی لوکس 
نیست؛ بلکه یک ضرورت استراتژیک برای حفظ توان رقابتی سازمان‌هاست. 
همان‌طور که فناوری، آموزش و نوآوری از ارکان موفقیت محسوب می‌شوند، 

سلامت و آسایش کارکنان نیز رکن حیاتی بهره‌وری پایدار است.
مدیری��ت سرمای��ه انسانی در اوج گرم��ای تابستان، معی��اری برای سنجش 

مسئولیت‌پذیری، بلوغ مدیریتی و آینده‌نگری سازمان‌ها است.
سازمانی که در سخت‌ترین شرای��ط، از ارزشمندترین دارایی خود "سرمایه 
انسان��ی" محافظت کند، نه‌تنها امروز به��ره‌وری بالاتری خواهد داشت، بلکه 

فردا نیز اعتماد، وفاداری و انگیزه بیشتری در نیروی کارش خواهد یافت.
در نهای��ت، موج گرما شاید گذرا باشد، اما اثرات تصمیمات مدیران در این 

روزهای سخت، ماندگار خواهد ماند.
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گامی نو در مدیریت سرمایه انسانی شرکت آفتاب

شرک��ت آفتاب تجارت سامان با هدف ارتق��ای شفافیت، تسریع فرایندهای 
اداری، بهب��ود دسترسی کارکنان و حذف کام��ل فرایندهای کاغذی، اقدام به 
راه‌ان��دازی پورت��ال کارکنان نم��وده است. این سامانه که ه��م از طریق وب 
و هم به‌صورت اپلیکیش��ن اندروید قابل‌استف��اده است، برای تمامی کارکنان 
شرکت در سراسر کشور طراحی شده و بستری یکپارچه، امن و کارآمد برای 

مدیریت امور پرسنلی در اختیار آنان قرار می‌دهد.
برخی امکانات کلیدی پورتال کارکنان عبارت‌اند از:

  ثبت و پیگیری آنلاین کلیه درخواست‌های پرسنلی شامل مرخصی، مأموریت، 
اصلاح کارکرد، تسویه‌حساب، دریافت تسهیلات و مساعده، صدور انواع گواهی، 

درخواست دسته‌چک، امور سرپرستی و سایر خدمات اداری

  مش��اهده، مطالعه و پذیرش آیین‌نامه‌ها و مقررات سازمانی همراه با ثبت 
امضای الکترونیکی معتبر در سامانه

  دسترسی ب��ه سیستم آموزش آنلاین شغلی شام��ل ویدئوهای آموزشی، 
دستورالعمل‌های تخصصی و محتوای تعاملی ویژه هر رده شغلی

  مدیری��ت و به‌روزرسان��ی اطلاعات ف��ردی و پرونده پرسنل��ی با امکان 
بارگذاری و بایگانی اسناد ضروری

  ثب��ت و نگهداری دقیق سوابق شامل تاری��خ و ساعت تمامی اقدامات و 
درخواست‌ها جهت استفاده در مراجعات و استنادهای قانونی

راه‌اندازی ای��ن پورتال به کارکنان شرکت آفتاب تجارت سامان این فرصت 
را می‌ده��د ک��ه در هر زمان و از هر مکان، ام��ور اداری و پرسنلی خود را با 
سرعت، دقت و امنیت کامل مدیریت کنند و درعین‌حال از جریان به‌روز امور 

سازمان مطلع باشند.

معرفی پورتال کارکنان شرکت آفتاب تجارت سامان
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| گروه تولید محتوا – آفتاب تجارت سامان|

  نیمکت؛ پل ارتباطی کارکنان 
 با مدیریت سرمایه انسانی 

در راست��ای تحول دیجیتال و بهب��ود فرایندهای 
سرمای��ه انسان��ی، شرکت آفتاب تج��ارت سامان 
سامانه »نیمکت« را به‌عنوان بستر رسمی ارتباطات 

درون‌سازمانی راه‌اندازی کرده است.
هدف نیمکت، تسهیل ارتباط مستقیم، هدفمند و 
مکتوب میان کارکنان سراسر کشور با کارشناسان 
مدیری��ت سرمای��ه انسان��ی و سای��ر واحده��ای 
تخصصی شرکت است؛ به‌گونه‌ای که هر کارمند، 
از طری��ق حساب کارب��ری خود، بتوان��د پیام‌ها، 
درخواست‌ها، شکایات یا پیشنهادهای خود را در 

قالبی امن و قابل‌پیگیری ثبت و ارسال کند.

 ویژگی‌ها و قابلیت‌ها: 
 ارتباط مستقیم با واحدها و کارشناسان مربوطه: 
ثب��ت و ارسال پیام به واحد سرمایه انسانی و سایر 

واحدهای سازمانی متناسب با نیاز کارمند.
 ثبت رسمی و محرمانه پیام‌ها: کلیه ارتباطات در 
نیمکت به‌صورت محرمانه ذخیره شده و تنها برای 

افراد مجاز قابل‌مشاهده است.
 پیگی��ری و پاسخگویی شف��اف: هر پیام دارای 
شم��اره ثب��ت و مسیر پیگیری مش��خص است تا 

نتیجه به کارمند اعلام شود.
 دسته‌بن��دی موضوع��ات: انتخ��اب ن��وع پیام 
)درخواست، گزارش مش��کل، شکایت، پیشنهاد( 

پیش از ارسال، جهت تسریع در رسیدگی.
 آرشیو شخصی کارمند: مشاهده سوابق مکاتبات 

و پاسخ‌های دریافت‌شده در هر زمان.
از  استف��اده  داده‌ه��ا:  محرمانگ��ی  و  امنی��ت   
پروتکل‌های رمزنگاری و ثبت لاگ‌های دسترسی 

برای صیانت کامل اطلاعات.

 مزایای نیمکت برای سرمایه انسانی: 
 تسهی��ل ارتباط یکپارچه ب��دون نیاز به مراجعه 

حضوری.
 صرفه‌جوی��ی در زمان کارکن��ان، کارشناسان و 

مدیران.
 تضمین محرمانگی اطلاعات شخصی و اداری.
 ایجاد مستندات رسم��ی از کلیه مکاتبات برای 

پیگیری دقیق و پاسخگویی شفاف.
با راه‌اندازی نیمکت، شرکت آفتاب تجارت سامان 
گامی مهم در یکپارچه‌سازی خدمات سرمایه انسانی 
و افزایش رضایت کارکنان برداشته است. این سامانه، 
محیطی رسمی، ایمن و متمرک��ز را برای ارتباطات 
درون‌سازمان��ی فراهم م��ی‌آورد که ه��م بهره‌وری 
سازمان را ارتقا می‌دهد و هم از حقوق و محرمانگی 

کارکنان به طور کامل صیانت می‌کند.

معرفی بستر ارتباطات سازمانی

»نیمکــت«
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علی صباغی، مدرس 
زبان آکادمی سامان

چرا باید متد یادگیری محتوایی تلفیقی را جدی بگیریم؟
در زمانه‌ای که فراهم بودن محتوا در شکل‌های رسانه‌ای مختلف ابداً دغدغه 
محس��وب نمی‌شود و حتی می‌توان گفت نوع��ی اشباع محتوایی وجود دارد 
که فراگیران و مش��تاقان یادگیری زب��ان خارجی را   دچار سردرگمی می‌کند 
 content and استف��اده از یکی از جذاب‌ترین متدهای یادگی��ری با عنوان
integrated language leaning method پاسخ��ی درخور و کارآمد 
محسوب می‌شود. این متد یادگیری مبتنی بر اصل لذت و علاقمندی فراگیران 
زبان طراحی شده و با نوعی انعطاف‌پذیری در انتخاب شکل رسانه‌ای محتوا 
ب��ه آنها کمک می‌کند که در واقع موضوعات��ی را که بدان‌ها علاقه دارند و یا 
در مسیر تفریحات و یا کار و درگیری‌های زندگی کاری و شخصی  و حتی 

علمی‌شان با آنها درگیر هستند به‌عنوان منبع و محتوا انتخاب کنند.
در واق��ع ای��ن متد یادگیری  یک رویکرد نوی��ن و خلاقانه  است که در آن 
یادگیری یک زبان خارجی )مث��ل انگلیسی( با آموزش محتوای درسی دیگر 
)مث��ل علوم، تاریخ، هنر یا جغرافیا( تلفیق می‌شود  و به‌نوعی  در این روش، 
زبان صرفاً یک درس مج��زا نیست، بلکه به‌عنوان ابزاری برای یادگیری یک 

حوزه عملی با غیرعلمی از رهگذر زبان انگلیسی است.

چه چیزی این متد رو برجسته و متمایز میک‌ند؟ 
مهم‌ترین ویژگی که وج��ه ممیزه این متد یادگیری در قیاس با رقبا می‌باشد 
همانا مسئله جذابیت و هیجان است. همان‌طور که می‌دانیم در یادگیری زبان 
در سط��ح بزرگسالان مقوله جذابی��ت و به‌نوعی عدم وجود دافعه چه در متد 
آموزشی و چه در محتوا نقش ‌محوری ایفا می‌کند. متد CILL این مسئله رو 
کاملًا برای فراگیران حل کرده و به آنها این امکان را می‌دهد که یادگیری در 
بافتار یا زمینه‌ای ارائه شود که سطح هیجانی لازم و رضایت نسبی کافی برای 
ادام��ه روند یادگیری در میان‌مدت و حتی بلندمدت شکل بگیرد. وقتی چنین 
اتفاقی بیفتد زبان‌آم��وزی نه به‌عنوان تنها هدف آموزشی بلکه هدفی در میان 
دیگر اهداف آموزشی دنبال می‌شود و سطح استرس را ازیک‌طرف در فراگیر 
کاه��ش می‌ده��د و از سویی ایجاد شور و انگی��زه در فراگیران برای پیگیری 

موضوع موردعلاقه خود به زبان انگلیسی  را مجدانه دنبال کنند.
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در ای��ن متد فراگیران می‌توانن��د از تنوع محتوایی موجود به��ره ببرند. مثلًا 
اگ��ر کسی به بح��ث سلامت قلب��ی و عروق��ی علاقمند اس��ت می‌تواند از 
ویدئوکلیپ‌ه��ای کوتاه مرتبط با این موضوع و همچنین متن‌های نوشتاری و 
حت��ی پادکست‌های شنیداری مربوط به این موضوع استفاده کند تا یک بسته 
آموزش��ی نسبتاً جامعی در مورد این موضوع را به زب��ان انگلیسی در اختیار 
داشت��ه باشد و از این طریق نه‌تنها سط��ح دانش در این مورد علمی مرتبط با 
زندگ��ی روزمره را افزایش و توسعه می‌ده��د بلکه بانک واژگانی خود را در 

این حوزه علمی به شکل مطلوبی تقویت می‌نماید.
ای��ن اتفاق به‌خاطر سطح رضایت فردی که ایجاد می‌کند باعث می‌شود فرد 
تجرب��ه ملموسش در این موضوع را به موضوعات موردعلاقه دیگرش بسط 
ده��د و به شکل��ی خلاقانه و کنجکاوانه با تهی��ه  و ایجاد بسته‌های آموزشی 
 NATIONAL از طری��ق جستج��و در اینترن��ت و مش��خصاً وب‌سای��ت
GEOGRAPHY  در یوتی��وب به‌عنوان نمونه که مملو از ویدئوهای کوتاه 
علمی و آموزشی در باره طی��ف گسترده‌ای از موضوعات است، بیش‌ازپیش 

در این مسیر غرق می‌شود که نتیجه نهایی آن چیزی جز غنی‌تر شدن توأمان 
دانش فراگیر در دو حوزه علمی مشخص و زبان انگلیسی نیست.

یک��ی از مزایای مت��د گفته شده داشتن آزادی عم��ل در انتخاب سیلابس یا 
سرفصل یادگیری است که دست فراگیر را برای یادگیری بسیار باز می‌گذارد 
و به‌نوعی استقلال عمل تام و تمام به او می‌دهد.این استقلال در سطح فردی 
نوع��ی رضایت معطوف به فروتنی در فراگیر ایجاد می‌کند که مقوله یادگیری 
زب��ان را از ب��رج عاج چند کتاب مش��خص و محدود و چن��د متد معدود و 
تک��راری پایین آورده و خود با خلاقیت ف��ردی طرحی نو در اندازد و مدلی 
از آن خ��ود را طراح��ی نماید. بهتری��ن روش برای شروع ای��ن کار استفاده 
از موضوع��ات دم‌دستی‌ت��ر و روزم��ره گونه است و به‌تدری��ج باید به سطح 
موضوع��ات علمی‌تر و خاص‌تر حرکت ک��رد. ازآنجایی‌که تنوع رسانه‌ای در 
ای��ن متد وجود دارد نحوه تهیه بسته آموزشی مبتنی بر مدل تلفیقی مذکور به 
خ��ود فراگیر بستگی دارد زیرا علایق اف��راد مختلف به تصویری و شنیداری 

بودن محتوای رسانه‌ای موجود بسیار رنگارنگ و متنوع است.
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سلام به همراهان کافه تک
ای��ن ماه قصد داریم با معرفی تکنولوژی جدید گوگل، شما را به اعماق 

دنیای هنر و فرهنگ ببریم.

 از لوور تا موزه ملی ایران؛ بازدید آنلاین با یک کلیک 
پلتف��رم Google Arts & Culture یک��ی از بزرگ‌ترین پروژه‌های 

فرهنگی دیجیتال در جهان است که به همت گوگل برای دسترسی آسان 
عموم مردم به آثار هنری و تاریخی شکل گرفته است. این بستر نوآورانه 
ب��ا همکاری صدها موزه و گالری معتبر دنیا، از جمله موزه لوور پاریس، 
موزه بریتانیا و موزه ملی ایران، مجموعه‌ای بی‌نظیر از شاهکارهای هنری، 
معم��اری و میراث‌فرهنگ��ی را در قال��ب تصاویر با کیفی��ت بسیار بالا و 
محتوای آموزشی در اختی��ار مخاطبان قرار می‌دهد. به کمک این پلتفرم، 

ــافه تـک ک
ب��ا کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع شوید و با نرم‌افزارهای 

کاربردی آشنا شوید.
مث��ل ماه‌ه��ای گذشته، سع��ی می‌کنیم در ای��ن بخ��ش نرم‌افزارهای 
کارب��ردی، گجت‌های جدی��د، پادکست‌های مرتب��ط و کلی خبرهای 
جذاب از دنیای تکنولوژی رو با شما در میون بذاریم. خوشحال میشیم 

شما هم تجربه‌هاتون را برای ما بفرستید و با بقیه به اشتراک بذارید.

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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علاقه‌مندان می‌توانند تنها با یک کلیک به گنجینه‌ای بی‌پایان از تاریخ، هنر 
و فرهنگ جهان دسترسی پیدا کنند.

یک��ی از شاخص‌ترین قابلیت‌های این پلتفرم، امکان بازدید مجازی ۳۶۰ 
درج��ه از موزه‌ه��ا و بناهای تاریخی است. کارب��ران می‌توانند با فناوری 
Street View در سالن‌ه��ای موزه قدم بزنند و تجربه‌ای شبیه به حضور 
واقع��ی داشته باشن��د. علاوه بر ای��ن،  Google Arts & Culture با 
بهره‌گیری از تصاویر فوق کیفیت )Ultra HD( امکان مشاهده دقیق‌ترین 
جزئی��ات نقاشی‌ها و آثار هن��ری را فراهم می‌سازد؛ تجربه‌ای که حتی در 

بازدید حضوری هم به‌سادگی دست‌یافتنی نیست.
ای��ن پلتفرم صرف��اً به نمایش آث��ار محدود نمی‌شود، بلک��ه با ابزارهای 
 Art  خلاقان��ه خود تجرب��ه‌ای متفاوت برای کاربران رق��م می‌زند. ابزار
Selfie چهره کاربر را با آثار هنری تطبیق داده و شبیه‌ترین پرتره تاریخی 
را معرفی می‌کن��د؛  Color Palette آثار را بر اساس رنگ‌های دلخواه 
کاربر پیش��نهاد می‌دهد و  Pocket Gallery نمایشگاه‌های سه‌بعدی را 
در گوشی یا تبل��ت شبیه‌سازی می‌کند. مجموعه این امکانات سبب شده 
است که Google Arts & Culture نه‌تنها یک مرجع هنری، بلکه یک 

پلتفرم سرگرم‌کننده، آموزشی و الهام‌بخش نیز باشد.

 Google Arts & Culture ویژگی‌های شاخص 
 بازدی��د مج��ازی سه‌بع��دی :)Virtual Tours( تجرب��ه حضور در 

Street View موزه‌ها و بناهای تاریخی با استفاده از فناوری
 تصاویر فوق کیفیت :)Ultra HD( امکان مشاهده جزئی‌ترین خطوط 

قلم‌مو، بافت نقاشی‌ها و ظرافت‌های معماری.
 ابزارهای خلاقانه از  Art Selfie برای یافتن اثر هنری مشابه چهره، تا 
  Pocket Gallery برای کشف آثار بر اساس رنگ و  Color Palette

برای بازدید از نمایشگاه‌های سه‌بعدی.
 امکان آموزش و پژوهش: معرف��ی هنرمندان، سبک‌های هنری، وقایع 

تاریخی و ارائه محتوای آموزشی برای دانشجویان و علاقه‌مندان.

 دسترس��ی رایگان و جهانی: بدون محدودی��ت مکانی یا هزینه، در هر 
زمان می‌توان به گنجینه‌ای عظیم از فرهنگ و هنر جهان دست یافت.

 دسته‌بندی‌های جذاب برای هنر و فرهنگ 
 هنرمن��دان بزرگ: آشنایی با زندگی و آث��ار هنرمندانی چون ونگوگ، 

پیکاسو، داوینچی و ده‌ها نام ماندگار دیگر.
 سبک‌ه��ای هنری: م��رور تحول هن��ر از رنسان��س و امپرسیونیسم تا 

کوبیسم، سوررئالیسم و هنر مدرن.
 میراث‌فرهنگی کشورها: معرفی آثار ملی، ابنیه تاریخی و دستاوردهای 

فرهنگی از ایران، مصر، یونان، هند، ژاپن و سایر نقاط جهان.
 موزه‌ه��ا و گالری‌ها: دسترسی مستقیم به مجموعه‌های دیجیتال صدها 

موزه مشهور، از جمله لوور، متروپولیتن و موزه ملی ایران.
 موضوعات ویژه: مقالات و نمایش��گاه‌های دیجیتال درباره تاریخ، مد، 

موسیقی، عکاسی، علم، فناوری و حتی غذاهای سنتی ملل مختلف.
در نهایت،  Google Arts & Culture را می‌توان یک دائرةالمعارف 
دیجیتال فرهنگ و هنر جهان دانست؛ بستری که هم جنبه آموزشی دارد، 
ه��م جنبه سرگرمی و هم فرصتی برای نزدیک‌تر شدن به میراث بش��ری. 
ای��ن پلتفرم توانسته است پلی میان گذشته و حال بسازد و تجربه‌ای تازه 
از گردشگ��ری دیجیتال و دسترسی جهانی به فرهنگ و هنر را در اختیار 

همگان قرار دهد.
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تیر خلاص در مذاکرات تجاری

 درباره کتاب
 The Silver Bullets of Commercial Negotiation کت��اب 
نوشت��ه‌ آقای کریستوفر لنون، اثری از انتش��ارات معتبر Routledge در 
س��ال ۲۰۲۲ است ک��ه با حمایت آکادمی سام��ان و راهنمایی‌های ارزنده‌ 
جن��اب آقای دکتر زارع‌پور، آن را ترجمه کردم. این کتاب اکنون با عنوان 
»تیر خلاص در مذاکرات تجاری« توسط انتش��ارات دنیای اقتصاد منتشر 

شده است.

 درباره نویسنده: 
کت��اب »تیر خ�الص در مذاکرات تجاری« حاص��ل تجربه‌های نویسنده 
در چه��ارده فصل است و مجموع��ه‌ای از راهبردها و تاکتیک‌های عملی 
در مذاک��رات تج��اری را ارائه می‌دهد. آقای لنون ک��ه سابقه‌ای حرفه‌ای 
در داوری و میانجی‌گ��ری بین‌الملل��ی دارد، تأکید می‌کند که هیچ الگوی 
واح��دی برای موفقیت در مذاکره وجود ن��دارد؛ بلکه آنچه اهمیت دارد 
داشت��ن ذهنی ب��از، انعطاف‌پذیر و آماده برای بهره‌گی��ری از فرصت‌ها و 

شکل‌دادن به نتیجه‌ای موفق است.

 درباره مترجم و از زبان مترجم: 
مه��دی حاتم‌خان��ی، کارشناس مدیری��ت سرمایه انسان��ی بانک سامان، 

کارشناس ارشد مدیریت بازرگانی با گرایش بازرگانی بین‌الملل  
باتوجه‌ب��ه علاقه شخصی‌ام به ح��وزه مذاکره و نقش کلیدی این مهارت 
در تمام��ی ابعاد زندگی چه در بستر حرفه‌ای و سازمانی و چه در روابط 
روزمره، ترجمه این اثر را گامی در مسیر توسعه فردی و سازمانی دیدم.

ترجم��ه ای��ن کتاب برای من صرفاً یک پروژه نب��ود بلکه تلاشی بود در 
جهت رشد شخصی و حرفه‌ای و ابزاری برای‌آنکه بتوانم دانشی کاربردی 
و ارزشمند را با همکاران و علاقه‌مندان این حوزه به اشتراک بگذارم تا با 

هم بهتر بیاموزیم، مؤثرتر مذاکره کنیم و آگاهانه‌تر تصمیم بگیریم.

 گزیده‌هایی از کتاب: 
ب��رای نش��ان‌دادن مصداق عملی این کتاب به چن��د بخش از مطالب آن 

اشاره می‌کنیم:
بده��ی عاطفی شکل احساسی دیگری از شرطی‌شدن محسوب می شود 
که ناخودآگاه در ذهن ما نقش بسته است. مثلًا فکر کنید اگر کسی لطفی 

The Silver Bullets of Commercial Negotiation
Chris topher Lennon

 نویسنده: کریستوفر لنون
 مترجم: مهدی حاتم‌خانی، کارشناس مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان 
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در حق شما کرده باشد یا به‌خاطر شما تلاش کند و کاری برای شما انجام 
دهد چه احساسی ب��ه شما دست می دهد؟ قطعاً احساسِ خوبی خواهید 
داش��ت. حال اگر همان شخص از شما بخواهد کاری برایش انجام دهید 
احتمالاً در قبول آن تردید نخواهید کرد زیرا ناخودآگاه خود را مدیون و 
بدهکارِ او می دانی��د. این موضوع در شرایط کسب‌وکار بانکی نیز صدق 
می‌کند به‌عنوان‌مثال ممکن است مش��تری هدیه‌ای فارغ از ارزش مادی و 
معن��وی آن به کارکنان بانک تقدیم کند و با ای��ن استراتژی نوعی بدهی 
عاطف��ی برای فرد ایجاد کرده که با داشتن درخواست‌های مختلف فرد را 
به انجام امور بانکی بر خ�الف دستورالعمل‌های بانکی سوق می‌دهد که 

این امر نیز تبعاتی برای شخص کارمند خواهد داشت.  

 چهار قانون کلیدی برای ارتباط مؤثر  
1 -پرهیز از از طولانی صحبت کردن

هن��ر مذاکره درک این موضوع است که هر مذاکره یک موضوعِ اصلی و 
محوری دارد. اغلب اوق��ات پرداختن به حواشی منجر به اتلاف وقت و 

عدم تمرکز روی مسائل مهم و اصلی می شود.
تی��ر خلاص مربوط به این بخ��ش این‌گونه است که باید تلاش کنید در 
زم��ان صحبت‌کردن و ارائه مستندات با تمرکز بر اصول و مدیریت زمان 

از طولانی صحبت‌کردن بپرهیزید و مختصر سخن بگویید.
2 - صراحت در کلام

هرچ��ه گفته هایت��ان دقیق ت��ر باشد زمین��ه  کمتری ب��رای سوءتفاهم و 
سردرگمی ایجاد می شود. همین امر موجب کارآمدتر شدنِ فرایند مذاکره 

می گردد.
3 - داشتن درک درست از طرف مقابل

سعی کنید علت و چراییِ انگیزه ها و رفتار طرف مقابل را درک کنید زیرا 
همدلی تأثیر بسزایی در روند مذاکره دارد؛ اگر به طور مؤثر از آن استفاده 
شود می تواند نتایج را به سود شما تغییر دهد. همدلی یکی از ویژگی های 
جال��ب انسان به شمار می رود و زمانی ک��ه از توانایی کنترل آن صحبت 
می کنی��م منظورم��ان صرفاً توانایی فهمیدن آنچه م��ردم می گویند نیست 
بلکه تحقیقات نش��ان می دهند که کلم��ات و سخنان تنها بخش کوچکی 
از واسطه ه��ای میان‌فردی هستند. شما می توانید با درک تمام نش��انه ها 
و علائم��ی که از طرف مقابل دریافت می کنید )نش��انه‌های غیرکلامی و 
ویژگی‌ه��ای رفتاری( صفاتی ک��ه به همدلی مربوط هستن��د را در خود 
توسعه دهید و در نتیجه این ویژگی ها را در جلسه مذاکره استفاده نمایید.
اعم��ال و برخوردهای همه  ما برآین��دی از تجربیاتمان است و می توانیم 
ب��رایِ درک‌کردن و فهمیدن دیگران از آنه��ا استفاده کنیم. با وام گیری از 

فلسفه  شرق متوجه می شویم که برای شناختن و درک دیگران لازم است 
نخست خود را شناسیم و به درک درستی از خود برسیم.

تی��ر خلاص: از میان واسط های میان فردی، همدلی یکی از توانایی های 
کلیدی در درک دیدگاه، انگیزه و رفتار طرف مقابل است.

4 - گوش دادن
چهارمین و آخرین قانون که شاید از بقیه قوانین هم مهم تر باشد توانایی 
گوش‌دادن فعالانه است که پیش��نهاد می شود در تمامِ طولِ مذاکره وجود 
داشت��ه باشد گوش‌دادن مؤثر به شما این امک��ان را می دهد که علاوه بر 
گفته ه��ا و شنیده ها حت��ی ناگفته ها را نیز درک کنی��د. تن و حجم صدا 
و م��وارد موردتأکید همگی نش��انه های کلامی موج��ود در سخنانِ افراد 
هستن��د. گاهی معنای واقع��ی برخی از جملات و عبارات کاملًا در تضاد 
ب��ا آن چی��زی است که به نظر می رسد. اینجاست ک��ه پای طعنه، اغراق، 
دروغ و غی��ره به میان می آید و پش��ت کلمات واقع��ی پنهان می شوند و 
احتم��الاً معنایی متفاوت ب��ه آنها می دهند. تمرکز داشت��ه باشید و اجازه 
ندهی��د افکارتان شما را به سمت موضوعی غی��ر از هدفتان سوق دهند. 
ازدست‌دادن حتی یک ثانیه نیز  ممکن است به این معنا باشد که شما چیز 
مهم��ی را از دست بدهید. در حال حاضر گوش‌دادن برای برخی از افراد 
آزاردهن��ده است. وقتی با صدایِ یکنواخت صحبت می کنید طرف مقابل 
از گ��وش‌دادن به صحبت هایتان منصرف می ش��ود. حال اگر حرف های 
بی رب��ط و جزئی��ات غیرضروری را هم به آن اضاف��ه کنید به یک روش 
مؤثر برای پرت‌ک��ردن حواسِ طرف مقابل دست پی��دا کرده‌اید. مطمئن 
باشید هرچه مدت‌زمان صحبت‌کردن بیش��تر ش��ود سطح شنوایی طرف 
مقابل ب��ه طور تصاعدی کاهش و به همان می��زان سطح تحریک پذیری 
و آزرده خاط��ر ش��دنِ وی نیز افزایش می یابد. اگ��ر در موقعیت مخالف 
قرار گرفتید یکی از راه ه��ای بررسیِ اینکه آیا طرف مقابل از پرت‌کردن 
ح��واس دیگران به‌صورت عامدانه استفاده می کن��د یا خیر، تمرکز کامل 

روی صحبت های آنها است.
تیر خلاص: در طول مذاکره هیچ‌چیز را بدیهی در نظر نگیرید. بر اساس 
آنچه می بینی��د و می شنوید فرضیه پردازی نکنید. به‌تصویرکش��یدن یک 
شخصیت یا کلیشه  خاص برای افراد کار راحتی است. وقتی آنها شما را 
به این شکل شناسایی کرده‌اند به‌راحتی پشت نقاب‌هایشان پنهان خواهند 

شد و خود واقعی‌شان را نشان نخواهند داد.
در نهایت از بانک سامان عزیز، آکادمی سامان و مدیریت سرمایه انسانی 
بابت حمایت و همکاری صمیمانه تشکر ویژه دارم. همراهی این عزیزان 
در تمام مراحل نقش مؤثری در پیش��برد و به‌ثمررسیدن این کتاب داشت.

از تمامی تلاش‌ها و همدلی‌هایشان صمیمانه سپاسگزارم.
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 پرسش این ماه: 
 بزرگ‌ترین مانع در بهبود بهره‌وری ش��خصی ش��ما در محیط کار چیست و 

چطور می‌توان این مانع را برطرف کرد؟ 

 داریوش جهان‌گیر مقدم
بانکدار فروش تخصصی ، شعبه حافظ اصفهان

به��ره‌وری در باور من، زمانی معنا پیدا می‌کند که ه��ر اقدام، اثری ماندگار، 
قابل‌اتک��ا و قابل‌سنجش داشته باشد و نش��ان‌دهنده پایبندی به استانداردهای 
عال��ی، دق��ت و مسئولیت‌پذیری عمیق در انج��ام کار باشد ب��ه همین دلیل 
مهم‌تری��ن موانع به��ره‌وری را پراکندگی، فداشدن کیفیت ب��ه نفع سرعت یا 
حج��م، نادیده‌گرفته‌شدن تخصص، گرفتار ش��دن در حجم کار بدون معنا و 
نتیجه‌گرایی صرف، بدون توجه به عمق و اصالت کار می‌دانم و باور دارم هر 
ج��ا، کیفیت قربانی شد یا کاره��ا به‌صورت سطحی و بدون توجه به ماهیت، 

اجرا شد، بهره‌وری واقعی از بین می‌رود.

 حامد دورقی نژاد
بانکدار فروش ، شعبه اروند

به نظر بنده یکی از موانع مهم جهت افزایش بهره‌وری عدم برنامه‌ریزی فردی 
و نداشتن تعهد به اجرای برنامه‌ریزی است.

به‌طورکل��ی برنامه‌ریزی همانند پلی است که م��ا را از وضع موجود به وضع 
مطلوب می‌رساند و شخص جهت افزایش بهره‌وری فردی، باید به اهداف و 

اجرای برنامه‌ریزی‌های سازمانی و فردی متعهد باشد.

 زهرا پروینی قریق
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی ، مدیریت حقوقی

به نظ��ر من از مهم‌ترین عوامل که مانع افزای��ش بهره‌وری شخصی می‌شود 
می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:

- نابرابری فرصت‌های آموزشی و توسعه ‌شغلی
- سیستم‌ها و فرایندهای نامناسب

- عدم ساختار پرداخت منصفانه و شفاف 
- عدم دسترسی به ابزارهای مناسب

- ضعف در شیوه‌های مدیریت افراد 
- حجم کار نامتناسب

- تبعیض و سوگیری در تفویض اختیار بین پرسنل 
- نبود فرهنگ تشکر و قدردانی 
- عدم کنترل مدیریت زمان و...

البته در اکثر سازمان‌ها، مدیران محترم در پی افزایش بهره‌وری کارکنان بوده و 
سعی در فراگیری روش‌ها و نحوه افزایش بهره‌وری در محل کار هستند که این 

امر موجب شکوفاشدن استعدادهای پرسنل می‌گردد.

 علیرضا مقدسی
بانکدار فروش تخصصی ، شعبه بازار

به نظرم بزرگ‌ترین مانع عدم، مدیریت زمان و انرژی است. این مانع می‌تونه از 
انجام کارهای تکراری، نداشتن الویت بندی در کار روزانه، وقفه‌های متعدد مثل 
مراجعه‌کنندگان زیاد و نداشتن بازخورد مستمر از عملکرد شخصی ایجاد گردد. 
راهکارهایی که وج��ود داره و می‌تواند کمک‌کننده باشد مثل تقویت مهارت 
مدیرت زمان، تهیه فهرست کارهای روزانه، کاهش وقفه‌های غیرضروری مثلًا 
هنگ��ام خرید ارز تمرکز کامل بر ای��ن موضوع و بازخورد مداوم جهت بهبود 
مسیر بهره‌وری شخصی. البته این رو فراموش نکنیم که بهره‌وری فقط بیش��تر 

کارکردن نیست، بلکه هوشمندانه کارکردن است.

 سارا رمضی
بانکدار فروش ، شعبه تهرانسر

محدود بودن زمینه‌های رشد حرفه‌ای و نبود بسترهای انگیزشی مؤثر، به‌عنوان 

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

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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یکی از موانع پنهان در بهروزی فردی قابل‌تأمل است؛
تقویت این فضا می‌تواند نقش بسزایی در ارتقای بهره‌وری داشته باشد.

 مرتضی افشار
کارش��ناس ارشد بررس��ی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 

مطالبات
به نظرم می‌رسد که از مهم‌ترین عوامل توسعه فردی در هر سازمانی، فرهنگ 
سازمانی سالم در حمایت از یادگیری و رقابت سالم است. اگر محیطی شفاف 
و سازن��ده ایجاد شود، هر فرد بر اساس توانایی‌های خود، قادر خواهد بود که 

مهارت‌های خود را توسعه بخشد.

 عادل برزگری
بانکدار عملیات ، شعبه اروند

به نظرم، بهره‌وری شما تا حد زیادی به تمرکز شدید شما روی موارد مهم در 
محیط کار - برنامه‌ریزی در آن محیط و هدف گذاری ها بستگی دارد. نداشتن 
تمرکز مناسب روی موارد صحیح می‌‎تواند به یکی از مشکلات بهره‌وری شما 

تبدیل شود.
وقت��ی حواس شما از همه جا پرت می‌‎شود، چگونه می‌‎توانید تمرکز خود را 

حفظ کنید؟
پس تمرکز بر کار بسیار تاثیر گذار است…

 محمد شاهماری نمین
مسئول دفتر ، مدیریت حراست

به نظرم عوامل متعددی می‌تونن باعث عدم بهره‌وری در محیط کار باشن:
عوامل فردی مثل نبود انگیزه و عدم مهارت و دانش کافی

عوام��ل سازمانی مثل ساخت��ار سازمانی نامناسب، نب��ود فرهنگ سازمانی و 
سیاست های سازمانی نادرست

عوامل محیطی مثل نبودن یا نامناسب بودن ابزار و تجهیزات کاری
که البته با برطرف شدن هر عامل میشه مانع عدم بهره وری شد

 علی توسن
بانکدار فروش ، شعبه بازار کفاش‌ها

ب��ه نظر بنده یکی از بزرگترین موانع در بهره‌وری پراکندگی توجه و نداشتن 
تمرکز در انجام امور است.

در محی��ط کاری مثل بانک کارهایی از قبیل ارباب رجوع، تماس‌ها، پیام‌های 
همک��اران، درخواست های مسئولان و... باعث حواس پرتی در فضای کاری 
میشه، کارمند دائما در حال جابه‌جایی شدن بین کارهاست بدون اینکه بتونه یه 
کار مهم رو عمیق و کامل انجام بده و در نتیجه کارمند خسته است، اغلب کارها 
تموم می‌شوند ولی نه با نتیجه دلخواه و ذهن در حال سرگردانیه، پریدن از یک 
وظیف��ه  به وظیفه دیگه شاید شلوغ بودن را القا کند، اما تمرکز را می‌سوزاند، 
ذهن را فرسوده می‌کند و کیفیت را کاهش می‌دهد. راه حل برای برطرف کردن 
مانع  به نظر بنده می‌تونه، مدیریت توجه + گفتگوی سازنده با مسئول جهت 

مدیریت کارها +تغییر سبک ارتباط و کار تیمی است.

 محمدعلی لطیف پور
معاون شعبه، شعبه هفده شهریور تبریز

باتوجه‌ب��ه اینکه ذات ک��ار بانکی یک کار تیمی محس��وب می‌شود؛ مطمئنا 
عدم‌هماهنگ��ی وتعامل مناسب بی��ن همکاران، روی به��ره‌وری وانگیزه فرد 
تاثیرگذار خواهد بود واین نقش هماهنگی وهارمونی مناسب را ابتدا با جابجایی 

درست سرپرستی وسپس مدیریت ریاست شعبه ایفا می‌کند.
م��وارد بعدی بسته به شخصیت‌های فردی است ک��ه بالاجبار در این فرایند 

هماهنگی لازم را با تیم پیدا خواهد کرد.

 محمد جعفرپور
کارش��ناس ارشد بررس��ی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 

مطالبات
در فضای کاری سازمان‌های ب��زرگ، به‌ویژه در حوزه‌های ستادی، بهره‌وری 
شخصی تا حد زی��ادی وابسته به »شفافیت فرایندها«، »ثب��ات در اولویت‌ها« 
و »تعری��ف روشن انتظارات کاری« است. یک��ی از موانع پنهان اما تأثیرگذار، 
چرخ��ش دائمی تمرکز کارکن��ان بین مأموریت‌های متغی��ر، درخواست‌های 

فوریتی، و الزامات اداری بدون چارچوب مشخص است. 
در چنی��ن فضایی، حتی افراد توانمند ه��م نمی‌توانند ظرفیت واقعی خود را 

بروز دهند.
برای بهبود بهره‌وری، شاید لازم باشد به‌جای تأکید صرف بر آموزش فردی، 
نگاه��ی ساختاری ب��ه نحوه‌ تعری��ف و توزیع وظایف، نظ��م در فرآیندهای 
تصمیم‌گی��ری و یکپارچگی در نظ��ام پیگیری کارها داشت��ه باشیم. این نگاه 
می‌تواند بدون ایجاد اصطکاک، راه را برای بهره‌وری بیشتر، هم در سطح فردی 

و هم سازمانی، هموارتر کند.

 حسین استادی
بانکدار فروش ، شعبه بلوار فرامرز عباسی مشهد

به نظر من یکی بزرگ‌ترین موانع در بهبود بهره‌وری شخصی در محیط کار، 
عدم تمرکز و حواس‌پرتی است.

 این مش��کل می‌تواند ناشی از عوامل مختلفی مانند محیط شلوغ، استفاده از 
فناوری‌های دیجیتال و مسائل شخصی باشد.

راهکارهایی برای برطرف‌کردن این مانع:
1. ایجاد محیط کار مناسب

2. تنظیم زمان و برنامه‌ریزی
3. استفاده از ابزارهای دیجیتال

4. تعیین اهداف واضح
5. مدیریت فناوری
6. استراحت منظم

7. مراقبت از سلامت جسمی و روحی

 مهدی یوسفی
کارشناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و فروش

وقفه‌ها و حواس پرتی‌ها، عدم‌اولویت‌بندی‌ درست، مدیریت انرژی ضعیف
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| محمدرضا مودودی، مدیر خانه ترویج تجارت جهانی|
تج��ارت به‌معنای انتقال مالکیت کالا ی��ا خدمات از یک شخص یا نهاد 
ب��ه شخص و نهاد دیگ��ر در ازای دریافت خدمات و کالای دیگر یا پول 
است. تجارت همیش��ه بین مناطق مختلف وجود داشته، زیرا هر کش��ور 
دارای مزیت نسبی در تولید کالایی خاص است و توانسته آن را به تولید 

انبوه برساند.
بنابراین طرفی��ن مبدأ و مقصد در تجارت از این امر منتفع خواهند شد. 
در بیش��تر کش��ورها تجارت، سهم قابل‌توجهی از تولید ناخالص داخلی 
)GDP( را به خ��ود اختصاص می‌دهد. طبق فرضیه تجارت بین‌المللی، 
سطح کاف��ی از صلح و ثبات ژئوپلتیک حاکم اس��ت و امکان تجارت و 
مبادله دوجانبه سودآور بین دو کشور را فراهم می‌کند. تجارت جهانی به 
مصرف‌کنندگان و کش��ورها این فرصت را می‌دهد تا در معرض بازارها 
و محصولات جدید قرار گیرند. صنعتی شدن، تکنولوژی‌های پیش��رفته، 

جهان��ی شدن، شرکت‌ه��ای چندملیت��ی و برون‌سپ��اری، همه 
تاثیرات عمده‌ای بر سیستم تجارت بین‌المللی دارند.
افزایش تجارت بین‌المللی برای ادامه روند جهانی 

شدن حیات��ی است. بدون تج��ارت بین‌المللی، 
ملت‌ه��ا به کالاه��ا و خدم��ات تولیدشده در 
مرزهای خود محدود خواهند بود. تجارت 
کالا و خدمات گوناگون می‌توانند جایگزین 
عوامل تولی��د در یک کش��ور شوند. یک 
کش��ور به جای وارد کردن عام��ل تولید، 

می‌تواند کالای موردنظر را وارد کند.
تجارت ی��ک تابع ارزش اف��زوده است و 

شامل یک فرآیند اقتصادی است که از طریق 
ی��ک محصول، ب��ازار خود را پی��دا می‌کند که 

در آن ریسک‌ه��ای خاصی ب��ه معامله‌گر تحمیل 
می‌شود.

از س��وی دیگر تج��ارت یکی از مهم‌تری��ن شاخص‌های 
موث��ر بر تولید ناخالص داخلی است و می‌ت��وان از آن به‌عنوان یکی از 

موتوره��ای محرک توسعه اقتصادی و اثرگذار بر صنعت کش��ور نام برد. 
تسهیل تجارت و ارتقای سطح صادرات زمینه‌ گذار کش��ور به اقتصادی 
سال��م و با درآمدهای پایدار را فراهم می‌کند. ضعف در توسعه صادرات 
یکی از مش��کلات کلیدی اقتصاد ای��ران است که خود به‌عنوان مانعی در 
مسی��ر گسترش تولید ب��دل شده است. برقراری رواب��ط تجاری سازنده 
ب��ا دنیا، ظرفیت‌های بالقوه‌ای را ب��رای ثروت‌آفرینی و اشتغال‌زایی ایجاد 

می‌کند و از این نظر مورداهمیت است.
 باتوجه به اهمیت تجارت در اقتصاد، توسعه روابط بین‌المللی ضروری 
است. ب��ر همین اساس نیز در سال‌های اخیر انعق��اد پیمان‌های دوجانبه 
یا چندجانب��ه موردتوجه سیاست‌گذاران قرار گرفت��ه است. انعقاد چنین 
قرارداده��ای تج��اری، مثبت ارزیاب��ی می‌شود، اما راهک��ار اساسی رفع 
مش��کلات اقتصاد ما به‌شمار نم��ی‌رود و نباید به اثرگذاری قابل‌توجه آن 
امی��د بست. این قراردادهای تجاری عمدتا با کش��ورهای همسایه منعقد 
می‌شود که در حوزه مزیت‌های تولید و صادرات مشابه ما هستند. ازجمله 

این محصولات می‌توان به مش��تقات نفتی و گازی، کامودیتی‌های فلزی، 
محصولات کشاورزی و... اشاره کرد.

بنابرای��ن در موارد متعددی ما با کش��ورهای هم‌پیم��ان یا همسایه خود 
رقیب تجاری هستیم. در همین حال باید خاطرنش��ان کرد توسعه تجاری 
ایران بای��د با نگاهی آینده‌نگر همراه باش��د و کمبودهای توسعه صنعتی 
و تجاری کش��ور موردتوجه قرار گیرد. به‌عن��وان یک شاخص مهم باید 
تاکید کرد ایران کش��وری خشک است و پیش‌بینی می‌شود تامین آب در 
سال‌ه��ای آتی به بحران جدی برای ما بدل شود. در چنین فضایی بحران 
آب، عملکرد اقتصادی در حوزه تولید و تجارت را تحت‌تاثیر منفی قرار 
داده و ترسیم دورنمای صادراتی با اتکا به ظرفیت‌های کش��اورزی، لزوما 
اقدام مناسب و سازگاری با طبیعت ایران نیست. تولید محصولات آب‌بر 
و ص��ادرات آنها برای کسب چند دلار ارز بیش��تر به نفع اقتصاد و آینده 

کشور نیست.
در دنیای کنونی که حکم دهکده کوچکی را یافته و شبکه‌های 
بانک��ی از ضوابط و قاعده‌ه��ای خاصی پیروی می‌کنند، 
بهره‌من��دی از دانش روز دنیا در حوزه روابط پولی 
و مال��ی، از اهمیت ویژه‌ای برخ��وردار است و 
آین��ده تجاری ایران را مش��خص می‌کند. در 
چنی��ن فضایی بی‌تفاوتی ب��ه ابزارهای روز 
تجارت دنی��ا و سازکاره��ای پذیرفته‌شده 
بانک��ی همچون این اس��ت که فردی برای 
حمل‌ونق��ل در دنیای کنون��ی، اعتقادی به 
استف��اده از ابزارهای جدید نداشته باشد و 
استفاده از چهارپایان را به صنعت لجستیک 
کنون��ی ترجیح بده��د. لازمه پیش��رفت در 
حوزه تجارت این است که بپذیریم دنیا مسیر 
دیگری را در حوزه تج��ارت و تعاملات جهانی 
در پی��ش گرفته است. تکنولوژی‌های نوین در حوزه 
مالی و بانکی توسع��ه‌ یافته‌اند. در چنین شرایطی اگر قرار 
به تعریف پیمان‌های پولی است هم باید مبتنی بر ابزارهای مالی باشد 

که در دنیا موردقبول هستند.
در دنیای کنونی بدون اتصال به شبکه بانکی جهانی، نقل‌وانتقال پول میان 
دو بانک��ی که در مجاورت هم قرارگرفته‌ان��د نیز ممکن و عملی نیست. 
مدی��ران و سیاست‌گذاران ما باید این تغیی��رات را بپذیرند و به تجارت 
نوی��ن احترام بگذارند. با این ‌وج��ود بی‌توجهی سیاست‌گذاران ایرانی به 
قواعد اصل��ی تجارت، کسب‌وکارهای ایرانی را متحمل هزینه‌های بسیار 
غیرض��روری برای انتقال کالا، پ��ول و... می‌کند. در چنین فضایی تلاش 
برای برق��راری پیمان‌های پولی به‌منزله تلاش برای تداوم نفس‌کش��یدن 
است و انتظار می‌رود این پیمان‌های دوجانبه دست‌کم میان کش��ورهایی 
منعق��د شود که با یکدیگر تج��ارت تکمیلی دارند. اما اگر این پیمان‌ها با 
کشورهایی منعقد شود که خودشان تحت تحریم هستند و کاهش ارزش 
پول ملی در کمین آنهاست، این راهکار آن‌قدرها هم نتیجه‌بخش نخواهد 
بود؛ بنابراین حرکت در مسیر رفع تحریم و برقراری تعامل سازنده با دنیا 

ضرورتی غیرقابل‌جایگزین است.

الزامات زندگی در دهکده جهانی
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| احمد شیدایی-پژوهشگر دفتر مطالعات راهبردی رونق تولید|
یک��ی از رایج‌تری��ن نگرانی‌های درباره هوش مصنوع��ی، توانایی بالقوه 
آن در جایگزین��ی انسان‌ه��ا و تغییر چهره بازار ک��ار است. پژوهش‌های 
صندوق بین‌المللی پول نش��ان می‌دهد ک��ه ممکن است هوش مصنوعی 
۴۰ درصد مش��اغل حال حاضر را از بین بب��رد. جالب اینجاست که این 
موضوع در ط��ول سالیان متمادی و با معرف��ی فناوری‌های جدید، بارها 
مطرح شده است. یکی از نمونه‌ه��ای آن، لودیت‌ها )Luddite( هستند 
ک��ه ماشین‌آلات بافندگی را تخری��ب کردند تا در برابر تغییراتی که بر اثر 
انقلاب صنعتی ایجاد می‌شد اعتراض کنند؛ چراکه آنها احساس می‌کردند 
ای��ن تغییرات باعث بیکاری و از دست‌رفتن شغلش��ان خواهد شد. نمونه 
دیگ��ر، زمانی بود که مردم فکر می‌کردند رایانه‌ها جایگزین آنها می‌شوند. 
ب��ار دیگر این نگرانی مطرح شده که ه��وش مصنوعی می‌تواند تهدیدی 
ج��دی ب��رای جامعه باشد و کارشناس��ان نسبت به پیامده��ای منفی آن، 
از جمله احتم��ال افزایش بیکاری و کاهش فرصت‌های شغلی، هش��دار 
می‌دهند. تغییر در ساختار مش��اغل ب��ا ورود فناوری‌های نوین، پدیده‌ای 
است که در ادوار تاریخی مختلف، به‌کرات تکرار شده است. با این‌حال، 
تف��اوت مؤثر هوش مصنوعی با فناوری‌ه��ای گذشته در گستردگی دامنه 
تاثیر آن نهفته است؛ به‌گونه‌ای که علاوه بر مش��اغل کم تخصص و ساده، 
مش��اغل تخصصی و نیروی کار ماهر در رشته‌های گوناگون را نیز در بر 

می‌گیرد.
یکی از چالش‌های بنیادین فناوری هوش مصنوعی، تشدید نابرابری اقتصادی 

است. در صورت عدم‌اتخاذ سیاست‌های پیشگیرانه، این فناوری می‌تواند به 
افزایش شکاف درآمدی هم در سطح ملی و هم در مقیاس جهانی دامن بزند. 
ارتباط مستقیمی میان توسعه هوش مصنوعی و رشد اقتصادی کشورها وجود 
دارد؛ بدین معنا که کشورهایی که توان سرمایه‌گذاری گسترده در این حوزه 
را دارند، از مزایای افزایش بهره‌وری و توسعه اقتصادی بیش��تری برخوردار 
می‌شوند. در مقابل، این روند موجب افزایش شکاف اقتصادی بین کشورها و 

تشدید نابرابری جهانی می‌شود.
از طرفی ه��م در نظام آموزشی کنونی، غالبا آموزش‌ها به برنامه‌های نظری 
و غیرکارب��ردی محدود می‌ش��ود و در نتیجه، فارغ‌التحصی�الن اغلب فاقد 
مهارت‌ه��ای موردنیاز بازار ک��ار هستند. تاکنون، فرهنگ ک��ار بر استخدام 
رسمی، امنیت شغلی و تاکید بر مدارک دانشگاهی متمرکز بوده است. اما با 
گسترش فناوری‌هایی مانند هوش مصنوعی، بسیاری از این آموزش‌ها دیگر 
پاسخگوی نیازهای جدید نیستند. از سوی دیگر، وقتی دانشجویان دریابند که 
مهارت‌های کسب‌شده تضمینی برای اشتغال ندارد، انگیزه خود را برای ادامه 
تحصی��ل از دست می‌دهند و این موضوع ب��ه کاهش کارکرد و اعتبار مراکز 
آموزشی می‌انجامد. در نتیجه، نظام آموزشی قادر نخواهد بود نیروی کار ماهر 
و متخصص موردنیاز مشاغل جدید را تربیت و تامین کند و شکاف بین سطح 

مهارت‌های فارغ‌التحصیلان و الزامات واقعی بازار کار، عمیق‌تر خواهد شد.
ب��ا این حال ه��وش مصنوعی نیز همچ��ون فناوری‌های پیش��ین، نه‌تنها 
جایگزی��ن کامل نیروی انسان��ی نیست، بلکه می‌توان��د به‌عنوان مکملی 
قدرتمن��د، زمین��ه را برای ظهور مش��اغل نوین و متن��وع فراهم کند. این 

چالش‌ها و فرصت‌های هوش مصنوعی در صنعت
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فن��اوری با خودکارسازی وظایف تک��راری و روتین، فرصت‌های شغلی 
جدیدی در حوزه‌هایی مانند داده‌کاوی، توسعه نرم‌افزار و هوش مصنوعی 

ایجاد می‌کند که نیازمند همکاری نزدیک انسان و ماشین است.
تجربیات تاریخی نیز نش��ان می‌ده��د ورود فناوری‌های جدید، به‌ندرت 
موجب حذف کامل مشاغل می‌شود؛ بلکه اغلب ساختار مشاغل را تغییر 
داده و نی��از به نیروی انسانی در بخش‌ه��ای نظارتی، خلاق و پیچیده را 

افزایش می‌دهد.
ه��وش مصنوعی به‌عنوان یکی از فناوری‌های تحول‌آفرین همچنین قادر 
اس��ت نقش دگرگون‌کنن��ده‌ای در عرصه تولید ایفا کن��د و بهره‌وری کل 
را به‌ص��ورت نظام‌مند و پایدار ارتقا بخش��د. کاربردهای هوش مصنوعی 
در صنای��ع تولیدی تنه��ا به افزایش بهره‌وری و کاه��ش هزینه‌ها محدود 
نمی‌شود. این فن��اوری می‌تواند با بهینه‌سازی فرآیندها، کاهش ضایعات، 
بهب��ود کنترل کیفیت، پیش‌بینی خرابی‌ه��ا، مدیریت دقیق زنجیره تامین و 
خودکارس��ازی خطوط تولید، زمینه را ب��رای تولید محصولاتی با کیفیت 

بالاتر و هزینه کمتر فراهم کند.
هوش مصنوعی می‌توان��د اقتصادهای متکی به نفت را دگرگون سازد و 
مسی��ر توسعه را به سمت اقتصادهای دانش‌بنی��ان و فناور محور هدایت 
کند. بسیاری از کش��ورهای عضو شورای همکاری خلیج‌فارس، از جمله 
عربستان سعودی، امارات متحده عربی و قطر، در تلاشند با سرمایه‌گذاری 
گسترده در حوزه هوش مصنوعی و فناوری‌های نوین، اقتصاد خود را از 
وابستگی به منابع نفتی رها ساخته و در مسیر اقتصاد پایدار و فناورمحور 

قرار دهند. این کش��ورها به‌خوب��ی آگاه‌اند که اتکای صرف به درآمدهای 
نفت��ی، در آین��ده‌ای که جهان به سمت انرژی‌ه��ای تجدیدپذیر و اقتصاد 
دیجیت��ال در حرکت است، نمی‌تواند ضامن پایداری و رقابت‌پذیری آنها 
باشد. دولت‌ها می‌توانن��د با اتخاذ تمهیدات و سیاست‌گذاری‌های جامع، 
نقش مؤث��ری در پیش��گیری و کاهش پیامدهای منف��ی هوش مصنوعی 
بر ب��ازار کار ایفا کنن��د؛ اقداماتی همچون سرمایه‌گ��ذاری در آموزش و 
مهارت‌آموزی، تدوین قوانین حمایتی، تش��ویق به نوآوری و کارآفرینی، 
تقوی��ت زیرساخت‌های فناوری و توسعه سیاست‌ه��ای امنیت اجتماعی 

برای حمایت از نیروی کار در برابر تحولات ناشی از هوش مصنوعی.
در نهایت اینکه هوش مصنوعی فرصت‌های زیادی برای رشد اقتصادی، 

نوآوری و افزایش بهره‌وری ایجاد می‌کند. 
ای��ن فناوری ساخت��ار بازار ک��ار و مهارت‌های موردنی��از آن را به‌طور 
بنیادی��ن تغییر می‌دهد. با این‌حال، در صورت نبود سیاست‌های حمایتی، 
آموزش��ی و بازتوزیعی مناسب، این تحولات می‌تواند به افزایش بیکاری، 
تش��دید نابرابری و گست��رش شکاف دیجیتالی منجر ش��ود. موفقیت در 
بهره‌گیری از مزایای هوش مصنوعی و کاهش پیامدهای منفی آن، مستلزم 
بازنگری در نظ��ام آموزشی، سرمایه‌گذاری هدفمن��د در تحقیق‌وتوسعه، 
حمای��ت از گروه‌های آسیب‌پذیر و تضمین توزیع عادلانه منافع در سطح 
جامع��ه است. تنها با رویکردی جام��ع و آینده‌نگر می‌توان توسعه پایدار، 
 عدال��ت اجتماعی و رقابت‌پذیری اقتص��ادی را در عصر هوش مصنوعی 

تضمین کرد. 
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|تورج زارع|
| مدیرعامل شرکت تهیه و تولید مواد معدنی ایران )ایمپاسکو( 

‌وقت��ی سخن از تیم‌سازی می‌شود همه مدیران بر این باورند که کار تیمی 
انجام می‌دهند اما کار تیمی مشخصه‌هایی دارد که تبدیل به نقطه قوتی برای 

پیشبرد اهداف سازمان می‌شود.
برای انجام کار تیمی، تاکتیک تیمی باید مشخص باشد و توانایی شاخص 
ه��ر شخص در نظر گرفته شود تا علاوه ب��ر افزایش بهره‌وری، سازمان به 

اهداف کلان خود نیز دست پیدا کند.
در دنیای ام��روز آنچه بیش از پیش اهمی��ت می‌یابد نیروی انسانی 
اس��ت، مفهوم انسان و تفکر انسان چی��زی است که در سازمان‌ها 
و محیط‌ه��ای کار باید همواره مورد توجه باشد؛ چرا که ما، در 

معدنِ مداوم فکر و اکتشاف انسان‌ها هستیم.
وجود افراد متخص��ص در هر موقعیت و 
تقسیم صحیح وظایف، سرعت و کیفیت 
انجام ام��ور را افزایش می‌دهد؛ درست 
مانند یک تیم فوتبال که اگر هر کدام از 
بازیکنان در جایگ��اه درست خود قرار 
بگیرند نتایج تی��م رضایت‌بخش خواهد 
بود، مشخص کردن تاکتیک تیمی در هر 
شرک��ت و سازمانی به نقط��ه قوتی برای 

پیشبرد اهداف تبدیل خواهد شد.
اصلاح تصور ذهنی و بررسی این موضوع 
که واقعی��ت چیست در رون��د بهره‌وری 
شرکت‌ها تاثیرگذار خواهد بود، این 
واقعیت‌ها نیستن��د که یک شرکت 
و سازم��ان را اداره نمی‌کنن��د بلکه 
شرکت‌ها بر اساس تصورات ذهنی 

افراد اداره می‌شوند.
فاصل��ه می��ان واقعی��ت و تصورات 
ذهن��ی در سازمان‌ها در کش��ور ما بسیار 
زی��اد است؛ ما در صنعت ب��رای دستیابی به 
ه��ر موفقیتی ک��ه در برنامه داریم بای��د به آدم‌ها 
و مهارت‌ه��ای نرم تک تک اف��راد توجه کنیم. توجه 
ب��ه ش��ان انسان‌ها باید در نظ��ام حکمرانی مدنظ��ر باشد و از 
همین رو توج��ه به مهارت‌های نرم می‌توان��د آینده صنعت را 
در ای��ران تضمین کند. مهمترین بخ��ش در هر سازمانی همان 
بخش��ی اس��ت که بی��ش از دیگر بخش‌ه��ا با نی��روی انسانی 
سروک��ار دارد و در نتیج��ه بخش‌ه��ای اداری، روابط عمومی، 
"HSE و حراس��ت مهمتری��ن بخش‌ه��ای هر سازمان��ی هستند.

توجه به این نکته ض��روری است اگرچه ما در مهارت‌های سخت 
عملک��رد نسبتا خوبی داریم از جمله اینکه کارخان��ه می‌سازیم و ... اما به 

دلیل اینکه مهارت نرم نمی‌دانیم در این حوزه از دنیا عقبیم.
و ام��ا در پایان باید تاکید کرد یک نکته بسیار مهم در مهارت‌های نرم این 
اس��ت که به افرادی که در آن جغرافیا قرار دارند و به خصوص به فرهنگ 
آنه��ا توجه کنیم؛ به ای��ن مفهوم که آموزش‌های مهارت‌ه��ای لازم در هر 

شهری با شهر دیگر متفاوت است.

 تیم‌سازی تخصصی 
نقطه قوتی برای پیشبرد 

اهداف سازمان‌هاست
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| خسرو رفیعی- کارشناس روابط عمومی|
 عص��ر حاضر، عصر هوش مصنوعی، عصر اینترنت و عصر قدرت‌های 
مج��ازی است در ای��ن دوران اهمی��ت سرزمین تغییر یافت��ه و مرزهای 
جغرافیای��ی جای خود را به مرزهای اینترنت��ی و شبکه‌های مجازی داده 
اس��ت قدرت‌ه��ای اقتصادی اه��داف دیگری را دنب��ال می‌کنند، تعریف 
استعم��ار، استکبار، دیکتاتوری، مستکبرین و مستضعفین تغییر یافته و هر 
بخشی در سازمان، شرکت، شهر، روستا و کشور باید خود را با این مرزها 
و مرزبندی‌ه��ای جدی��د همسو و آشنا کنند. در ای��ن میان نقش مدیریت 
واحدهای فنی، اقتصادی، اجتماعی، اداری و مالی در بحران همه باید باز 
تعری��ف شود و بحران‌ها در ای��ن میان رنگ دیگری پیدا می‌کنند. یکی از 
بحران‌های بسیار سخت و متاسفانه از همه سخت‌تر جنگ است. تکلیف 
ما در زلزله، سیل و سایر بحران‌هایی که طبیعت عامل آن می‌باشد روشن 
است. ول��ی جنگ زمانبر و طولانی است، در ای��ن بحران‌ها نقش روابط 
عموم��ی از همه مهم‌تر و اولیتر است. هنر روابط عمومی آن است که در 
هر شرایطی بتواند کش��تی طوف��ان زده سازمان خود را، به ساحل آرامش 
هدایت کند. توانمندی عمیق در فکر کردن و تش��خیص موقعیت مکانی 
و زمانی، توانمن��دی اطلاع رسانی و ارتباطات و آینده نگری و پیش‌بینی 
تغییرات پیش��گیرانه، توانمندی در تحقق اتفاقات و سرسختی و پایداری 
مبتن��ی بر عدال��ت، کارگروهی، راز موفقیت رواب��ط عمومی و سازندگی 
است. فردی‌گرای��ی، منیت، اهمیت ندادن به نقطه نظرات دیگران، بحران 
را عمیق‌ت��ر می‌کن��د. روابط عمومی ب��ه عنوان یک وظیف��ه در محدوده 
سازمان��ی شناخته می‌شود که برای تعامل ارتباط��ی با ذینفعان مختلف با 
شیوه‌های��ی که ارتباطات اجتماعی را خلق و یا ایجاد می‌کند، مش��ارکت 
و ارتباط��ات را تسهیل می‌کند، مسئولی��ت دارد و می‌توان چنین تعریف 
کرد روابط موقعیت‌های��ی هستند که در آنها افرادی یا گروه‌هایی به طور 
دوجانبه در ارضای یکدیگ��ر می‌کوشند، از آنجا که تصمیمات سازمانی، 
تاثی��رات خواسته و ناخواسته‌ای بر جوام��ع دارد. مجوزهای اجتماعی و 
تاثی��رات اجتماعی برای روابط عمومی‌ها اهمی��ت ویژه‌ای ایجاد می‌کند. 
روابط عمومی در ح��وزه تعامل، فعالیت‌ها و مجوزهای اجتماعی را باید 
تعیی��ن و نسب��ت به تقویت مفهومی آن حرکت کن��د و برای تحقیقات و 
آین��ده نگ��ری از آن بهره‌مند شود سازمان‌های م��ا در شرایط بحران، چه 
آن را درک کنن��د و چ��ه نکنند می‌توانند از اهمی��ت تاثیر اجتماعی مثبت 
ی��ا منفی بر محیطی که در آن فعالی��ت می‌کنند به طور گسترده در جامعه 
برخ��وردار و تاثیرات اجتماعی را پیش‌بینی و پاسخگوی انتظارات جامعه 
باشند. چگونگی افزایش میزان اثربخشی و نفوذ ارتباطات، درک جنبه‌های 
مختلف ارتباطات، ادراک کامل بر نحوه ارتباطات بین فرستنده و گیرنده، 
درک شرایط زمانی و مکانی بر نحوه اجرای ارتباطات چند جانبه و گوش 
فرادادن به قضاوت دیگران، اظهار نظرهای فردی و گروهی برای تسهیل 
در حرکت‌ه��ای بعدی، جلوگیری از قض��اوت عجولانه و بررسی عمیق 
آنچ��ه اتفاق افتاده است را دستورکار ق��رارداده و با جلوگیری از موعظه 
و پن��د و اندرز ب��ه دیگران و مخاطبین، برقراری ارتب��اط موثر را آسان‌تر 
خواهد کرد. ه��ر بحرانی که ایجاد می‌شود، ما باید شاهد حضور توانمند 
رواب��ط عمومی در راس برنامه‌ها بوده و شاهد فعالیت‌های چش��مگیر آن 

ب��رای کاهش بحران و تقویت اعتماد عموم��ی باشیم شناسایی ریسک‌ها 
و تهدیده��ا، تدوین برنام��ه، مدیریت بحران، آم��وزش سخنگوها، ایجاد 
کانال‌ه��ای ارتباطی با مخاطبان و رسانه‌ها، جم��ع آوری دقیق اطلاعات، 
اط�الع رسانی شف��اف، سریع و درست، پرهی��ز از پنهانکاری، هماهنگی 
در اصال��ت و درستی پیام‌ها، همدلی و پاسخگویی ب��ه نگرانی مخاطبان 
و ذینفع��ان، تعامل درس��ت و صحیح با رسانه‌ه��ای مختلف، شبکه‌های 
اجتماع��ی، خبرگزاری‌ه��ا، پایگاه‌ه��ای خب��ری، مدیری��ت جلوگیری از 
اطلاعات نادرست و غلط را در دستور کار قرار دهیم و با به روز رسانی 
اطلاعات و تهیه گزارش‌ه��ای مستمر، مسیر حرکت‌های سازمان خود را 
صیق��ل داده و بتوانی��م با آرام‌سازی فضای به وج��ود آمده افکار عمومی 
را تح��ت کنترل قرار دهی��م. ما نیاز داریم سیاست‌ه��ا و روش‌های خود 
را ط��وری تنظی��م کنیم تا بتوانیم نکات و افک��ار آسیب دیده را بازسازی 
و اعتم��اد عمومی را به‌دست آوریم. صداق��ت و شفافیت، سرعت عمل، 
مسئولیت‌پذیری و استمرار در اطلاع رسانی را به موقع انجام دهیم. آنچه 
مهم است اگر اشتباه��ی کرده‌ایم، شهامت عذرخواهی داشته و برای رفع 

مشکلات قول و قرار نشدنی ندهیم و با مردم درست و صادق باشیم.
 واقع��اً در بحران‌ه��ای ایجاد ش��ده روابط عمومی‌های م��ا کجا هستند. 
سخنگ��وی سازمان هم که ن��ه کارمند روابط عمومی اس��ت و نه روابط 
عموم��ی را می‌شناس��د از راس سازمان‌های بزرگ ت��ا پایین‌ترین بخش 
سازم��ان اثری از روابط عموم��ی در بحران نیست. روابط عمومی باید در 
هر بحران فعالیت‌ها را به‌دست گرفته و برای آن برنامه‌ریزی کند. مسئله را 
تعریف کند، اهداف را تعیین کند، گروه‌های مخاطب را کاملا شناسایی و 
برنامه‌های اجرایی و ارتباطی را تدوین کند. جدول زمان‌بندی برنامه‌های 
اجرای��ی را تهیه و برای زمان بحران و بروز فاجع��ه آمادگی کامل داشته 
باش��د. آیا آنچه در بحران نیاز داریم روابط عمومی‌های ما لیست کرده‌اند 
و آم��وزش دیده‌اند. به راستی مدیران ارش��د وظیفه روابط عمومی را در 
بح��ران می‌دانند؟ در طول سال‌ه��ای مختلف پس از ایجاد یک بحران در 
ه��ر سازمانی شاهد چند صدایی است و هرکس ب��ه خود اجازه می‌دهد 
اظهار نظر کرده و از بار مسئولیت شانه خالی کند آیا پیش��کسوتان روابط 
عمومی و کسانی که بحران‌ه��ای مختلف را تجربه کرده‌اند نمی‌توانند به 
خوب��ی نیروهای جوان را آموزش دهند و یا گوش شنوایی نیست. بحران 
آب، ب��رق، جنگ، هوا، گاز، صنعت خودرو، کش��اورزی، اقتصاد، محیط 
زیس��ت، صنایع کوچک و بزرگ، همه با بح��ران مواجه هستیم و اعتماد 
عموم��ی را به حداق��ل و در حد صفر کاهش داده‌ایم. آیا چه زمانی و چه 
موقع��ی باید درس بگیریم؟ آیا برنامه‌ریزی شع��اری اشتباه است؟ تا کی 
می‌توانیم بدون برنامه حرکت کنیم. من دروغ می‌گویم شما نمی‌فهمی. من 
دروغ می‌گوی��م شما می‌فهمی. من دروغ می‌گویم و شما می‌فهمی که من 
می‌دان��م شما می‌دانید ک��ه دروغ گفته‌ام و وای به آن روزی و زمانه‌ای که 
من دروغ می‌گویم، شما می‌فهمی و می‌فهمی که من می‌دانم دروغ گفته‌ام 
و خودم هم می‌فهمم که شما می‌دانید که دروغ گفته‌ام. به کجا می‌رویم؟ 
دروغ در ط��ول تاریخ برای ما ایرانیان همواره ناپسند بوده است از گفتن 
 دروغ ب��ه ویژه در زمان بح��ران جلوگیری کنیم که تاوان آن بسیار سخت 

خواهد بود.

روابط عمومی و ارتباطات در بحران
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نام و نام خانوادگیشماره مشترینام شعبهردیف نام و نام خانوادگیشماره مشترینام شعبهردیف 
امیررضا خیری4324937جهانشهر کرج11بختیار نوروزی مصیر4754110مرکزی1
امیر بدیعی زراعتی3037765مشهد12فرشید بخشی پورجاده کناری3288198یافت‌آباد2
بهجت سلیمانی شلگرد4542299سجاد مشهد13خاطره عیوضی4352582یافت‌آباد3
زکیه تیموریان7871636بجنورد14سعید عبداللهی3168200پیروزی4
احمدرضا شاه‌مرادزاده فومنی6000629گلسار رشت15رضا هدایت‌زاده1186384شهرک اکباتان5
حسن علی‌زاده69028آمل16پویا ثیابی شهریور3073029شهرک اکباتان6
محمدرضا توکلی‌نژاد4471299کرمان17زهرا شیرخان3799505میدان قزوین7
سهند فرشباف وظیفه2713633ولیعصرتبریز18عارف امیری4650422نازی‌آباد8
مهدی خادم حسینی171126994شهریور تبریز19سمیرا حقیقت3578987تهرانسر9
احمد مدرسی‌فر2653407قشم20عادل استادمحمدعلی خانی1905105آصف10

   برندگان جایزه صد میلیون تومانی 

اسامی برندگان 
وین کارت

قرعه‌کشی بهار 1404
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نام و نام خانوادگیشماره مشترینام شعبهردیف نام و نام خانوادگیشماره مشترینام شعبهردیف 
محمدمهدی ایمان‌زاده2574865خیابان دکتر بهشتی51سپهر زارع4554939مرکزی1
هانیه اسکندری ملک4714739خیابان دکتر بهشتی52علی ضیغمی4753652مرکزی2
امیر نورمحمدی3311372خیابان دکتر بهشتی53پیمان مهدیه4791305مرکزی3
سیدمهران افتخارافضلی1798732خیابان کارگر شمالی54عابده صادقی مقدم صنم4700508مرکزی4
پروین تاجیک مقدم1103953فلکه سوم تهرانپارس55کاظم کمرکی4635975مرکزی5
امیرمحمد کوهستانی3717160فلکه سوم تهرانپارس56ابوالفضل عبدیان لتیباری4464290مرکزی6
معصومه رنجبر165930ولیعصر پارک ساعی57معصومه پیر4584175مرکزی7
امین حسینی4070150ولیعصر پارک ساعی58نصرت‌اله صادقی4762008مرکزی8
محمدعلی مرادی کلخوران3037638فلکه اول تهرانپارس59یونس نوری4776513مرکزی9
لیلا ستاری قاسم کندی4773743فلکه اول تهرانپارس60اکبر سکالش4829842مرکزی10
محمدپوریا جلالی جم4467446بازار کفاشها61هاله احمدیان سهی4623174مرکزی11
علیرضا نوری تاجی بیوک2220498بازار کفاشها62امید علیدادی سفتجانی4071669اصفهان12
علیرضا استادی3464908منیریه63سیدحمید برقانی2911397صادقیه13
علی خلفی2883445دلاوران64آتنا فریام منش3403202صادقیه14
نسیم بشارتی چوکده2442375شهران65سمیرا پیری2703804صادقیه15
حسین برزگری نصرآباد3242321بلوار فردوس66شبنم طریقتی1547660اقدسیه16
مصطفی عالم باقری روچی3277033بلوار فردوس67مصطفی هدهدی1391456اقدسیه17
علی رضا دبیران3322603بلوار فردوس68ناره ابرامیان3662032دکتر فاطمی18
نسرین فتحی1827039بلوار فردوس69زهرا جمشیدی4307212جنت‌آباد19
محمدرضا شیری کذرجی2299663میدان تجریش70سارا شعله ورمبرهن3234958جنت‌آباد20
مجتبی کمالیان4627926میدان تجریش71ساراسادات محسنی مقام3597481جنت‌آباد21
علی اکبر رجبیون3941687میدان تجریش72حسین مهدی آسیابری3151378میدان ونک22
سعید غلامزاده2267140میدان تجریش73سارا رضائی خاصع2609092میدان ونک23
نیلوفر آمورناک4739482نازی‌آباد74اشکان دانشورشاهرودیان1988757ایران زمین24
شهلا منیرپور3456351نازی‌آباد75مگنولیا عطار1143092ایران زمین25
قاسم رحیمی1946452نازی‌آباد76نسترن اسمعیل‌خو2122548اریکه ایرانیان26
توی محمد جاهد9973154سرو77مهدی امجدی2851264یافت‌آباد27
سیدرضا علاف شیرازی3081265امین حضور78حانیه محمدی3842147یافت‌آباد28
سمیه رضائی2309738خیابان لواسانی79اکبر کریمی2113399یافت‌آباد29
سجاد مرادی کمره3302163خیابان لواسانی80محمد رضا دهینی2866834یافت‌آباد30
محمدامین فتحی ثانی ابرغان3066519تهرانسر81شاهرخ داغدار3136280یافت‌آباد31
صفر زنگنه کردیانی3705729تهرانسر82ابراهیم عیوضی هل‌آباد2533919یافت‌آباد32
سیداسدالله نظامی موسوی3771811تهرانسر83سیاوش حبیبی سوها3294795یافت‌آباد33
کامبیز پیریائی1821269هایپراستار84سمیه قدیری4229424یافت‌آباد34
سولماز ریخته‌گران110540هایپراستار85حوریه پیمان‌پور3985054آفریقای شمالی35
میثم درودیان2893563آصف86امین صالحی2484413پیروزی36
ماهرخ نامجوفر4262928میدان حسین آباد87مریم صافی2532660پیروزی37
سیده سارا پناهی2674970مقدس اردبیلی88وحید نصرالهی2961495پیروزی38
خیابان دزاشیب89محمدرضا کرباسیان مقدم4035775پیروزی39

جواد رئیسی نافچی2998084 سه راه عمار
دفتر بانکداری90سهیلا معروف بشیروان باشی4779631پیروزی40

علیرضا عمادالدین2316503 اختصاصی زعفرانیه
عرفان وندجلیلی3915128خیابان جمهوری91فرشید نوبهاری3356530ولنجک41
فریبا محمودی3135444بهشتی-قائم‌مقام92یوسف عباسی972949خیابان آذربایجان42
آتینا مقدم1294904پونک93محمدمهدی غفوری‌نژاد572560شهرک اکباتان43
امیرحسین حاج‌بابائی لیله کوهی3223549پونک94یاسمین ذبیحی2230444شهرک اکباتان44
اکرم وطن دوست دیزجی4951635میدان هفت‌تیر95سیده‌ریحانه‌سادات شکوهی4733992شهرک اکباتان45
حمیدرضا همایونی694713میدان هفت‌تیر96سمر عادلی رانکوهی834971میدان آرژانتین46
مرتضی صمدی یاور3438784میدان هفت‌تیر97منصور اکبری3943279قیطریه47
بلوار 24 متری 98علی علیخانی1192908ملاصدرا48

الهام زادمهر3504955سعادت آباد
مریم ماستری فراهانی4679594بزرگراه فتح99داود مقصودی داریان1831267خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی49
سمانه مقصودی3016700بزرگراه فتح100عباس لامعی1461190خیابان دکتر بهشتی50

   برندگان جایزه ده میلیون تومانی 



61 مرداد 1404 / سال بیست ویکم، شماره 218

نام و نام خانوادگیشماره مشترینام شعبهردیف نام و نام خانوادگیشماره مشترینام شعبهردیف 
ناهید پارساپور3866892مشهد151مجید ایمانی3024131بزرگراه فتح101
ناهید حیدری4143365مشهد152وحید توکلی4358251بزرگراه فتح102
سعید غلامی مقدم1667854مدرس مشهد153جواد رضائی2958655شهر قدس103
علی عرفانیان شنی نوغان2332788مدرس مشهد154رضا فاضلی4839838شهر قدس104
محدثه محمدی4829113مدرس مشهد155حسن عبداللهی1532576شهر قدس105
شمیلا آزموده2918478بلوارهاشمیه -مشهد156فاطمه دهقانی کجانی2310017بلوار مرزداران106
فاطمه ادینه کلات3700205بلوارهاشمیه -مشهد157سروین عابدخجسته449439بلوار دریا107
رضا رضائی4044308نیشابور158ناصر صمدی دانا3221514جهانشهر کرج108
سجاد صادقی4262449نیشابور159ذوالفعلی ناصرروستا4549814جهانشهر کرج109
زهره همتی4045820نیشابور160محمد شاهی علی‌آباد2408917میدان توحید کرج110
رضا مرادی الاشلو4635461بجنورد161حمید مؤمن‌زاده1568424میدان توحید کرج111
زهرا فدائی3921232گلسار رشت162میلاد محمدی3260721میدان توحید کرج112
رضا سبحانی4785660گلسار رشت163شهرام خدادادی4193082میدان توحید کرج113
هادی پارسا3275303گلسار رشت164امیرحسین کابله4443381میدان توحید کرج114
ساناز فرزانه4033066گلسار رشت165محمد تقی‌زاده3363080میدان توحید کرج115
رقیه اسمعیل پورطالقانی3391492گلسار رشت166اکبر اعظمی نوجه ده سادات2308926میدان توحید کرج116
احمدرضا سرورپسیخانی7000811گلسار رشت167محمدصادق لشکری3486640شهریار117
وانیا رادان4549346بابل168زیور قاسمی4247792شهریار118
محمد قاسمی3560321آمل169سریه حقیقت بخشایش4679042شهریار119
محمدتقی پورکریمی2035818آمل170محبوبه علمداری3619351شهریار120
سیدرضا موسوی4203890گرگان171حمیدرضا قراگوزلو3168862شهریار121
فاطمه آذین4567021کرمان172حسین علائی نسب3266337شهریار122
امید شیروانی سعادت‌آبادی4061819میدان کوثر کرمان173عبداله مغانلو683146شهریار123
علی‌رضا علی‌اکبری‌نسب دهنوی3050533رفسنجان174علیرضا لطفی حسین‌آباد4759199شهریار124
مهدی صادقی شاهدانی336368زاینده رود175حسین حسن‌پور4615227شهریار125
فریبا عظیمی قصبه2405130زاینده رود176محبوبه کاشی989432مهرشهر کرج126
هادی جلالی گرو2284528چهارباغ بالا177محسن نوروزی3687826مهرشهر کرج127
مژگان حسنپور فراموشجانی3261134هشت بهشت178ذکیه عنبری2167480مهرشهر کرج128
معصومه نوروزی رسول‌آبادی3146169خانه اصفهان179محمد‌رضا وصالی شعاع1301123قم129
پیمان ملک حسینی2856770خانه اصفهان180پریسا دهقان دهنوی4588172قم130
ثریا آسیابی دیزناب3478294تبریز181الهامه خزائلی2885900فلکه جهاد131
وریا حریری1374932تبریز182سعید حیدری ثابت3901389فلکه جهاد132
سمیه شاه‌محمدی173554659شهریور تبریز183مهسا جعفری3187915شیراز133
ناصر صدر فضلائی2337160استادشهریارتبریز184جواد مختاری3749670قصردشت134
محمد نصیری‌فرد2517940بازار تبریز185وحید جوهری‌نیا2421483معالی آباد شیراز135
شیوا جلالتی علیه4206400خیابان سرداران ارومیه186خلیل جاهد2955401معالی آباد شیراز136
رحیمه جبرائیلی مزرعه شادی4123414خیابان سرداران ارومیه187سجاد مسکینی نیای جهرمی3453097معالی آباد شیراز137
محمد شهبازی3436306خیابان سرداران ارومیه188امیر استخر3691213پاسداران شیراز138
مسعود محمدزاده حاجی پیرلو2856606خیابان سرداران ارومیه189مریم کریمی3269655پاسداران شیراز139
آرمان شاهین سیارک2738900خیابان سرداران ارومیه190طاهره پیش‌دار3629705بندر عباس140
سمیراء عبادی خانقاه4406271اردبیل191فاطمه ولی‌پور4366101قزوین141
عباس محمدنژاد چهل‌گز3920255اردبیل192اصغر رضازاده4076204قزوین142
سیدکرامت موسوی1317949اردبیل193الناز معاریف غیاثوند3279204قزوین143
فرهاد حیدری3880882اهواز194اصغر غیاثوند3327602همدان144
اسفندیار اسمعیلی4164312کیش195علی بلالی993182همدان145
قیس پورمولوی2223850قشم196حمید شریفی پرنیان2837070همدان146
یعقوب سلامی سوزائی2403223قشم197سمیه انجلاسی2191856همدان147
سیدمحمد حسینی4552449قشم198شیوا گل‌محمدی3420218کرمانشاه148
آسیه موسوی4161456اروند199سعیده سارائی3982326ایلام149
زیبا قیم4589365اروند200پیمان خسرویانی2041912خرم آباد150

   برندگان جایزه ده میلیون تومانی 
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

حمزه تفتیان1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

مریم بیدی722781069-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت13

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

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

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

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

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

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

نسرین خوش صحبت2621990826219713-26219658تهران، خیابان نلسون ماندلا )آفریقا(، بالاتر از خیابان اسفندیار، نبش شمالی خیابان شهید سعیدی، پلاک 820158آفریقای شمالی20

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

فرخ فرجی233323143-33323140تهران، خیابان پیروزی، نبش خیابان عادلی822پیروزی22

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

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

نیما رسولی4700508344695343-47005041شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

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

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

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

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

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

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

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

-888991350-88991345تهران، خیابان کارگر شمالی، بالاتر از خیابان دکتر فاطمی، پلاک 8331615خیابان کارگر شمالی33

ارسلان بی آزار7737018677370441تهران، خیابان آیت اله خوشوقت، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

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

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

وحید میرزاخانی555808509 -4 -55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها37

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

رامتین سلیمانی8766491073 - 85 - 66491075تهران، خیابان ولیعصر، میدان منیریه، خیابان معیری، نبش بن بست ناظمی، پلاک 83953منیریه39

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

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

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

راحله خير خواه644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس43
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مصطفي کريمي955678410-55678408تهران، کیلومتر 30 اتوبان تهران - قم، فرودگاه بین المللی امام خمینی، سالن ورودی846فرودگاه امام خمینی44

رضا جلیل زاده2685870326858316-26858706تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش45

محمد رضا البرزی755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد46

حسن رنجبر قلیچی-22094356تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 84977سرو47

48
853امین حضور

تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیرشرقی، نبش کوچه 
روح اله سیاوشی3344370433138314-33443711جاویدی، پلاک 140

علي اکبر عيني5515610955154729-55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی49

حمید زرهونه522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی50

مجيد صادقي دستک4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر51

علیرضا رحیمی خو2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف52

محمود احسنی2295997922959909-22960013تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد53

ميرحسين آقاجاني2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی54

مونا رضایی8890617888807592-88805753تهران، بالاتر از میدان ولیعصر، نرسیده به خیابان زرتشت، نبش کوچه ناصر، پلاک 8621777خیابان ولیعصر- زرتشت55

-1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار56

عباس دانش بقا6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ‌هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری57

رضا محمدقاسمي-86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام58

867برج سامان59
خیابان شریعتی، بالاتر از پل سیدخندان، نرسیده به بزرگراه همت

نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج سامان، طبقه اول
021-22330000 

داخلی 3980 تا 3988
021-22330000 

فاطمه حاجی بابائیداخلی  3989

هومن رسولی2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک60

بهنوش قاسمی6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان61

مهدی طلایی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک62

احمد عهدی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده63

داریوش خداداد3687031722530146  - 36870458تهران، خیابان لاله‌زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری، پلاک 872461لاله زار64

امیر ضیاء8881589088846190-88815260میدان هفت‌تیر، بالاتر از مسجد الجواد، پلاک 873275میدان هفت تیر65

واله سعیدی9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران66

بئاتریس بابائی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد67

مهدی سلطانی222696453-22696451تهران، الهیه، انتهای خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان حسن اکبری، پلاک 87688خیابان آقابزرگی- الهیه68

عباس آهنگري يکوي6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح69

جبار رضائي دره نيجه 4683223846832241-46832230شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس70

-2664032426640308-26640320تهران، خیابان شریعتی، منطقه دروس، بلوار شهرزاد، خیابان شیدایی، کوچه اسپند، پلاک8792دروس 71

منصوره رضاییان مقدم4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران72

روح اله صفري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز73

-8807120288366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا74

محمدرضا پیشگاه هادیان588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا75

مهدي تک دهقان026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج76

مرتضي باغستاني32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج77

جواد علی بخشی2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار78

غلامعلی کریمی‌ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج79

قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم80
025-32940602
اکبر مردانی025-32933113025-32916616

حامد سرخوش37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم81

روح الله پورملائکه32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز82
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36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت83
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

مهدی ملاشفیع36341406-36341397071-071شیراز، معالی‌آباد، بلوار شریعتی، نبش کوچه 910427معالی آباد شیراز84

اصغر یاری38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز85

-32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس86

حميده شه بخش-33238279-054زاهدان-خیابان امیرالمومنین مابین امیرالمومنین 27 و 913129زاهدان87

مجید گزی33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر88

محمد جهانگيري پاشاکي 33358095-6028-33357305-028قزوین، خیابان خیام شمالی، پلاک 9201560قزوین89

امیر فولادی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد همدانی، نبش کوچه سوداگر، پلاک 9221153همدان90

مهرداد مرادي37259971-61083-37259959-083کرمانشاه، میدان فردوسی، جنب بیمارستان معتضدی، پلاک 924112کرمانشاه91

سجاد کلهر کاظمي33333152-33333173084-084ایلام، خیابان طالقانی، روبروی فرمانداری، پلاک 9261351ایلام92

حسين عبديان33245426-3087-33245432-087سنندج، چهارراه فلسطین، بلوار سید قطب، پلاک 92713سنندج93

بیژن ابراهیمیان33335591-2066 - 33335590-066خرم آباد، خیابان علوی، نرسیده به میدان امام، پلاک 9281422خرم آباد94

محمد ممقاني38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد95

سارا زارعي32241046-5051-32283800-051مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس 5، پلاک 930237مدرس مشهد96

الهه سازگار37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 )خیابان لاله جنوبی(9303سجاد مشهد97

مجيد اميري دلوئي37125809-8051-37125802-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(98

38842367 -051بلوار شهید صارمی، حدفاصل بلوار کوثر و هاشمیه، بین شهید صارمی 24 و 26، پلاک 9305158بلوار‌هاشمیه ) مشهد(99
امیر رضا زره داران-38845811 -051

-43349416-15051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور100

ياسر محمودخاني32247348-32244320058-058بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی)ره( و میرزا رضا کرمانی9321بجنورد101

مسعود تقی زاده32114713-12013-32114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت102

ابوذر اساسه33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری103

سید عبدالمجید طاهری 32197148-41011-32197140-011بابل، میدان ولایت، ابتدای خیابان مدرس، روبروی شهرداری9421بابل104

سید هاشم روح الهی44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل105

سميه نظريان32369016-5017-32369002-017گرگان، خیابان ولیعصر )عج(، بین عدالت 8 و 944110گرگان106

حمید صوفی آبادی-22-19-33363618-023سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس جنب بانک صادرات9451سمنان107

حسین شفیعی سیمکی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان108

ملیحه تبریزیان32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(109

-34322102-5034-34322103-034رفسنجان، ابتدای خیابان مطهری، بعد از پل فجر، ساختمان محمد عسگری 9511رفسنجان110

احسان جمشيديان36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود111

مجيد سيف الديني36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا112

 81-32688780-031اصفهان، خیابان بزرگمهر ، خیابان هشت بهشت شرقی، پلاک 9523546هشت بهشت اصفهان113
031-2672881

سميرا سبزه زار-

عليرضا مستاجران34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان114

روزبه سليمي36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان115

محمدحسین مداح‌زاده36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد116

محمدرضا زارع-49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی‌نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد117

محمد فرح بخش32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک118

ابراهیم پایداره33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز119

محمدعلي رضائي اقدم33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز120

04135560941تبریز، خیابان 17شهریور جدید ، بلوار شهید قاضی طباطبایی، پلاک 17960383شهریور تبریز121
04135573672 

اروج ميرزائي 041-35573673

عليرضا محمودي33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز122

احد رنجبری35242623-35244049041-041تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز123

 شهلا امامي 32240392-32244311044-044ارومیه، خیابان کاشانی، روبروی مرکز بهداشت، پلاک 9621156ارومیه124

مسعود نامي فر32227846-24044-32250523-044ارومیه، خیابان سرداران، جنب کوچه شهید صفوی )کوچه تلفنخانه سابق(، پلاک 9622169خیابان سرداران ارومیه125

ناصر هوشیاری33253501-5045-33252601-045اردبیل، خیابان شیخ صفی، پلاک 9641160اردبیل126

حميد رضا فغفوري33327733-5024-33320654-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام، ساختمان ممتاز9681زنجان127

حشمت سپندار33920745-33920524,6061-061اهواز، خیابان شهید چمران ) کیانپارس(، حد فاصل خیابانهای 3 و 4 شرقی، پلاک 9701205اهواز128

محمد سلگی44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش129

عباس اطهري35242650-41076-35242640-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم130

حمید چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند131
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شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما
ساعت کاری شعب

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

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

22716538-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3  864احسان مهدی‌پوردفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه

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

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

32400441-025 قم–بلوار امین-نبش کوچه41 ساختمان بانک سامان-طبقه دوم8643امیر محمدهاشمیدفتر بانکداری اختصاصی قم

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

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

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

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

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

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

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

ش��یراز-بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اول مهرزاد  نظری سرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب16
کد پستی: 7185773395

071-38446672
071-38446470-72 

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

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








