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صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.
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کیفیت تصادفی نیست
ناصر بزرگمهر

nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

کیفی��ت در لغت نامه دهخ��دا به معنای چگونگ��ی و حالت و وضعیت 
چیزی است، کیفیت در مقابل کمیت قرار می گیرد که بر مقدار و شمارش 

دلالت دارد.
این روزها کیفیت به بحث و موضوعی عمومی تبدیل ش��ده است که در 
همه کس��ب و کارها و تولیدات و می��ان همه مردم در زمان خرید کالا یا 

خدمات مطرح است.
۱۸ آبان  مصادف با ۹ نوامبر،روزملی کیفیت در ایران نامیده شده است و 
س��ازمان استاندارد و تحقیقات صنعتی ایران به عنوان مرجع تعیین جایزه 

ملی کیفیت تعیین شده است.
در این روز به برترین س��ازمان‌های ایرانی در بخش‌های مختلف کشور 
ش��امل بنگاه‌های اقتص��ادی، واحدهای عملیاتی، موسس��ات وبنگاه‌های 
کوچ��ک و متوس��ط و مس��تقل و دولتی ک��ه در زمینه ارتق��اء کیفیت و 
س��رآمدی کسب و کار، فعالیت‌های چش��مگیری انجام داده اند،جوائزی 
اعطا می‌شود، انتخاب شرکت ها و سازمان های برتر ابعاد مختلفی دارد،از 
یک س��و مفاهیم کیفیت و سرآمدی کس��ب و کار را معرفی می کند و از 
س��وی دیگر یک الگوی نظام‌مند را برای طرح‌ریزی و اس��تقرار نظام‌های 
مدیریت جامع ارایه می‌نماید، این جایزه همچنین به کسب و کارها کمک 
می‌کن��د که نظام مدیری��ت و عملکرد خود را براس��اس معیارهای معین 
ارزیابی نموده و با حرکت به س��وی نظام کیفیت جامع، اهدافی همچون 
رضایت مشتری، کیفیت محصول، مشارکت کارکنان، بهبود مستمر و بهره 

وری را که از اصول مهم کیفیت می‌باشند محقق سازند.
افزایش آگاهی عمومی‌نس��بت به اهمیت کیفیت و ضرورت توجه بیش 
از پیش به آن در سطح جامعه، حرکت بسوی نظام مدیریت کیفیت با در 

اختیار داش��تن یک متدولوژی اجرایی علمی‌ ، امکان ارزیابی سازمان‌های 
کش��ور براس��اس معیارهای علمی،‌ارزیابی عملکرد ب��ا رویکرد مدیریت 
کیفیت محصول ،امکان خودارزیابی سیس��تماتیک توس��ط س��ازمان‌ها و 
ش��ناخت نقاط قوت و زمینه‌های قابل بهبود با تمرکز و محوریت کیفیت 
محصول، مقایس��ه با س��ایر س��ازمان‌ها و تشویق س��ازمان‌ها برای انجام 
عملیات خود ارزیابی ، امکان شناس��ایی دستاوردهای موفق سازمان‌ها در 
زمینه بهبود کیفیت و معرفی آنها به سایر سازمان‌ها به منظور الگوبرداری، 
ایجاد انگیزه رقابت در س��ازمان‌ها برای بهبود دائمی‌کیفیت ، شناسایی و 
معرفی س��ازمان‌های برتر کشور و تایید و ارج نهادن تلاش سازمان‌ها در 
راستای بهبود کیفیت محصولات ، افزایش توان رقابت‌پذیری سازمان‌های 
کش��ور در س��طح ملی و بین‌المللی و همچنین افزایش س��ازگاری آنها با 
بازاره��ای منطق��ه‌ای و بین‌المللی، توج��ه ویژه به ویژگی‌ه��ا و الزامات 
اقتصادی حال و آینده کشور و لزوم افزایش کیفیت محصولات و خدمات 
س��ازمان در جهت حضور در فضای ملی و بین‌المللی وصادرات ازجمله 
دس��تاوردهایی اس��ت که از طرف سازمان اس��تاندارد در جهت برگزاری 

روزملی کیفیت اعلام شده است.
 يكفيت‌ به‌ معناي‌ دس��تيابي‌ به ‌استانداردهاي ‌از پيش ‌تعيين ‌شده‌ است و 
زماني‌ این امر قابل‌ دس��تيابي‌ است‌ كه‌ فرآيندها و فعاليت هاي‌ سازمان‌ به‌ 
طور مس��تمر با نيازها و انتظارات‌ مشتري هاي ‌سازمان‌ طراحي‌ شود و به‌ 
اجرا درآيد. ب��ا توجه‌ به‌ اين‌ تعريف‌ ابتدا اس��تانداردهاي‌ توليد محصول‌ 
يا ارايه ‌خدمت‌ مش��خص‌ شده‌‌ و س��پس ‌فعاليت ها در جهت‌ دستيابي‌ به‌ 
اين‌اس��تانداردها انجام‌ مي‌ شود، استانداردها با توجه‌ به‌ نيازها و انتظارات‌ 
مشتري ها مشخص‌ مي ‌شوند. براي‌ هر خدمت‌ با توجه‌ به‌ شرايط محيطي‌ 
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و مشتري هاي ‌آن‌ شايد لازم‌ باشد استانداردهاي ‌مخصوص‌ به‌ خود تعيين‌ 
شود و فعاليت ها در جهت‌ دستيابي‌ به‌ آن‌ استانداردها صورت ‌پذيرد.

يكفيت ‌به ‌معناي‌ كار درستی است که باید همان بار اول ‌صحيح‌ انجام‌داد 
و بارهاي‌ بعد بهتر از بار اول‌ انجام‌ گیرد.يكفيت‌ يعني‌ به‌ نيازها و انتظارات‌ 
مش��تري ها درس��ت پاس��خ‌ بدهیم، يكفيت‌ زماني‌ قابل‌ دستيابي‌ است‌ كه‌ 
فرآينده��ا و فعاليت هاي‌ س��ازمان‌ به‌ طور مس��تمر با نيازه��ا و انتظارات‌ 
مشتري هاي ‌سازمان‌ طراحي‌ شود و به‌ اجرا درآيد،ارايه‌ كنندگان‌ خدمات‌ 
بايد قادر باش��ند انتظارات‌ مشتري ها را بشناسند و به‌ دنبال‌ كسب‌ اعتماد 
مش��تري ها و در‌ك نيازهاي ‌آن ها باش��ند، زماني‌ كه‌ محور فعاليت ها در 
ارايه‌ خدمات‌، نيازها و انتظارات‌ مش��تري ها باش��د خدمت‌ ارايه‌ شده‌ به‌ 

مشتري‌ موجب‌ جلب‌ اعتماد و رضايت‌ او خواهد بود.
یک��ی از کلماتی که معم��ولا در خصوص یک کالا یا محصولی گفته می 
شود، عبارت کیفیت است، که اکثر محققین این تعاریف را پذیرفته اند: 

 كیفیت یعنی مطابقت با مشخصات و نیازمندی ها
 كیفیت یعنی رضایت مشتری

 كیفیت یعنی به وجد آوردن مشتری
 كیفیت یعنی مناسب بودن

 كیفیت یعنی مشتری برگردد اما محصول برنگردد
 كیفیت یعنی قابلیت اعتماد و دوام محصول

 كیفیت یعنی تحویل به موقع
 كیفیت یعنی بی نقص بودن

استاندارد ایزو ۹۰۰۱ می گوید:)کیفیت یعنی میزان و درجه ای از برآورده 
ش��دن الزامات و خواسته ها( این تعریف بگونه ای است که کیفیت را با 
توجه به نیاز مش��تری متغیر می داند. به عنوان مثال ممکن اس��ت کیفیت 
یک غذا برای فردی عالی باشد اما برای دیگری اصلًا مطلوب نباشد. پس 
با توجه به این تعریف کیفیت باید مطابق با خواس��ته و س��لیقه مش��تری 

باشد.
در کل ب��ا ای��ن تعریف می توان به اهمیت ش��ناخت و ب��رآورده کردن 
نیازهای مش��تریان پی برد. کس��ب و کارها هرچقدر بتوانند جامعه هدف 
مش��تریان خودش��ان را دقیق تر مش��خص کنند و نیاز آنها را بشناسند و 

مطاب��ق این نیاز محصولاتش��ان را ارائه نمایند، توانس��ته اند محصولی با 
کیفیت و عالی از دید مشتری به او ارائه کنند.

مفهوم کیفیت تنها مشخصات فنی نیست ،کیفیت برند از زمان بازارشناسی 
تا بازارداری مس��تمر در ذهن مش��تری تکرار می شود،یک برند به صرف 
داش��تن مختصات فنی، محصولی با کیفیت تلقی نمیش��ود،کیفیت وجد و 
ش��ادی و ح��س رضایت و علاق��ه مندی و حس و تجرب��ه کاربری مهم 
هست، بطور مثال)اپل( یک کالای با کیفیت است، نه به خاطر مسائل فنی 
و تولیدی،بلکه به خاطر رس��یدن به بالاترین حد مفاهیمی که اشاره شد. 
)اپل( توانسته در ذهن، گفتار و کردار مشتری،کیفیت و انرژی مثبت تولید 

می کند که حاصلش  وفاداری و هواداری،یک برند می شود.
هر محصولی باید کیفیت را از صفر تا صد در ذهن مش��تری  خودخلق 
کند. یادمان بماند که کیفیت از مش��تری ش��روع میشود و به مشتری ختم 

می گردد.
م��ی گویند بزرگی فرموده اس��ت ک��ه )مادر( با کیفی��ت ترین محصول 
عالم هس��ت،چون بالاترین حس و تجربه را در ذهن مخاطبین ایجاد می 
کند،دوس��ت خوب  هم می تواند یک کالای با کیفیت باشد، مثل همسر 

خوب، که می تواند یک دوست خوب و با کیفیت بالا باشد.
در موض��وع کیفیت باید ت�الش کرد که هر روز بهتر از دیروز باش��یم، 
همانط��ور ک��ه ‌ حضرت‌ علي‌)ع‌( ه��م‌ مي ‌فرمايند: هر كس��ي‌ دو روزش 

كي‌سان‌ باشد،زيانكار خواهد بود.
کیفیت تصادفی بوجود نمی آید ،باید برای آن تلاش کرد.

به اعتراف همگان، بانک س��امان از ابتدای آغازین فعالیت های خود، و 
با تلاش همه دس��ت اندرکاران و برنامه ریزان، مسیر خویش را بر أساس 
کیفیت خدمت به مش��تریان خویش و تفاوت در ارایه بر أساس احترام به 
افکار عمومی و در چارچوب قوانین بانکی و پولی کشور طراحی و اجرا 
کرده است. و در این بیست و چند سال حضور خود ، سعی بر حفظ این 
تفکر کرده است. برای حفظ کیفیت ارایه خدمات در بانک، همه کارکنان 
و در همه سطوح و خصوصا کارکنان صف در شعب، از هیچ تلاشی فرو 
گ��ذار نکرده اند و مدیریت های بان��ک همچنان حفظ کیفیت خدمت به 

مشتریان را اولین وظیفه خود می دانند. 

به اعتراف همگان، بانک سامان از ابتدای آغازین فعالیت های 
خود، و با تلاش همه دست اندرکاران و برنامه ریزان، مسیر 

خویش را بر أساس کیفیت خدمت به مشتریان خویش و تفاوت 
در ارایه بر أساس احترام به افکار عمومی و در چارچوب قوانین 
بانکی و پولی کشور طراحی و اجرا کرده است. و در این بیست و 

چند سال حضور خود ، سعی بر حفظ این تفکر کرده است
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آقای مرادی با سپاس از زمانی که به نشریه سامان اختصاص دادید، لطفاً در 
ابتدا خودتان را معرفی کنید.

من نقی مرادی هستم متولد دومین روز زمستان سال 1339 و دارای مدرک 
کارشناسی حسابداری.

همان‌طور که می‌دانیم، انسان ذاتاً موجودی چندبعدی است و قطعاً بسیاری 
از مخاطب��ان این مصاحبه نیز در ابعاد دیگری غیر از آن چه به آن اش��تهار 
دارند، فعالیت‌هایی را انجام می‌دهند. بنده هم از این اصل مس��تثنی نبوده‌ام؛ 
از ابتدا به ورزش، اخبار و اطلاعات حقوقی، سیاسی و اجتماعی و موسیقی 
علاقه‌مند بوده‌ام و در سال‌های جوانی علاوه بر نواختن ترومپت، عضو تیم 
فوتبال خانه جوانان و پاس همدان بودم. همچنین پس از استخدام در بانک 
ملی نیز در کنار انجام وظایفم، به ورزش فوتبال به‌عنوان عضوی کوچک از 
تیم سرپرستی جنوب آن بانک به فعالیت ورزشی ادامه دادم. هم اکنون نیز 
در بعضی از اوقات با دوستان و همکاران به‌صورت تفریحی، شنا و فوتسال 

را پیگیری می‌کنم.
 مسیر شغلی خودتان را تا رسیدن به جایگاه فعلی، تشریح کنید.

در پاسخ به سؤالتان باید بگویم که از ابتدا به شغل بانکداری نگاه ویژه‌ای 
داش��تم و از س��ال 1363 با سمت تحویل‌دار به اس��تخدام بانک ملی ایران 
درآم��دم. پس از مدت کوتاهی و باتوجه‌به انج��ام فعالیت‌های مؤثر در آن 
بانک، مسئولیت‌های گوناگونی از جمله عضو ارشد، رئیس دوایر صندوق و 
حسابداری، معاون شعبه و سپس ریاست شعبه را تجربه کردم و در بیست 
و یکمین سال اشتغال، به‌عنوان بازرس ارشد به اداره بازرسی کل بانک ملی 

منتقل شدم تا اینکه در آبان‌ماه سال 1387 به‌افتخار بازنشستگی نائل شدم.
مایه مباهات و خوشحالی من است که بگویم در طی مسیر حرفه‌ای خود 
و یک هفته پس از بازنشستگی، با بانک سامان آشنا و یک همکاری جدید 
را آغاز کردم. از س��ال 1393 تا دی ماه 1397به عنوان رئیس اداره بازرس��ی 
در مدیریت بازرسی و تطبیق سابق مشغول به خدمت بودم و سپس با توجه 
به باز طراحی ساختار و شرح فعالیت‌های سازمانی بانک در حوزه نظارتی، 
به عنوان رئیس اداره بازرسی زیر نظر مدیرعامل محترم بانک ادامه فعالیت 

می‌دهم.
در طول تجربه حرفه‌ای‌ام، نقش‌های شغلی متعددی را بر عهده گرفته‌ام و 
در این راه با این واقعیت روبرو ش��دم که هیچ‌کس کامل نیست. شما برای 
ش��رایط متفاوت، نقاط قوت و ضعف متفاوتی خواهید داش��ت اما داشتن 
تلاش، صداقت کاری و عرق به س��ازمان می‌تواند بیش‌ از هر چیز دیگری 

به‌عنوان یک وزنه مطمئن خودنمایی کند.
لازم است که خودتان باشید، اما باید از دیگران نیز یاد بگیرید؛ موفقیت تنها 
در یک مسیر قرار ندارد و باید با غنیمت شمردن فرصت‌ها، رشد کرده و به 

پیشرفت برسید.
 نمایی کلی از اداره بازرس��ی ارائه دهی��د و بگویید در این اداره چه 

اتفاقی می‌افتد؟
اداره بازرس��ی به‌عنوان یک اداره مس��تقل زیر نظر مدیرعامل محترم در 3 
بخش تخصصی بررس��ی تخلف��ات احتمالی کارکنان، مدیریت ش��کایات 
مش��تریان و نیز انجام آسیب شناسی و بازرسی عملیاتی ابزارها و فرایندها 
در راس��تای اص�الح رویه‌ها و روش‌های دارای ریس��ک با اهمیت بالا در 

چارچوب چشم‌انداز و ارزش‌های بانک فعالیت دارد.
در طی مسیر حرفه‌ای خود در بانک سامان، من بسیار خوش‌شانس هستم 
که یک تیم باتجربه و ماهر را در اداره بازرسی کنار خود داشته و دارم. من و 
همکارانم از جمله معاون محترم اداره سرکار خانم حسین‌پور و خانم فراست 
و آقایان س��اجدی، خیری، احمدیان، احمدی‌فر و ی��زدی؛ با رهنمودهای 
مدیریت محترم ارشد در تلاشیم که رسیدگی پرونده )شکایت یا تخلف( در 

این اداره، به شکلی محترمانه، شفاف، ‌سنجیده و قاطع باشد.
ما در این اداره در تلاشیم برای رسیدن به چشم‌انداز بانک به‌عنوان انتخاب 
اول مش��تریان هدف و در راستای ارزش‌های بانک با تمرکز بر روی اصل 
تمامیت )صداقت و ش��فافیت در عین حفظ محرمانگی( و حفظ شأن افراد 

)ارزشمندترین سرمایه‌های سامان( گامی مؤثر برداریم.
کاری که در اداره بازرس��ی انجام می‌ش��ود، نه‌تنها ب��رای بانک بلکه برای 
همکاران نیز مهم و تأثیرگذار اس��ت و تمامی همکاران من در راستای یک 

هدف مشترک گام برمی‌‌‌دارند.
 وظایف اصلی هر یک از ادارات و دوایر را بیان فرمایید.

به دنبال رسیدن به چشم ‌انداز بانک هستیم

به‌منظور آش��ناتر شدن خوانندگان نش��ریه با مدیریت‌ها 
و ادارات مختل��ف بانک، در این ش��ماره با جناب آقای 
مرادی، رئیس اداره بازرس��ی به گفت‌وگو نشستیم. آنچه 

در ادامه می‌خوانید حاصل این گفت‌وگو است.

عکس‌ها: نیلوفر فیاض گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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همان‌طور که اش��اره ش��د وظایف این اداره در 3 بخش تقسیم‌بندی شده 
است. در بخش فرایند رسیدگی به صدای مشتریان، این اداره جزء کارگروه 
رسیدگی به صدای مشتریان بوده و اطمینان از کفایت و صحت کارکرد فرایند 
رسیدگی به شکایات در بانک توسط اداره بازرسی طبق روش های اجرایی 
و فرایندهای مرتبط مورد بررسی قرار می گیرد. رسیدگی به شکایات مربوط 
به این اداره و نیز کنترل مجدد فرایند رس��یدگی به ش��کایت در خصوص 
مش��تریانی که از اقدامات انجام شده رضایت ندارند، تأیید و اصلاح پاسخ 
نهایی و اخذ تأییدیه‌های لازم برای آن دسته از شکایاتی که منشأ ارسالی آنها 

بانک مرکزی ج.ا.ا است از دیگر وظایف اداره بازرسی در این حوزه است.
در بخش بررسی تخلفات احتمالی کارکنان پس از شناسایی تخلف توسط 
ای��ن اداره و یا دریافت گ��زارش اولیه مبنی بر تخلف کارکنان یا واحدهای 
سازمانی از سوی سایر مدیریتهای محترم، مستندات مربوط به سوابق کاری، 
عملکرد متخلف یا افراد مش��کوک به تخلف از طریق بازرس��ی عملیاتی، 
مصاحبه و غیره مورد بررسی قرار گرفته و شواهد و یافته‌ها با درنظرگرفتن 
معیارهای 42 گانه اعلام ش��ده در آئین‌نامه انضباط کار کارکنان و با رعایت 
اصل بی‌طرفی، جمع آوری و بررس��ی شده و در صورت احراز تخلف، به 

مدیریت محترم سرمایه انسانی گزارش خواهد شد. 
بخش س��وم وظایف این اداره در اصل ماحصل دو بخش دیگر بوده و در 
مواردی پس از تحقیق، بررس��ی و انجام آسیب‌شناسی فرایندها و یافته‌های 
بازرس��ی عملیاتی در دو بخش شکایات و تخلفات، اصلاح فرایندهای کار 
منجر به پیشگیری از بروز تخلف و یا کاهش شکایات دریافتی از مشتریان 

می‌شود.
 مهم‌ترین مصرفک‌ننده خدمات اداره شما چه کسانی هستند؟

مهم‌ترین مصرف‌کننده خدمات اداره بازرسی، مدیران ارشد بانک، مشتریان 
و بانک مرکزی ج.ا.ا هستند.

 در پروژه سامان 1404، چه اهدافی برای مدیریت شما در نظر گرفته 
شده است و تا به حال چه میزان از این اهداف را محقق ساخته‌اید؟

باتوجه‌به نگاه ویژه مدیران ارشد بانک و سیاست‌گذاری صحیح و تدوین 
خط‌مشی رسیدگی به شکایات بانک سامان، نحوه تعامل با مشتریان ناراضی 
در فرایند رس��یدگی به صدای مشتریان به‌منظور وفادار کردن ایشان با خلق 
بهترین تجربه، وجه تمایز بانک س��امان برای رس��یدن به چشم‌انداز مدنظر 

به‌عنوان انتخاب اول مشتریان هدف است. پس تلاش یکایک همکاران صف 
و ستاد در این امر، بسیار مهم است.

این اداره نیز تمام تلاش خود را برای رسیدن به اهداف بانک در کنار شما 
عزیزان خواهد کرد و در نهایت با هم برنده‌ایم.

 از مهم‌ترین برنامه‌های این اداره در سال‌های آینده بگویید.
ب��ه نظر من یکی از مؤلفه‌های موفقیت بانک ما، نگاه ویژه و نظام‌مند به 
فرایند بازرس��ی به‌منظور اطمینان از انطباق عملکرد واحدها با الزامات، 
قوانین و اهداف تعیین ش��ده است. من و همکارانم در اداره بازرسی در 
تلاش��یم تا کمک شایانی به ایجاد فرهنگ پاسخگویی موردنظر مدیریت 
ارش��د بانک، در 3 بخش مش��تریان، همکاران و ذی‌نفعان بانک داش��ته 
باشیم و همچنین در حوزه‌های تعیین‌شده برای این اداره از جمله انجام 
فرایند رس��یدگی به صدای مش��تریان و رس��یدگی به تخلفات کارکنان، 
نس��بت به آسیب شناس��ی فرایندها و اصلاح امور اقدام کنیم تا بتوانیم با 
اثربخشی در توسعه و بهبود خدمات و خدمت‌رسانی در بانک سامان در 
ایجاد فرهنگ پاس��خگویی گامی مؤثر در ارتقا و تعالی نام بانک س��امان 

برداریم.
 آیا مدیریت تحت رهبری ش��ما، به طور مس��تقیم به مش��تریان بانک 
هم خدماتی ارائه میک‌نند؟ و درصورتیک‌ه مشتریان بخواهند با شما در 

تماس باشند از چه راه‌هایی این امر ممکن است؟
بله. ما در رسیدگی مستقیم به شکایات و انجام کنترل مجدد فرایند رسیدگی 
به شکایت در خصوص مشتریانی که از اقدامات انجام شده رضایت ندارند 

به‌صورت مستقیم با مشتریان در تعامل و ارتباط هستیم.
مشتریان عزیز می‌توانند انتظار و بازخوردهای مثبت یا منفی و همچنین 
نق��د آگاهانه خود را به‌منظور بهبود کیفیت خدمات با این اداره از طریق 
راهه��ای غیرحضوری از جمله مراجعه به س��ایت بانک، ارتباط تلفنی با 
تلفن 6422، ارس��ال دورنگار و ارس��ال پس��تی و یا با مراجعه حضوری 
به آدرس خیابان ش��ریعتی، بالاتر از س��یدخندان، نب��ش اتوبانک، پلاک 
1005، برج سامان، در میان بگذارند. همچنین به منظور راحتی مشتریان، 
دفترچه راهنمای "ارتباط س��امانی از پی��ام تا گفت‌وگو" تعبیه و طراحی 
ش��ده و علاوه بر اینکه در ش��عب بانک در دسترس ایشان قرار دارد، در 

بخش "صدای شما" در وب‌سایت بانک سامان نیز قرار گرفته است.
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به مناس��بت انتخاب ش��رکت بهناد بنا به‌عنوان یکی از 100 شرکت برتر 
ایران، مصاحبه‌ای داشتیم با مدیرعامل این شرکت، یاسر امامی که ماحصل 

آن را در زیر می‌خوانید:
 لطفاً خودتان را معرفی نمایید و از سوابق کاری خودتان پیش از تصدی 

مدیریت عامل شرکت بهنادبنا برای خوانندگان نشریه سامان بگویید. 
یاسر امامی هستم، متولد ۱۳۶۱، مقاطع کارشناسی و کارشناسی ارشد خودم 
را در رشته عمران  و دوره دکتری را در رشته مدیریت بازرگانی گذرانده‌ام. 

از س��ال‌های ۱۳۸۱ تا ۱۳۹۲ در پست‌های متعددی به‌عنوان کارشناس دفتر 
فنی، مس��ئول کنترل پروژه و نهایتاً مدیر پروژه‌های مختلف عمرانی کس��ب 
تجرب��ه کردم. طی س��ال‌های ۱۳۹۲ ال��ی ۱۳۹۹ و ۱۳۹۹ ال��ی ۱۴۰۱ هم به 
ترتیب به‌عنوان مدیرعامل و عضو هیئت مدیره ش��رکت ستاره عمران زمین 
 و مدیرعامل و رئیس هیئت مدیره گروه س��رمایه‌گذاری مس��کن مش��غول 
بوده ام و از سال ۱۴۰۱ هم به عنوان مدیرعامل شرکت توسعه و عمران بهنادبنا 

درحال فعالیت هستم.
 لطفاً ضمن معرفی شرکت بهنادبنا، دلایل کسب رتبه برتر توسط شرکت 

در رتبه‌بندی - IMI 100 را از دیدگاه خود بیان فرمایید.

ش��رکت توسعه و عمران بهنادبنا، یک شرکت س��اختمانی وابسته به بانک 
سامان اس��ت که در حال حاضر بیش از پانصد هزار مترمربع پروژه در حال 
ساخت دارد. شاخص‌ترین پروژه‌ای که امروز جزء المان‌های شهری محسوب 
می‌ش��ود، پروژه "سامان فراز" واقع در تهران، اتوبان حکیم نبش خیابان شیخ 
بهایی است. این پروژه یک مجموعه تجاری - اداری با پنجاه طبقه و صد و 
هفتاد هزار مترمربع زیربنا اس��ت و به اعتقاد من یکی از زیباترین پروژه‌های 
شهری تهران تا به امروز است. این ساختمان اسکلت بتنی خاصی دارد و از 
بهترین و جدیدترین تکنولوژی‌های مهندسی در آن استفاده می‌شود؛ با وجود 
پیچیدگی‌های قابل‌توجه این پروژه، تیم فنی و اجرایی شرکت و بقیه‌ همکاران 
متخصص در حال پیش‌بردن آن به بهترین ش��کل هستند؛ همچنین در حال 
س��اخت یکی از بزرگ‌ترین مجتمع‌های تجاری کشور با بیش از دویست و 
سی هزار مترمربع زیربنا در شهر کرج هستیم که حدود پنجاه‌درصد پیشرفت 
داشته و پروژه‌های در حال ساخت مسکونی و تجاری دیگری نیز در سطح 

کشور داریم.
ظرفیت بس��یار ارزنده‌ای در مجموعه بهنادبنا در اختیار داریم و به پش��توانه 
همین توانایی، قصد داریم که پرتفوی شرکت را توسعه دهیم و سود بیشتری 

بهنادبنا؛ در زمره بهترین‌ها
مصاحبه با یاسر امامی، مدیرعامل شرکت بهنادبنا
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را برای س��هام‌داران مجموعه ایجاد کنیم. می‌توان گفت که عملکرد شرکت 
در حوزه‌های فنی، مال��ی و فروش موجب جای پیداکردن آن در میان صد 
ش��رکت برتر در دوره گذشته ش��د. برنامه‌ ما این است که در سال‌های بعد 

گام‌به‌گام پیشرفت کرده و این جایگاه را ارتقا دهیم. 
 باتوجه‌به طبقه‌بندی شرکت بهنادبنا ذیل گروه پیمانکاری ساختمان، 

فضای رقابتی این گروه را در کشور چگونه ارزیابی میک‌نید؟ 
متأس��فانه، در سال‌های اخیر مس��ائل بودجه‌ مسکن، تحریم‌ها و نوسانات 
ارزی، اقتصاد کش��ور را دچار مش��کل کرده و باعث ش��ده ش��رکت‌های 
پیمانکاری عموماً دچار چالش‌های متعددی بشوند و سرمایه‌گذاری در حوزه‌ 

ساختمان سال‌به‌سال کاهش پیدا کند.
من پیمانکارهای خیلی بزرگی را در کش��ور می‌شناس��م که سابقه‌ طولانی 
و درخش��انی دارن��د ولی امروز ب��ا رکود ج��دی مواجه‌اند، طبیعت��اً توان 
س��رمایه‌گذاران و پیمانکاران خصوصی محدود است و به‌سختی می‌توانند 
در این ش��رایط دوام بیاورند؛ ازاین‌جهت دولت محترم باید با تصمیم‌گیری 
و سیاست‌گذاری‌های مناسب، به فعالان بخش خصوصی کمک کرده و در 

راستای تسهیل و حل مشکلات مربوطه تلاش کند. 
این مسائل، حقیقت حوزه ساختمان و مسکن هستند و مجموعه‌ای می‌تواند 
در این ش��رایط خودش را حفظ کند که برنامه و استراتژی پویا داشته باشد 
تا بتواند در ش��رایطی که مدام دس��تخوش تغییروتحول می‌ش��ود، خود را 
ب��ا معادلات جدید منطبق ک��رده و در این فضای رقابت��ی دوام آورد. همه‌ 
ش��رکت‌ها قاعدتاً باید بخش‌های تحقیق و توسعه، بخش‌های مطالعات و 
بخش‌های اقتصاد کلان را به شکلی در مجموعه‌ خود ایجاد کنند. مجموعه 
بهنادبنا هم در س��ال‌های گذشته این کار را انجام داده و به اعتقاد من در آن 
موفق بوده است. ما سال‌های گذشته شاهد این بودیم که برخی شرکت‌های 
ساختمانی که سابقاً به‌صورت گسترده در عرصه‌ بین‌المللی صدور خدمات 
داشتند، به دلیل شرایط تحریم‌ها و مشکلات نقل‌وانتقال پول دچار مشکلات 
جدی شدند. تأمین مواد اولیه هم چالش بزرگی هست؛ به‌عنوان‌مثال، در چند 
سال اخیر به دلیل مسئله قطعی برق، تأمین‌کننده‌های مواد اساسی مثل سیمان 
و میل‌گرد، نمی‌توانند به تعهداتشان عمل کنند که موجب تأثیر بر قیمت تمام 

شده و تحمیل فشار بر پیمانکاران می‌شود.
 باوجوداینکه بخش مسک��ن ت��وان فعالک‌ردن و ایج��اد تقاضا برای 
بخش‌های زیادی از اقتصاد ایران را دارد، به نظر شما دلایل عدم تشکیل 

بازار مناسب در حوزه مسکن و عدم تعادل عرضه و تقاضا چیست؟ 
طبق مطالعاتی که مجموعه ما انجام داده در حوزه مسکن کمبود عرضه وجود 
دارد و س��الانه با کمبود بیش از هفتصد هزار واحد مسکونی مواجه هستیم 
ک��ه این تقاضا مربوط به جامعه جوان و مس��کن اولی‌ها، احیای بافت‌های 
فرس��وده و توسعه واحدهای مسکونی می‌ش��ود. از طرف دیگر دولت باید 
به‌جای تصدی‌گری به س��مت تسهیلگری برود و تلاش به تحریک عرضه 

بکند و به‌جای متولی نقش تسهیلگر 
را در حوزه مس��کن بازی کند. متأس��فانه 

بحث تحریم‌ه��ا و تلاطم‌ه��ای ارزی موجب 
اخلال در عرضه مسکن شده که منجر به عدم تعادل 

بازار می‌شود. 
مسئله عدم توانایی شهروندان در تأمین مسکن در کشورهای 

دیگ��ر هم اتفاق می‌افتد و برای حل آن س��عی می‌کنند با کمک 
تس��هیلات بلندمدت و کمک نهادهای متولی، عموم افراد جامعه را 

صاحب مسکن کنند که نهایتاً چنین سیاستی در کشور ما نیز باید اجرا 
ش��ود. البته ش��رایط تورمی قطعاً ارائه تسهیلات را برای بانک‌ها سخت‌تر 

می‌کند و لازم است از طرف سیاست‌گذار برای آن تدابیری اندیشیده شود تا 
بتوان بخش تقاضا را تحریک کرد و بازار را به جریان انداخت. 

به‌عنوان‌مثال، اخیراً ش��نیدیم در بحث نهضت ملی، هزینه‌های ساخت در 
قالب طرح جدیدی به‌روز ش��ده اس��ت که اتفاق خوبی است. پیش‌ازاین، 
باتوجه‌به قیمت‌های ثابت اعلام ش��ده در مورد هزینه س��اخت، بسیاری از 
پیمانکاران تمایل به مشارکت در این طرح را نداشته‌اند و باتوجه‌به شرایط 
تورمی، س��اخت حتی با تیراژ بالا با قیمت‌های دستوری برای آن‌ها توجیه 
نداشته است. اصلاح چنین طرح‌هایی در کنار سایر تسهیلات می‌تواند بخش 
عرضه و تقاضا را تحریک کرده و بازار فعال شده را به سمت تعادل سوق 

دهد. 
یکی از پروژه‌هایی که به‌صورت جدی مشغول آن هستیم، "پروژه مسکونی 
ششصدواحدی در اصفهان" است که با همین بینش، هماهنگی‌های لازم آن 
با وزارت راه و شهرسازی انجام شده و در قالب "طرح نهضت ملی" آن را 
پیش می‌بریم. فاز یک این پروژه تکمیل شده و فاز دو آن که چهارصد واحد 
اس��ت، در حال اجرا است. به‌علاوه ما در حوزه معاونت شهرهای جدید و 
همین‌طور بازآفرینی ش��هری ابراز علاقه کردیم و در مورد آن دو تفاهم‌نامه 
ردوبدل کردیم. دررابطه‌با این دو معاونت، در حال مطالعه و بررس��ی چند 
پروژه هس��تیم که هم در حوزه‌ بازآفرینی ش��هری به معن��ای احیای بافت 
فرس��وده که در واقع، در ادامه با بخش��ی از بحث طرح نهضت ملی است، 
حضور داش��ته باشیم و هم در بعضی ش��هرهای جدید که ظرفیت لازم را 

دارند، به‌عنوان پیمانکار و سرمایه‌گذار مشارکت کنیم.
 مصادیق تحولات و تلاطم‌های مطرح در حوزه کاری شما چیست و 

چه راهکارهایی برای سازش با آنها پیش می‌گیرید؟ 
طی سال‌های اخیر با تشدید تحریم‌ها این تلاطم‌ها در شرکت‌های با توان 
مالی بالا و حتی در مجموعه‌های دولتی كاملًا قابل‌درک بوده‌اند. ما در حوزه‌ 
زیرساخت‌ها دچار مشکلات جدی هستیم؛ یعنی بحث تأمین برق و تأمین 
آب و خب طبیعتاً این تلاطم‌های ش��رایط اقتصادی به همه آسیب زده‌اند. 
شرکت‌ها در حوزه‌ سرمایه‌گذاری ساختمان هم تحت‌تأثیر قرار گرفته‌اند و 

در حوزه مسکن، 
کمبود عرضه وجود 

دارد و سالانه با 
کمبود بیش از 

هفتصد هزار واحد 
مسکونی مواجه 

هستیم
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شرکت‌های بزرگی هستند که آرام‌آرام از سرمایه‌گذاری در این حوزه خارج 
می‌شوند و طبیعتاً بحث نوسانات نرخ ارز، جهش‌های غیرمتعارف در قیمت 
مصالح و پیچیده‌تر ش��دن معادلات بازار در حوزه‌ اقتصاد کلان، چالش‌های 

جدی برای شرکت‌ها ایجاد کرده است. 
به دلیل تغییر و تحولات ش��گرفی که مدام در فضای اقتصاد کش��ور اتفاق 
می‌افتد، اس��تفاده از مطالعات و داده‌های آم��اری غیرممکن بوده و معادلات 
مربوطه را نمی‌توان به‌درستی پیش‌بینی کرد. ازاین‌جهت، شرایط در هر برهه 
کاملًا ناشناخته و جدید هستند و نمی‌توانیم تحلیل درستی از آینده کوتاه‌مدت 
و میان‌مدت داش��ته باش��یم؛ به‌عنوان‌مثال، قیمت مصالح در مدت کوتاه بین 
دی ۱۴۰۱ تا فروردین امس��ال )۱۴۰۲(، دچار جهش‌های بزرگی ش��ده‌اند و 
بعضاً در برخی موارد تا دوبرابر افزایش داش��ته‌اند. همچنین در ماه‌های اخیر 
شاهد رونق ناگهانی در بازار مسکن بودیم که سپس به‌سرعت فروکش کرد 
و مجدداً رکود بر فضای معاملاتی حاکم شد. از طرفی سیاست‌های اشتباهی 
در مس��ائل اقتصادی کش��ور اعمال ش��ده که فارغ از تحریم‌ها موجب تورم 
ش��ده و چالش‌های بیشتری به وجود می‌آورند، مثل نقدینگی مضاعف؛ و با 
افزایش قیمت مصالح و تجهیزات، سازنده را مستقیماً تحت‌تأثیر قرار می‌دهند. 
درهرصورت، شرکت‌ها نمی‌توانند در مواجهه با این شرایط، متوقف شده و 
کاری انجام ندهند و مجموعه‌های فعال می‌بایس��ت برنامه و اس��تراتژی در 

جهت سازش با حقایق کنونی کشور داشته باشند. 
البت��ه همگی در ماه‌ه��ای اخیر ش��اهد اتفاقات مثبتی در راس��تای تقویت 
روابط بین‌المللی و منطقه‌ای بوده‌ایم که امیدوار‌کننده هس��تند و فرصت‌های 
قابل‌توجهی را به وجود می‌آورند.  شرکت ما در حال مطالعه تعدادی پروژه 
مرتبط با کشورهای حوزه خلیج‌فارس هست که گام اول امکان‌سنجی آن‌ها 
برای ما بس��یار جذاب بوده و س��رمایه‌گذاران حاشیه خلیج‌فارس نیز نسبت 
به آن ابراز تمایل کرده‌اند و س��عی داریم ک��ه از این فرصت‌ها بهره کامل را 
ببریم. این یک گام مؤثر در جهت استفاده از ظرفیت‌های موجود بوده و قطعاً 
فرصت‌های دیگری هم مطرح هست که می‌بایست به‌درستی موردتوجه قرار 

گیرند و از آنها استفاده شود. 
از منظ��ری دیگر ما در حال انجام مطالعاتی در مورد یک فناوری جدید در 
حوزه ساخت هستیم که می‌تواند ضمن حفظ کیفیت و استانداردهای مدنظر 
بهای تمام شده و زمان ساخت را کاهش بدهد. در تلاشیم که این فناوری را 
از اروپا وارد کرده و یک پروژه را به‌صورت پایلوت با آن اجرا بکنیم، بعد در 
عرصه صنعتی آن‌ را گسترش و توسعه بدهیم و نهایتاً بتوانیم این دانش را به 

مجموعه‌های دیگر نیز ارائه دهیم. 
این م��وارد جزو تصمیماتی بودند که مجموعه ما در مواجهه با چالش‌های 
کنونی فضای کس��ب‌وکار اتخاذ کرده است. قطعاً گسترش روابط بین‌الملل 
و وقوع گش��ایش‌ها در آن حوزه می‌تواند کمک بزرگی به‌پیش برد این نوع 
فرایندها بکند و فرصت‌های بیشتری را برای همه شرکت‌ها به وجود بیاورد. 
 چه تدابیر درون‌سازمانی برای ایجاد شایستگی و توانمندی در مواجهه 

با تحولات بیرونی در نظر گرفته می‌شود؟ 
در مجموعه بهنادبنا برای مواجهه با این چالش‌ها و رسیدن به شایستگی‌های 
مدنظر، دو برنامه‌ کلی پیش‌بینی ش��ده اس��ت: برنامه توسعه فردی و برنامه 
توسعه‌سازمانی. برنامه توسعه فردی شامل پرداختن به شاخص‌های انسانی، 
رفتاری، مدیریتی و تخصصی مربوط به س��رمایه‌های انس��انی می‌ش��ود. با 
برگ��زاری دوره‌های مرتبط و موردنیاز برای همکاران در حوزه‌های مختلف 

سعی در توسعه این شاخص‌ها و ارتقای سطح سرمایه‌های انسانی مجموعه 
داریم. مس��ئله مهم، تلقی پرسنل به‌عنوان "سرمایه انسانی" مجموعه هست. 
در مقابل مفهوم رایج از "نیروی انسانی." به این معنا که تمام همکاران جزء 
سرمایه‌های ارزشمند شرکت هستند که به نظر من از مابقی سرمایه‌های مادی 

اهمیت بیشتری داشته و رشد و توسعه آن‌ها جزو اولویت‌های ما است. 
در یک شرکت ساختمانی، دانش فنی و تخصصی بسیار اهمیت دارد و هر 
کدام از پرس��نل، با ورود به ش��رکت، دانش اندوخته‌ای را همراه خود، وارد 
مجموعه می‌کنند و مس��ئله مهم، رس��وب این دانش با بهره‌گیری از ساختار 
مدیریت دانش اس��ت که جزء ارکان اصلی فرایند توسعه‌سازمانی است. این 
دانش برای ما، س��رمایه ارزشمندی اس��ت که تلاش می‌کنیم آن را با کمک 

آموزش‌های مرتبط، تثبیت کرده و سپس رشد و توسعه دهیم. 
یک مثال از این مس��ئله در مورد پروژه "سامان فراز" اتفاق افتاد. این پروژه 
بلندمرتبه‌ترین س��اختمان تهران پس از برج میلاد خواهد بود و ازاین‌جهت، 
تکنولوژی و دانش خاص و پیچیده‌ای در س��اخت آن اس��تفاده می‌شود که 
متمایز از پروژه‌های معمول س��طح شهر است. یکی از این موارد، قالب‌های 
خاصی اس��ت که در بتن‌ریزی بکار گرفته می‌شود. پس از تشدید تحریم‌ها 
در سال‌های ۹۶ و ۹۷، شرکت خارجی که قرار بود این قالب‌ها از آنجا تأمین 
شود، اعلام کرد که دیگر با ما همکاری نخواهد داشت. همین مسئله منجر به 
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یک اقدام بزرگ در مجموعه ما شد. از همان زمان، 
مهندس��ان متخصص و برجسته ما فرایند مهندسی 
معکوس این قالب‌ها را شروع کردند و ظرف مدت 
شش ماه توانس��تیم به دانش لازم برای ساخت آن 
دس��ت یابیم؛ س��پس با مش��ارکت یک مجموعه 
تولید‌کننده که ظرفی��ت لازم را دارا بود، این دانش 

را صنعتی کرده و شروع به ساخت قالب‌ها کردیم.
این کار دس��تاورد بزرگی ب��رای مجموعه بود که 
علاوه بر سود مستقیمی که برای ما داشت، موجب 
جلوگی��ری از خ��روج ارز از کش��ور و همچنی��ن 
توانمندس��ازی یک مجموعه تولید‌کننده ش��د؛ به 
صورت��ی که در حال حاض��ر آن مجموعه، بهترین 
قالب‌ساز کشور است و می‌تواند خدمات خاصی را 
در سطح بین‌المللی ارائه کند؛ از طرفی این دستاورد 
موجب تقویت اعتمادبه‌نف��س ما و تقویت روحیه 

خود‌باوری مجموعه نیز شد. 
دررابطه‌با نمای پروژه هم با شرایط مشابهی مواجه 
ش��دیم. برای تأمین بخش��ی از قطع��ات نمای این 
ساختمان که به اعتقاد من خاص‌ترین نما در کشور 

است، فروشنده‌های خارجی پیش‌بینی شده بودند که بعد از اعمال تحریم‌ها، 
مهندسان مجموعه توانستند با کمک یک شرکت استارتاپی کوچک که الان 
تبدیل به یکی از بهترین ش��رکت‌های نماساز شده، این قطعات را مهندسی 
معکوس کرده و به تولید داخلی برسانند. این قطعات از لحاظ کیفیت مشابه 

نمونه خارجی خود هستند ولی حدود یک‌دهم قیمت آن را دارند.
ای��ن دو مورد مثال‌هایی عمل��ی، برای بحث مدیریت دانش هس��تند. دانش و 
تخصص همکارانی که به مجموعه اضافه شدند و پرسنلی که در شرکت حضور 
داش��تند، در قالب مدیریت دانش قرار گرفت و توسعه پیدا کرد که این امر مثال 
خیلی خوبی برای بحث برنامه توسعه‌سازمانی و توسعه فردی در شرکت است. 

در کنار بحث مدیریت دانش، تدوین استراتژی به‌روز نیز از اهمیت فراوانی 
برخوردار اس��ت. در گذشته امکان داشت یک استراتژی در قالب چشم‌انداز 
و برنامه‌های عملیاتی ش��رکت تدوین ش��ده و سال‌های سال از همان برنامه 
اس��تفاده ش��ود. اما به اعتقاد من باتوجه‌به تلاطم‌ها و تغییرات مداومی که در 
حوزه کس��ب‌وکار، چه در محیط بیرونی چه در محیط داخلی شرکت اتفاق 
می‌افتد، اس��تراتژی و راهبرد موردنظر می‌بایست دائماً بروز شده و با شرایط 
جدید تطبیق داده ش��وند. ما برای شرکت از همین دیدگاه پیروی کرده و در 
دوره‌های زمانی مختلف، استراتژی خود را متناسب با شرایط و اتفاقات روز 

تغییر داده‌ایم که نتیجه آن عملکرد و سودآوری قابل‌توجه مجموعه است. 
 چه موانعی را بر سر راه استراتژی مجموعه می‌بینید و چه راهکارهایی 

را برای آنها در نظر می‌گیرید؟ 
قطعاً مسئله تحریم‌ها و محدودیت تجارت خارجی جزء چالش‌های مهمی 
است که در مراحل تأمین مصالح و تجهیزات با آن مواجه هستیم؛ همچنین 
وجود تورم باعث می‌شود که محاسبات و مطالعاتی که در مورد اقتصادی‌بودن 
یک پروژه انجام می‌دهیم، دائماً در حال تغییر باشد. بسیاری از سرمایه‌گذاران 
ما سوار بر تورم هستند  و بخش مهمی از سود آن‌ها ناشی از افزایش فزاینده 

قیمت‌ها در حین انجام یک پروژه حاصل می‌شود.
یکی از مس��ائلی که در مورد آنها چالش جدی داریم، تغییر پارادایم حاکم 

بر نوس��انات مس��کن و ایجاد دوره‌های رونق 
و رکود در این بازار اس��ت. به‌صورت سنتی و 
سیستماتیک، قبل از تحریم‌های جدی این چهار 
پنج س��ال اخیر، روند تغییرات تقاضای مسکن 
یک پارادایم روش��ن و یک نوس��ان مشخص 
داش��ت و پیش‌بینی تاریخ شروع رونق و رکود 
در عرصه‌ ساختمان برای متخصصین این حوزه 
تا حدودی امکان‌پذیر بود، ولی امروزه باتوجه‌به 
تلاطم‌های شدیدی که شاهد آن هستیم، رونق و 
رکودهای کاذبی اتفاق می‌افتد که کار پیش‌بینی 

و تحلیل آینده‌نگرانه را سخت کند. 
یکی از چالش‌ه��ای اصلی تم��ام فعالان این 
ح��وزه، بح��ث مجوزه��ا و قوانین بالادس��تی 
اس��ت که موج��ب ایجاد تأخیرهای ش��دیدی 
در ساخت‌وساز ش��ده و بعضاً تبدیل به موانع 
مشکل‌سازی برای ما می‌شوند. در حال حاضر 
مدت‌زمان اخذ مجوزهای اجرای یک ساختمان 
بیش از یک سال است و در شرایطی که شاهد 
تغییرات لحظه‌به‌لحظه هستیم، این مدت بسیار 

طولانی و نامناسب است. 
مسئله مالیات هم همیش��ه برای ما دردسرهای مربوط به خودش را دارد و 
خیلی اوقات علی‌رغم وجود قوانین روش��ن و مشخص در حوزه مالیات به 
چالش‌ه��ای جدی با دارایی و وزارت اقتصاد ب��ر می‌خوریم؛ به دلیل اینکه 
برخی اوقات مالیات سازنده‌ها به‌صورت غیر‌منصفانه در نظر گرفته می‌شود. 
البته ما در مجموعه بهنادبنا مطلقاً كتمان درآمد نداشته‌ایم و نداریم و تمامی 

پرونده‌ها و صورت‌های مالی‌مان قابل‌دفاع است. 
یک��ی از کارهای مهمی که سیاس��ت‌گذاران می‌توانند انجام دهند، مس��ئله 
تس��هیلات و اج��رای طرح‌ه��ای مؤثر جه��ت تحریک عرضه مس��کن و 
ساخت‌وساز است که با شرط پایبندی دولت‌ها به این طرح‌ها می‌تواند کمک 

زیادی به سازندگان و مصرف‌کنندگان بکند. 
 آموخته‌های شخصی شما در حوزه مدیریت چیست؟ 

یک نکته‌ای که هنگام قبول مدیریت یک شرکت جدید همیشه به آن توجه 
دارم، شناسایی زنجیره ارزش فعالیت یک شرکت و بررسی جایگاه مجموعه 
در آن و شرایط کلی رقابت و بازیگران مطرح است. قبل از مجموعه بهنادبنا، 
مدیریت یک هلدینگ ساختمانی را به عهده داشتم که در آنجا با بیست و سه 
شرکت زیرمجموعه تعامل داشتیم. شناخت زنجیره ارزش حاکم بر فعالیت 
این شرکت‌ها و تشخیص جایگاه هر یک از آن‌ها در این زنجیره اطلاعات با 
ارزشی را در اختیار ما قرار می‌داد که نسبت به آن احساس نیاز جدی می‌شد 
با اس��تفاده از نتایج حاصل از این مطالعات توانستیم ساختارهای مفیدی را 
برای تأمین مواد اولیه پیاده‌س��ازی کنیم که برای همه شرکت‌ها نتایج خیلی 

خوبی را به همراه داشت.
توجه به مفهوم مدیریت سرمایه‌های انسانی نیز برای من مسئله‌ای مهم بوده 
که موجب دس��تاوردهای بزرگی در حوزه مدیریت پرس��نل مجموعه شده 
است. همچنین به نظر من تأسیس دفتر مدیریت پروژه یک امر مهم و واجب 
است و با کمک آن می‌توانیم نسبت به شرایط لحظه‌ای همه پروژه‌ها، اشراف 

داشته باشیم و آن‌ها را کنترل کنیم. 

پروژه "سامان فراز" 
بلندمرتبه‌ترین 

ساختمان تهران پس از 
برج میلاد خواهد بود 
و تکنولوژی و دانش 
خاص و پیچیده‌ای در 
ساخت آن استفاده 

می‌شود که متمایز از 
پروژه‌های معمول سطح 

شهر است
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تضمین ایفای تعهد و دین، مبحثی اس��ت که همیشه در هنگام اخذ وام یا 
اعتب��ار مطرح می‏گردد. رهینه گرفتن از راه‏هایی اس��ت که به‌طرف قرارداد 
اطمین��ان می‌دهد که به‌منظور اس��تیفای طلب، محل معتب��ری وجود دارد. 
بااین‌حال مرتهن همیشه سعی بر این دارد طلب خود را در امنیت بیشتری 
ق��رار دهد تا جایی که به اخذ وکالت فروش مال موضوع رهن در صورت 
عدم ایفای دین در سررس��ید اقدام می‏نمای��د که علی‏الخصوص در روابط 
بین بانک‏ها و مش��تریان آن‏ها همواره از موضوعاتی بوده است که از طرف 
برخی بانک‌ها برای بازپرداخت تسهیلات، علاوه بر اخذ رهن، بر وام‎گیرنده 

تحمیل می‏گردد.
ای��ن موضوع بدواً در ماده 777 قانون مدنی مطرح ش��د و به راهن اجازه 
داده اس��ت که در ضمن عقد رهن یا به موجب عقد جداگانه‏ای مرتهن را 
وکیل در فروش مال مرهون نماید. در گذر زمان با توجه به مش��کلاتی که 
قانونگذار با آن مواجه بود مقررات دیگری، در جهت رفع مش��کلات بین 
بستانکاران و بدهکاران وضع گردید. از جمله ماده 34 قانون ثبت که مرتهن 
را ناگزیر می‏کند برای فروش مال مرهون و استیفای طلب خود، به مراجع 
عمومی مراجعه کند. همچنین بند 7 ماده 7 قانون بودجه س��ال 1391 موقتاً 
اخذ وکالت فروش توس��ط بانک ها و موسسات مالی و اعتباری را ممنوع 
اعلام کرد؛ س��پس در بند »ب« ماده 19 قانون رفع موانع تولید رقابت‏پذیر 
و ارتقای نظام مالی کشور مصوب سال 1394 نیز، دریافت وکالت بلاعزل 
بانک ها اعم از دولتی و خصوصی از تس��هیلات گیرندگان و وثیقه گذاران 

بابت وثائق در رهن بانک‏ها ممنوع شد.

به‌منظور هموار س��اختن درک موضوع این مقاله توسط عموم، ابتدا برخی 
از عناوی��ن حقوقی کاربردی در خصوص رهن و وکال��ت ارائه می‏گردد. 
مهم‌ترین تعریف مربوط به عقد رهن اس��ت که تضمین ایفای تعهد و دین 
اس��ت که در ماده 771 قانون مدنی به آن اش��اره ش��ده است و مقرر داشته 
اس��ت: »رهن عقدی اس��ت که به موجب آن مدیون، مالی را برای وثیقه به 
داین می‏دهد. رهن‏دهنده را راهن و طرف دیگر را مرتهن می‏نامند«. با توجه 
به تعریف ارائه شده، عقد رهن میان داین و مدیون منعقد می‏گردد و پیش 
از عقد می‏بایس��ت دینی وجود داشته باشد بنابراین سبب ایجاد دین، خواه 
ناش��ی از عقد قرض باش��د خواه ناشی از عقدی دیگر یا حتی اگر ناشی از 
عقد نباش��د مانند اتلاف، باید پیش از انعقاد عقد رهن ایجاد ش��ده باشد و 
همچنین وثیقه دادن برای دی��ن آینده در حقوق ما امکان ندارد. قبض مال 
مرهون یکی از ش��رایط اساسی عقد رهن بوده حتی اگر در قبض استمرار 
وجود نداشته باشد و فقط برای لحظه‌ای عین مرهونه به قبض مرتهن درآید 
و در ید وی باشد عقد صحیح است بنابراین تنها اموالی را میتوان به عنوان 
رهن داد که قابلیت قبض داشته و یا عین معین باشند یعنی در عالم خارج، 
جدای از س��ایر اموال مش��خص و قابل اشاره باشد یا اصطلاحاً جزء اموال 
کلی در معین باش��د یعنی مقداری معین از شیء متساوی الاجزاء باشد که 
می‏بایست یا تمام آن به قبض مرتهن درآید یا بخشی از آن به وسیله راهن 
تعیی��ن و به مرتهن تس��لیم گردد. لکن عین کلی ک��ه فقط صفات و مقدار 
آن مش��خص ش��ده و در عالم واقع مصداق آن مشخص نیست و در زمره 
دیون ق��رار می‏گیرد، و همچنین منفعت که به ص��ورت تدریجی از اموال 
حاص��ل می‏گردد نم��ی تواند به عنوان مال مره��ون تعیین و موضوع عقد 
رهن قرار گیرد چراکه هدف از رهن آن اس��ت که طلبکار در صورت عدم 
وصول طلب خود آن را از محل وثیقه استیفاء نماید. مهمترین شرط رهن، 
انتقال‏پذیری آن است بنابراین اموالی که وقف شده و یا طبق قانون توقیف 

شده و قابلیت انتقال نداشته نمی‏تواند مورد رهن قرار گیرد.
مبحث مهم دیگر وکالت بلاعزل است که در ماده 656 قانون مدنی به عقد 
وکالت اش��اره شده اس��ت: »وکالت، عقدی است که به موجب آن یکی از 
طرفین طرف دیگر را برای انجام امری نایب خود می‏نماید«. در فقه امامیه، 
عق��د وکالت عقدی جایز اس��ت و هر یک از وکی��ل و موکل هر زمان که 
بخواهند می توانند آن را برهم زنند یا توافق نمایند بر سلب حق فسخ و یا 
تحدید آن. به سه طریق می‏توان به این امر دست یافت: 1- شرط سلب حق 
عزل وکیل ضمن عقد وکالت. 2- قرار دادن عقد وکالت به صورت ش��رط 
نتیجه یا فعل ضمن عقد لازم. 3- شرط ضمن عقد لازم مبنی بر  سلب حق 

عزل وکیل از موکل.
وکالت فروش رهینه در ماده 777 قانون مدنی

چنان‌ک��ه در ابتدا گفتی��م در ماده 777 قانون مدنی به راهن این مجوز داده 
شده است که در ضمن عقدی لازم خواه عقد رهن منعقده فیمابین و خواه 
عقد لازم دیگری، به مرتهن وکالت دهد که در سررسید عقد رهن، رهینه را 
به فروش برساند و طلب خود را استیفا نماید که این شرط وی را از مراجعه 
به محاکم بی‏نیاز می‏نماید. وکالت موضوع ماده 777 قانون مدنی نسبت به 
راهن )موکل( جایز و نسبت به مرتهن )وکیل( لازم و غیرقابل فسخ است با 
اینکه وکالت عقدی جایز است اما موضوع بحث ما وکالت بلاعزلی است 
که به صورت ش��رطی در ضمن عقدی لازم آمده است که ماده 679 قانون 
مدنی به آن اشاره کرده است و مادامی که عقد رهن باقی است شرط وکالت 
هم به قوت خود پابرجاس��ت خواه وکیل مرتهن باش��د یا وراث وی و یا 

بررسی حدود امکان اعطای وکالت 
راهن به مرتهن و رویه موجود

»قسمت اول«

زهرا ورمزیار، کارشناس مدیریت حقوقی 
شرکت توسعه و عمران بهنادبنا
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شخصی ثالث، مگر اینکه مرتهن از حق خود و این شرط منصرف گردد.
ماده 19 قانون رفع موانع تولید رقابت‏پذیر و ارتقای نظام مالی کشور 

و ممنوعیت اخذ وکالت فروش رهینه
ماده 19 قانون رفع موانع تولید رقابت پذیر مقرر می‏دارد: »به منظور کمک 
به تأمی��ن نقدینگی برای حمایت از واحدهای تولی��دی کالا و خدمات و 
تسهیل در وصول مطالبات سررسید گذشته بانک ها و یا مؤسسات مالی و 

یا اعتباری دارای مجوز از این واحدها اقدامات زیر انجام می شود: 
ال��ف ـ بانک مرک��زی جمهوری اس�المی ایران مکلف اس��ت از طریق 
کلیه بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری دولت��ی و خصوصی عامل در صورت 
درخواست متقاضی، متناسب با بازپرداخت هر بخش از تسهیلات پرداختی 
به واحدهای تولیدی، نسبت به آزادسازی وثیقه‌های مازاد و یا تبدیل وثیقه 
متناس��ب با میزان باقیمانده تس��هیلات اقدام نماید. انتخاب وثیقه باقیمانده 

جهت تضمین با بانک است.
 ب ـ دریافت وکالت بلاعزل از تسهیلات گیرندگان و وثیقه‌گذاران بابت 
وثایق در رهن بانک‌ها و مؤسسات اعتباری دولتی و خصوصی ممنوع است 
و وثیقه گیرن��دگان موظف‌اند در قالب قراردادهای منعقده یا س��ایر طرق 

قانونی نسبت به‌اجراگذاشتن وثیقه‌ها عمل کنند.
پ ـ مت��ن زیر به‌عنوان تبصره )۴( ب��ه ماده‌واحده قانون اصلاح ماده )34( 
صلاح��ی قانون ثبت مصوب ۱۳۵۱ و ح��ذف ماده )34( مکرر آن مصوب 

۱۳۸۶/۱۱/۲۹ الحاق می‌شود:
 تبصره ۴ ـ در راستای تسهیل در وصول مطالبات سررسید گذشته بانک‌ها 
و یا مؤسس��ات مالی و یا اعتباری دارای مج��وز به یکی از روش‌های زیر 

عمل می‌شود: 
۱ ـ بانک و یا مؤسس��ه مالی و یا اعتباری تس��هیلات دهنده، در صورت 
درخواس��ت واحد تولیدی بدهکار، به بازار فرابورس یا کارشناس رسمی 
دادگستری مراجعه و تمام اموال و دارایی‌های واحد تولیدی را قیمت‌گذاری 
می‌نمای��د و با هدف تأمین طلب بانک و یا مؤسس��ه مالی و یا اعتباری بر 
روی درصد س��هام قابل‌واگذاری به خریدار، ی��ک مناقصه برگزار می‌کند 
تا مش��خص ش��ود که کدام خریدار با قبول درصد کمتری از س��هام واحد 
تولی��دی بدهکار، تمام بدهی او را می‌پردازد. با پرداخت میزان طلب بانک 
و مؤسس��ه مالی و یا اعتباری از واحد تولیدی توسط خریدار، آن بخش از 
س��هم واحد تولیدی که در مناقصه مش��خص شده است، به خریدار منتقل 
و اموال مورد رهن آزاد می‌ش��ود. درصورتی‌که بدهکار از مجوز فوق برای 
تسویه بدهی‌های خود استفاده کند، در صورت شرط ضمن عقد در قرارداد 
مناقصه و درخواست خریدار، بدهکار مکلف است به خریدار سهام واحد 
تولیدی بدهکار اعم از اینکه بانک و یا مؤسسه مالی و یا اعتباری باشد و یا 
سهام خود را از طریق فرابورس خریداری کرده باشد، اجازه دهد تا با خرید 
نقدی بخش دیگری از سهام این واحد تولیدی به قیمت قبلی، سهام خود را 
تا سقف سهام موردنیاز برای تشکیل مجمع‌عمومی فوق‌العاده، افزایش دهد. 
۲ ـ در مورد معاملات بانک‌ها و مؤسسات مالی و یا اعتباری مجاز، هر گاه 
مال مورد وثیقه به مبلغ پایه کارشناس��ی رسمی دادگستری مرضی‌الطرفین 
خریداری نداش��ته باشد، به تقاضای بستانکار و ضمن اخطار به تسهیلات 
گیرنده و راهن، مهلت دو‌ماهه داده می‌ش��ود تا طلب بانک یا مؤسسه مالی 
و ی��ا اعتباری را پرداخت کند و یا مل��ک مورد وثیقه را با پرداخت تمام یا 
بخش��ی از طلب بانک تا س��قف مبلغ پایه مزایده ف��ک رهن کند. چنانچه 
ظرف مدت مذکور طلب بس��تانکار پرداخت نش��ود، م��ال مورد مزایده به 

بالاترین مبلغ پیش��نهادی مش��روط بر اینکه کمتر از هفت��اد درصد )%۷۰( 
مبلغ پایه مزایده نباشد، به فروش رسیده و طلب بستانکار وصول می‌شود. 
درصورتی‌که در مزایده اول، مال مورد مزایده به فروش نرسد، تکرار مزایده 
با قیمت کارشناس��ی جدید بلامانع اس��ت. هر گاه ارزش مال مورد وثیقه 
بیشتر از ارزش مورد مطالبه بانک باشد، تملک دارایی مورد وثیقه به اختیار 
بانک اس��ت و الزامی در تملک ندارد. در صورت عدم وصول کامل طلب 
از این طریق، حق پیگیری وصول باقی مانده مطالبات از روش‌های قانونی 
برای بستانکار محفوظ است. در اجرای این تبصره استفاده از سازوکارهای 

بورس کالا در اولویت قرار دارد.
هدف از وضع این ماده تس��هیل در وصول مطالبات بانک‏ها و درعین‌حال 
حمایت از واحدهای تولیدی اس��ت که منجر به خروج از رکود تورمی و 
کمک به افزایش نقدینگی در بانک‏ها می‏گردد و این امر باعث می‏شود که 
بانک‏ها بتوانند برای سرمایه در گردش واحدهای تولیدی اعتبار اختصاص 
دهن��د که افزایش تولید و رونق اقتصادی را به دنبال خواهد داش��ت. ماده 
19 قانون رفع موانع تولید دارای چند رکن اساس��ی اس��ت که می بایست 
مورد توجه قرار گیرد؛ در صدر ماده 19 عبارت »سررس��ید گذش��ته« درج 
ش��ده اس��ت و از آن تعریفی در ماده مورد اش��اره نیامده اس��ت که مفهوم 
آن در بن��د »ذ« ماده 1 آیین‏نامه وصول مطالبات سررس��ید گذش��ته، معوق 
و مشکوک‏الوصول موسس��ات اعتباری اینگونه بیان شده است: »مطالبات 
سررسید گذش��ته: مطالباتی که از تاریخ بدهی و یا تاریخ قطع بازپرداخت 

اقساط آن بیش از دو ماه گذشته و از شش ماه تجاوز ننموده است«. 
همچنین در بند »الف« فک وثایق و تضمینات نزد بانک‌ها و مؤسس��ات 
مال��ی و اعتب��اری دولتی و خصوصی، نس��بت به می��زان بازپرداخت هر 
بخش از تس��هیلات پیش‏بینی شده اس��ت. نکته حائز اهمیت آن است که 
ای��ن بند فقط درباره واحدهای دولتی قابل اجراس��ت. موضوعی که میان 
نماین��دگان مجلس نیز محل اختلاف ب��ود و برخی خواهان آن بودند که 
عب��ارت »واحدهای تولیدی« از بند »الف« حذف گردد تا همه مش��تریان 
بانک‏ها و مؤسس��ات بتوانند از این مقررات بهره‏مند شوند و تنها منحصر 
به واحدهای تولیدی نباشد؛ استدلال ایشان مبنی بر این بود که انعطاف در 
دریافت وثیقه یکی از ملاک‏ها و ش��اخص‏های ارزیابی محیط کسب‌وکار 
در بان��ک جهان��ی و I.C.F )مؤسس��ه مالی بین‏المللی( اس��ت و هرکس 
متناسب با وام دریافتی باید تضمینات معتبر بسپارد، همچنین بر این مدعا 
بودن��د که این امر یک اصل قانونی اس��ت و هرکس تحت هر عنوانی که 
وام دریافت کرده اس��ت می‏تواند با بازپرداخت قسمتی از آن، متناسب با 
میزان پرداخت، وثیقه را آزاد نماید که با مخالفت نمایندگان مواجه ش��د. 
ماده 38 آیین‏نامه اجرای اس��ناد رسمی نیز راجع به ابراء مدیون نسبت به 
بخشی از دین یا خسارت تعیین تکلیف ننموده است و آن را مانع ارزیابی 
و مزای��ده کل وثیق��ه نمی‏داند؛ این ماده مقرر م��ی‏دارد: »ابراء ذمه مدیون 
نسبت به خسارت یا قسمتی از اصل، مانع از صدور اجرائیه و ارزیابی و 
مزایده تمام مورد وثیقه نخواهد بود و در صورت عدم شرکت خریدار در 
مزایده و واگذاری مورد وثیقه به دائن، مبلغ ابراء شده به مدیون مسترد یا 
به حساب س��پرده ثبت تودیع می‏گردد«. اما در خصوص تأدیه بخشی از 
دین توس��ط راهن در آن آیین‏نامه تعیین تکلیف نشده است. بنابراین باید 
مطاب��ق ماده 783 قانون مدنی عمل کنی��م و رهن را قابل تجزیه ندانیم و 
تم��ام مال را در برابر هر جزیی از دین وثیقه بدانیم مگر اینکه طرفین در 

خصوص فکّ بخشی از وثیقه توافق کنند.
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گزارش س��ال 2023 نش��ریه »پرداخ��ت تجارت جهان��ی الکترونیک و 
تقلّب«، بر اس��اس مطالعه و بررس��ی جهانی انجام شده روی 1000 تاجر 

کوچک و بزرگ دنیا، در نوامبر و دسامبر 2022، تهیهّ شده است.
پول نقد به طور فزاینده‌ای در معاملات آنلاین )برخط( پذیرفته می‌شود.
بر اساس بررسی یاد ش��ده، تجّار و بازرگانان تجارت الکترونیک، اخیراً 
به چهار روش، پرداخت‌های نقدی را می‌پذیرند: کیف‌های پول دیجیتال، 
نقل‌وانتقال از طریق برداش��ت مستقیم، کارت‌های سنتی و اپلیکیشن‌های 
 Amazon یا  Pay Pal mobile موبایل��ی تجارت الکترونیک )مانن��د

one- click(. پ��ول نقد پنجمین روش پرداخت رایج اس��ت که تقریباً 
توس��ط نیمی )%45 ( از تجّار پذیرفته می‌شود. پرداخت در زمان تحویل، 
نی��ز به‌عنوان مقول��ه‌ای جداگانه که توس��ط 30 درصد از تج��ار پذیرفته 
می‌ش��ود، گزارش شده اس��ت. کارت‌های هدیه و حواله‌ها، پرداخت‌های 
 buy- now- pay- ( »ش��خص ثالث، و »الان بخر، بع��داً پرداخت کن
later ( از جمله روش‌های پرداختی است که تقریباً در سه معامله از هر 
ده معامل��ه، مورد قبول واقع می‌ش��ود. روش‌های پرداخت که اخیراً مورد 
پذیرش قرار گرفته و در 12 ماه گذشته به سایر روش‌ها اضافه شده است:

تهیه و تنظیم در شرکت توسعه خدمات الکترونیکی آدونیس

استقبال از پول نقد
تاجران آنلاین به طور فزاینده‌ای 

پول نقد را می‌پذیرند
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حتیّ عجیب‌تر آن که در طول 12 ماه گذشته، تعداد تجّاری که پول نقد 
می‌پذیرن��د  14درصد افزایش یافته، ضمن آن که پرداخت هنگام تحویل، 

نیز افزایشی 15درصدی را تجربه کرده است.  
چنانچه گزینه پول نقد وجود داش��ته باشد، مش��تریان خریدهای آنلاین 

بیشتری انجام خواهند داد.
بر اس��اس گزارش دیگری که به سفارش شرکت Paysafe، ارائه‌دهنده 
خدمات پرداخت، در آوریل 2022 تهیهّ ش��ده اس��ت، از مجموع 11000 
نفر در 10 کش��ور مس��تقر در اروپا و کشورهای آمریکایی که مورد سوال 
قرار گرفته‌اند، 47 درصد ترجیح می‌دهند که پرداخت خود را آنلاین و به 
صورت نقد انجام دهند و 44درصد از پاسخ‌دهندگان گفته‌اند که چنانچه 
امکان پرداخت نقد وجود داش��ته باشد، خریدهای بیشتری را به صورت 

آنلاین انجام خواهند داد.
ش��رکت Paysafecash که در سال 2021 صاحب شرکت آلمانی فعال 
در زمین��ه تکنولوژی پول نقد، به ن��ام Viafintech گردید، به بازرگانان 
گزینه پرداخت نقدی را پیشنهاد می‌نماید، به این صورت که مشتریان این 
ش��یوه پرداخت را در قس��مت صندوق انتخاب و یک بارکد اختصاصی 
 POS دریافت می‌کنند که می‌توانند با اس��کن ک��ردن آن در یک میلیون
در بی��ش از 55 کش��ور، خرید خ��ود را انجام دهند. ای��ن روش، امن و 

خصوصی)شخصی( بودن تراکنش را تضمین می‌کند. 
پرداخت هنگام تحویل، همچنان به‌عنوان روش��ی محبوب در آسیا باقی 
مانده اس��ت. پرداخت در زمان تحویل، به‌صورت وس��یعی در کشورهای 
آس��یایی محبوب است. بر اس��اس اعلام ش��رکت Ayden، تأمین‌کننده 
گذرگاه‌ه��ای پرداخت،60 درصد پرداخت‌های آنلاین در هندوس��تان، به 
روش پرداخت در زمان تحویل، انجام می‌ش��ود، این شیوه محبوب‌ترین 

روش پرداخت در اندونزی و ژاپن است.
تکنولوژی‌های بزرگ وجه نقد را پذیرفته‌اند.

غول‌های تکنولوژی اهمیتّ و فرصت‌های تجاری ناش��ی از مخیر کردن 
مشتریان خود به پرداخت نقدی را دریافته‌اند. مشتریان شرکت گوگل در 
گروه منتخبی از کش��ورها )در زمان‌نگارش این گزارش، ژاپن، اندونزی، 
مال��زی و مکزیک(، می‌توانند اپلیکیش��ن‌ها را به‌صورت نقدی خریداری 

کنند. مش��تریانی که به‌صورت نقدی پرداخت خود را انجام می‌دهند، یک 
کد پرداخت در اختیارشان قرار می‌گیرد که می‌توانند با آن به فروشگاه‌های 
اطراف که مجهز به ابزار تراکنش هستند، مراجعه و با این شیوه، پرداخت 
کنند. آنان س��پس و در عرض 10 دقیقه کالای خود رادریافت می‌کنند و 

رسید خریدشان از طریق ایمیل برای آنان ارسال می‌شود.
آم��ازون با ایجاد Amazon Cash، به مش��تریان امکان می‌دهد با ارائه 
بارکد و یا شماره‌تلفن به مغازه‌ای که در این طرح حضور دارد، به حساب 
خود وجه نقد اضافه کنند. آمازون می‌گوید »ما Amazon Cash  را به 
وجود آوردیم که به تمام مشتریان، از جمله مشتریانی که ترجیح می‌دهند 
در خریدهای خود از کارت‌های برداش��ت یا اعتباری استفاده نکنند، ارائه 
خدمت نماییم. در آمازون، تلاش ما بر آن است که مشتری را در انتخاب 
خ��ود آزاد بگذاریم و مفتخریم که به مش��تری این اج��ازه را می‌دهیم که 

خرید خود را با نوع پرداخت دلخواه، انجام دهد«.
Uber ب��ه مش��تریان امکان می‌دهد که در کش��ورهای منتخب از طریق 
اپلیکیش��ن، کرایه خود را به‌صورت نقدی و مس��تقیماً به راننده پرداخت 
کنند. این شیوه پرداخت در سال 2015 به صورت آزمایشی در حیدرآباد 
هند به اجرا در آمد. در س��ال بعد از آن، تعداد این مناطق به 150 ش��هر 

گسترش یافت و هم اکنون 51 کشور را در بر می‌گیرد.
سنجش میزان استفاده از وجه نقد به‌صورت آنلاین

یک��ی از چالش‌ه��ای موج��ود، اندازه‌گیری و س��نجش ارزش و حجم 
تراکنش‌ه��ای آنلاین به‌صورت نقدی اس��ت. این س��نجش در بررس��ی 
بان��ک مرکزی اروپ��ا در دس��امبر SPACE(2020( در خصوص نگرش 
مصرف‌کنندگان با چگونگی پرداخت‌ها، انجام و مشخّص شد که 4 درصد 
از حج��م تراکنش‌ها و 3 درص��د از تراکنش‌های آنلاین به صورت نقدی 
انجام شده است. در بررسی بعدی SPACE در سال 2022، پرداخت در 
زمان تحویل به عنوان یک تراکنش در نقطه فروش)POS( گزارش شد.

بی‌شک این حوزه‌ای است که تحقیق و بررسی بیشتری را می‌طلبد.
منبع:

https://cashessentials.org/online-merchants-
/increasingly-accept-cash
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 مسئله اقتصادی 
هر اقتصادی دو مس��ئولیت بیش��تر ندارد: ایجاد رفاه برای مردم و ثبات. 
رفاه، حاصل رش��د درآمدهای افراد منهای رش��د قیمت‌ها یا تورم است. 
ثبات تعیین می‌کند که مردم چه‌قدر می‌توانند به تداوم این رش��د اطمینان 
کنند؟ اگر یک س��ال رفاه یا قدرت خرید افراد 20 درصد افزایش یابد و 
س��ال بعد 10 درصد کاهش یابد، اگر چه در مجموع رفاه به طور متوسط 
س��الی 4 درصد افزایش داشته اس��ت، اما این رفاه آن اندازه نمی‌ارزد که 
اگر از ابتدا به‌صورت آهسته و بدون تغییر سالانه 4 درصد رشد می‌کرد.

بی‌ثبات��ی یک اقتصاد، خود را در تورم‌های بالا نش��ان می‌دهد. اگر ثبات 
اقتصادی داشته باشیم، نرخ رشد تورم بایستی زیر 5 درصد باشد. عملکرد 
خوب برای رش��د رفاه هم بس��ته به سطح رفاه است. رشدهای یک و دو 
درصدی برای کشورهای توسعه‌یافته عالی هستند، اما برای کشورهای در 
حال توس��عه فاجعه‌اند. ما زمانی می‌گوییم رفاه اقتصادی یک کشور فقیر 

رشد خوبی دارد که رشد آن بالای 10 درصد باشد.
برای‌آنک��ه بفهمیم رفاه یا قدرت خرید مردم و تورم )ش��اخص بی‌ثباتی 
اقتصادی( کم یا زیاد است یک راه دیگر مقایسه مقدار آن مقادیر با مقادیر 
متناظر کش��ورهای دیگر یا با س��ال‌های قبل از آن است. نمودارهای 1 و 
2 به ترتیب درآمد س��رانه و تورم را در هر دو حالت فوق ترسیم کرده‌اند 
که به وضوح نش��ان از یک فاجعه دارند. عملکرد اقتصاد ایران در هر دو 

حالت بسیار بد بوده است.
امروز رفاه ما نصف مردم جهان است درحالی‌که حدود 4 دهه قبل، این 
ش��اخص بالاتر از میانگین جهانی بود و همین‌طور تورم ایران 12.5 برابر 
تورم جهانی اس��ت و  ب��رای مدت دو دهه ب��الای 30 درصد باقی مانده 
اس��ت در حالی ک��ه در اوج جنگ ایران و عراق، تورم به س��ختی از 20 
درصد تجاوز می‌کرد. من قصد دارم ریش��ه این مسئله را طی یک سلسله 

مباحث بشکافم.

| محمدعلی براتی|
| کارشناس مطالعات اقتصادی آکادمی سامان|

داستان اقتصاد ایران:

بیان مسئله

شکل 1- درآمد سرانه در طول زمان و در مقایسه با جهان
world bank, world development indicators :منبع
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 اقتصاد و سیاست 
وقتی می‌خواهیم ببینیم که این مس��ائل چگونه حل می‌ش��وند. دو سطح 

برای پاسخ وجود دارد:
س��طح اول، این است که گیریم دولت دس��تِ ما است و ما می‌خواهیم 
سیاس��ت‌های اقتصادی آن را تنظیم کنی��م. می‌خواهیم بدانیم که با بودجه 
دولت چه باید بکنیم؟ نرخ ارز را چگونه مهار کنیم؟ آیا باید سیاست‌های 
پول��ی را تغیی��ر دهیم؟ آیا ب��ا این کارها ه��م تورم مهار می‌ش��ود و هم 

درآمدهای اقتصاد رشد می‌کند؟
س��طح دوم، پذیرش این موضوع اس��ت که پاسخ به سؤالات سطح اول 
ساده نیس��ت و بین علما هم اختلافاتِ بزرگی وجود دارد. به‌عنوان‌مثال، 
گروهی می‌گویند با خصوصی‌س��ازی باید مش��کل بودج��ه را حل کنیم، 
بعضی‌ هم می‌گویند آنها نئولیبرال‌اند و می‌خواهند ش��رکت‌های دولتی را 
که متعلق به همه اس��ت به یک عده مفس��د بفروشند! همین‌طور در مورد 

نرخ ارز، یارانه‌ها و غیره اختلافات از زمین تا آسمان است.
در این س��طحِ دوم، ما می‌خواهیم مش��کل را با اس��تفاده از سیاست حل 
کنی��م این‌گونه که به هر یک از مدعیان میدان بدهیم تا ببینیم کدام یک از 

آنها موفق خواهند شد.
البته همۀ اقتصاددانان موافق نیستند که پاسخ به سؤالات سطح اول پیچیده 
است. اجازه دهید ما در حال حاضر فرض بگیریم که اختلاف‌نظرها - که 
البته ش��کی هم در وجود آنها نیس��ت - خود گواه بر پیچیده بودن مسئله 
است و بنابراین ما هر دو سطح را داریم و من مسئله را از سطح دوم آغاز 
می‌کنم و در نهایت به س��طح اول می‌رس��م در آنجا به این اقتصاددانان و 
اختلاف‌نظرها و ریش��ه‌های این اختلاف‌نظرها می‌پردازم و می‌اندیشم که 
آیا راهی برای رهایی از آنها هست یا نه و در نهایت ما به‌عنوان یک فرد 

چه می‌توانیم بکنیم که آسیب کمتری ببینیم.
در سطح دوم، مسئله صرفاً ریشه در شرایطِ حاضر ندارد بلکه یک مسئلة 
تاریخ��ی ما اس��ت؛ بنابرای��ن، در ابتدا مروری بر تاری��خِ معاصر به همان 
تفکیک��ی که در نموداره��ا می‌بینید - یعنی پی��ش از جهش نفتی، دوران 
جهش نفتی، دوران جنگ، سازندگی، اصلاحات، جهاد اقتصادی و اقتصاد 

مقاومتی - بحث را پیش ‌خواهم برد.
به نظر شما، آیا مشکلات اقتصادی از همان سطح اول و عدم به‌کارگیری 
دان��ش اقتصادی و اقتصاددانانِ حاذق اس��ت؟ یا اقتصاددانانِ ما مش��کل 
دارن��د، و بای��د به آنها اجازه دهیم خ��ود را در عمل اثب��ات کنند، ببینیم 

کدامشان درست می‌گویند؟
ش��ما می‌توانید این مجموعه از یادداش��ت‌ها را در وب‌س��ایت آکادمی 
)samanacademy.ir( هم دنبال کنید. در آنجا امکان ارسال نظرات و 
ارائه پاسخ نیز وجود دارد و می‌توانیم با یکدیگر گفت‌وگو داشته باشیم. با 
اسکن QR کدهای زیر می‌توانید مستقیماً به صفحات این مقاله در سایت 

آکادمی سامان دسترسی پیدا کنید.

شکل 2- تورم در طول زمان و در مقایسه با جهان
world bank, world development indicators :منبع
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 اشاره "باشه" 
در دهه 1950 ریچارد نیکسون معاون رئیس جمهور به بازدید از آمریکای 
لاتین پرداخت. در آن زمان بین ایالات آمریکا و آمریکای لاتین خصومت 
زیادی وجود داش��ت و نیکسون بدون اینکه بخواهد با یک حرکت، هیزم 
بیش��تری بر آتش این بیزاری و نفرت ریخت. او در فرودگاه سائو پائولو 
در برزیل از هواپیمایش بیرون آمد و اش��اره “باشه” را به جمعیت حاضر 
نش��ان داد. در واقع او این اشاره را با هر دو دستش نشان داد! مردم با هو 
کردن وی واکنش نشان دادند. به علاوه روزنامه های روز بعد عکس‌هایی 

از نیکسون را در حالی که این اشاره را نشان می داد منتشر نمودند.  چرا 
هو ک��ردن و اخبار اصلی روز بعد به این حرکت اختصاص یافت؟ چون 
در برزیل اشاره‌ای که نیکسون نشان داد نمادی قبیح و توهین آمیز است. 
یک فرانس��وی مخصوصاً در جنوب فرانسه همان اشاره را به‌عنوان صفر 
یا بی‌ارزش تفس��یر می‌کند.  در ژاپن انگش��ت شست و انگشت اشاره که 
یک دایره را به وجود می‌آورند نماد پول هستند، انگشتان طرح گرد سکه 
را به وجود می‌آورند.  پر واضح است که اشاره “باشه” که آمریکایی‌ها و 
افراد زیاد دیگری آن را می‌شناسند برای برخی مردم در کشورهای خاص 
“ مناس��ب” نیست. ش��اید بهتر باش��د ابتدا کلمات محلی “بله” و “خوب 

است” را یاد بگیرید و از دست‌هایتان اصلًا استفاده نکنید. 

 انگشت شست روبه‌بالا 
خلبانان در آس��مان و فضان��وردان در فضا از آن اس��تفاده می‌کنند. نماد 
تقریباً جهانی »همه چیز خوب است« یا »خوب است« یا »همه چیز خوب 

اشارات و زبان بدن 
در مذاکرات تجاری

ابراهیم زارع‌پور،  دکتری مدیریت 
بازرگانی و مدرس آکادمی سامان 
Zarepour.tmu@gmail.com
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پیش می‌رود« و چندین پیام مثبت دیگر در این قلمرو تفسیر شده است. 
ولی باید حواس��تان را جمع کنید - یک سری استثنائاتی هم وجود دارد 
که بس��یار مهم هستند. قبل از اینکه به این مس��ئله بپردازیم اجازه بدهید 
منش��أ این علامت را بررسی کنیم. بر اساس تصویری که هالیوود طراحی 
کرده اس��ت این نم��اد به دوران گلادیاتورهای روم��ی بازمی‌گردد که در 
جنگ، وقتی امپراتور نماد »انگش��ت شست روبه‌بالا« را نشان می‌داد یعنی 
دوست داشت جنگجوی ش��جاع زنده بماند یا اگر نماد »انگشت شست 
روبه‌پایین » را نش��ان می‌داد منظورش بر عک��س بود که منجر به اجرای 
مجازات مرگ برای جنگجوی بازنده می‌شد. این شاید اولین باری نباشد 

که هالیوود به خلق تاریخ مخصوص به خود می‌پردازد. 
تاریخ‌شناس��ان جدید احتمالاً عبارت لاتی��ن pollice verso )به معنی 
انگشت شست چرخیده( را با عبارت لاتین pollice compresso )به 
معنی انگش��ت شست فشرده شده( اش��تباه گرفته‌اند. همچنین پر واضح 
است که هیچ یک از نقاشی‌های دیواری یا حواشی کتیبه‌ها نشان نمی‌دهد 
که از نماد “انگشت شست روبه‌بالا” استفاده کرده باشند. رومی‌های باستان 
از انگش��ت شس��ت خود درون مشت فشرده خود اس��تفاده می‌کردند تا 
اعلام کنند “او باید زنده بماند.” درحالی‌که از “انگشت شست روبه‌پایین” 
به‌عنوان نماد “فروبردن شمش��یر در بدن قربانی” اس��تفاده می‌کردند مانند 
جامعه امروزی ما که در آن “انگش��ت شست روبه‌پایین” به معنی “خیر” 

یا “منفی” یا “بد” است. 
امروزه در اس��پانیا “انگشت شس��ت روبه‌بالا” معنی سیاسی مهمی دارد 
چون جدایی‌طلبان باسک در شمال اسپانیا از آن استفاده می‌کنند؛ بنابراین 
نش��ان‌دادن اش��اره “انگشت شس��ت روبه‌بالا” در  اس��پانیا سبب می‌شود 

ناخواسته در مرکز توجه قرار بگیرید. 
در ژاپن انگشت شست روبه‌بالا نماد شماره 5 است. علت این است که 
ژاپنی ها اعداد را با انگش��تان خود می ش��مارند و از انگشت اشاره برای 
عدد یک، از انگشت وسط برای شماره دو، از انگشت حلقه برای شماره 
س��ه، از انگشت کوچک برای شماره 4 اس��تفاده می کنند. بعد زمانی که 
آن چهار انگش��ت را کف دست جمع می کنند انگشت شست رو به بالا 
برای ش��ماره پنج اس��ت. عدد 6 را با انگشت شست رو به بالا و انگشت 
کوچ��ک رو به ب��الا نمایش می دهند و بعد نمایش اع��داد به این ترتیب 

ادامه می یابد. 
زمانی اوضاع پیچیده‌تر می‌ش��ود که بدانید در آلمان “انگش��ت شس��ت 
روبه‌ب��الا” به معنی یک اس��ت؛ بنابراین در آلمان وقت��ی می‌خواهید یک 
نوشیدنی س��فارش بدهید همانند آمریکا از انگش��ت اشاره خود استفاده 
نکنید. اما همان‌طور که قبلًا اش��اره کردیم در اس��ترالیا مخصوصاً در میان 
نسل‌های قدیمی‌تر اشاره‌ای بی‌ادبانه است که معنی قبیحی دارد مخصوصاً 

اگر انگشت شست را به این سو و آن سو بچرخانید. 
جای دیگری که این اش��اره در آن مش��کل ایجاد می‌کند نیجریه اس��ت. 
گزارش‌ه��ا نش��ان داده‌اند آمریکایی‌های��ی که در جاده‌ه��ای نیجریه تنها 
هستند و از علامت ویژه سواری رایگان  استفاده می‌کنند )انگشت شست 
روبه‌بالا و برعکس( از سرنش��ینان وسائل نقلیه کتک می‌خورند چون این 

اشاره در این کشور معانی منفی و زشتی دارد. 

 »V« برای پیروزی یا صلح
این نماد ش��ناخته ش��ده تاریخچ��ه جالبی دارد. در جن��گ جهانی دوم، 
وقتی نخس��ت‌وزیر انگلستان وینس��تون چرچیل این نماد را رواج داد به 
معنی پیروزی بود و به نمادی قدرتمند و قابل‌اطمینان در جنگ بدل شد. 
ولی توجه کنید کف دس��ت رو به بیرون )خارج( باش��د. اگر کف دست 
روبه‌داخل باشد )همان‌طور که در تصویر می‌بینید( یک نماد منفی با معنی 
قبیح اس��ت. حالا 500 س��ال به عقب که باز گردیم ب��ه نبرد آجینکورت 
می‌رس��یم که در آن کمانداران انگلستان قدرتمندترین مبارزان روی زمین 
بودند. متعاقبا اگر یک کماندار انگلیس��ی توس��ط دش��من )فرانسوی ها( 
دستگیر می‌شد  آن‌ها انگشت اشاره و انگشت وسط وی را قطع می‌کردند 
تا وی را خلع سلاح نمایند. اما – نکته اینجاست- که انگلیسی‌ها در این 
مبازه پیروز ش��دند، کمانداران انگلیسی که از جنگ جان سالم به در برده 
بودند این دو انگش��ت را به عنوان نماد پیروزی بلند می‌کردند. انگار می 
گفتند "ببین! من هنوز انگش��تانم را دارم." ولی دوباره دقت کنید- زمانی 

که این نماد را نشان می‌دادند کف دست رو به بیرون بود. 
بنابرای��ن، تا امروز در کل انگلس��تان و بس��یار از مس��تعمره‌های س��ابق 
انگلس��تان )مثلًا اس��ترالیا، آفریقای جنوبی و غیره( زمانی که دو انگشت 
را بلن��د می‌کنند درحالی‌که کف دس��ت روبه‌داخل باش��د نماد توهین و 

استهزاء است. 
دو نمونه پیشین "V” به‌عنوان نماد پیروزی هم وجود دارند. 
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در نهای��ت این نماد در آمری��کا از دوران تظاه��رات ضدجنگ در دهه 
ش��صت باب شد که به معنی پیروزی نبود بلکه از آن به‌عنوان نماد صلح 

استفاده می‌کردند. 
"شاخ قلاب مانند"، "خونسرد باش" و "دوستت دارم"

الف- مش��ت بسته، انگشت اش��اره و انگشت کوچک باز - شاخ قلاب 
مانند

ب- مشت بسته، انگشت شست و انگشت کوچک باز - خونسرد باش

ج- مشت بسته، انگشت شست، انگشت اشاره و انگشت کوچک باز - 
مخفف زبان اشاره آمریکایی برای دوستت دارم.  

اغلب این سه اشاره را که بسیار شبیه هم هستند را با هم اشتباه می‌گیرند: 
الف- ش��اخ قلاب مانند همان‌ط��ور که در قس��مت آغازین این بخش 
توضیح دادیم این اش��اره به دانش��گاه تگزاس در آس��تین تعلق دارد که 
در آن گاو ش��اخ دراز با ش��اخ‌های بزرگ و پهن خود نماد خوش‌شانسی 
دانش��گاه و نماد آن دانشگاه است. بر اس��اس گزارش مطبوعات یکی از 
دانشجویان دانشگاه تگزاس به نام اچ. کی. پیتز از کلاس 73 این نماد را 
رواج داد. در بعد از ظهرهای ش��نبه‌های پاییز در استادیوم فوتبال تگزاس 
هزاران دانشجو را می‌بینید که دست‌هایشان را بالا آورد و فریاد می‌کشند 
» ش��اخ‌های قلاب مانند«! ول��ی زمانی که در ایتالیا هس��تید –دقت کنید 
- این نماد نش��ان cornuto یعنی ش��اخ‌های گاو نر و توهین‌آمیز است 
و می‌گوید “زنتان س��رتان کلاه گذاشته اس��ت” یا “زنتان به شما خیانت 

می‌کند.” گزارش‌های مطبوعات نش��ان می‌دهند که دانش��جویان دانشگاه 
تگزاس که در ارتش ایتالیا خدمت می‌کنند این علامت را بدون سوءقصد 
به هم‌دانشگاهی‌های خود در رستوران‌ها و سایر مکان‌های عمومی نشان 
داده‌ان��د ک��ه واقعاً منجر به دعوا با مردان ایتالیایی ش��ده اس��ت که آن را 

توهینی به مردانگی و شرف خود تلقی کرده‌اند.  
این اشاره معانی دیگری هم دارد. قایق‌های ماهیگیری در دریای مدیترانه 
این نماد را روی قس��مت جلویی قایق‌های خود نقاشی کرده‌اند چون به 
معنی دورنگه داش��تن چشم حسود و چشم شیطان است. در بخش‌هایی 
از آفریقا زمانی که آن را روبه‌پایین روی پای کسی  قرار می‌دهند به معنی 
نفرین است. در برزیل و ونزوئلا  به معنی “خوش‌شانسی” است و اغلب 

زنان آن را به‌عنوان نشانه خوش‌شانسی به گردن خود می‌اندازند. 
زمانی که یک بازیکن بیسبال آمریکایی این اشاره را نشان می‌دهد، داور از آن 
استفاده می‌کند تا به هم‌تیمی‌هایش بگوید که دو ضربه اوت داشتند. در فوتبال 

آمریکایی سرداور از آن برای نشان‌دادن نیمه دوم استفاده می‌کند. 
ب-  خونس��رد باش. در جزایر هاوایی “خونس��رد باش” علامتی برای 
“خودداری از خش��ونت” اس��ت. ش��اکا نام دارد و می‌گوید “برادر آرام 
ب��اش”. باید ب��ا چرخش از مچ یا آرنج اجرا گردد. منش��أ آن مش��خص 
نیس��ت. یکی از نس��خه‌های داستانش این اس��ت که هانمانا کالیلی گارد 
زمین‌ه��ای کش��اورزی آن را باب کرد که س��ه انگش��ت میانی‌اش را در 
تصادفی ازدس��ت‌داده بود و بعد از آن به‌عنوان گارد در زمین‌های کشت 
نیش��کر کار می‌کرد. کالیلی از دس��ت آس��یب‌دیده‌اش برای بیرون‌راندن 
نوجوانان��ی اس��تفاده می‌ک��رد که برای دزدیدن نیش��کرها ب��ه زمین‌های 
کش��اورزی می‌آمدند.  نوجوان��ان دیگر از آن نماد برای هش��داردادن به 
دوستانش��ان اس��تفاده می‌کردند تا بگویند کالیلی آن نزدیکی‌هاست. یکی 
دیگر از نسخه‌های داستان می‌گوید که تیم فوتبال دبیرستان کاهوکو وقتی 
که می‌خواس��تند دایره اتحاد خود را بشکنند از آن به‌عنوان نماد انگیزشی 
اس��تفاده می‌کردند. در س��ایر بخش‌ه��ای جزایر به نم��ادی برای حال و 
احوالپرسی همسایه‌ها تبدیل شده است. امروز صرفاً به معنی “برادر، آرام 

باش” و منحصر به جزایر هاوایی است. 
ج- دوس��تت دارم. منش��أ و توضیح این نماد ساده است. در زبان اشاره 
آمریکایی )بعد از زبان‌های انگلیس��ی و اسپانیایی، سومین زبان پرکاربرد 
در ایالات متحده آمریکا اس��ت(، نش��انه کوتاه شده کلمات دوستت دارم 
است. گروه‌های موسیقی راک و هوی‌متال از آن استفاده می‌کنند و آن را 

به طرف‌دارانشان که در حال تشویق آن‌ها هستند، نشان می‌دهند. 

 تماس فیزیکی و حریم 
آمریکایی‌ها به هر جایی که سفر می‌کنند، یک حریم دور خود دارند که 
اندازه‌اش در حدود 18 اینچ است. آن را فضای "حریم قلمرو" یا "فضای 
ش��خصی ما" می نامند. زمانی که آمریکایی ها در رویدادهای اجتماعی یا 
تجاری با یکدیگردیدار می کنند، یک فاصله 36 اینچی بین آن ها وجود 
دارد )18 اینچ برای هر نفر(. این فاصله به اندازه دراز کردن دست و قرار 
دادن شست خود در گوش طرف مقابل است. به عبارت دیگر نماد رابطه 

با فاصله‌ای به اندازه طول یک دست است.  
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اما این حریم‌ها در آمریکای لاتین و خاورمیانه بس��یار کوچک‌تر هستند. 
مردم در آنجا به‌اندازه یک اینچ از هم فاصله دارند. دوستان آرنج یا بازوی 
یکدیگر را می‌گیرند و دستش��ان را روی یقه کت طرف مقابل می‌گذارند 

)البته اگر یک زن کنار آن‌ها ایستاده باشد، این کار را نمی‌کنند(. 
ناظرانی که در این مناطق بوده‌اند با رقصی افس��انه‌ای روبرو می‌شوند که 
“تانگوی محاوره‌ای” نام دارد. این رقص میان مردان آمریکایی و آمریکای 
لاتین رخ می‌دهد که یکدیگر را ملاقات می‌کنند و مرد لاتین یک‌قدم جلو 
می‌گذارد و متوجه نمی‌ش��ود که وارد حریم شخصی مرد آمریکایی شده 
اس��ت. مرد آمریکایی طبیعتاً یک‌قدم به عقب برمی‌دارد. مرد لاتین با خود 
فک��ر می‌کن��د: او دارد چه‌کار می‌کند؟ دوباره یک‌ق��دم به جلو می‌گذارد، 
و م��رد آمریکایی باز هم یک‌قدم به عقب م��ی‌رود؛ مرد لاتین یک‌قدم به 
جلو می‌گذارد؛ و بعد... ش��ما ش��اهد این رویداد خواهید بود - تانگوی 

محاوره‌ای. 
مردم‌ش��ناس معروف آمریکایی ادوارد تی. هال اظهار کرده اس��ت که 4 

قلمرو شخصی متفاوت وجود دارند:
قلمرو صمیمی 18 اینچ فضای اطراف بدن اس��ت. این فضا به همس��ر، 
والدین��ی که کودک��ی را در آغوش می‌گیرند تعلق دارد. در این فضا حس 

بویایی و آگاهی از گرمای ساطع شده وارد بازی می شوند. 
قلمرو ش��خصی فاصله به‌اندازه طول دست است که قبلًا آن را توصیف 
کردیم. در این فاصله حالات صورت طرف مقابل مشخص‌تر است. ولی 
حت��ی در این فاصله ه��م تناقضاتی وجود دارد. زمانی که در بخش عادی 
هواپیماها می‌نشینیم، برخورد آرنج‌ها و حتی زانوها را می‌پذیریم و اجازه 
آن را می‌دهیم. این مسئله حتی در ژاپن که فاصله فردی بسیار بیشتر است 
و تماس فیزیکی متداول نیست، به چشم می‌خورد مثلًا وقتی عکس‌هایی 
از کارمندان ژاپنی را می‌بینیم که در واگن‌های شلوغ مترو شانه‌به‌شانه هم 

ایستاده‌اند. 
قلمرو اجتماعی - مشورتی بین 121 تا 243 یا 300 سانتیمتر است و در 
مکالمات عادی روزمره ش��اهد آن هستیم. این فاصله ای است که با افراد 

آشنا می شویم و آن ها را در مکالمه خود شریک می کنیم.

قلم��رو عمومی بین 300 تا 900 س��انتیمتر فاصله از بدن اس��ت یا مرز 
بیرونی آشنایی می باشد مثل استادی که در جلوی شاگردان ایستاده است. 
این نوس��انات تم��اس فیزیکی را نی��ز در برمی‌گیرن��د. آمریکایی‌ها در 
رویداده��ای اجتماعی و تجاری از تماس فیزیک��ی اجتناب می‌کنند مگر 
اینکه دوستان بسیار صمیمی باشند. ما گاهی به شانه طرف مقابل می‌زنیم، 
به پشت دو یا سه نفر می‌زنیم و هنگام دست‌دادن آرنج شخص را با دست 
دیگر می‌گیریم. اما این مسئله معمولاً در آسیا، انگلستان و اروپای شمالی 
یک تابو )نباید( کلیشه است. حتی میان شهرهایی مانند لندن و فرانسه هم 

تفاوت‌هایی در الگوی تماس فیزیکی وجود دارد. 
نهایت تماس اجتماعی زمانی رخ می‌دهد که دو مرد درحالی‌که در خیابان 
راه می‌روند دست یکدیگر را می‌گیرند. اولین‌بار در عربستان سعودی این 
رفتار دیده ش��د. همین نماد دوس��تی در بمبئی یا در بخش‌های از جنوب 
آس��یا هم وجود دارد و شاید آن را تجربه کرده باشید. در آمریکای لاتین 
دو دوس��ت مذکر در خیابان راه می‌روند درحالی‌که دس��ت در دست هم 

دارند و هیچ پیامی را به جز دوستی معمولی منتقل نمی‌کنند. 
یکی دیگر از این مثال‌ها در تابستان 2004 رخ داد زمانی که تروریست‌های 
عربستان سعودی، غربی‌هایی را که در این کشور کار می‌کردند به گروگان 
می‌گرفتند. آمریکایی‌ها را تش��ویق می‌کردند ت��ا ریش بگذارند و عباهای 
س��نتی را که مردان عرب به تن می‌کنند، بپوش��ند تا کمت��ر غربی به نظر 
برس��ند. اما موارد دیگری را هم مطرح کردند. بر اس��اس نس��خه جولای 
مجله تایمز، به غربی‌ها هشدار دادند “ طوری راه نروید که انگار دارید به 
جایی می‌روید. اینجا )در عربس��تان سعودی( ما طوری راه می‌رویم انگار 
مقصد خاصی نداریم. ما طوری راه می‌رویم انگار بی‌هدف پرسه می‌زنیم. 
به‌علاوه به آمریکایی‌ها هشدار دادند زمانی که با مرد دیگری راه می‌روید 
دستش را بگیرید درست همان‌طور که سعودی‌ها این کار را می‌کنند. این 

باعث می‌شود رفتارتان بیشتر شبیه محلی‌ها باشد.   
 منبع: 

کت��اب مذاکرات بازرگانی بین‌المللی، نوش��ته راجر ای.اکس��تل، ترجمه 
ابراهیم زارع‌پور، انتشارات بازاریابی
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با گذش��ت زمان، کوچینگ )Coaching( به یک اس��تراتژی رهبری محبوب 
تبدیل ش��ده ‌ا‌س��ت که برای کمک به کارکنان برای توسعه شایستگی‌های اصلی 
و تبدیل‌ش��دن به اعضای یک تیم خودکفا انجام می‌ش��ود. با وجود این، برخی از 
رهبران تمایل بیش��تری به فعالیت‌های مدیریتی دارند تا هدایت مؤثر فرایندهای 

گردش کار.
درحالی‌ک��ه ترکیب این دو اس��تراتژی می‌تواند چالش‌برانگیز باش��د، رهبران 
سازمانی موفق باید این کار را انجام دهند تا تیم‌های خود را برای دستیابی به اهداف 
و درعین‌حال دس��تیابی به رش��د بلندمدت تش��ویق کنند. در این مقاله به تشریح 
کوچین��گ و مدیریت، تفاوت‌های بین دو روش رهبری و نحوه یافتن تعادل بین 

آنها هنگام رهبری یک تیم، می‌پردازیم.
 کوچینگ چیست؟ 

کوچینگ یک اس��تراتژی رهبری متقابل است که به‌منظور کمک به اعضای تیم 
در راس��تای توسعه مهارت‌ها و شایستگی‌های خود طراحی شده ‌است. در بیشتر 
موارد، کوچینگ شامل دو فرد مانند یک رهبر و عضو تیم، می‌‌شود که در فرایندهای 
ارتباطی دوطرفه با رویکرد نزدیک‌شدن و شناخت بیشتر از اختلافات در جریان 
کار و رسیدن به راه‌حل‌، با هم مشارکت می‌کنند. کوچینگ معمولاً به‌عنوان روشی 
برای کمک به کارکنان برای ایجاد مهارت‌های نرم یکپارچه و ظرفیت تفکر انتقادی 
موردنیاز برای قضاوت صحیح، عملکرد بالا، همکاری با همکاران و تصمیم‌گیری 

آگاهانه استفاده می‌شود.
هدف کلی کوچینگ، اغلب برای رهبرانی است که می‌خواهند کارکنان خود را در 
به‌دست‌آوردن استقلالی سازنده و کارآمد در محیط کار، راهنمایی کنند، این کیفیت 

می‌تواند به کارکنان کمک کند تا کارآمدتر، متکی‌به‌خود و راه‌حل محور شوند.
بنابراین، کوچینگ به رهبرانی نیاز دارد که روابط قابل‌اعتمادی را با کارکنان شکل 
داده‌ان��د و به آنها اجازه انتخاب فراینده��ای کاری خود را نیز می‌دهند. با این کار، 

رهبران در نقش کوچ، باید تلاش کنند تا با همکاران خود ارتباط بی‌پرده‌ای برقرار 
کرده و آنها را تش��ویق کنند تا در س��طح عمیق‌تری نسبت به کار خود تعهد داشته 
باشند. رهبر در نقش کوچ ممکن است به‌صورت روزانه وظایف زیر را انجام دهد:

برقراری ارتباط متقابل با همکاران جوان‌تر )با سابقه کمتر یا سطح پایین‌تر(
ایجاد تعهد در همکاران جوان‌تر برای انجام وظایفشان

الهام‌بخشی و ایجاد انگیزه در کارکنان جوان‌تر
دریافت و ارائه بازخورد برای افزایش رشد

تشویق عملکردهای باکیفیت و حل موفقیت‌آمیز مسائل
ترویج تفکر راه‌حل‌‌ محور

برگزاری کارگاه آموزشی راه‌حل‌های بالقوه برای اختلاف‌ها
طراحی زیرساخت‌های رشد و توسعه

آزمودن راه‌حل‌های خلاقانه
ایجاد یک محیط کار مبتنی بر همکاری

 مدیریت چیست؟ 
مدیریت نظارت بر کار دیگران اس��ت. مدیران، رهبران وظیفه‌گرایی هستند که 
گردش کار سایر اعضای تیم را برای دستیابی به اهداف سازمان هدایت می‌کنند. این 
نوع کار معمولاً نتیجه محور است، به این معنی که مدیریت، فعالیتی است که برای 
تکمیل اقداماتی خاص، از معیارهای قابل‌اندازه‌گیری اس��تفاده می‌کند. در اصل، 

مدیران با تفویض وظایف، بر روند پیشرفت کارها نظارت دارند. 
مدیریت اغلب به افرادی نیاز دارد که مهارت‌های حل مسئله و توانایی ابتکار عمل 
در هنگام بروز اختلاف را داشته باشند؛ بنابراین، استفاده از مدیریت به‌عنوان یک 
استراتژی، زمانی مفید است که تیم‌ها در فرایندهای خود با موانعی مواجه می‌شوند 
و مدی��ران نقش هدای��ت و آموزش دیگران را در م��ورد بهترین راه برای حرکت 
روبه‌جلو بر عهده می‌گیرند. مدیران برای موفقیت در نقش خود باید با عزم، هدف و 

کوچینگ و مدیریت: 
تعاریف، تفاوت‌ها و نکات

)Jennifer Herrity( نویسنده: جنیفر هریتی
)ICF( مترجم: سینا موحدی. کارشناس توسعه سرمایه انسانی و کوچ حرفه‌ای مورد تأیید فدراسیون بین‌المللی کوچینگ
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مصلحت عمل کنند. مدیران می‌توانند به‌صورت روزانه وظایف زیر را انجام دهند:
رهبری جلسات و گفتگوها

محول‌کردن وظایف گردش کار و پروژه
بازخورد دادن به همکاران جوان‌تر )با سابقه کمتر یا سطح پایین‌تر(

نظارت و پایش پیشرفت از طریق معیارهای عملکرد
حل تعارضات و اختلافات

مسئولیت‌پذیری در فرایندهای تصمیم‌گیری
همسوسازی و آموزش کارکنان جدید یا کم‌تجربه

تکمیل وظایف چالش‌برانگیز
 تفاوت کوچینگ و مدیریت 

مدیریت و کوچینگ دو مکانیس��م متمایز برای رهبری یک تیم هستند. در بیشتر 
موارد، کوچینگ به‌عنوان یک اس��تراتژی رهبری مؤثرتر در مقایس��ه با مدیریت، 
به‌وی��ژه در بلندم��دت، تصور می‌ش��ود. این امر به این دلیل اس��ت که کوچینگ، 
الهام‌بخش کارکنان برای دستیابی به پیشرفت و توسعه مهارت‌ها است؛ درحالی‌که 

مدیریت بیشتر بر نتایج کوتاه‌مدت متمرکز است.
اگر چه گاهی اوقات لازم اس��ت رهبران از راهبردهای مدیریتی برای رسیدن به 
ضرب‌الاجل‌ها استفاده کنند، به نیازهای خاص یا انجام وظایف بسیار تخصصی 
رس��یدگی کنند؛ کوچینگ یک اس��تراتژی رهبری مفید برای کس��ب تجربه در 
موقعیت‌های کمتر حاد است. برای کمک به شما در درک این که این استراتژی‌ها 
در چه شرایطی می‌توانند مفید باشند، در اینجا به چند تفاوت اصلی بین کوچینگ 

و مدیریت اشاره می‌کنیم:
 فرایندهای بازخورد 

کوچینگ فرایندی اس��ت که نیازمند رهبرانی با ذهنیت گشوده، برای دریافت و 
ارائه منظم بازخورد باش��ند. رهبران در نقش کوچ، معمولاً زیرساخت‌های محل 
کار را برای تشویق فرایندهای بازخورد، پایه‌ریزی می‌کنند طوری که موانع معمول 
را ک��ه همکاران جوان‌تر در ارائه بازخورد عمودی )پایین‌به‌بالا( می‌توانند داش��ته 
باش��ند، برطرف می‌کنند. این امر می‌تواند در ایجاد روابط کاری قابل‌اعتماد که از 

ویژگی‌های اصلی سازمان‌های یادگیرنده و رشد محور است، بسیار مفید باشد.
رهب��ران در نقش کوچ، تش��خیص می‌دهند که هنگامی که اعض��ای تیم با ارائه 
بازخورد احساس راحتی می‌کنند، به‌احتمال زیاد با رهبر تیم یا مجموعه در مورد 
نیازهای خاص خود ش��فاف هس��تند و وقتی رهبران بدانند که کارکنانشان برای 
موفقیت به چه چیزی نیاز دارند، می‌توانند برای حل و رسیدگی به این نیازها اقدام 

کنند.
با این کار، اعضای تیم احتمالاً بیش��تر از س��وی رهبران حمایت می‌ش��وند و از 
نقش‌های خود راضی هستند. از طرفی هم مدیران معمولاً برای دریافت بازخورد 
پذیرش کمتری دارند و ممکن اس��ت فقط در فرایندهای بازخورد از بالابه‌پایین 
ش��رکت کنند. این بدان معناس��ت که مدیرانی که در کوچینگ شرکت نمی‌کنند، 
گاهی فرصت حمایت از پیشرفت اعضای تیم خود را از دست می‌دهند و می‌توانند 

هنگام پرداختن به نیازهای کارکنان خود، اشتباهات بزرگی نیز مرتکب شوند.
 مقایسه رشد عمومی و نتایج فوری 

رهبرانی که از مدیریت به‌عنوان راهبرد اصلی خود برای دس��تیابی به موفقیت در 
تیم‌های خود استفاده می‌کنند، اغلب نتیجه‌ محور هستند. آنها فرایندهای گردش 
کار را ب��رای کمک به تیم‌ها در دس��تیابی به اهداف ف��وری و قابل‌اندازه‌گیری در 
محدوده پروژه‌های خاص پیش می‌برند. این می‌تواند در محیط‌های حساس و با 
س��رعت بالا بسیار مفید باشد؛ این محیط‌ها رهبران را ملزم به قاطعیت در هدایت 
اعض��ای تیم در انجام وظایف موردنظر می‌کند. با وجود این، هدایت تیم‌ها به این 
سبک و روش، برخلاف کوچینگ معمولاً رشد کلی یا توسعه مهارت‌های کارکنان 

را در نظر نمی‌گیرد.
کوچینگ به کارکنان کمک می‌کند تا نیازهای فوری س��ازمانی را برطرف کنند و 
همچنین به آنها اجازه می‌دهد تا به اجرای فرایندهای رشد بلندمدت و چالش‌برانگیز 
متعهد شوند. این بدان معناست که در برخی موارد، کوچینگ نسبت به مدیریت با 
سرعت کمتری عمل می‌کند و می‌تواند سازمان‌ها را به تجربه برخی ناکارآمدی‌های 
روزانه در مسیر رشد کارکنان هدایت کند. حتی با وجود این، رهبران در نقش کوچ، 
این نگرش را دارند که رشد کارکنان یک هدف بلندمدت و ارزشمند است و ممکن 

است در کوتاه‌مدت به دست نیامده و نیازمند آزمون‌وخطا باشد.
 مکانیسم‌های حل مسئله 

رویکرد کوچینگ و مدیریت برای حل مش��کلات در محل کار بس��یار متفاوت 
است. هنگامی که در جریان کار اختلاف پیش می‌آید، رهبرانی که مدیریت را کار 
اصلی خود می‌دانند، معمولاً نقش مشکل‌گش��ای اصلی تیم را بر عهده می‌گیرند. 
با این کار، مدیران این قدرت را دارند که مس��ائل را به‌سرعت حل کرده و حرکت 

اعضای تیم را در انجام وظایف خود برای رسیدن به اهداف خاص حفظ کند.
در برخی موارد، مدیران حتی ممکن است مسئولیت‌های اضافی یا وظایف سطح 
بالاتری را نیز بر عهده بگیرند تا اطمینان حاصل کنند که اعضای تیم با موانع دیگری 
برای تکمیل وظایفشان مواجه نمی‌شوند. این سبک از رهبری، به‌ویژه در شرایطی 

که تیم‌ها نیاز به راه‌حل‌های فوری دارند، می‌تواند مفید باشد.
در مقایسه، رهبرانی که رویکرد کوچینگی دارند، از مکانیسم‌های حل مسئله برای 
راهنمایی و هدایت تیم کمتر استفاده می‌کنند. آنها ممکن است با اعضای تیم خود 
در هنگام رسیدن به راه‌حل‌ برای اختلافات موجود در جریان کار همکاری کنند و 

به همکاران جوان‌تر نیز اجازه دهند تا روش‌هایی برای حل مشکلات ارائه دهند.
رهبران در نقش کوچ، معمولاً به‌جای اس��تفاده از قدرت خود به‌عنوان یک رهبر 
برای حفظ ش��تاب گردش کار، بیش��تر قدرت خ��ود را در راه‌حل‌های خلاقانه و 
غیرس��نتی بکار می‌گیرند. درحالی‌که فرایند حل مسئله ممکن است طولانی‌تر از 
آنچه گفته شد، باشد و چنین مکانیسم‌هایی به کارکنان موقعیت رشد در مهارت‌های 

حل مسئله و پرورش ذهنیت‌های راه‌حل ‌محور می‌دهند.
 ارتباطات 

کوچینگ یک سبک رهبری بسیار ارتباطی است که اعضای تیم و رهبران را به طور 
یکسان تشویق می‌کند تا اهداف و نیازهای خود را به‌صراحت بیان کنند. رهبرانی که 
کارکنان خود را کوچ می‌کنند معمولاً به فرایندهای ارتباطی متقابل متعهد می‌شوند 
که در آن هر دو طرف می‌توانند در گوش‌دادن فعال و تفکر راه‌حل محور شرکت 
کنند تا بهترین راه‌‌ برای حمایت از رشد و کارایی تیم را شناسایی کنند. این مکالمات 
به‌عنوان پایه و اس��اس کوچینگ عمل می‌کند و برای مشارکت عمیق کارکنان در 

کارشان بکار می‌روند.
مدیریت، یک س��بک رهبری کمتر ارتباطی است که معمولاً مسئولیت بر عهده 
اعضای تیم گذاش��ته می‌شود تا اختلافات گردش کار را به رهبرانی گزارش کنند 
که سپس به طور مستقل برای حل مشکلات کار می‌کنند. رهبرانی که مدیریت را 
به کار می‌گیرند ممکن است انتظارات خود را بیان کنند و دستورات خود را صادر 
کنن��د اما معمولاً با اعضای تیم روابط باز یا متقابل برقرار نمی‌کنند. با این اوصاف، 
اگر کوچینگ بر مبنای استفاده از ارتباطات دوطرفه در نظر گرفته شود، مدیریت بر 

مبنای استفاده از روش‌های ارتباطی یک‌طرفه شکل گرفته است.
 تفویض اختیار 

رهبرانی که نقش مدی��ر را دارند، معمولاً فرایندهای گردش کار را طراحی کرده 
و باتوجه‌به نق��اط قوت یا نقش‌های تخصصی، وظایف خاصی را به اعضای تیم 
محول می‌کنند. این موجب می‌ش��ود تا رهبران وظایف��ی ملموس و عملی برای 
اعضای تیم اختصاص بدهند. علاوه بر این، آنها می‌توانند بر فرایندهای گردش کار 



آبان 1402 / سال نوزدهم، شماره 26197

نظارت مؤثری داشته و روند پیشرفت و موفقیت را پایش کنند و در صورت لزوم 
مداخله کنند. سازماندهی گردش کار به این روش گاهی اوقات بسیار کارآمد است 
و می‌تواند به س��اده‌کردن فرایندها کمک کند تا تیم‌ها بتوانند مؤثرتر به اهدافشان 
دست یابند. در مقایسه، ازآنجایی‌که کوچینگ معمولاً کمتر از مدیریت نتیجه ‌محور 
است، رهبرانی که کوچینگ را بکار می‌بندند، ممکن است کمتر به تفویض اختیار 

اهمیت داده و تمرکز بیشتری بر همکاری داشته باشند.
این بدان معناس��ت که کوچ‌ها این فضا را به اعض��ای تیم می‌دهند تا فرایندهای 
گردش کار خود را ش��کل دهند، برای انجام کاره��ای موردعلاقه خود داوطلب 
ش��وند و پیشرفت خود را در حین دستیابی به اهداف ببینند. به همین دلیل، گاهی 
اوقات کوچینگ روش��ی کمتر کارآمد برای س��ازماندهی فرایندهای گردش کار 
است، به‌ویژه با اعضای جدید تیم یا زمانی که تیم در مسیر انجام یک پروژه جدید 
قرار گرفته اس��ت. بااین‌ح��ال، ازآنجایی‌که یک تیم یاد می‌گیرد چگونه همکاری 
س��ازنده‌ای را به وجود آورد، در تکمیل اهداف با کارایی بیش��تری حرکت کرده و 

دیگر نیازی به تفویض اختیار نداشته باشد.
 مقایسه خودباوری و دستورالعمل‌های مستقیم 

از اه��داف اصل��ی کوچینگ، تش��ویق اعضای تیم ب��ه افزای��ش خودباوری و 
اعتمادبه‌نفس است. کوچینگ به‌منظور کمک به اعضای تیم برای رسیدن به تفکر 
انتقادی در هر فرد اس��ت که می‌توانند تصمیمات حیاتی بگیرند و مش��کلات را 
به‌تنهای��ی حل کنند. رهبرانی که رویک��رد کوچینگی دارند می‌توانند به همکاران 
جوان‌تر خود امکان دس��ت‌وپنجه نرم کردن با چالش‌ها را بدهند تا به آن‌ها کمک 
شود که بیاموزند در آینده چگونه موقعیت‌های مشابه را مدیریت کنند. همان‌طور 
که گفته شد، درحالی‌که این فرایند زمان‌بر می‌تواند باشد و در دوره‌ای به ناکارآمدی 
گردش کار منجر شود، رهبران در نقش کوچ، موقتی بودن این چالش‌ها را گوشزد 
می‌کنند تا اعضای تیم نس��بت به توانایی خود در اجرای اهداف اطمینان بیشتری 

پیدا ‌کنند.
از طرفی هم مدیریت، بیش��تر به دستورالعمل مستقیم و استراتژی و راهبردهای 
رهب��ری از بالابه‌پایی��ن توجه دارد. رهبرانی که ش��یوه‌های مدیریت��ی را در پیش 
می‌گیرن��د، فرصت تعامل با اعضای تیم خود و رش��د مهارت‌های نرم لازم برای 
خودکفایی را از دست می‌دهند؛ بنابراین، در چنین مواردی، کارکنان معمولاً برای 
تصمیم‌گیری‌های مهم، هدایت گردش کار با دس��تورالعمل‌های خاص و انجام 

اقدامات فوری در صورت بروز مسائل، به مدیران خود وابسته هستند.
 نکاتی برای ایجاد تعادل بین کوچینگ و مدیریت 

رهبران موفق باید ترکیبی از راهبردهای کوچینگ و مدیریتی را به کار گیرند تا تیم 
خود را برای تولید کار با کیفیت بالا راهنمایی کنند. با ادغام این دو استراتژی، رهبران 
می‌توانند هم‌زمان با تشویق همکاران جوان‌تر در روند رشد بلندمدت، جریان کار 

را نیز به طور بهینه‌ای هدایت کنند. بااین‌حال، ایجاد تعادل بین کوچینگ و مدیریت 
می‌تواند چالش‌برانگیز باشد، زیرا روش‌های رهبری آنها تا حدودی متفاوت است. 
این امر به‌ویژه برای رهبرانی صادق اس��ت که در محیط‌های حس��اس و سریع که 

نیازمند به مدیریت است، مشغول بکار هستند.
ب��ا وجود این، برای همه رهبران ای��ن امکان وجود دارد که با کار هدفمند تعادلی 
بین کوچینگ و مدیریت ایجاد کنند. بسته به نوع صنعت، سازمان و کاری که باید 
به‌صورت روزانه انجام دهید، می‌توانید سعی بر ترکیب سطوح مختلف کوچینگ 
و مدیریت در فرایندهای رهبری خود داشته باشید. در اینجا چند نکته کوتاه برای 

ایجاد تعادل بین کوچینگ و مدیریت به‌عنوان یک رهبر آورده شده است:
ایج��اد انگیزه در همکاران: رهبران باید دیگ��ران را در اجرای فرایندهای گردش 
کار و رسیدن به اهداف تشویق کنند. درحالی‌که رهبران می‌توانند در صورت لزوم 
وارد عمل شوند، آنها باید در تیم اعتمادبه‌نفس و خودباوری ایجاد کرده و در انجام 

وظایف چالش‌برانگیز مشارکت کنند.
پش��تیبانی: این می‌تواند برای رهبران مفید باش��د که ارتباطات هدفمند دوطرفه 
ش��کل دهند تا ببینند چگونه از موفقیت و رشد تیم خود به بهترین شکل حمایت 
کنند. این می‌تواند ش��ما را قادر سازد تا روابط قابل‌اعتمادی ایجاد کرده و نیازهای 

کارکنان خود را بهتر برطرف کنید.
تحسین و تشویق کار با کیفیت بالا: وقتی اعضای تیم کار با کیفیتی ارائه می‌کنند، 
باید تلاش‌هایشان دیده و تحسین شود. این امر می‌تواند انجام کار چالش‌برانگیز 
را مطلوب‌تر کند و از طرفی هم میزان بار کاری شما را کاهش می‌دهد و همچنین 
به اعضای تیم کمک می‌کند تا مهارت‌های سطح بالاتر را در خود برای دستیابی به 

نتایج کارآمد پرورش دهند.
بنیادنهادن فرهنگ رش��د: رهبران باید در توسعه و رشد سازمانی سرمایه‌گذاری 
کنند زیرا چنین تلاش‌هایی می‌تواند به تیم‌ها کمک کند تا در مجموع سازنده‌تر و 
راضی‌تر شوند. این امر مستلزم آن است که رهبران به طور منظم با یکدیگر همکاری 
کنند، در فرایندهای بازخورد متقابل شرکت کنند و به اعضای تیم اجازه ارائه راه‌حل 

برای چالش‌ها بدهند.
منبع: وب‌سایت Indeed، فوریه ۲۰۲۲

درباره نویسنده: جنیفر هریتی، متخصصی باتجربه در زمینه خدمات شغلی است 
که بیش از ۱۲ س��ال س��ابقه کار در زمینه کوچینگ ش��غلی، استخدام و نقش‌های 
رهبری با هدف کمک به دیگران برای یافتن بهترین شغل را دارد. او به افراد کمک 
می‌کند تا فرایند جس��تجوی ش��غل را از طریق جلسات کوچینگ شغل - فردی، 
وبینارها، کارگاه‌های آموزش��ی، مقاله‌ها و ویدئوهای مش��اوره ش��غلی در کانال 

یوتیوب Indeed طی کنند.
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مشتریان، کسب‌وکار را پیش می‌برند
گفتگو با همکاران شعبه لاله‌زار

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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در این ش��ماره از نشریه س��امان با همکاران شعبه تازه‌تأسیس لاله‌زار به 
گفتگو نشسته‌ایم. ش��عبه‌ای در قلب یکی از خیابان‌های پرتردد تهران که 

مشتریان مختلفی را هر روز میزبان است.
داریوش خداداد، رئیس ش��عبه لاله‌زار اس��ت. وی ۴۱ساله، متولد تهران 
و کارش��ناس مترجمی زبان انگلیسی اس��ت. او پیش از حضور در بانک 
س��امان، سابقه فعالیت به‌عنوان مسئول پش��تیبانی در یکی از شرکت‌های 
ساختمانی مجری طرح‌های سد و نیروگاه را داشته و از سال 1386 وارد 
بانک س��امان شده و تاکنون در ده شعبه بانک س��امان نظیر بازارکفاشها، 

مرکزی، آفریقا، بازار و میدان قزوین حضور داشته است. 
داریوش خداداد در خصوص آخرین وضعیت شعبه لاله‌زار گفت: شعبه 
لاله‌زار در سال 1399 پس از ادغام شعب شمس آباد، میدان ملت و میدان 
حسین آباد تاسیس شده و علیرغم عمر کوتاه آن به همت رؤسای قبلی و 
معاون محترم س��رکار خانم معصومی و پرسنل سخت‌کوش شعبه، تبدیل 

به یکی از شعب منتخب ارزی موفق شده است. 
وی ادامه داد: موقعیت مکانی ش��عبه صددرصد تجاری اس��ت و اصنافی 
نظیر فروشندگان چرم، کیف و کفش، سیم، کابل، لوازم الکتریکی، لوستر 
و همچنین واردکنندگان تلفن همراه مشتریان این شعبه هستند که از انواع 

خدمات ریالی، اعتباری و ارزی بانک استفاده می‌کنند. 
رئیس ش��عبه لاله‌زار همچنین به چالش پیش‌روی شعبه نیز اشاره کرد و 
گفت: اکثر مشتریان شعبه اشخاص حقیقی و اصناف هستند و همانند سایر 
ش��عب منطقه بازار، فاقد تعداد کثیر مشتریان خاص و سپرده‌گذار هست؛ 
بنابراین جذب سپرده به‌ویژه منابع بلندمدت، بزرگ‌ترین چالش ما  است.  

خداداد س��پس به تلاش این ش��عبه برای تحقق اهداف استراتژیک بانک 
نیز اش��اره کرد و گفت: برگزاری جلس��ات دوره‌ای جهت مرور اهداف، 
بررس��ی عملکرد شعبه و نقاط قوت و ضعف موجب کشف مشکلات و 
رفع موانع موجود می‌ش��ود. همچنین ارائه پیشنهادها و انتقادات از سوی 
همکاران در جلسات یا به‌صورت خصوصی و تلاش جهت بهبود فضای 

شعبه همواره در دستور کار قرار دارد.
رئیس ش��عبه لاله‌زار در ادامه گفت: ش��اخص‌ترین ویژگی طرح سامان 
1404،  توانمندس��ازی پرس��نل به‌ویژه پرسنل فروش و فروش تخصصی 
اس��ت. همچنی��ن ارجاع برخ��ی از وظایف ش��عب به ح��وزه بانکداری 
الکترونیک و مدیریت پش��تیبانی فروش فرصت بیش��تری جهت فروش 

موفق محصولات به مشتریان را ایجاد کرده است.
وی خاطرنش��ان کرد: اس��تفاده آس��ان از ابزارهای بانکداری الکترونیک 
به‌وی��ژه موبایلت و پایانه‌های غیرنقد موجود در ش��عب، موجب رضایت 
مش��تریان شده اما فرایند افتتاح سپرده و استفاده از خودگردان‌های شعب 

جهت عملیات نقدی موجب نارضایتی برخی از مشتریان شده است.
خداداد س��پس گفت: ش��عبه لاله‌زار ضمن پرداخت تس��هیلات گروهی 
اق��دام به ف��روش محصول بیم��ه عمر مان��ده بدهکار ک��رده و موفق به 
پوش��ش اهداف شده است مع‌الوصف فروش انواع بیمه‌نامه حسب نیاز و 

درخواست مشتریان نیز در دستور کار ما هست. 
 برنامه استراتژیک، لازمه بقای هر سازمانی است 

مجید عزمی، کاربر فروش تخصصی ش��عبه لاله‌زار اس��ت. او ۳۶ساله و 
کارشناس حسابداری است و از سال 1391 وارد بانک سامان شده ‌است.
وی به روزهای نخست پیوستن خود به بانک سامان اشاره کرد و گفت: 
در اولی��ن روزهای حضور در بانک به دلی��ل کلاس کاری متفاوت بانک 
بسیار مسرور بودم، البته اولین محل خدمت من شعبه ملت اکباتان بود که 
از شعبه‌های همیشه شلوغ بانک به حساب می‌آید و همراهی و راهنمایی 

همکاران باعث شد تا از نگرانی‌های بدو استخدامم کم شود.
عزمی سپس به محیط کاری خود در شعبه لاله‌زار هم اشاره کرد و ادامه 
داد: از جذابیت‌های ش��عبه لاله‌زار به این موضوع می‌توان اش��اره کرد که 
این ش��عبه،  شعبه‌ای نو پا در دل بازار پر نور و زرق‌وبرق لوستر و لوازم 
الکتریکی اس��ت و اکثر مشتریان اینجا کس��به منطقه و واردکنندگان کالا 
هس��تند. باتوجه‌به پتانس��یل منطقه هم اکنون در حال جذب مش��تری در 

جهت دستیابی هر چه بیشتر به اهداف شعبه هستیم.
او همچنین به تعامل خود با همکاران شعبه هم اشاره کرد و افزود: وجود 
همکاران بس��یار خوب و همدل و تعامل رئیس شعبه جناب آقای خداداد 
ب��ا همکاران و ایج��اد جو صمیمی بین افراد، باع��ث افزایش بهره‌وری و 

راندمان شعبه شده است. 
عزم��ی ادام��ه داد: از نظر من وج��ود برنامه اس��تراتژیک لازمه بقای هر 
س��ازمانی است و اس��تفاده از استراتژی برای مش��خص‌کردن نقشه مسیر 
شغلی می‌تواند مسیر رسیدن به موفقیت را جهت‌دار و شفاف کند و وجه 
تمایز بانک س��امان با سایر سازمان‌ها وجود برنامه‌های مدون استراتژیک 
هست. ما در شعبه لاله‌زار با تمرکز بر سه اصل خلق ارزش برای مشتریان 
ویژه، ارائه راه‌حل‌های متمایز برای اصناف و شرکت‌های متوسط و حفظ 
س��هم بازار در بانکداری بین‌الملل در رسیدن به اهداف استراتژی سامان 
1404 حرکت می‌کنیم و تلاش ما جذب هر چه بیشتر مشتریان جدید در 
اصناف مختلف اس��ت. همچنین باتوجه‌به پتانس��یل‌ها و عملکرد مطلوب 

داریوش خداداد - رئیس شعبه
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ش��عبه لاله‌زار در بخش ارز، به‌س��رعت به ش��عبه منتخب ارزی تبدیل و 
باعث قرارگرفتن در لیست شعب برتر شد.

ای��ن کارب��ر فروش تخصص��ی همچنی��ن در خصوص نح��وه تعامل با 
مشتریان نیز عنوان کرد: باتوجه‌به اینکه این مشتریان هستند که کسب‌وکار 
و تجارت یک سازمان را پیش می‌برند، نحوه ارتباط مؤثر و تعامل صحیح 
با مشتری بسیار مهم است. ازاین‌رو در جهت وفادار کردن مشتری، ما در 
شعبه لاله‌زار با تعاملات شخصی‌سازی‌شده  و پاسخ‌گویی فعال و گرفتن 

بازخورد با مشتریان ارتباط مؤثر برقرار می‌کنیم.
 تعاملی صمیمانه 

محمدرضا صمدزاده، ۴۰س��اله کارشناس حس��ابداری و بانکدار فروش 
شعبه لاله‌زار است که از سال 1392 به بانک سامان پیوسته است.

صم��دزاده در خصوص پیوس��تن خود ب��ه بانک س��امان می‌گوید: روز 
اول کارم در بانک س��امان از ش��عبه میدان قزوین با ریاست جناب آقای 
پورداد ش��روع کردم. قطعاً برای هر کسی روزهای اول کار در بانک و یا 
هر س��ازمان دیگری حتی اگر س��ابقه کار قبلی هم داشته باشید سخت و 
اس��ترس‌زا است اما پس از آشنایی با شرایط کار و راهنمایی‌های رؤسا و 
همکاران هر روز از این اس��ترس و س��ختی کاسته شده و شعبه تبدیل به 

خانه دوم من شد.
وی در خصوص فضای کار در شعبه لاله‌زار هم گفت: امور روزانه بانک 
چالش‌ه��ا و جذابیت‌های خاص خود را دارد و هر روز با مش��تریانی که 
اغلب درخواس��ت دریافت انواع تسهیلات را دارند مواجه‌ام و تمام سعی 
خ��ود را می‌کن��م که همان‌گونه ک��ه خود انتظار دارم وقت��ی برای گرفتن 
تسهیلات و یا هر موضوعی به یک سازمان مراجعه می‌کنم با من برخورد 
ش��ود با مش��تریان هم همین‌گون��ه برخورد می‌کنم. تم��ام تلاش خود را 
می‌کنم که در این اوضاع بد اقتصادی، گوش��ه‌ای از مش��کلات مردم حل 

شود و دعاگوی خیر بانک و من باشند.
ای��ن کاربر فروش در خصوص نح��وه تعامل با همکاران خود نیز عنوان 
کرد: خدا را ش��کر در تمام شعبی که حضور داشتم اعم از میدان قزوین، 
مل��ت اکبات��ان، مرک��زی و لاله‌زار  تعامل بین همکاران و رؤس��ا بس��یار 
صمیمانه بوده و اگر مش��کلی برای هر یک از همکاران پیش می‌آمد همه 

همکاران از هیچ کمکی دریغ نمی‌کردند.
صمدزاده به اجرای اس��تراتژی 1404 در بانک س��امان نیز اشاره کرد و 
ادامه داد: درخصوص اس��تراتژی 1404 بانک، من و تمام همکاران تلاش 
خود را در حوزه جذب و حفظ مشتریان ویژه و ارائه خدمات به اصناف 
و ش��رکت‌ها و آش��نایی مش��تریان با بانکداری الکترونی��ک جهت ایجاد 
راحت��ی و س��رعت و اطمینان، انجام می‌دهیم تا بان��ک به اهداف خود و 

سرمنزل مقصود خود برسد.
وی اضافه کرد: علاوه بر این همیش��ه تمام س��عی خود را جهت همدلی 
و ح��ل مش��کلات مش��تریان در چارچ��وب قوانین بانک ک��رده و تمام 
تلاش خود را جهت تبدیل مش��تریان به مش��تریان وفادار و جذب منابع 

ارزان‌قیمت می‌نمایم.
 کارکردن با اتفاقات تلخ‌وشیرین 

امیرحسین اعرابی یکی از همکاران تازه‌وارد بانک است. او 27 سال سن 
دارد و فارغ التحصیل رش��ته اقتصاد گرایش بانکداری اسلامی از دانشگاه 
آزاد در مقطع کارشناس��ی ارش��د اس��ت و از 24 مرداد ماه 1402به‌عنوان 

بانکدار عملیات در شعبه لاله زار فعالیت دارد. 

او در خصوص پیوس��تن خود به بانک س��امان گفت: تیرماه 1402 وقتی 
برای مصاحبه تخصصی به برج س��امان دع��وت و اولین بار حضور پیدا 
ک��ردم در بدو ورود مطمئن ش��دم که اینجا دقیقا همان جایی اس��ت که 
بایستی در آن سازمان همکاری داشته باشم و از پیوستن به خانواده بزرگ 
س��امان بسیار خوش��حالم و بزرگترین و بهترین اتفاق زندگی من در این 

سال‌ها بوده و این شیرینی فراموش نشدنی است.
وی سپس ادامه داد: هرچه بیشتر از مدت‌زمان فعالیت‌ام در بانک می‌گذرد 
بیشتر به آن علاقه‌مند می‌شوم و برایم جذابیت بیشتری پیدا می‌کند و دوست 

 دارم این حس خوب و ناب را بین همکارانم در شعبه تقسیم کنم.	
 اعرابی س��پس گفت: اکنون با گذش��ت 2 ماه و اندی از فعالیتم در شعبه 
می‌توان��م بگوی��م بیش��ترین جذابیت کاری م��ن، تعامل با مش��تری‌های 
گوناگون با روحیات متفاوت هس��ت و باعث می‌شود بتوانم بهتر و بیشتر 
مش��تریان را روان‌شناس��ی کنم؛ از طرفی تعامل با مش��تریان به من کمک 
می‌کند بیش��تر یاد بگیرم تا بتوانم با تس��لط کامل به امور روزانه بپردازم. 
بزرگ‌ترین چالش من این هس��ت که بتوانم مشتری‌مداری را در بالاترین 
سطح حفظ کنم و هیچ مشتری بدون رضایت از درب شعبه خارج نشود 
و تمام تلاشم را می‌کنم که بتوانم این مهم را رعایت و مشتریان را نسبت 

به بانک سامان وفادار کنم.
این کاربر عملیات س��پس گفت: این افتخار نصیب من ش��ده که بتوانم 
کن��ار همکاران ب��زرگ و با دانش��ی کار کنم و ج��ا دارد از جناب آقای 
محمدحس��ین افس��ری تش��کر ویژه کنم که از بدو ورود به شعبه لاله‌زار 
تمام��ی امور روزانه بان��ک را در کمال آرامش و احت��رام آموزش دادند. 

راضیه معصومی - معاون شعبه 
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همچنین از رئیس ش��عبه جناب آقای خداداد و معاون شعبه سرکار خانم 
معصومی کمال تش��کر را دارم که تمام تجربیات ارزشمند خودشان را در 
اختیار بنده قرار می‌دهند و با رهنمود‌های خودشان سعی می‌کنند همواره 
بنده را در مس��یر پیش��رفت قرار دهند همچنین خدا را شاکر هستم بابت 
جو به‌ش��دت خوب و صمیمی که در ش��عبه حاکم هست و من به‌عنوان 

 کوچک‌ترین عضو این خانواده مشغول به کار و یادگیری هستم.	
اعرابی س��پس گفت: من در کنار سایر همکاران در جهت پیشبرد اهداف 
اس��تراتژیک، مشغول فعالیت هس��تم و تمام تلاش��م را برای آموزش به 
مش��تریان جهت انج��ام عملیات از طریق ابزاره��ای غیرحضوری به کار 

می‌گی��رم تا بتوانم بیش��ترین بهره‌وری را روی س��ایر اهداف اس��تراتژی 
داش��ته باش��م. تلاش و کوش��ش همه همکاران در تعامل با مش��تریان و 
تبدی��ل آنها به مش��تریان وفادار مبتنی بر س��ه اصل راحتی ، س��رعت و 
اعتماد س��تودنی اس��ت و خوش��بختانه در ش��عبه لاله‌زار ای��ن موضوع 

 سرلوحه همه همکاران قرار گرفته و همواره تأکید می‌شود.	
وی در پای��ان گفت: کارک��ردن در بانک روزانه با اتفاقات تلخ‌وش��یرین 
زیادی همراه است و ‌به نظر من شیرین‌ترین اتفاق برای هر بانکدار، خرید 
کارت هدیه مش��تری است که تنوع کارت‌ها و متن‌های قشنگی که روی 

کارت‌ها چاپ می‌شود این شیرینی رو دوچندان می‌کند.

محمدرضا صمدزاده - بانکدار فروش مجید عزمی - بانکدار فروش تخصصی امیرحسین اعرابی - بانکدار عملیات
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بنا به اعلام بانک مرکزی جمهوری اسال�می ایران، بانک سامان رتبه 
نخس��ت رعایت ضوابط مبارزه با پول‌ش��ویی و تأمین مالی تروریسم 
را در ش��بکه بانکی کشور کس��ب کرد. بر اساس نتایج بازرسی جامع 
با رویکرد ریس‌ک��محور، بانک سامان از حیث تطبیق و میزان رعایت 
ضوابط مبارزه با پول‌ش��ویی و تأمین مالی تروریس��م توانسته است با 
کس��ب رتبه نخست شبکه بانکی، در صدر پوشش الزامات این حوزه 
قرار گیرد. به همین خاطر گفت‌وگوی کوتاهی با س��یامک شهباززاده، 
مدیر تطبیق و مبارزه با پول‌ش��ویی بانک سامان ترتیب دادیم تا ضمن 
تبریک این موفقیت به وی و همکاران این مدیریت، جزئیات این خبر 

را از وی جویا شویم. در ادامه ماحصل این گفت‌وگو را می‌خوانید:
 جناب ش��هباززاده، لطفاً در خصوص این رتبه‌بندی و نحوه محاسبه 

آن برای ما بگویید.
پیش از هر توضیحی، بنده هم به نوبه خود از صمیم قلب این موفقیت 

را به همه همکاران و مجموعه بانک سامان تبریک عرض میک‌نم.
در ارزیابی جامع ریسک�� محور، بانک مرکزی هر ۴ س��ال یکبار بر 
اس��اس‌ بالغ بر ۶۸۰ س��نجه بان‌کها را مورد آزمون قرار می‌دهد. این 
ارزیابی به‌صورت حضوری و با صرف مدت‌زمان قابل‌توجه و استقرار 

تیم بازرسی بانک مرکزی صورت می‌پذیرد.
 از اهمیت این رتبه برای خوانندگان نشریه بگویید.

این ارزیابی برای ش��بکه بانکی و مالی کش��ور بسیار پراهمیت است 
و بان‌که��ا رقابت ش��دیدی در کس��ب رتبه بهتر در ای��ن‌ مهم دارند. 
باوجوداینکه در جدول اعلامی در بین ۳۰ بانک بازرس��ی ش��ده، رتبه 
ه��ر بانک در رتبه‌بندی نهایی، گاهی ب��ا اختلاف صدم درصد تفاوت 
تعیین می‌ش��ود، بانک سامان با اختلاف ۱۰ ‌ امتیاز نسبت به بانک دوم 
در صدر قرار گرفته اس��ت. در خصوص اهمیت کسب این رتبه باید 

بگویم، این رتبه هم در تس��هیل الزامات نهاد ناظر همچون نرخ سپرده 
قانونی، نرخ رش��د ترازنامه‌ای و اخذ مجوزهای عملیاتی تأثیر دارد و 
ه��م در اعتبار بین‌المللی بانک س��امان در ایج��اد روابط کارگزاری با 
بانکهای خارجی و همچنین ارتقای ش��هرت بانک نزد مش��تریان بین 

المللی بسیار مؤثر خواهد بود.
 باتوجه‌به کسب این رتبه، برنامه شما برای سال‌های آتی چیست؟

باتوجه‌به تأثی��ر فوق‌العاده‌ای که این رتبه ب��ر دامنه عملکردی بانک 
س��امان، در حوزه کس��ب‌وکار و ارائه خدمات به مش��تریان، ارتقای 
ش��هرت و اعتبار بانک دارد، مهم‌ترین ه��دف ما حفظ این جایگاه در 
چهار س��ال آینده اس��ت و البته اگر بتوانیم این جایگاه را برای همیشه 
حف��ظ کنیم در واقع تکلیف ش��غلی خودمان را به نحو احس��ن انجام 

داده‌ایم. 
البته باتوجه‌به ساختارهای ایجاد شده یقین دارم که همکاران بنده در 
رتبه‌بندی‌ه��ای آتی نیز با حفظ این جایگاه و اهتمام مضاعف، همواره 

نام سامان را بر قله افتخار نقش خواهند زد.
 در پایان اگر صحبت دیگری دارید بفرمایید.

دست همگی همکاران را به گرمی می‌فشارم و از صمیم قلب خدمت 
یکایک�� این عزی��زان تبریک عرض میک‌ن��م. مجدداً از پش��تیبانی و 
حمایت‌های همیش��گی مدیریت ارشد بانک از این حوزه که انعکاسی 
از نگاه و چش��م‌انداز کسب‌وکاری درست و موفق بانک است و همه 
دوس��تان شبکه بانکی و بانک سامان که با پیام‌های محبت‌آمیز خود ما 
را مورد لطف همیش��گی خود قرار دادند و همکاران عزیز و ‌پرتلاش 
مدیریت تطبیق و مبارزه با پول‌شویی کمال تشکر و قدردانی را دارم. 
همیش��ه و در همه مراحل زندگی اولین باش��ید و در اوج که لیاقت 

سامان و سامانی بلندترین سکوهای افتخار هست. 

سامان؛ قهرمان تطبیق و مبارزه با پول‌شویی کشور
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تیم فوتبال س��امان موفق شد در مسابقات فوتبال برندهای برتر جهان که 
با حضور 16 تیم از کش��ورهای مختلف در ابوظبی برگزار ش��د به مقام 

قهرمانی دست یابد.
تی��م فوتبال س��امان در این تورنمنت س��ه‌روزه که از 12 ت��ا 14 آبان‌ماه 
برگزار ش��د پس از صع��ود از مرحله گروهی و پی��روزی مقابل نماینده 
امارات در مرحله حذفی، در مرحله نیمه‌نهایی به مصاف تیم مناره مراکش 
رف��ت که پس از پیروزی س��ه بر یک برابر این تیم، به مس��ابقه فینال راه 
یافت. تیم س��امان در مس��ابقه فینال در برابر تیم اسَیاد عمان قرار گرفت 
که بازی در زمان قانونی به نتیجه ‌تس��اوی کش��ید و تیم سامان در نهایت 
موفق شد در ضربات پنالتی با نتیجه یک بر صفر مقابل این تیم عمانی به 

پیروزی رسیده و مقام قهرمانی را از آن خود کند. 
گفتنی اس��ت میثم قنبری، بازیکن تیم سامان نیز توانست با کسب عنوان 
بهترین بازیکن این مسابقات، کفش طلای این دور از مسابقات برندهای 

برتر جهان را برای خود و سامان به ارمغان بیاورد.
اعضای تیم سامان در این مسابقات به این قرار بوده است:

بازیکنان:
اصغر مغانی، میثم قنبری، احس��ان محمدی، امید عزیزی، س��عید زندی، 
مرتضی قهرمانی، سجاد تربت، جعفرعلی آقاجانلو، محمد نامنی، ابوالفضل 

شهبازی، حسین قاسمی و محمدرضا درستانی
کادر فنی:

علی صانعی )سرمربی(، وحید شکری، مجتبی سلیمانی، حسام محمودی، 
مهدی اکبری و محمد شجاعیان.

به مناس��بت موفقیت چش��مگیر تیم س��امان در این مس��ابقات، پس از 
بازگش��ت اعضای این تیم به میهن عزیزمان، مراس��م استقبال و تقدیر از 

قهرمانی تیم سامان 
د ر  مسا بقا ت فوتبال 
برندهای برتر جهان

| هاشم راعی|
| عکس‌ها: نیلوفر فیاض و فرناز صالحی|
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دست‌اندرکاران تیم سامان در محل آمفی‌تئاتر برج سامان برگزار شد.
در این مراسم که با حضور محمد ضرابیه، بنیان‌گذار بانک سامان، برخی 
از اعض��ای هیئت‌مدیره، مدیرعامل و برخی از معاونین و مدیران ارش��د 
بانک برگزار شد، ضمن اهدای جوایز به اعضای تیم سامان از تلاش‌های 

ایشان در راستای اعتلای نام سامان قدردانی شد.
در آغاز این مراسم، مجتبی سلیمانی مدیر تیم سامان طی سخنانی گفت: 
م��ا بخش کوچک��ی از تیم بزرگ س��امان بودیم که برای درخش��ش نام 
س��امان تلاش کردیم. وی گفت زیباترین لحظه این مسابقات برای وی، 
قرارگرفتن پرچم بانک س��امان در کنار پرچم ایران و پخش س��رود ملی 

کشورمان پس از قهرمانی سامان در این مسابقات بود.
در ادامه مراس��م، علی صانعی س��رمربی تیم س��امان نیز ضمن تشکر از 
مدیران بانک س��امان برای حمایت از تیم فوتبال، بیان کرد: مس��ابقات در 
س��طح بالایی برگزار ش��د و گروه ما هم گروه سختی بود به‌طوری‌که تیم 
مراکش��ی که به مقام س��ومی این مسابقات دست پیدا کرد هم در گروه ما 
بود. وی همچنین اظهار امیدواری کرد روزی فرابرس��د که بانک س��امان 
دارای باشگاه فوتسالی شود که در مسابقات لیگ کشوری، آسیایی و حتی 

جهانی بدرخشد.
احمد مجتهد، رئیس هیئت‌مدیره بانک س��امان نیز طی س��خنانی گفت: 
تیم فوتس��ال سامان نمود خوبی از همبستگی سامانی است که در سراسر 
مجموعه بانک س��امان حاکم اس��ت و همان‌طور که تیم فوتس��ال سامان 
ب��ا یکدلی و یک‌زبانی توانس��ت به این موفقیت دس��ت پیدا کند س��ایر 
بخش‌های بانک هم در س��ال اخیر توانسته‌اند در زمینه‌های مختلف مثل 
مبارزه با پول‌ش��ویی و همچنین حسابرس��ی رتبه اول کشور را به دست 
بیاورند و همین همبستگی و کار تیمی خوب در فرهنگ سامان است که 

این موفقیت‌ها را برای سامان رقم زده است.
در ادامه مراسم، محمد ضرابیه، بنیان‌گذار بانک سامان نیز در بخش‌هایی 
از سخنان خود خطاب به اعضای تیم سامان گفت: این موفقیت، افتخاری 
اس��ت که ب��رای وطن خود رق��م زده‌اید و تلاش ش��ما ب��ه همین دلیل 
قابل‌س��تایش اس��ت. وی همچنین گفت: ورزش عملی شخصیت ساز و 
توانمندساز است، ورزش میدانی است که افراد تلاش‌کردن، مبارزه‌کردن و 
رقابت را در آن می‌آموزند چون در مسابقه ورزشی نه موقعیت خانوادگی 
ف��رد، نه ثروت فرد و نه روابط ف��رد تأثیری ندارد و تنها عاملی که باعث 
موفقیت ورزش‌کار می‌شود توان و تمرین و مهارت آن ورزشکار است و 
همین امر باعث می‌شود ورزشکار نه‌تنها بدن سالم داشته باشد بلکه روح 
او نیز پرورش پیدا کند؛ به همین خاطر بوده است که من همیشه به همه 

فرزندان خودم و شما عزیزان ورزش را توصیه کرده‌ام و می‌کنم.  
علیرض��ا معرفت، مدیرعامل بانک س��امان نیز پی��ش از اهدای جوایز به 
اعضای تیم س��امان گفت: وقتی خبر قهرمانی تیم سامان در سطح جهانی 
را ش��نیدم بس��یار خوشحال شدم و برای من مایه غرور و افتخار بود. این 
افتخ��ار را هم برای س��امان به ارمغان آوردید و ه��م برای وطن عزیزمان 
ای��ران که ش��ما نماینده شایس��ته‌ای برای وطنمان بودی��د.  وی همچنین 
خطاب به حاضرین در مراس��م گفت: هیچ موفقتی به دست نمی‌آید مگر 
با برنامه‌ریزی درست، ممارست و خسته نشدن و کار تیمی که همه اینها 
را در برنامه اس��تراتژی بانک هم دنبال می‌کنیم و موفقیتی که تیم فوتبال 
بانک س��امان به دس��ت آورده هم از این قاعده مس��تثنا نیست و حاصل 
برنامه‌ریزی صحیح یک مربی خوب، خس��تگی‌ناپذیری تمام اعضای تیم 
و حمایت‌های��ی بوده اس��ت که هم��ه بخش‌های بانک و همکاران ش��ما 

بازیکنان از شما داشته‌اند که جای خالی شما را به‌خوبی پر کردند.
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مراسم تقدیر از تیم فوتسال سامان
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در ادامه تمرین برای تقویت اس��پیکینگ، به ۱۰ تکنیک متفاوت می‌پردازیم 
و در ادامه منابعی را خدمتتان معرفی می‌کنیم که با اس��تفاده از آنها می‌توانید 
ب��ه روش‌های گوناگون تمرین کنید. باز هم پیش��نهاد می‌کن��م قبل از انجام 
تمرین‌های بیش��تر، امتحان تعیین س��طح را از طریق QR CODE انتهای 
مقاله انجام داده و س��پس فیلم‌های مرتبط با آن را مش��اهده نمایید و در انتها 
منابع موجود را بررس��ی کرده و تمرین اس��پیکینگ را انجام دهید.  تمرین 
برای تقویت مهارت اسپیکینگ )Speaking Skill( یا صحبت‌کردن به زبان 
انگلیس��ی، از جذاب‌ترین و مفیدترین بخش‌های آموزش زبان است. همین 
که بتوانید تا حدی انگلیسی صحبت کنید راه‌های بسیاری برای تقویت سایر 
مهارت‌های زبانی خود با سرعتی بیشتر پیش رو خواهید داشت. در ادامه به 
ده راه یا روش تمرین و تقویت مهارت اسپیکینگ می‌پردازیم که نه‌تنها مؤثر، 

بلکه برای تمامی زبان‌آموزان جالب و لذت‌بخش خواهد بود.
 ۱- صحبت، صحبت، و صحبتک‌ردن! 

س��عی کنید با اعتمادبه‌نف��س از هر فرصتی، به هر ش��کلی که می‌توانید 
برای انگلیس��ی صحبت‌کردن با هر ش��خصی استفاده کنید. از اشتباه‌کردن 
خجالت نکش��ید. هر چه‌قدر بیش��تر تمرین کنید هم اعتمادبه‌نفس ش��ما 
بیش��تر شده، و هم تلفظ و دایره لغت شما تقویت می‌شود. به‌خاطر داشته 
باشید که صحبت‌کردن به انگلیسی مهارتی شبیه به یادگیری نواختن یک 
 speaking س��از یا یک ورزش جدید است، یعنی تنها راه برای تقویت

انجام‌دادن و ممارست در تکرار آن است.
 ۲- فناوری 

تلفن همراه ش��ما می‌تواند ابزاری بس��یار مفید و قدرتمند برای یادگیری 
زبان باش��د. می‌توانید صدای خود را هنگام انگلیسی صحبت‌کردن ضبط 
کنید و س��پس گوش دهید تا ببینید صحبت‌کردن ش��ما نسبت به سایرین 
چگونه است. از جمله استفاده‌های دیگر از تلفن همراه برای این مهارت 

می‌ت��وان به نصب برنامه‌های تقویت لغت و یادداش��ت فوری کلماتی که 
به‌تازگی یاد گرفته‌اید اشاره کرد.

 ۳- گوشک‌ردن و تبدیل آن به تمرین صحبتک‌ردن!  
اخب��ار و ترانه‌های انگلیس��ی‌زبان را گوش کنید تا بیش��تر تلفظ صحیح 
کلمات را بشنوید. با این روش همچنین می‌توانید کلمات و اصطلاحات 
جدیدی را نیز بیاموزید. هرچه بیشتر بشنوید بیشتر می‌آموزید. سعی کنید 
آنچه می‌ش��نوید را تک��رار کنید تا تلفظ را نیز تمری��ن نموده و ببینید که 
روی کدام کلمات در جمله استرس یا تأکید وجود دارد. همان‌طور که در 
مقاله قبلی توضیح داده ش��د، سعی کنید بعد از هر نوع تمرین گوش‌دادن 
یا لیس��نینگ، خلاصه‌ای از آنچه ش��نیده‌اید را برای خود و با صدای بلند 
تعریف کنید و حتی‌المقدور از لغات و اصطلاحاتی که در لیسنینگ با آن 
برخورد کرده‌اید اس��تفاده کنید. به این شکل نه‌تنها تمرین لیسنینگ انجام 
داده‌اید بلکه اسپیکینگ خود را نیز تقویت کرده‌اید و درعین‌حال لغات و 

اصطلاحات جدید را فعال‌سازی یا activate کرده‌اید.
 ۴- بلند بخوانید! 

ی��ک روزنامه ی��ا یک مجله را بلند بخوانید. ش��ما حت��ی می‌توانید متن 
دیالوگ برنامه تلویزیونی موردعلاقه خود را پیدا کرده و آن را بازی کنید. 
این راهی مناس��ب برای تمرین تلفظ اس��ت زیرا که شما تنها می‌بایست 
از اینکه انگلیس��ی حرف‌زدن شما خوب به نظر می‌‌رسد مطمئن شوید و 
نیازی نیست نگران ساختار جملات خود باشید. باز هم تأکید می‌کنم که 
در انته��ای خوانش هر متن، س��عی کنید آن را با ص��دای بلند برای خود 
تعریف نمایید. جزئیات بیش��تر در این باره در ویدئوهای قابل‌مشاهده در 

QR Code، بارگذاری شده است.
 ۵- هر روز لغتی جدید بیاموزید 

روی لغ��ات موردعلاق��ه خ��ود کار کنید، یا لغت��ی را در یک موضوع یا 

سامان جمشیدیآموزش زبان با سامان
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مبحث موردعلاقه خود پیدا کنید و برای تمرین آن را در جملات مختلف 
و مناسب به کار ببرید.

 ۶- فیلم تماشا کنید!  
فیلم‌های به زبان انگلیسی را تماشا کنید و به لغات و تلفظ‌های جدید توجه 
کنی��د. از بازیگران تقلید و دیالوگ آن‌ها را تک��رار کنید و از آن لذت ببرید. 
ای��ن کار به تقویت لغت، تلفظ و لحن یا intonation که از اساس��ی‌ترین 

توانایی‌ها برای مهارت اسپیکینگ )speaking( است کمک می‌کند.
 ۷- در صورت امکان، دوستی مناسب برای این منظور پیدا کنید 

با کس��انی که انگلیس��ی را خیلی خوب صحبت می‌کنند یا دیگر افرادی 
که در حال یادگیری این مهارت هستند دوست شوید و در مورد موضوع 
خاصی با آن‌ها صحبت کنید. در مورد چیزهایی که یاد گرفته‌اید صحبت 
کنی��د و نظراتتان را در هر موضوعی که ش��اید دانس��تن آن برای طرفین 

جالب باشد با‌هم در میان بگذارید.
  ۸- فعالیت‌های جذاب و یا حتی روزمره 

 را به زبان انگلیسی انجام دهید 
اگر از آش��پزی خوشتان می‌آید، یا اگر حسابی عاشق کسب مهارت‌هایی 
در ح��وزه کس��ب‌وکار ی��ا هر ش��اخه دیگری هس��تید، س��عی کنید در 
کلاس‌هایی ش��رکت کنید که به زبان انگلیس��ی برگزار می‌شوند )همانند 
برخی از کلاس‌ها یا سمینارهای مدیریتی و مرتبط با کسب‌وکار(. مطمئن 
ش��وید هر چیزی ک��ه از انجام آن لذت می‌بری��د را به‌نوعی به زبان ربط 
می‌دهید )مثلًا دیدن کلیپ‌های انگلیس��ی آموزش ش��رکت‌هایی همچون 
لیندا که آموزش تمامی رش��ته‌ها را از موس��یقی و انواع نرم‌افزار گرفته تا 

مدیریت و کسب‌وکار شامل می‌شود(.
 ۹- به بحث و گفتمان بپردازید 

در مورد تمام موضوعاتی که علاقه دارید با دوس��تانتان به بحث به زبان 

انگلیسی بنش��ینید. برای بیان عقیده یا آنچه در ذهن دارید تا می‌توانید از 
لغات مختلف کمک بگیرید و به گفتگوی سایر افراد با دقت گوش کنید 
ت��ا بتوانید زمانی که باید، ش��ما نیز نظر موافق ی��ا مخالف خود را در آن 

خصوص بیان کنید.
 ۱۰- از یک دیکشنری استفاده کنید 

دیکش��نری‌های آنلاین اغلب دارای مثال‌های صوتی هس��تند که ش��ما 
می‌توانید تلفظ‌های خود را چک کنید و برنامه‌های دیکشنری بسیاری نیز 
وجود دارد که ش��ما در هرجایی می‌توانید  بر روی گوشی‌های هوشمند 
خود به همراه داش��ته باش��ید. البته مراقب باش��ید که خیلی متکی به این 
ابزاره��ا نباش��ید. ابتدا تلاش کنی��د خودتان کلمات را ادا کنید و س��پس 

بررسی کنید که آیا درست تلفظ کرده‌اید یا خیر.
همان‌طور که قبلًا خدمتتان گفتی��م، در پایان فصل پاییز، آزمونی برگزار 
خواهد ش��د که در صورت قبولی در آن از س��مت آکادمی سامان به شما 
 QR مدرک مرتبط اعطا می‌ش��ود. اطلاعات بیش��تر در ای��ن زمینه را در

Code ببینید.
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 و اما سؤال این ماه: اگر بین شما و یکی از همکاران مشکلی پیش 
بیاید، مسئله را چگونه مدیریت میک‌نید؟ 

مهدی یوس��فی - کارش��ناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و 
فروش

اگر مش��کل حادی نبود و از شخص دیگری موضوع را  شنیده بودیم از 
همان ش��خص به‌عنوان واس��ط کمک می‌گیریم و مشورت می‌کنیم و در 
نهایت مش��کل را برطرف می‌کنیم. اگر مس��تقیم عنوان شد: با خود همان 
شخص مستقیم مذاکره می‌کنیم و در صورت نیاز از شخص سوم به‌عنوان 
داور کمک می‌گیریم. اگر مش��کل جدی بود و از طریق مقام ارشد عنوان 
ش��د: غیرمستقیم از طریق مقام ارش��د پیگیری می‌کنیم تا مشکل برطرف 
شود )ریشه اصلی بیشتر مشکلات عدم توانایی بیان آن به هر دلیلی است( 
و اکثر مش��کلات سوءتفاهم است پس بیشتر باهم حرف بزنیم و کمتر از 

دیگران بشنویم.
علی توسن - بانکدار فروش، شعبه نازی‌آباد 

معمولاً در هر مجموعه و س��ازمان بین کارمندان اختلاف‌نظر وجود دارد 
اما نباید اجازه دهیم مش��اجره‌ها تش��دید و تبدیل به مسئله شوند. از نظر 
بنده، داشتن مسئله با همکار و واکنش دیرهنگام باعث می‌شود احساسات 
س��رکوب ش��ده، انبار ش��ده و از کنترل خارج ش��وند. برای حل مسئله، 
می‌توان از طریق گفتگوی آرام و کاملًا ش��فاف به نتایج مطلوب رس��ید. 
نظر بنده این است واسطه‌گری سایر همکاران نمی‌تواند به‌اندازه گفتگوی 

هدفمند دو طرف در جهت رفع مش��کل اثرگذار باش��د و کمک سایرین 
ممکن‌ اس��ت موجب تش��دید مسئله شود. داش��تن نگاه انتقادی هم مؤثر 
اس��ت؛ زمانی که بپذیرم در ایجاد مسئله کم‌وبیش نقش دارم عذرخواهی 
می‌کنم، یک عذرخواهی به‌موقع و صمیمانه می‌تواند قوی‌ترین ابزار برای 

حل اختلاف در محل کار باشد. 
مع��رض  در  مطالب��ات  بررس��ی  کارش��ناس   - افش��ار  مرتض��ی 

ریسک، مدیریت پیگیری مطالبات
بهتری��ن راه و کوتاه‌ترین راه، گفتگوی صریح میان افراد اس��ت. در یک 
محی��ط حرفه‌ای، وجود اختلاف امری طبیعی اس��ت، مهم نحوه برخورد 
و مدیریت آن اس��ت که افراد را متمایز می‌کند. اولویت قراردادن اهداف 
جمع��ی و اجتناب از فردمحوری، چالش‌های پی��ش آمده را رفع خواهد 

کرد. 
مرضیه جعفری – بانکدار فروش تخصصی، شعبه سعادت‌آباد 

ن��ه به پرخاش��گری ی��ا عقب‌نش��ینی.  هیچ‌چیز بدتر از س��رکوب‌کردن 
هیجانات منفی و تلنبار شدن خصومت‌ها نیست. پس قبل از اینکه مشکل 
تبدیل به یک آفت بش��ه از اون فرد میخ��وام که در مورد اتفاقی که افتاده 
با هم صحبت کنیم تا با یک گفتگوی ش��فاف به یک راه‌حل برس��یم. اگر 
علی‌رغم همه تلاش‌ها قابل‌حل نبود حتماً از یک نفر ‌سوم کمک می‌گیرم. 

عادل برزگری – بانکدار عملیات، شعبه اروند
گاهی پیش اومده س��ر مسائلی اختلاف‌نظر وجود داشته باشه یا موردی 

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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باش��ه که نیاز باش��ه با حرف‌زدن و صحبت‌کردن، سوءتفاهم پیش اومده 
ادامه پیدا نکند و برطرف بش��ه، برای همین ترجیحاً در حضور مش��تری 
یا زمانی که شعبه ش��لوغه راجع بهش حرفی نمی‌زنیم و می‌گذاریم آخر 
وق��ت صحبت می‌کنی��م. این روش به نظرم خیلی بهت��ره و بین خودمان 
حلش می‌کنیم و نمیذاریم ادامه پیدا کنه. پیشنهادم اینه که سعی کنیم بیشتر 

با همکارامون صحبت کنیم، خیلی میتونه بهمون کمک کنه. 
احسان آقابالائی - بانکدار عملیات، شعبه ترمینال 2 مهرآباد 

اولی��ن و بهترین برخورد با این‌گونه افراد می‌تواند احترام و رفتار خوب 
با آنها باشد، این رفتار خوب شما باعث می‌شود که کمی به عملکرد خود 

فکر کنند و به آنها احساس شرمندگی دست بدهد.
زینب پروی��زی - کارش��ناس پش��تیبانی عملی��ات بانکی، مدیریت 

پشتیبانی فروش
باید کتاب راهنمای مدیریت احساسات در محیط‌های کاری رو بخوانید، 
ب��رام جالب بود که خیلی از کارهایی که گفته ش��ده بود رو خودم انجام 
می‌دادم و همین موارد کوچک باعث ش��ده که از صبح زود بیدارش��دن و 
در محیط کار و کنار همکارها قرارگرفتن برام لذت‌بخش شده باشه و اگر 
یه وقت با همکاری مشکلی پیش بیاد بتونم مدیریتش کنم به طور خلاصه 
از ای��ن کتاب نتیج��ه می‌گیریم که: ۱ - از مرخصی‌هاتون حتماً اس��تفاده 
 کنید ۲ -با دوس��تان و خانواده بدون ایمیل و تلفن کاری وقت بگذرونید

۳- فشارهای روانی رو به شکل سازنده و یا هیجان بازتعریف کنید ۴-در 
زمان حال باش��ید و کارهایی رو انجام بدین که می‌تونید کنترلش��ون کنید 
۵- برای خودتون آزادی عمل داشته باشید ۶ -مسئولیت‌هاتونو به سمتی 
ببرید که ازش��ون ل��ذت می‌برید ۷ -برای انگیزه کارداش��تن روی روابط 
دوس��تانه در محل کار وقت بگذارید ۸- به احساس��ات باید گوش کرد 
ولی باید در کنترل نگهشون داشت ۹ -قبل از مذاکره حتماً با خودتون به 
توافق برسید ۱۰ - امنیت روانی ایجاد کنید با گفتگوی آزاد و ریسک‌پذیر 
بودن و اقرار به اش��تباهات بدون عواقب س��نگین ۱۱ - مواظب باش��ید 
اختلاف در زمینه خلاقیت فردی تبدیل به اختلافات شخصی نشه ۱۲ - با 
آرامش به حرف دیگران گوش بدین و مواظب اختلافات ارتباطی باشین 
۱۳ - اگر نمیشه از دست افراد خاطی خلاص بشیم باید محدودشون کنیم 
۱۴ - مهربون باش��یم ، چون احساس��ات مسری هستند ۱۵-سلام کنید و 

دیگران رو به گفتگو دعوت کنید 
هادی ایرانی پور - بازرس تطبیق و مبارزه با پول‌شویی شعب، مدیریت 

تطبیق و مبارزه با پول‌شویی
بخشش و فراموش‌کردن مش��کل پیش آمده در درجه اول به خود شخص 
احساس خوب‌بودن و بزرگی می‌دهد. صحبت با همکار در مورد اینکه مسئله 
به وجود آمده را فراموش کرده و در جهت رفع مشکل به وجود آمده راه‌حل 

ارائه گردد و هیچ‌چیز هم بهتر از صحبت مستقیم با همکار نیست. 
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سلام به همراهان کافه تک
این ماه هم  یکی از  افزایه‌های مرورگر کروم رو می‌خواهیم معرفی کنیم. 
  GoFullPage - Full Page Screen apture اسم این اکستنشن

هست. برای گرفتن یک اسکرین‌شات از صفحه فعلی خود به طور 
کامل و قابل‌اعتماد، بدون درخواست مجوز اضافی! به همراه ابزارهای 

ویرایش بصری مبتدی.
 مزایا: 

س��اده‌ترین راه برای گرفتن اسکرین‌شات تمام صفحه از پنجره مرورگر 
فعلی خود. 

روی نم��اد برنامه افزایه کلیک کنید )یا Alt+Shift+P را فش��ار دهید(، 
برنامه افزایه را تماش��ا کنید که هر قسمت از صفحه را می‌گیرد و به برگه 
جدیدی از اسکرین‌ش��ات خود منتقل می‌شوید، جایی که می‌توانید آن را 
به‌صورت تصویر یا PDF دانلود کنید یا حتی آن را به صفحه دس��کتاپ 

خودتان بکشید.
 بدون تبلیغات، بدون مجوزهای غیرضروری، فقط یک راه س��اده برای 

تبدیل یک صفحه وب کامل به یک تصویر.
فن��اوری پیش��رفته تصویربرداری از صفحه‌نمایش صفح��ات پیچیده، از 

جمله عناصر قابل پیمایش داخلی و همچنین iframe های تعبیه شده 

برای گرفتن اسکرین‌شات از کل صفحه، باید به هر قسمت قابل‌مشاهده 
پیمایش کنید، بنابراین لطفاً صبور باش��ید زیرا به‌س��رعت همه قطعات را 
 Chrome جمع می‌کند. برای سناریوی نادری که در آن صفحه شما برای
برای ذخیره در یک تصویر بسیار بزرگ است، به شما اطلاع می‌دهد و آن 

را به تصاویر در برگه‌های جداگانه تقسیم می‌کند.
نتیجه خود را به PNG، JPEG یا اندازه‌های مختلف کاغذ PDF صادر 

کنید؛ همه اینها گزینه‌های قابل تنظیم در برنامه افزودنی هستند.
برش دهید، حاشیه‌نویس��ی کنید و شکلک‌های موردعلاقه خود را به هر 

اسکرین‌شات با ویرایشگر ممتاز جدید اضافه کنید!
این برنامه افزودنی توس��ط یک توسعه‌دهنده مستقل اجرا می‌شود. پروژه 
https://github.com/  :مش��اهده کنید github منبع باز اصلی را در

 mrcoles/full-page-screen-capture-chrome-extension
قابلیت اتصال به تقویم گوگل 

 نحوه نصب:
 GoFullPage - Full Page(  کافی است در مرورگر خود سرچ کنید
Screen Capture(  بع��د از باز ش��دن لینک کافی اس��ت روی دکمه 
افزودن )add to desktop  ( کلیک کنید و چند لحظه منتظر ش��وید تا 

به‌صورت خودکار دانلود و نصب شود. )تصویر 1(

با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع ش��وید و با نرم‌افزارهای 
کاربردی آشنا ش��وید. مثل ماه‌های گذشته، سعی میک‌نیم در این بخش 
نرم‌افزاره��ای کارب��ردی، گجت‌های جدی��د، پادکس��ت‌های مرتبط و 
کل��ی خبرهای جذاب از دنیای تکنولوژی رو با ش��ما در میون بذاریم. 
خوش��حال میشیم ش��ما هم تجربه‌هاتون را برای ما بفرستید و با بقیه به 

اشتراک بذارید.

ــافه تـک  ک
Café Tech

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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 مرورگرهای قابل نصب : 
این برنامه می‌تواند در مرورگرهای  chrome، Brave  و  Microsoft Edge نصب شود.

https://chrome.google.com/webstore/detail/gofullpage-full-page-scre/fdpohaocaechififmbbbbbknoalclacl :لینک دانلود

تصویر 1

محیط نرم افزار
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افس��انه استیو جابز می‌گوید او زندگی ما را، با توانایی بالایش در مجاب 
کردن دیگران، متحول کرد. بر اساس داستان‌هایی که شنیده‌ایم، راز بزرگیِ 
او این بود که می‌توانس��ت دنیا را با چش��م‌انداز خ��ودش همراه کند. اما 
واقعیت این اس��ت ک��ه اکثر موفقیت‌های اپل، برمی‌گ��ردد به مواردی که 
تیم او توانس��تند مجابش کنند تا در مواضعش تجدیدنظر کند. اگر جابز، 
دوروبر خودش را با آدم‌هایی پرُ نکرده بود که بلد باش��ند نظرش را تغییر 

دهند، احتمالاً هیچ‌وقت نمی‌توانست این‌گونه دنیا را تغییر دهد.
استیو جابز، سال‌ها پایش را در یک کفش کرده بود که محال است روزی 
گوش��ی موبایل بسازد. اما بعد از اینکه بالاخره تیمش توانستند متقاعدش 
کنند تا در این تصمیم تجدیدنظر کند، او پذیرفت گوش��ی موبایل بسازند 
اما امکان نصب برنامه‌های س��ازندگان دیگر را روی گوش��ی اپل غدغن 
کرد؛ یک‌س��ال دیگر طول کشید تا او پذیرفت از این موضعش هم کوتاه 
بیاید. طی ۹ ماه بعد، آمار دانلود برنامه‌ها در اپ‌استور به یک میلیارد رسید 
و طی ۱۰ سال اپل از فروش گوشی‌های آیفون بیش از هزار میلیارد دلار 

درآمد کسب کرد.
راهکارهای��ی که در ادامه معرفی می‌کنیم، می‌تواند کمکتان کند تا بتوانید 
ب��ه یک خود عقل کل پندار بفهمانید که هن��وز چیزهایی برای یادگرفتن 
وجود دارد، همکار کلّه‌شقتان را مجبور کنید تا از خر شیطان پایین بیاید، 
یک خودشیفته را به تواضع وادارید و کاری کنید تا رئیس همیشه‌مخالفتان 

با شما راه بیاید.

 ۱. از یک خود عقل کل پندار بخواهید چگونگی
  انجام کارها را برایتان توضیح دهد.

روان‌شناس��ان، طی یک‌س��ری آزمایش‌ها، از دانش��جویان دانش��گاه ییِل 
خواس��تند تا به دانش خودش��ان درباره طرز کار اش��یای روزمره‌ای مثل 
تلویزیون و دستشویی امتیاز بدهند. دانشجویان خیلی نسبت به دانششان 
در این موارد مطمئن بودند تا اینکه از آن‌ها خواس��ته ش��د طرز کار این 
اشیا را مرحله‌به‌مرحله بنویسند. آن‌ها همین‌طور که تلاش می‌کردند نحوه 
ارس��ال تصویر توس��ط تلویزیون یا طرز کار دقیق س��یفون دستشویی را 
به طور مش��روح توصیف کنند، رفته‌رفته بادِ اعتمادبه‌نفسشان می‌خوابید. 
آن‌ها ناگهان متوجه می‌ش��دند که چقدر دانشش��ان در ای��ن موارد ناچیز 
اس��ت. تلاش برای توضیح یک موضوع پیچیده، می‌تواند تجربه متواضع 

کننده‌ای باشد.
 ۲. اجازه دهید طرفِ کلّه‌شق زمام امور را به دست بگیرد. 

آن دس��ته از فیلم‌نامه‌نویس‌های��ی ک��ه در هم��ان ابت��دای کار، مفاهی��م 
فیلم‌نامه‌ش��ان را تمام‌وکم��ال و به‌ص��ورت ش��کل یافت��ه ب��رای مدیران 
اجرای��ی هالیوودی تعریف می‌کنند، در جلب رضایت مدیران به مش��کل 
برمی‌خورن��د. در عوض، فیلم‌نامه‌نویس��ان موف��ق، دریافته‌اند که مدیران 
اجرایی هالیوودی دوست دارند خودشان به داستان سروشکل دهند. این 
دسته از نویسنده‌ها، جلسه تعریف فیلم‌نامه را شبیه به یک بازی دستش‌دهِ 
پیش می‌برند، یعنی یک ایده را سمت مدیر موردنظر پرت می‌کنند سپس 

چطور یک‌دنده‌ها 
ــد کنیم؟ را متقاع

| آدام گرنت|
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اجازه می‌دهند او بخش بعدی را خودش به آن اضافه کند و ایده کامل‌تر 
شده را دوباره پاس بدهد به آن‌ها.

پژوهش‌ها نش��ان داده اس��ت که پرس��یدن س��ؤال به‌جای دادن جواب، 
می‌توان��د گارد دفاعی افراد را باز کند. ش��ما نباید به رئیس خود بگویید 
که باید چه کار کند یا چطور فکر کند؛ بلکه باید تا حدی افس��ار جلس��ه 
را به دس��ت او بدهید و س��پس از او بخواهید افکارش را با شما در میان 
بگذارد. سؤال‌هایی مثل »چطور می‌ش��ود اگر؟« و »به نظرت می‌توانیم؟« 
طرف مقابل را نس��بت به گزینه‌های ممکن کنجکاو می‌کند و خلاقیت را 

در او برمی‌انگیزاند.
 ۳. برای تحسین خودشیفته‌ها راه مناسب را پیدا کنید. 

معمولاً می‌ش��نویم که می‌گویند قلدرها و خودش��یفته‌ها از اعتمادبه‌نفس 
پایین��ی برخوردارند. اما پژوهش‌ها چیز دیگری می‌گویند: خودش��یفته‌ها 
در واقع اعتمادبه‌نفس��ی بالا اما ناپایدار دارند. آنها تش��نه مقام و منزلت و 
گرفتن تأیید از دیگران هستند و وقتی ایگوی شکننده‌شان را تهدید کنید، 
‌به‌ش��ان توهین کنید، نظرش��ان را رد کنید یا خجالت‌زده‌شان کنید‌ با شما 

دشمن می‌شوند. 
خودش��یفته‌ها ب��ه طور پیش‌ف��رض هر اخت�الف عقی��ده‌ای را انتقاد به 
خودش��ان تلقی می‌کنند و با آن به مخالفت می‌پردازند. ش��ما با توسل به 
تمایل آن‌ها به تأییدشدن، می‌توانید این گرایش را در آن‌ها خنثی کنید. در 
واقع، پژوهش‌های انجام ش��ده در ایالات متحده و چین نشان می‌دهد که 
رهبران خودشیفته توانایی این را دارند که از خودشان تواضع نشان دهند: 

آن‌ها می‌توانند درعین‌حال که نقص‌های خود را می‌پذیرند، باورشان مبنی 
بر خاص‌بودن را حفظ کنند. سُقُلمه‌ای که می‌تواند آن‌ها را وارد این مسیر 

کند این است که به آن‌ها نشان دهید که برایشان احترام قائلید.
یک تحس��ین کوچک می‌تواند پادزهری قوی برای عدم امنیت آدم‌های 
خودشیفته باشد. البته انواع مختلف احترام به یک اندازه تأثیرگذار نیستند. 
اینک��ه انتقادتان را بین دو تمجید ش��کلات پیچ کنی��د فایده‌ای به حالتان 
نخواهد داش��ت: بازخورد س��اندویچی آن‌قدرها هم که به نظر می‌رس��د 
خوش��مزه نیست. صحبت‌های ابتدایی و انتهایی با احتمال بیشتری به یاد 
افراد می‌مانند و خودشیفته‌ها هم معمولاً انتقادی که آن وسط شده را کلًا 

نادیده خواهند گرفت.
نکت��ه اینجاس��ت که باید در ح��وزه‌ای از فرد تعریف کنی��د که متفاوت 
از ح��وزه‌ای باش��د که می‌خواهید نظ��ر او را در آن تغییر دهید. اگر قصد 
دارید یک رهبر خودش��یفته را مجاب کنید تا در یک تصمیم اش��تباهش 
تجدیدنظر کند، اشتباه است اگر بگویید همیشه مهارت‌های تصمیم‌گیری 
ایشان را تحسین کرده‌اید؛ بلکه بهتر است مثلًا خلاقیتش را تحسین کنید. 
هرکدام از ما ویژگی‌های هویتی مختلفی داریم و اگر درباره یکی از نقاط 
قوتمان احساس امنیت کنیم، راحت‌تر پذیرای نقص‌هایمان در حوزه‌های 
دیگر خواهیم بود. روان‌شناس��ان متوجه شده‌اند که افراد خودشیفته، بعد 
از اینکه به آنها یادآوری ش��ود که قهرمان یا بامزه هس��تند، ستیزه‌جویی و 

خودخواهی‌شان کمتر می‌شود.
 ۴. با کسانی که با همه چیز مخالفت میک‌نند مخالفت کنید. 

افراد همیش��ه مخالف، مصمم هس��تند که در هر رقابتی پیروز ش��وند و 
وقتی از آن‌ها بخواهید در اس��تراتژی‌ای ک��ه در پیش گفته‌اند تجدیدنظر 
کنند، آن‌وقت است که از دید آن‌ها به چشم یک رقیب دیده خواهید شد. 
بااین‌حال، اگر بتوانید به‌جای عقب‌نش��ینی رودرروی آنها بایستید، گاهی 

این کار باعث می‌شود تا در تقابل با آن‌ها دستِ بالا را داشته باشید.
ازآنجایی‌ک��ه بحث و جدل، افراد همیش��ه مخالف را س��رحال می‌آورد، 
همیش��ه دلش��ان نمی‌خواهد که درجا با خواس��ته آنها همراه شوید؛ آنها 
سرش��ان درد می‌کند برای سرش��اخ ش��دن. پژوهش��گران، این موضوع 
را بررس��ی کردند که مدی��ران عامل چطور تصمی��م می‌گیرند که از بین 
مدیرانشان چه کسی را برای کرسی‌های هیئت‌مدیره در شرکت‌های دیگر 
انتخاب کنند. کاشف به عمل آمد مدیرانی که عادت دارند قبل از موافقت 
با رئیسشان اول با او وارد مشاجره شوند احتمال بیشتری دارد که به‌وسیله 
مدیران عامل برای این منظور انتخاب ش��وند. این پژوهش نش��ان داد که 
مدیران عامل، مردان و زنان بله‌قربان‌گو را انتخاب نمی‌کنند بلکه مدیرانی 
را انتخاب می‌کنند که مایل‌اند پیش از اینکه نظرش��ان را تغییر دهند برای 

ایده‌هایشان بجنگند. 
اخیراً در یک پژوهش، ایده‌های ارائه ش��ده توس��ط افراد تازه‌کار در یک 
تیم بهداش��ت و درمان بررسی شد و مشخص ش��د که بیشتر این ایده‌ها 
در همان ابتدا توس��ط مدیران ارشد رد ش��دند. آن ۲۴ درصدی از ایده‌ها 
که توانسته بودند به مرحله اجرا برسند، به این دلیل موفق شده بودند که 
مطرح‌کنندگانش��ان تسلیم نشده بودند و به اصلاح و تکرار ارائه ایده‌شان 
ادام��ه داده بودن��د، نقایص آن را پذیرفته بودن��د و آن‌ها را برطرف کرده 
بودند، تلاش کرده بودند عملی‌بودنِ مفهوم موردنظرشان را اثبات کنند و 

حمایت دیگران را جلب کنند.
منبع: ترجمان علوم‌انسانی. خلاصه شده توسط گاهنامه مدیر.
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 1. مديريت پورتفوي محصول چيست؟ 
فرض كنيد ش��ما ش��ش محصول داري��د. چگونه بايد مناب��ع بازاريابي 
مح��دود خود را به این محصولات تخصيص دهي��د؟ آيا بايد در هركي 
از اين محصولات به طور مس��اوي س��رمايه‌گذاري كنيد يا فقط بر تعداد 
 اندك��ي از آن‌ها تمركز كنيد؟ چرا آن‌ها؟ ب��ه مدیریت پورتفوي محصول 
خ��وش آمديد.  مديريت پورتفوي محصول در تخصيص منابع، بازاريابي 
و تصميمات راهبردي محصول از راه ارائه كي تصوير كلي )هم جاري و 
هم پيش‌بيني ش��ده( موقعيت‌هاي بازار )هم مطلق و هم نسبي( هركي از 

محصولاتتان به شما كمك ميك‌ند.
 2. چرا مديريت پورتفوي محصول امري حياتي است؟ 

مديريت دقيق، كامل و پيوس��ته پورتفوي محصول به شما در موارد زير 
كمك ميك‌ند:

- ارزش محصولات را به حداکثر مي‌رس��اند: سهم هركي از محصولات 
مختلف در درآمد نهايي بانك متفاوت است. آيا در حال حاضر پورتفوي 
محصول ش��ما ب��راي كمك ب��ه درآمد نهاي��ي بانك به‌ان��دازه ظرفيتش 

ساختاريافته شده است؟ آيا براي سال‌هاي پيشِ رو تداوم دارد؟
- آميخته بهينه محصول را شناسايي كنيد: پورتفويي كه بخش‌هاي متعدد 
بازار، طبقات محصول و فناوري‌ها را پوش��ش مي‌دهد، به ش��رکت شما 
در مقاب��ل تغيي��رات بازار كمك ميك‌ند. انتقال س��رمايه‌گذاري بازده‌ها از 
محصولات جاري به محص��ولات بلندمدت‌تر، در تثبيت بازده‌هاي آينده 

شرکتتان به شما كمك ميك‌ند.
- از هم‌س��ويي ب��ا راهبردهاي داخل��ي اطمينان حاصل كني��د: موفقيت 
ش��ركت ش��ما در معرض خطر قرار مي‌گيرد اگر پورتفوي محصول شما 

نتواند از راهبرد جامع‌تر كسب‌وكار شما حمايت كند يا با آن هم‌سو باشد.
- منابع را به‌درستي تخصيص دهيد: شركت‌ها منابع انساني و مالي محدود 
دارند. س��رمايه‌گذاري در محصول مناسب اثر فوري و قابل‌ملاحظه‌ای در 

سودآوري دارد.
 3. ابزارهاي تجزيه‌وتحليل و مديريت 

مديريت پورتفوي اثربخش محصول متضمن اس��تفاده از كيي يا بيش��تر 
مدل‌هاي تجزيه‌وتحليل اس��ت. اين مدل‌ها نوعاً محصولات شركت را در 
ي��ك ماتريس دوبعُدي قرار مي‌دهند. ي��ك بعُد جذابيت بازار محصول و 

بعُد ديگر توان رقابتي محصول را نشان مي‌دهد.
 هدف برجس��ته‌کردن تفاوت‌هاي محصول برحسب ظرفيت رشد، سهم 
نسبي بازار و ظرفيت جريان وجوه نقد است. اين تفاوت‌ها، به سهم خود 

نشان مي‌دهد كدامكي‌ از محصولات:
- مي‌توانند منابع مالي براي سرمايه‌گذاري ايجاد كنند؟

- فرصت‌هاي سرمايه‌گذاري هستند؟
- شايد، توليدشان بايد متوقف شود.
4. ابزار مناسب براي انجام دادن كار

در ح��ال حاضر مدل‌هاي تحليل��ي متعددي براي اس��تفاده وجود دارد. 
بيشتر آن‌ها براي كمك به شرکت‌های بزرگ خوشه‌اي براي مديريت چند 
واحد كسب‌وكار ساخته شده‌اند، اما همان اصول براي مديريت پورتفوي 

محصول به کار گرفته مي‌شوند. شاخص‌ترين مدل‌ها به‌قرار زيرند:
- ماتريس سهم رشد )بازار(- گروه مشاوران بوستون 

 )Boston Consulting Group- growth- share matrix(
- ماتريس موقعيت جذابيت– رقابتي بازار مك‌كنزي/ جيي‌ي

 McKinsey/GE market attractiveness- competitive(

مدیریت
 پورتفوی 

محصولات
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 )position matrix
 A.D Little business( ماتريس پروفايل كس��ب‌وكار ايِ.دي ليتل -

)profile matrix
 BCG( بقي��ه مطل��ب اين فصل بر ماتريس س��هم رش��د بي‌س��ي‌جي 
growth- share matrix(، توجه به پذیرش گسترده، سادگي نسبي و 

ارزش اثبات شده آن تمركز خواهد كرد.
)www.bcg.com( 5. ماتريس سهم رشد بازار گروه مشاوران بوستون
ماتريس سهم رش��د بازار گروه مشاوران بوستون سه عنصر اطلاعات را 
براي هر محصول نش��ان مي‌دهد. اين نخستين‌بار در دهه 1960 رونمايي 

شد، اما به همان اندازه جديد است كه آن زمان بود:
1- مي��زان فروش محصول با قطر دايره محصول نش��ان داده مي‌ش��ود. 

هرقدر ميزان فروش بيشتر باشد، قطر دايره بزرگ‌تر مي‌شود.
2- ميزان رش��د بازار با محل دايره محصول روي محور عمودي نش��ان 
داده مي‌شود. ميزان رشد بازار نشان‌دهنده جذابيت بخش بازاري است كه 

محصول در آن رقابت ميك‌ند. فرمول اين است:
فروش بخش بازار سال گذشته/ فروش بخش بازار سال گذشته - فروش 

بخش بازار براي سال جاري = نرخ رشد بازار
3- س��هم نسبي بازار با محل دايره محصول روي محور افقي نشان داده 
مي‌شود. سهم نسبي بازار نشان‌دهنده توان رقابتي محصول شما در مقايسه 

با محصول پيشرو بازار است. فرمول اين است:
فروش محصول رقيب پيشرو شما در سال جاري/ فروش محصول شما 

در سال جاري = سهم نسبي بازار فروش
 مقادير هركي از محصولات خود را در همان ماتريس عددگذاري كنيد 
تا كي نمايش تصويري از جايگاه و عملكرد پورتفوي كل محصول خود 

را ايجاد كنيد. ماتريس زير با داده‌هاي فرضي تهيه شده است. 
توجه كنيد كه ماتريس به‌ چهار فضا تقسيم شده است:

ش��كل 1- 2. ماتريس سهم رش��د بازار BCG براي كي شركت فرضي 
http://strategicmntu.( وضعيت جاري– ش��كل برگرفته از بلاگ -

)4/blogfa.com/post
 5- 1- چهار فضا: 

ماتريس BCG چهار فضا را عنوان‌گذاري ميك‌ند: س��تاره، گاو ش��يرده، 
علامت س��ؤال و س��گ. هر فضا مطابق با فرصت‌هاي رشد فروش، سهم 

بازار و جريان وجه نقد طبقه‌بندي شده است.
س��تاره‌ها: محصولات در اين فضا داراي رش��د بالا و س��هم بالا هستند. 

آن‌ها بس��يار جذاب‌اند زيرا صنعت س��رپا و قوي است و محصول از كي 
جايگاه رقابتي قوي برخوردار اس��ت. س��تاره‌ها مبال��غ هنگفتي وجه نقد 
عايد ميك‌نند اما درعین‌حال متضمن س��رمايه‌گذاري سنگين براي رشد و 
ماندگاري هس��تند. ازاین‌رو، عايدي وجه نق��د خالص معمولاً آن‌قدر بالا 

نيست.
گاوهاي شيرده: محصولات در اين فضا رشد بالا، سهم بازار پايين دارند. 
آن‌ها كي منبع كليدي وجه نقد و اصلي براي كس��ب‌وكار كلي به ش��مار 
مي‌روند. آن‌ه��ا از كي موقعيت رقابتي قوي برخوردارند اما در كي بازار 
بالغ قرار دارند - كه در آن نه رشد و نه افت ميك‌نند. اين محصولات وجه 
نقد بيشتري از آن مقدار كه لازم است توليد ميك‌نند، بنابراين، منابع مالي 

براي سرمايه‌گذاري را براي ديگر محصولات تأمين ميك‌نند.
علامت‌هاي س��ؤال: محصولات در اين ربع داراي رشد بالا و سهم پايين 
هس��تند. س��هم پايين بازار اغلب به معنای س��ود كمتر و جريان وجه نقد 
ضعيف‌تر است زيرا بازار س��ريع‌تر از محصول رشد ميك‌ند. محصولات 
جديد اغلب علامت‌هاي سؤال هستند و ممكن است نياز به سرمایه‌گذاری 
قابل‌توجهی براي افزايش س��هم بازار داش��ته باشند. محصولاتي كه براي 
مدتي در بازار بوده‌اند و هنوز هم علامت‌هاي س��ؤال هستند، كانديداهاي 

بالقوه براي قطع سرمايه‌گذاري‌اند.
س��گ‌ها: محصولاتي كه در اين طبقه‌بندي قرار مي‌گيرند داراي رش��د و 
س��هم بازار كم هس��تند. آن‌ها نه وجه نقد توليد ميك‌نند و نه به وجه نقد 
قابل‌توجه نياز دارند. س��ودآوري آن‌ها به دلیل سهم كم بازار پايين است. 
حفظ سهم بازار نيازمند فقط سرمايه‌گذاري‌هاي وجه نقد به نسبت اندكي 
اس��ت. به طور معمول، محصولات قديمي‌ت��ر در بازارهاي قديمي‌تر در 
اين فضا قرار مي‌گيرند )و تقريباً هميشه براي قطع سرمايه‌گذاري كانديدا 
هستند(. كي اس��تثنا، محصول جديدي است كه در كي بازار جديد قرار 
دارد. اين‌ها ممكن اس��ت براي مدت كوتاهي س��گ باش��ند و س��پس به 

علامت سؤال يا ستاره نقل‌مکان كنند.
 به ‌طور خلاصه، مش��خصات هر كي از ربع‌ها در جدول زير نشان داده 

مي‌شود:
 جدول 1- 2. مشخصات فضاها 

فضا
 سود )قبل از

سرمايه‌گذاري(
 سرمايه‌گذاري

موردنیاز
وجه نقد خالص

نسبتاً كمبالابالاستاره
بالاپايينپايينگاو شيرده

هيچ‌يك يا منفيعلامت سؤال
 بسيار بالا )قطع
سرمايه‌گذاري(

  بسيار منفي
يا به‌ندرت مثبت

قطع سرمايه‌گذاريپايين يا منفيسگ
 مثبت )از درآمدهاي
 قطع سرمايه‌گذاري يا

پس‌انداز(

 5- 2- تفسير يك ماتريس كامل: 
به‌محض اينكه شما هر محصول را در ماتريس قرار داديد و به مشخصات 
ه��ر كي از فضاها پ��ي برديد، مي‌تواني��د ارزيابي راهبرده��اي پورتفوي 
محصول جاري و آينده را آغاز كنيد. بسته به اینکه محصول شما در كدام 

كي از فضاها قرار مي‌گيرد:
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 جدول 2- 2. ماتريس تفسير و تصميمات 

راهبردفضا

حفظ وضعيت موجود يا سرمايه‌گذاريستاره‌ها

حفظ وضعيت موجودگاوهاي شيرده

سرمايه‌گذاري يا قطع سرمايه‌گذاريعلامت‌هاي سؤال

حفظ وضعيت موجود يا قطع سرمايه‌گذاريسگ‌ها

سهم نسبی بازار
شكل 2- 2. راهبردهاي اعمال شده در يك شركت فرضي

 5- 3- شركت نمونه ظرف سه سال: 

با استفاده از شكل 2- 2 بالا به‌عنوان اطلاعات پايه‌مان، راهبردهاي مشخص 
ش��ده در جدول شماره 2- 2 را در مورد كي شركت فرضي نمونه اعمال 
ميك‌نيم. ماتريس بازنگری شده توصيه‌هاي راهبردي را مبتني بر پيش‌بيني 
سه سال مالي آينده و برآوردهاي مديريت اضافه مربوط به تغییرات نشان 
مي‌دهد. فلِش‌ها نشان‌دهنده حركت پيش‌بيني شده محصول طي زمان است.

محصول س��تاره )1(: بازار احتمالاً بلوغ خ��ود را آغاز ميك‌ند )تجربه نرخ 
رشد كندتر(. با وجود اين، انتظار مي‌رود كه اين محصول ستاره افزايش سهم 
بازار را به‌قيمت رقبايش تداوم بخشد. بنابراين، راهبرد حفظ وضعيت موجود 
است– حفظ سطوح سرمايه‌گذاري جاري و تداوم در كسب سهم بازار. اميد 

است كه محصول ستاره بهكي‌ محصول گاو شيرده تبديل شود.
محصول گاو شيرده )2(: انتظار نمي‌رود كه اين بازار بالغ در سال‌هاي پيشِ 
رو رش��د يا افت كند. راهبرد براي اين گاو ش��يرده حفظ وضعيت موجود و 

استفاده از وجه نقد براي سرمايه‌گذاري در محصولات با ارزش ديگر است.
محص��ول علامت س��ؤال )3(: انتظار مي‌رود كه اين محصول به نس��بت 
جديد عملكرد بسيار خوبي در بازار به‌سرعت رو به‌گسترش داشته باشد. 
راهبرد، س��رمايه‌گذاري و دستيابي به‌سهم حتي بيشتر در خلال اين دوره 
در حال رش��د اس��ت. هرچند اين احتمالاً به‌معناي جريان وجه نقد منفي 
براي اين محصول است. جريان وجه نقد پورتفوي بايد به‌دليل وجود اين 

محصول قدرتمند گاو شيرده مثبت باقي بماند.
محصول علامت س��ؤال )4(: بازار اين محص��ول قديمي‌تر حتي پس از 
س��رمايه‌گذاري‌هاي نقدي قابل توجه، براي مدت زماني كه كس��اد است، 
انتظار مي‌رود رشد بازار در آينده كاهش يابد. قطع سرمايه‌گذاري راهبرد 
درستي است– اما با چه س��رعتي؟ تحليل‌گران صنعت پيش‌بيني ميك‌نند 
كه ش��ركت‌هاي متعددي محصولاتش��ان را بزودي متوقف خواهند كرد. 
اگر اين حقيقت داش��ته باشد، آن وقت فرصتي را براي راهبرد فرود آرام 
باقي مي‌گذارد )قطع سرمايه‌گذاري كندتر از رقبا براي كسب سهم بازار و 

افزايش اندك سود در خلال فرآیند قطع سرمايه‌گذاري(.
محصول س��گ )5(: اين محصول چند سال اس��ت كه از گردونه خارج 
ش��ده، اما بازار در واقع هرگز جهشي نداشته است. جريان‌هاي وجه نقد 
براي پورتفوي كلي بوده است. وضعيت عملكرد، هم بازار و هم محصول، 

به‌نظر نمي‌رسد بهبود يابد- قطع سرمايه‌گذاري بهترين راهبرد است.
محصول س��گ )6(: اين محصولي جديد در كي بازار جديد اس��ت كه 
هر دو اين‌ها نش��ان‌دهنده قدري اميدواري است. اين سناريو استثنايي بر 
اساس پيشنهادهاي BCG است- در اين وضعيت، سرمايه‌گذاري، راهبرد 

مناسبي است.
 5- 4- چند توصيه پندآموز پاياني: 

عوامل زير بايد در نظر گرفته شوند:
- راهب��رد پيش از تخصي��ص: به‌محض اينكه ش��ما تريكب راهبردهاي 
محصول را شناسايي كرديد ارزش پورتفوي شما را حداكثر مي‌سازد. آن 
وقت شما مي‌توانيد به‌روشني تشخيص دهيد كه روي كدام منبع )مالي و 

انساني( بايد سرمايه‌گذاري كنيد.
- تجزيه‌وتحلي��ل ماتريس كافي نيس��ت: تجزيه‌وتحلي��ل ماتريس نقطه 
آغاز ارزش��مندي است، اما راهبرد نهايي پورتفوي محصول و تصميمات 
مديريتي بايد س��اير بينش‌هاي ب��ازار را دخيل كند كه ش��امل روندهاي 
مش��تري، نقاط قوت و ضعف رقابتي و بهترين حدس پيش‌بيني‌هاي بازار 

هستند.
- برآورده��ا بهتر از هيچ هس��تند: اخذ اطلاعات موردنیاز براي مديريت 
پورتفوي هميش��ه آسان نيست، اما اين فرایند بس��يار حياتي است. براي 
ازبین‌بردن ش��كاف‌هاي اطلاعاتي فرض‌هاي منطقي كنيد اما آن فرضيه‌ها 

را طي زمان رديابي و بر طبق آن وضعيت را تنظيم كنيد.
 درك ماتريس س��هم رش��د BCG كي روش عالي است براي نگاه به 
پورتف��وی محص��ول در بانكداري خ��رد، به‌ويژه با وجود چالش��گران و 
نوآوران جديد در بازار. با بررس��ي محص��ولات و تصميم‌گيري در مورد 
روكيردهاي راهبردي مبتني بر درآمد بالقوه، سهم بازار و نيازهاي مشتري 

به طور روزافزوني مهم‌تر خواهد شد.
منبع: بانكداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انس��انی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش 

بانک سامان، آکادمی سامان، بخش دوم، فصل اول



47 آبان 1402 / سال نوزدهم، شماره 197

کار عمیق
قوانینی برای تمرکز در دنیایی آشفته

اثر کال نیوپورت 
مترجم : ناهید ملکی

Deep Work
Rules for Focused Success in a Distracted World
By Cal Newport

 درباره کتاب 
کت��اب کار عمی��ق )Deep Work( یک��ی از محبوب‌تری��ن کتاب‌های کال 
نیوپورت، نویس��نده‌ آمریکایی است که در حوزه فناوری، کار و فرهنگ فعالیت 
می‌کند. اصطلاح کارِ عمیق ب��ه معنی توانایی تمرکز بدون حواس‌پرتی بر روی 
یک کار است. چنین مهارتی می‌تواند امکان تسلط بر اطلاعات پیچیده در زمان 

کمتری را فراهم کند که طبیعتاً نتیجه بهتری نیز از آن به دست خواهد آمد.
کار عمیق از زمان انتش��ار در لیست پرفروش‌های نیویورک‌تایمز، وال‌استریت 
ژورنال و آمازون قرار داشته است. نشر نوین این کتاب را با ترجمه ناهید ملکی 
منتشر کرده است. نسخه الکترونیکی این کتاب را هم می‌توانید از طاقچه خرید 

و دانلود کنید. 
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

• افرادی که به دنبال ذخیره‌کردن زمان و هموارتر شدن مسیر کاری خود هستند.
• آن دس��ته از افرادی که همواره با اطلاعات و داده‌های گس��ترده دنیای مدرن 

سروکار دارند. 
• افرادی که به دنبال خودیاری و توسعه فردی هستند.

 درباره نویسنده  
کالوی��ن کال نیوپورت در ۲۳ ژوئن ۱۹۸۲ به دنی��ا آمد. تحصیلات خود را در 
مقطع کارشناس��ی در کالج دارتموث )Dartmouth( در س��ال ۲۰۰۴ به پایان 
رساند و دکتری خود را در زمینه علوم کامپیوتر در سال ۲۰۰۹ از مؤسسه فناوری 
ماساچوست )MIT( تحت‌نظر نانسی لینچ )Nancy Lynch( دریافت کرد. از 
س��ال ۲۰۰۹ تا ۲۰۱۱ در بخش علوم کامپیوتر MIT فعالیت می‌کرد. او در سال 
 Georgetown( ۲۰۱۱ به‌عنوان استادیار علوم کامپیوتر وارد دانشگاه جورج تاون
University( شد. کارهای او بر روی الگوریتم‌های توزیع‌شده در سناریوهای 
شبکه‌ متمرکز بوده و مطالعه سیستم‌های ارتباطی در طبیعت را نیز در بر می‌گیرد. 
در حال حاضر او دانشیار ممتاز پروست در گروه علوم کامپیوتر دانشگاه جورج 

تاون و همچنین نویسنده هشت کتاب خوب است.
او در کتاب »کار عمیق: قوانینی برای تمرکز در دنیایی آشفته« )۲۰۱۶(، اصطلاح 

کار عمیق را ابداع کرد که به مطالعه بخش‌هایی از زمان در زندگی افراد اشاره دارد 
که در آن بدون حواس‌پرتی به کارها می‌پردازند.

از دیگر آثار او می‌توان به »مینیمالیس��م دیجیتال« )۲۰۱۹( که به دنبال یافتن 
زندگی متمرکز در جهان پر هیاهو است، اشاره کرد. در این کتاب مانند مابقی 
آثارش، بر روی فلس��فه استفاده از عناصر دیجیتالی کار کرده و اینکه چطور 
ای��ن عناصر موجب عدم تمرکز ش��ده‌اند و افراد چگونه می‌توانند با کس��ب 
مهارت‌هایی تمرکز خود را افزایش دهند. این کتاب را نشر میلکان به ترجمه 
س��مانه پرهیزکاری ارائه کرده اس��ت. همچنین کت��اب »جهانی بدون ایمیل« 
)۲۰۲۱( از دیگر آثار اوس��ت ک��ه در زمینه ارتباط��ات و کانال‌های ارتباطی 
میان ش��بکه انسان‌ها در عصر امروز اس��ت. او که یک تحصیل‌کرده در رشته 
علوم کامپیوتر است سعی دارد تا جهان را بار دیگر به شیوه فلسفی در زمینه 

دیجیتال هدایت کند.

 چکیده‌ای از کتاب 
اقتصاددانی به نام ش��روین روسن، در مقاله‌ای که در سال ۱۹۸۱ منتشر کرد، به 
بررسی زیربنای ریاضی این بازارها که در آنها »برنده صاحب همه چیز می‌شود« 
پرداخت. او برای این کار، در فرمول‌هایش متغیر q را به‌عنوان استعداد یا کیفیت 
و به‌عنوان عاملی با »جایگزینی ناقص ۴۰«، مدل‌سازی کرد و آن را به این صورت 

توضیح داد:
»گ��وش‌دادن پی‌درپی به صدای خوانندگانی در س��طح متوس��ط و آهنگ‌های 
متوس��ط، روی‌هم جمع نمی‌ش��وند و تبدیل به اجرای��ی منحصربه‌فرد و عالی 
نمی‌ش��وند.« به‌عبارت‌دیگر، اس��تعداد، کالا نیس��ت که بتوانید به‌صورت عمده 
خریداری کنید و آنها را برای رسیدن به سطوح موردنیاز با هم ترکیب کنید: فقط 
برای بهترینها، پاداش وجود دارد؛ بنابراین، اگر در بازاری هستید که مصرف‌کننده، 
به همه بازیگران آن دسترسی دارد و ارزش q هر فرد مشخص است، بنابراین، این 
مصرف‌کننده بهترین را انتخاب خواهد کرد. حتی اگر مزیت داشتن استعداد برتر، 
در مقایس��ه با استعداد بعدی در رتبه‌بندی مهارت‌ها، کوچک باشد، فوق‌ستاره‌ها 

هنوز هم بخش عمده‌ای از بازار را جذب خواهند کرد.
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مراس��م گش��ایش نماد بانک س��امان در بازار فرابورس ایران با حضور 
مدیران ارشد این بانک برگزار شد.

به گزارش سامان رسانه، سهام بانک سامان در نماد »سامان« که در تاریخ 
14 تیرماه امس��ال در فرابورس پذیرش شده بود، برای اولین بار به روش 
گشایش نماد، در بازار اول عرضه شد. این نماد پیش‌تر در تابلوی زرد بازار 
 پایه معامله می‌ش��د که هم‌اینک به بازار اصلی فرابورس ارتقا یافته است.

در مراسم گشایش نماد بانک سامان در بازار اول فرابورس که تنی چند از 
اعضای هیئت‌مدیره و هیئت عامل بانک سامان نیز حضور داشتند، علیرضا 
معرفت، مدیرعامل بانک س��امان، لوح پذیرش نماد بانک سامان در بازار 
اول فرابورس را از مقامات فرابورس ایران دریافت کرد. معرفت همچنین 

طی سخنانی با اشاره به پذیرش نماد بانک سامان در بازار اول فرابورس، 
عنوان کرد: باتوجه‌به ش��فافیتی که همواره در عملکرد بانک سامان بوده و 
در کنار آن تلاش‌هایی که گروه مالی سامان در عرصه‌های مختلف داشته، 
هدف مدیران ارشد بانک این بود که با ارتقای جایگاه سهام بانک سامان در 
بازار فرابورس، هم باعث نمود بیشتر این شفافیت در عملکرد بانک سامان 
 شویم و هم سهام‌داران بانک از عملکرد بانک اطمینان بیشتری کسب کنند. 
وی س��پس ادامه داد: باتوجه‌به نظارت دقیقی که فرابورس بر شرکت‌های 
حاض��ر در این ب��ازار دارد، این نظارت تأییدی بر عملکرد ش��فاف بانک 
س��امان خواهد ب��ود و ما امیدواریم ک��ه این فرایند باع��ث ارتقا و بهبود 

عملکرد بیش‌ازپیش بانک سامان شود.

گشایش نماد بانک سامان در بازار اول فرابورس
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آیین رونمایی از سند برند کارفرمایی
مراسم رونمایی از سند برند کارفرمایی، با حضور مدیرعامل و جمعی از اعضای هیئت عامل بانک سامان برگزار شد.

به گزارش سامان رسانه، در این مراسم که با حضور مدیرعامل، برخی از معاونین و مدیران بانک سامان، در دفتر مدیریت 
عامل برگزار ش��د، با پایان‌یافتن فاز اول اجرای برنامه تقویت برند کارفرمایی بانک س��امان، از س��ند جامع برند کارفرمایی 

بانک سامان رونمایی شد.
علیرضا معرفت، مدیرعامل بانک س��امان، در جمع حاضرین در این مراس��م، ضمن تبیین ضرورت تقویت برند کارفرمایی 
بانک س��امان و تش��ریح ابعاد مختلف برنامه برند کارفرمایی، گفت: برند کارفرمایی برنامه جامعی اس��ت که ابعاد و ارکان 
مختل��ف بانک را تحت‌تأثیر ق��رار می‌دهد ولی در این بین یکی از مهم‌ترین آثار این برنامه، بهبود ش��رایط کاری همکاران 
سامان است که در نتیجه آن، تقویت روحیه همکاران صف و ستاد و به‌تبع آن سامان قوی‌تر را خواهیم داشت. حال خوب 
همکاران، باعث خواهد ش��د نمود بیرونی س��امان نیز بهتر و فاخرتر ش��ود که این امر تقویت بانک سامان را در پی خواهد 

داشت تا در نهایت بتوانیم برای کشور عزیزمان مفیدتر باشیم.
معرفت همچنین در خلال صحبت‌های خود از مدیریت‌های مختلف از جمله س��رمایه انس��انی، روابط‌عمومی، پشتیبانی و 
بهبود و کیفیت که تا این مرحله به اجرای طرح یاری رس��اندند قدردانی کرد و خواس��تار پیگیری مجدانه و با توان کامل 

جزئیات پروژه برند کارفرمایی در ادامه راه شد. 
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سامانتل، دانش‌بنیان شد
ب��ا تأیید کارگ��روه ارزیابی ش��رکت‌ها و مؤسس��ات دانش‌بنیان، س��امانتل از 
زیرمجموعه‌های گروه مالی سامان، به جمع شرکت‌های دانش‌بنیان کشور پیوست. 
به گزارش س��امان رس��انه، کارگروه ارزیابی ش��رکت‌ها و مؤسسات دانش‌بنیان 
معاون��ت علمی، فناوری و اقتصاد دانش‌بنیان ریاس��ت‌جمهوری پس از ارزیابی 

ش��رکت کیش سل پارس )س��امانتل( در حوزه فناوری اطلاعات و ارتباطات و 
نرم‌افزارهای رایانه‌ای، ش��رکت سامانتل را به‌عنوان شرکت دانش‌بنیان تأیید کرد. 
گفتنی است سامانتل اولین اپراتور نسل جدید ارتباطات همراه MVNO است 

که خدمات نوین مختلفی را بر بستر تلفن همراه ارائه میک‌ند.

درآمد ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان کیش )سپ( در ده ماه منتهی 
ب��ه مهر 1402 به 4118 میلیارد تومان رس��ید. به گ��زارش روابط‌عمومی 
س��پ، میزان درآمد این ش��رکت در مهرماه 1402 به 494 میلیارد تومان 
رسید تا میزان درآمد نسب به مدت مشابه در سال قبل 139 میلیارد تومان 
رشد را تجربه کند. ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان کیش )سپ( در 
ط��ول مدت ده ماه منتهی به مهرماه س��ال جاری، همواره در میزان درآمد 

نس��بت به سال گذش��ته روند صعودی داشته است. درآمد کسب شده در 
مهرماه بیش��ترین میزان درآمد حاصله در ماه‌های گذش��ته است و از این‌ 
جهت س��پ توانس��ت رکوردی دیگر را در کارنامه ده‌ماهه اخیر خود به 
ثبت برس��اند. میانگین درآمد ماهانه س��پ در ده‌ماهه منتهی به مهر 1402 
برابر با 412 میلیارد تومان است که این میزان نسبت به سال گذشته بیش 

از ۸۱ میلیارد تومان افزایش دارد.

رکوردشکنی سپ در میزان درآمد 
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تقدیر از بانک سامان توسط 
کمیته امداد برای پرداخت 

تسهیلات خوداشتغالی
همایش تجلیل از یاوران اشتغال و خودکفایی به‌منظور قدردانی 
از بانک‌های برتر در ارائه تس��هیلات اش��تغال‌زایی به مددجویان 

کمیته امداد امام خمینی )ره( برگزار شد.
به گزارش س��امان رس��انه، آیی��ن تجلیل از یاوران اش��تغال و 
خودکفایی به‌منظور قدردانی از بانک‌های برتر در ارائه تسهیلات 
اشتغال‌زایی به مددجویان کمیته امداد امام خمینی )ره( با حضور 
دکتر س��ید احس��ان خاندوزی وزی��ر امور اقتص��ادی و دارایی، 
آی��ت‌الله کازرونی رئی��س هیئت‌امنای کمیته ام��داد امام خمینی 
)ره(، دکتر اس��ماعیلی رئیس کمیسیون اجتماعی مجلس شورای 
اسلامی و س��ید مرتضی بختیاری رئیس کمیته امداد امام خمینی 

)ره( برگزار شد.
در این مراس��م، وزی��ر امور اقتصادی و دارای��ی و رئیس کمیته 
امداد امام خمینی )ره( از بانک سامان به‌عنوان یکی از بانک‌های 
برتر در پرداخت تسهیلات اشتغال‌زایی به مددجویان کمیته امداد 

با اهدای لوح یادبود تقدیر کردند.
گفتنی اس��ت، در حاشیه این مراس��م یکی از مددجویان کمیته 
امداد، محصولات کارگاه صنایع‌دس��تی خود را که با تس��هیلات 
پرداختی بانک س��امان تأسیس کرده را در معرض دید مقامات و 

مهمانان حاضر در این همایش قرار داد.

قهرمان کوچک سامانی
كس��ب مقام اول مس��ابقات پرش خرک و مقام س��وم مشترک 

مسابقات ژیمناستیک لیگ استان البرز  
توسط محمدمهدی سرلک فر، 8ساله، فرزند جناب آقای محسن 

سرلک فر، همکار انتظامات برج سامان

پرداخت 1046400 میلیون ريال 
تسهيلات ازدواج در مهرماه

بانک س��امان در طول مهرماه س��ال 1402 نزدیک به 1046400 
میلیون ريال تسهيلات ازدواج پرداخت کرده است.

به گزارش س��امان رس��انه، بر اس��اس اعلام بانک سامان، طي 
مهرماه سال جاري بانک س��امان 529 فقره تسهيلات ازدواج به 

مبلغ 1046400 ميليون ريال پرداخت کرده است.
همچنين بر اساس همين گزارش، از ابتداي سال جاري تا پايان 
مهرم��اه، 3347 نفر در انتظ��ار اخذ وام ازدواج از بانک س��امان 
هستند که از اين تعداد 1297 نفر در انتظار تعيين شعبه، 783 نفر 
در انتظار پذيرش در شعبه، 1110 نفر در انتظار تکميل مدارک و 

157 نفر در انتظار اخذ وام هستند.
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میزان تس��هیلات پرداختی بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری خصوصی در 
بخش تسهیلات خرد از جمله قرض‌الحسنه ازدواج، ضروری، فرزندآوری 
و اش��تغال در ۶ماهه ابتدای سال جاری نس��بت به مدت مشابه سال قبل 

بیش از ۷۳ درصد رشد داشت.
به گزارش روابط‌عمومی کانون بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری خصوصی 
کشور، بر اس��اس آمار و اطلاعات بانک مرکزی، کل تسهیلات پرداختی 
ش��بکه بانکی طی ۶ماهه ابتدای س��ال ۱۴۰۲، مجموعاً ۲۴ میلیون و ۳۶۲ 
هزار و ۶۲۲ میلیارد ریال تس��هیلات مربوط به دو گروه ش��امل صاحبان 
کس��ب‌وکار )حقوقی و حقیقی( در ش��ش بخش کش��اورزی، صنعت و 
معدن، مسکن و س��اختمان، بازرگانی، خدمات، متفرقه و همچنین گروه 

مصرف‌کننده نهایی )خانوار( بوده است.
بنابر این گزارش، س��هم بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری خصوصی از کل 
تسهیلات پرداختی در شبکه بانکی کشور مجموعاً ۹ میلیون و ۶۲۸ هزار 
و ۲۴۶ میلیارد ریال است که این رقم معادل ۳۹.۵ درصد کل تسهیلات را 
ش��امل می‌شود. در مقابل سهم بانک‌های دولتی از کل تسهیلات پرداختی 
در شبکه بانکی به میزان ۲۲.۸ درصد و بانک‌های خصوصی‌شده نیز ۳۷.۷ 

درصد سهم است.
بر اس��اس این گزارش، سهم بانک‌ها و مؤسسات اعتباری خصوصی در 
بخش پرداخت تسهیلات در مقایسه با مدت مشابه سال ۱۴۰۱ حدود ۲۲ 
درصد رشد داشته است. تسهیلات پرداختی مزبور طی این مدت مجموعاً 

۷ میلیون و ۹۰۱ هزار و ۲۷۰ میلیارد ریال بوده است.
در این بخش به‌منظور وقوف بیش��تر به‌اندازه و کمیت حضور بانک‌ها و 
مؤسس��ات اعتباری خصوصی، سهم مانده تسهیلات بانک‌ها و مؤسسات 
اعتباری در پایان س��ال ۱۴۰۱ و نقش آن در رشد اقتصادی کشور تشریح 

شده است.
ب��ه گزارش مرک��ز آمار ایران، تولید ناخالص داخل��ی )GDP( در پایان 
س��ال 1401 بر حس��ب فعالیت‌ه��ای اقتص��ادی به قیمت‌ه��ای جاری،  
141.227.874 میلی��ارد ریال بوده اس��ت. كيي از فعاليت‌هاي بانک‌ها كه 
می‌تواند نقش مهمی در افزايشGDP ، ايجاد فرصت‌های شغلي جديد، 
رونق و توس��عه اقتصاد کشور ایفا نماید، تسهیلات اعطایی بانک‌ها است. 
لذا س��هم تس��هیلات اعطایی از کل مصارف بانک‌ه��ا در تزریق منابع به 

بخش‌های اقتصادی از تولید ناخالص داخلی به شرح جدول زیر است:

 رشد ۷۳ درصدی پرداخت تسهیلات خانوار 
در بانک‌ها و مؤسسات اعتباری خصوصی
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به‌طوری‌که قابل‌مشاهده است، بانک‌ها و مؤسسات اعتباري خصوصي به 
ترتيب معادل 35 درصد از مانده تس��هيلات كل نظام بانكي و 13 درصد 
از تولي��د ناخالص داخل��ي را به خود اختصاص داده‌ان��د. این درصد در 
بانک‌های خصوصی شده به ترتيب 31 درصد از تسهيلات اعطايي و 11 

درصد سهم از GDP است.
بانک‌های خصوصي طي حدوداً دو دهه فعاليت با اختصاص ۳۵ درصد مانده 
تسهيلات اعطايي كل نظام بانكي و ۱۳ درصد از توليد ناخالص داخلي نقش 
بسيار مؤثری در بخش‌های مختلف اقتصاد کشور ايفا نموده‌اند. بر اساس آمار 
بانک مرکزی، بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری خصوصی با پرداخت ۸ میلیون 
و ۱۵۳ هزار و ۸۴۶ میلیارد ریال تس��هیلات طی ۶ماهه اول س��ال ۱۴۰۲ به 
صاحبان کسب‌وکار در شش بخش اقتصادی مزبور، سهمی معادل ۴۰ درصد 
از کل تسهیلات شبکه بانکی کشور در این بخش را داشته‌اند که این موضوع 
بیانگر نقش مهم بانک‌های خصوصی در رونق اقتصاد و کسب‌وکارها است. 
سهم بانک‌های دولتی در این بخش ۲۰.۷ درصد و سهم بانک‌های خصوصی 

شده نیز ۳۹.۳ درصد است.
 تأمین سرمایه در گردش 

گفتنی است تس��هیلات پرداختی در قالب تأمین س��رمایه در گردش به 
بخش‌های اقتصادی کش��ور طی ش��ش‌ماهه ابتدایی سال ۱۴۰۲ برای کل 
ش��بکه بانکی کش��ور بالغ بر ۱۵ میلیون و ۷۳۶ هزار و ۱۵۹ میلیارد ریال 

بوده است که معادل 62.6 درصد از کل تسهیلات پرداختی بوده است.
حمایت از تولیدکنندگان و کارآفرینان

به گزارش روابط عمومی کانون بانک‌ها و مؤسسات اعتباری خصوصی، 
در راس��تای حمایت از کارآفرینان و تولیدکنندگان از مجموع ۷ میلیون و 
۲۸۱ هزار و ۴۶۱ ميليارد ريال تس��هيلات پرداختی توس��ط شبکه بانکی 
کش��ور در بخ��ش صنعت و معدن که س��همی مع��ادل ۳۵ درصد از کل 
تس��هیلات به بخش های اقتصادی کشور را دارا است، معادل ۳۲ درصد 
آن )مبل��غ ۲ میلی��ون و ۳۳۰ هزار و ۳۲۴ میلیارد ریال( توس��ط بانک‌ها و 
مؤسسات اعتباری خصوصی پرداخت شده است. سهم اعطای تسهیلات 

در نظام بانکی برای این بخش نسبت به عملکرد دوره مشابه سال گذشته 
حدود ۲۰ درصد افزایش‌یافته است. 

 بخش خدمات 
همچنی��ن طی ۶ماهه اول س��ال ۱۴۰۲ کل تس��هیلات اعطایی در بخش 
خدمات، بالغ بر ۸ میلیون و ۷۳۹ هزار و ۸۰۲ میلیارد ریال بوده که از این 
رق��م مبلغ ۴ میلیون و ۵۳۳ هزار و ۴۱۲ میلیارد ریال معادل ۵۱.۹ درصد، 
توس��ط بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری خصوصی تأمین شده است. بدین 
ترتیب عملکرد این بخش نس��بت به دوره مشابه سال گذشته در کل نظام 
بانکی کشور بیش از ۲۷ درصد رشد داشته است. این بخش به دلیل سهم 

بسزایی که در ایجاد اشتغال دارد از اهمیت ویژه‌ای برخوردار است.
مصرف‌کننده نهایی )خانوار(

در گ��روه مصرف‌کننده نهایی )خانوار( با اهداف تعمیرات، جعاله تعمیر 
مس��کن، خرید مسکن غیر نوساز، خرید مسکن نوساز، خرید کالا، خرید 
خودرو، قرض‌الحس��نه ازدواج، ضروری، فرزندآوری، اشتغال، ایثارگران، 
بهزیس��تی، کمیته امداد و ودیعه مس��کن معادل ۳۷.۲ درصد از مجموع ۳ 
میلیون و ۹۶۸ هزار و ۲۳۵ میلیارد ریال تس��هیلات اعطایی ش��بکه بانکی 

کشور، سهم بانک‌ها و مؤسسات اعتباری خصوصی است.
لازم به ذکر اس��ت اعطای این تس��هیلات )معادل ۱ میلیون و ۴۷۴ هزار 
و ۴۰۰ میلیارد ریال( در بانک‌های خصوصی نس��بت به دوره مشابه سال 
قبل ۷۳.۸ درصد رش��د داش��ته که این میزان رش��د در مقایسه با عملکرد 
سال‌های گذش��ته از افزایش قابل‌توجهی برخوردار بوده است. این میزان 
ب��رای بانک‌های دولتی معادل ۳۳.۷ درصد از کل و بالغ بر ۱ میلیون ۳۳۷ 

هزار و ۵۴۳ میلیارد ریال است.
بررس��ی آمار و ارقام یاد ش��ده در بخش‌های مختل��ف اقتصادی بیانگر 
این واقعیت اس��ت که بانک‌ها و مؤسسات اعتباری خصوصی همواره در 
تلاش بوده‌اند تا همس��و با سیاست‌های کلان کشور نقش مهمی در رونق 

تولید، ایجاد اشتغال و افزایش رشد اقتصادی کشور ایفا نمایند.
منبع: کانون بان‌کها و مؤسسات اعتباری خصوصی
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همکاری بنیاد امین آراسته با بانک سامان از سال 1393 آغاز شده است، از 
سال 93 تاکنون هر س��اله بانک سامان طی تفاهم‌نامه‌هایی هزینه تحصیل و 
توانمندس��ازی دانشجویان زیادی از بنیاد امین آراسته را تأمین نموده است و 
این دانشجویان توانسته‌اند با حمایت بانک سامان تحصیل کنند و هم اکنون 
افراد موفقی هس��تند و در رشد و توس��عه اقتصادی ایران نقشی مهم دارند. 
جدیدترین تفاهم‌نامه همکاری بین بانک سامان و خیریه امین آراسته در سال 
1402 با هدف تحصیل و توانمندس��ازی 25 نفر از دانش��جویان مستعد کم 
برخوردار بیناد امین آراسته به مبلغ بیش از چهار میلیارد ريال منعقد گردید. 
در راستای تبیین فعالیت‌های این خیریه باید گفت: هرم شکوفایی بنیاد امین 
آراسته دارای چهار مرحله است که هدف آن در ابتدای هرم جذب و حمایت 
است که در اواسط هرم پس از طی فرایند توانمندسازی توسط دانش‌آموزان 
و دانش��جویان مستعد منجر به استقلال و ش��کوفایی آنها می‌گردد. خدمات 
کمک‌آموزشی، تحصیلی، توانمندسازی، خدمات درمانی و اشتغال بر اساس 

نیاز دانشجویان تحت حمایت بانک سامان به آنها تخصیص‌یافته است
ش��کوفایی اس��تعدادهای وجودی جوانان نیاز به پرورش و امکانات دارد، 
دانش��جویان تحت حمایت بنیاد امین آراس��ته همه در شرایط بسیار سختی 
زندگی می‌کنند و بسیاری از آنها حتی از امکانات اولیه زندگی نیز برخوردار 
نیستند، بنابراین برای حمایت و توانمندسازی بورسیه‌ها خدمات ذیل به آنها 

ارائه می‌شود:
 خدمات کمک‌آموزشی و تحصیلی

 خدمات درمانی و مشاوره
همچنین باید خاطرنشان ساخت با لطف خداوند متعال و با کمک و همدلی 
بانک سامان و دیگر خیرین عزیز، اولین شعبه مؤسسه خیریه امین آراسته در 
استان لرستان، ش��هر خرم‌آباد، بین چهارراه فرهنگ و پل دارایی زاده، کوچه 
ش��هید بیرانوند، پلاک 19 در تاریخ 28 تیر ماه 1402 افتتاح گردید و فعالیت 

خود را به طور رسمی آغاز نمود.
بنیاد امین آراس��ته به‌صورت تقریبی نزدیک به 50 دانش آموز و دانشجو در 
استان لرستان تحت حمایت دارد که در راستای برقراری ارتباط بیشتر و ارائه 
خدمات در زمینه مش��اوره تحصیلی، توانمندسازی، برگزاری کلاسها و دور 
ههای آموزشی و ...  به دانش‌آموزان و دانشجویان تحت بورسیه خود در این 
استان اولین شعبه خود را در شهر خرم‌آباد افتتاح نمود. بانک سامان به‌عنوان 
یکی از بزرگ‌ترین خیرین مؤسسه خیریه امین آراسته اقلامی را جهت تجهیز 

شعبه لرستان به مؤسسه امین آراسته اهدا نمودند.
www.aminarasteh.org
راه‌های کمک به خیریه امین آراسته:
شماره کارت: 5047061090186269

همکاری بنیاد خیریه امین 
آراسته با بانک سامان
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پاییز رقص رنگ‌هاست. پاییز را باید زیبا دید زیرا پر از شگفتی و سرشار 
از زندگی اس��ت؛ گرچه عموماً در اذهان، پاییز س��رآغاز س��رخوردگی و 
افسردگی است، این جفایی است به این زیباترین فصل آفرینش. اما باید 
باور کنیم فصلی که رقص رنگ‌هاس��ت چگونه می‌تواند به‌دور از شادی 

و زندگی باشد. 
یک روز پاییزی، تک‌وتنها به گوش��ه دنجی برو، به‌دور از تمام هیاهوی 
روزانه، ش��اید همین پارک نزدیک خانه‌ات، اگر مهیا بود جنگل، گوش��ه 
دنج��ی بنش��ین و خوب نگاه کن، خوب گوش بده، ب��ه درختان اطرافت 
خیره شو، برگ‌ها همه نارنجی، زرد، سبز، قهوه‌ای، ببین، دقت کن رقص 
رنگ‌ها را می‌بینی، برگ‌ها رقصان از درخت به آغوش خاک فرومی‌آیند، 
از بلندترین ش��اخه‌ها آن‌چنان با عش��ق فرومی‌ریزن��د گویا می‌رقصند و 
آرام‌آرام رقص��ان با خاک همنش��ین می‌ش��وند، یک پایکوبی با س��کوتی 
پایی��زی هم��راه و تنها با طبیعت، یک آهنگ خاموش ولی پر از عش��ق و 

تلاش و زندگی، خالق این زیبایی فقط و فقط طبیعت است. 
برگ‌ها رقصان با عشق می‌ریزند، زمین پر از برگ شده، برگ‌های خرد و 
ش��کننده، گویی هر ریزشی، هر خردشدنی، هر خش‌خشی که می‌شنوی، 
س��رآغاز یک زندگی جدید اس��ت.  برخیز، به هیچ‌چی��ز فکر نکن، تمام 
روزمرگی‌هایت را چند لحظه فراموش کن،  روی برگ‌ها راه برو، برگ‌ها 
را ح��س کن، به خردش��دن برگ‌ها گوش بده، یک نج��وای آرام ولی پر 
از احس��اس، ح��س آرامش عمیقی اس��ت و یقین بدان ب��ا این ریزش و 
خردش��دن اس��ت که بهار خواهد آمد و زندگی و ش��کفتن دوباره آغاز 

می‌ش��ود. همان لحظه که روی برگ‌ها راه می‌روی و خردشدن برگ‌ها را 
حس می‌کنی، بهار را تجس��م کن، تمام این برگ‌های خرد ش��ده زمین را 
آن‌چن��ان بارور خواهد کرد که به فاصله چند ماه دیگر، بهار دوباره متولد 

و زندگی ازسرگرفته می‌شود. 
فرش هزار رنگ پاییز بر پهنه زمین گسترانیده شده و هر روز با جادوی 
خلق��ت با جلوه‌ای زیباتر افس��ونگری می‌کند. تاروپ��ود این فرش همان 
برگ‌های خرد و ش��کننده‌ای است که رقصان با خاک هم‌بازی شده‌اند و 
این��ک تو بر این پهنه رنگارنگ پا می‌نه��ی و پس این رنگ‌های نارنجی، 
به��اری صورتی را حس خواهی کرد و ش��اهد تول��د و زندگی دوباره‌ای 

خواهی بود. 
پاییز رقص رنگ‌هاس��ت و همیش��ه آبس��تن بهاری مملو از شکوفه‌های 

صورتی است.

فرزانه بهرامی، مسئول دبیرخانه شرکت توسعه و عمران بهنادبنا

پاییز رقص رنگ‌هاست
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 سپاس رفتار حرفه ای
همه شما عزیزان در شعب بانک سامان در جهت رضایت مشتریان تلاش کرده و موجبات خشنودی مشتریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با خیالی 
آسوده و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در مهرماه به‌صورت 

کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رسم سپاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

محل خدمتنام و نام خانوادگی

شعبه قیطریهامیر باقری

شعبه منیریهبهرام پوراقدامی

شعبه منیریهعطیه قلی زاده

شعبه منیریهرویا رومنا

شعبه بلوار قرنی مشهدمجید امیری دلوئی

شعبه بلوار قرنی مشهدسیدعلی محرابی

شعبه مشهدمهدی برنجی

شعبه مدرس مشهدامین فقیه نیا
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رش��د در تولید همواره باید منجر به »رش��د در فروش« ش��ود تا شاهد 
آث��ار مثبتی در بخش تولید و اقتصاد کش��ور باش��یم. به ای��ن معنی که با 
ارائه تولیدات باکیفیت به بازار و ایجاد آسودگی‌خاطر برای مصرف‌کننده، 
ضم��ن ایجاد وفاداری در مش��تریان، س��هم بازار و ف��روش محصولات 
داخلی تضمین ش��ود و در این مس��یر، توس��عه صادرات و بازار خارجی 
نی��ز، مدنظر قرار گی��رد. باتوجه به ای��ن نکته که »برندس��ازی در جهان 
س��بب تمایز تولیدات یک کشور یا سازمان با کالاهای مشابه آن در بازار 
می‌ش��ود«، ضرورت دارد با تحقیق و پژوهش برای ایجاد یا توس��عه برند 
تولید داخلی )به‌ویژه در صنایع پیش��رفته کش��ور( اقدام شود.در راستای 
حمایت از تولید داخلی، باید با نشان )برند(سازی داخلی که از مهم‌ترین 
مبانی و فرمول‌های اقتصادی در کشور است، مردم را به مصرف کالاهای 
س��اخت داخل ترغیب کرد. برندسازی یکی از مسائلی است که در حوزه 
مدیریت بازاریابی می‌تواند موجب توس��عه بازار و معرفی هرچه بیش��تر 
توانمندی‌های صنعتگران داخلی به جامعه شود، چراکه رشد تولید، توزیع 
و مصرف کالاهای جعلی با نش��ان )برند(های معتبر و لوکس در کش��ور 

تهدیدی برای تولید داخلی به‌شمار می‌رود.
حقوق مصرف‌کنندگان از دیرباز همواره موردتوجه قرار داشته و به‌طورحتم، 
این توجه مبتنی بر اصول اخلاقی بوده است. در حقیقت، حاکمان جوامع خود 
را موظ��ف کرده‌اند که به‌عنوان یک اصل اخلاقی، از حقوق مصرف‌کنندگان 
دف��اع و در جایگاه ی��ک فضیلت اخلاقی برای برق��راری عدالت در جامعه 
تلاش کنند و حامی اصول اخلاقی و عدالت اجتماعی باشند. بنابراین، دولت 
به‌دنبال گس��ترش فضای رقابتی بین بنگاه‌ها در راس��تای حمایت از حقوق 
مصرف‌کننده اس��ت. توجه به کیفیت تولیدات با برند ملی و ارائه توانمندی 
واقعی تولیدکنندگان، اهمیت حمایت مالی دولت را نمایان می‌کند. حمایت 
از تولی��دات داخل��ی از جمله موضوعاتی اس��ت که در س��ال‌های اخیر در 
محافل اقتصادی موردبحث و گفت‌وگو قرار گرفته و بدیهی اس��ت همزمان 
با حمایت از تولید ملی، باید از حقوق مصرف‌کننده نیز حمایت شود و این 
حق طبیعی مصرف‌کننده ایرانی اس��ت که از کالای بادوام، باکیفیت و دارای 
نام و نشان معتبر استفاده کند و خرید هر محصولی اعم از داخلی یا خارجی 
برای خریدار رفاه و امنیت‌خاطر بیاورد. بنابراین، برندس��ازی، رقابت‌پذیری 
و اس��تفاده از فرصت‌ها برای ورود به عرصه‌های رقابتی بین‌المللی، بهترین 
ش��یوه‌ای اس��ت که می‌توان مردم را به مصرف کالای باکیفیت با برند ایرانی 
ترغی��ب کرد. از این‌رو، رمز ماندگاری بنگاه‌های اقتصادی در بازار رقابتی به 
انتخاب مصرف‌کننده بستگی دارد، زیرا مش��تری به مطالعه و ارزش‌گذاری 
مواردی همچون قیمت، مرغوبی��ت و کیفیت می‌پردازد و در نهایت، کالا یا 
خدمات را انتخاب می‌کند. همان‌گونه که مصرف‌کننده در پی نرخ مناسب و 

کیفیت مطلوب است، این تفکر باید در فرهنگ تولید نیز نهادینه شود تا تولید 
رقابتی و اقتصاد سالم در بازار ایجاد شود، بنابراین در یک بازار رقابتی سالم، 
تولیدکننده و مصرف‌کننده در پی جلب رضایت یکدیگرند و فرهنگ‌سازی 
مناسب در زمینه شناساندن حقوق حقه مصرف‌کنندگان به عامه مردم، بخشی 
غیرقابل‌انکار در روند دس��تیابی به امنیت‌خاطر مصرف‌کننده است. بی‌تردید 
بنگاه‌های اقتصادی و صاحبان صنایع برای تحقق برندس��ازی داخلی و رشد 
در فروش باید در راس��تای استیفای حقوق مصرف‌کننده بیشتر تلاش کنند، 
هرچند برخورداری از س��رمایه مالی، دانش، تجهیزات و دسترس��ی به مواد 
اولیه از مزیت‌های تولید به‌ش��مار می‌رود، اما داشتن مشتری وفادار همراه با 
مزیت‌های فوق، مهم‌ترین ابزار و بزرگ‌ترین سرمایه بوده که رکن اصلی بقا 
و توسعه بنگاه‌های اقتصادی است. در واقع، موفقیت بنگاه اقتصادی در گرو 
رعایت حقوق مصرف‌کننده و حفظ مشتری است. به این لحاظ، رشد تولید 
برای تحقق افزایش فروش و توس��عه سهم بازار، نیازمند برندسازی داخلی 
است تا در رقابت با محصولات خارجی، امکان موفقیت در بازارهای داخلی 
و صادراتی وجود داش��ته باش��د. به‌بیان دیگر، از آنج��ا که یکی از مهم‌ترین 
الزامات »رشد در تولید« رقابت‌پذیر بودن محصولات با برند داخلی است و 
اگر بخواهیم رشد تولید به افزایش فروش منتج شود و محصولات تولیدشده 
داخلی علاوه بر بازارهای داخلی در بازار خارجی نیز س��همی از بازار داشته 
باش��ند، باید برای محصولات استاندارد ایرانی برندسازی کرد. البته تاکید بر 
برندسازی داخلی به این دلیل است که کالای برند در بازار داخلی و صادراتی، 
رقابت‌پذی��ری بالات��ری دارد و می‌تواند از رقبا پیش افتد، اما باتوجه به تنوع 
برند در بازار، اگر محصولی با برند جدید برای نخس��تین‌بار در بازار عرضه 
می‌شود، باید از نظر نرخ وکیفیت، توان رقابت با محصولات مشابه و دستیابی 
به بازارهای مختلف داخلی و خارجی را داشته باشد و چنانچه پیش‌تر سابقه 
حضور در بازار را داش��ته، با تقویت برند، س��هم بازار خود را حفظ کند یا 
توس��عه دهد، زیرا در بازارهای خارجی، رقابت سخت‌تری را با محصولات 

مشابه خارجی در پیش خواهد داشت.
بنگاه‌های تولیدی و اقتصادی که با هدف تولید کالا و خدمات ایجاد ش��ده 
باشند، برای پایداری و توسعه بازارهای داخلی و خارجی ملزم به تولید کالایی 
با کیفیت رقابتی برای جلب رضایت مشتریان خود هستند، زیرا مشتری‌مداری 
در بازار علاوه بر تقویت تولید پایدار و رقابت برای بقا در بازار، موجب ارتقای 
برند، رونق و رش��د تولید کیفیت‌محور، افزایش فروش و س��ودآوری بیشتر 
می‌شود. امید است در آینده‌ای نه‌چندان‌دور با ارتقای مستمر کیفیت محصولات 
و خدمات ایرانی و راهیابی برندهای معتبر و خوشنام کشورمان به بازارهای 
 جهانی، زمینه مناس��بی برای معرفی برندهای برتر ایرانی در سطح بین‌المللی 

فراهم شود.

اهمیت برندسازی در 
رشد تولید کیفیت‌محور
| شهرام شیرکوند-پژوهشگر صنعت|
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| محمدمهدی بهفرراد-فعال دانش‌بنیان در حوزه آموزش|
امروزه علم ثابت کرده که بازی، روش��ی استاندارد برای آموزش کودکان 
اس��ت. امروزه صنعت ب��ازی، تبدیل به یکی از بازیگ��ران اصلی اقتصاد 
جهان به‌ویژه در کش��ورهای توسعه‌یافته ش��ده است و فرآیندهای جدی 
نظیر تعاملات اقتص��ادی را می‌توان به بازی تبدیل کرد و از ظرفیت‌های 
این صنعت در کارهای جدی و حرفه‌ای بهره‌های بس��یار برد.خوشبختانه 
ام��روزه نگرش‌های نوینی در توس��عه صنعت ب��ازی رواج پیدا کرده که 
موجب اس��تفاده و کارب��رد روزافزون آن در ارکان مختلف جامعه ش��ده 
است. برخی معتقدند که بازی‌ها موجب آسیب به مخاطب به‌ویژه کودکان 
می‌ش��ود، اما باید گفت بازی تنها یک ابزار است که میزان ثمربخشی آن 
بس��تگی به هدف بازی‌س��ازان و میزان اس��تقبال جامعه دارد. برای مثال، 
فیلم‌های س��ینمایی و... هم ابزاری هس��تند که براساس هدف سازندگان 
س��اخته می‌شوند و ممکن اس��ت هر فیلمی در هر ژانری با هر محتوایی 
س��اخته ش��ود، بنابراین نمی‌توان تنها بازی‌ها را ابزاری مخرب در مسیر 
آموزش دانس��ت.ژانرها و محتواهای مختلف��ی در بازی‌ها وجود دارد که 
ممکن اس��ت آثار مثبت و منفی در مقیاس کلان داش��ته باشند و این امر 
فرهنگ به فرهنگ و در جوامع مختلف، متفاوت اس��ت. در حقیقت، باید 
دید بازی در چه ژانری، چه کش��وری و با چه اصول فرهنگی تولید شده 
اس��ت.اما چون قضاوت درس��تی از بازی‌ها در نظام آموزش��ی کشورمان 
نمی‌ش��ود و نگرش حاکم از اس��اس بازی را مولف��ه‌ای مخرب می‌داند، 
به‌طورطبیعی برنامه‌ای هم برای توس��عه آن در آموزش در نظر نمی‌گیرند. 
در واق��ع، در مقیاس کلان مدیریتی، کاربرد بازی در آموزش دیده نش��ده 
است و اصلا به دیده فرصت به آن نگاه نمی‌کنند. این امر، ناشی از نداشتن 
اطلاعات کاف��ی از مزایای بازی در فرآیند آموزش اس��ت. به‌همین‌دلیل، 
میزان استفاده و بهره‌گیری از بازی در فضای آموزش‌وپرورش و مدارس 

به‌قدری کم بوده است که می‌توان از آن به‌عنوان استثنا یاد کرد.
کاربرد بازی در آموزش نیازمند یک تصمیم از سوی یک رکن بالادستی در 
کش��ور است. تاکنون حتی یک جلسه رسمی درباره کاربرد بازی در وزرات 
آموزش‌وپرورش برگزار نش��ده اس��ت که بازی‌س��ازان در آن حضور داشته 
باشند.در نظام آموزش‌وپرورش اغلب کشورهای پیشرفته، بازی به‌عنوان یکی 
از ارکان اصلی آموزش و تربیت ش��ناخته می‌ش��ود. از آنجایی که روش‌های 

آموزش امروزی تا حد بسیار مفیدی ابزارسازی شده است، بازی نقش جدی 
در یادگیری دارد. گفتنی است، آموزش در بستر بازی برای اغلب کودکان با هر 
محدودیت و توانایی، کاربرد دارد و این یک مولفه ثابت شده است. همچنین، 
امروزه بازی‌ها شرایط را برای آموزش کودکان دارای معلولیت فراهم کرده‌اند 
و همین امر، موجب ارتقای مهارت آن دسته از دانش‌آموزانی شده است که 
در طیف‌های مختلف معلولیت ق��رار دارند. تجربه و آزمایش‌های گوناگون 
علمی نش��ان داده که بازی حتی برای کودکانی که از معضلات شناختی هم 
رنج می‌برند، موجب ارتقای مهارت‌هایی نظیر تمرکز و حافظه ش��ده است.

شبیه‌س��ازی آموزش‌ها در جریان بازی، درک دقیق‌تر ک��ودک را از مباحث 
یادگی��ری به‌دنب��ال دارد. برای مثال، آنها می‌توانند ب��ا کمک بازی‌ها، مفاهیم 
مرب��وط به علم فیزیک را بهتر درک کنند، بدون آنکه متوجه آموزش ش��ده 
باشند. در واقع، آموزش به آنها القا می‌شود و کودک در جریان تجربه زیسته 
خود مباحث آموزش��ی را فرا می‌گیرد؛ این فرآیند یعنی ارتباط برقرار کردن 
با دنیای واقعی در قالب فرآیندی شبیه‌سازی‌شده.در ساخت بازی باید میزان 
سرگرمی و نحوه سرگرم کردن کودکان متفاوت باشد و این یکی از مهم‌ترین 
اصول ساخت یک بازی آموزشی است. در فرآیند بازی، آموزش القایی است 
و کودکان نمی‌فهمند که در جریان آموزش قرار گرفته‌اند. در واقع، همان مدل 
کلاس��یک آموزش بشر که در پی آن تمدن‌ها شکل گرفته‌اند. امروز زمان آن 
رسیده که کودکان در جریان فراگیری علم آن را تجربه کنند و همین امر تبدیل 
به فرآیندی باارزش و موجب ایجاد زمینه نخبه‌پروری در کشور شده است.
این امر می‌تواند در س��ال‌های آتی به دانش‌آموزان در تصویرس��ازی مباحث 
علمی یاری رساند و آموزش سریع و با کیفیت بالاتری در جامعه رواج پیدا 
کند.در اغلب کشورهای توسعه‌یافته، این روند در جریان آموزش مدرسه‌ای 
نهادینه ش��ده است. در ایران هم در برخی مدارس مورداستفاده قرار می‌گیرد 
که به‌عنوان هوشمندس��ازی و مدارس هوش��مند از آنها یاد می‌شود. اما باید 
گفت عبارت مدرسه هوشمند تنها یک نام تجاری در فضای آموزش‌وپرورش 
ایران است و ربطی به کاربرد چنین روش‌هایی ندارد. اینکه در مدرسه‌ای از 
تبلت استفاده شود یا کلاس رباتیک برگزار کنند، باز هم نمی‌توان نام مدرسه 
هوشمند را بر آن گذاش��ت. اما متاسفانه همین روند ابزاری است در اختیار 
برخی سودجویان به‌منظور افزایش شهریه‌ها که هیچ‌گونه آموزش هوشمندی 

هم در این روند پولسازی اتفاق نمی‌افتد.

 آموزش باکیفیت
در گرو نوآوری
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 اصل اعتماد‌سازی نخستین و مهم‌ترین اصل روابط‌عمومی به‌شمار می‌رود.
روابط‌عمومی به‌عنوان ترجمان عقل یک س��ازمان باید انتقال‌دهنده دیدگاه 
و نظ��رات گروه‌ه��ای هدف و مخاطب به س��ازمان و ترجمان دیدگاه‌ها و 
نظرات س��ازمان به مخاطبان باش��د. کنت��رل جریان��ات و رفتارهای علیه 
س��ازمان و جهت‌ده��ی مثبت به آنها از وظایف مهم روابط‌عمومی اس��ت. 
روابط‌عمومی یک س��ازمان می‌تواند با عملکرد و نظرسنجی مناسب تعامل 
سازنده و مفید درون و برون‌سازمانی را ایجاد کرده و آن را به نحو احسن 
تفسیر و تبیین کند.روابط‌عمومی سازمان باید راهکارهای عملی برای تحقق 
اهداف سازمان را ترسیم کند. در این مسیر باید شبکه داخلی اطلاع‌رسانی 
خبرگزاری‌ه��ا را فعال و بر اصل علم‌مح��وری و پژوهش‌محوری و اصل 
مدیری��ت زم��ان در روابط‌عمومی باید تاکید کرد. همچنین در این مس��یر 
راه‌اندازی روابط‌عمومی الکترونیک، راه‌اندازی اتاق خبر و خبرنامه سازمان، 
راه‌اندازی ارتباطات گویای س��ازمان و مجل��ه الکترونیک، راه‌اندازی مرکز 
مانیتورینگ و ش��بکه اطلاع‌رس��انی به کارکنان س��ازمان از جمله مواردی 
هس��تند که در ارتقای فعالیت روابط‌عمومی نقش بس��زایی دارند.زمانی که 
روابط‌عمومی یک س��ازمان به‌شکل موفق عمل کند آن سازمان در دستیابی 
به اهداف موردنظر موفق خواهد بود؛ بنابراین روابط‌عمومی یک س��ازمان 
باید از هر فرصتی برای تقویت نقاط قوت و پوش��ش نقاط ضعف استفاده 
کند. در نتیجه روابط‌عمومی‌ها به‌دلیل پوشش‌دهی قشر عظیمی از مخاطبان 
مس��ئولیت س��نگینی را بر دوش دارند. اخ�الق در روابط‌عمومی از دیگر 

شاخصه‌های مهم در موفقیت است.
 م��ا در دوره‌ای زندگی می‌کنیم که ویژگی‌های آن به ش��کل‌های مختلف 
و به‌س��رعت در حال تغییر اس��ت. اگر بتوانیم پایه و اساس��ی از اخلاق و 
روانشناسی ایجاد کنیم که با میراث فرهنگی بشریت نیز انطباق داشته باشد، 
آن وقت است که به آخر خط رسیده‌ایم. این کار که می‌توان آن را ویژگی 
اخلاقی اصلی نامید می‌تواند همه اقش��ار مردم را تحریک کند. حرفه‌هایی 
نظیر پزش��کی، مهندسی، حقوق و حس��ابداری ازسوی دولت ویژگی‌های 
اخلاقی و اصول مهمی را ش��امل هستند. هر حرفه‌ای برای استاندارد کردن 

ویژگی‌های اخلاقی خود از ویژگی‌های اخلاقی مذهبی که به‌وسیله اکثریت 
جامعه پذیرفته ش��ده، تبعیت می‌کند.پاره‌ای از تیپ‌های شخصیتی به‌سبب 
کمی اعتماد به‌نفس و نارس��ایی‌های روانی دیگر که جای بیان آنها در این 
مبحث نیس��ت، افرادی هستند که زود تس��لیم نظریات طرف مقابل خود 
می‌شوند و به‌سبب نداشتن شهامت و صلابت روانی، همیشه تمایل دارند با 
نظرات دیگران از در موافقت درآیند. به‌شکل دیگر، قدرت و اعتماد به‌نفس 
گفتن »نه« را آنجا که حق با آنها اس��ت، ندارند. این افراد در عرف عمومی 
 Yes بله‌قربان‌گو« نامیده می‌ش��وند. انگلیس��ی زبان‌ها به این تیپ از افراد«
Man )انسان بله‌گو( می‌گویند. وجود چنین افرادی در رأس روابط‌عمومی 
سازمان خطر بزرگی را برای مدیریت سازمان ایجاد می‌کند. تصور کنید که 
یکی از موارد زیر پیش ‌آید و مس��ئول روابط‌عمومی پاسخ بله به آن بدهد 

و آن را تایید کند:
- رئیس موسس��ه بگوید روزنامه‌ها و وس��ایل ارتباطی مزخرف هستند و 

برای من ارزش ندارند و من با آنها سروکار ندارم.
- رئیس موسس��ه به کارمندان خ��ود بگوید حق ندارند درباره موسس��ه 

کنجکاو باشند و دائم پرس‌وجو کنند.
چنانچه مس��ئول رواب��ط عمومی به موارد بالا پاس��خ مثبت بدهد، ممکن 
است از نظر رئیس موسسه او بهترین مسئول روابط‌عمومی باشد اما دیری 
نخواهد گذشت که مشکل بزرگی از جایی سر بلند خواهد کرد و موسسه 
را تا م��رز نابودی پیش خواهد برد. آنچه در مدیریت کش��ورهای صنعتی 

به‌عنوان حرفه‌گرایی مطرح می‌شود، برپایه اصول زیر استوار است:
۱- مجموعه‌ای از دانش، اطلاعات و یافته‌ها در هر رشته و حرفه وجود دارد.

۲- عمل به حرفه‌ها، براس��اس مهارت و تخصصی استوار است که بر اثر 
آموزش و تجربه حاصل می‌شود.

۳- اصول حرفه‌ای و اخلاقی ویژه، که مورد توافق اس��ت بر نحوه کار هر 
حرفه حکومت می‌کند.

۴- استانداردها و ضوابطی برای ارزیابی و کنترل کارهای هر حرفه وجود 
دارد.

 اصول حرفه گرایی
در روابط عمومی
| فیروزه عسگری- کارشناس ارشد ارتباطات|
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| محمود سریع‌القلم-پژوهشگر حوزه توسعه|
یکی از شرایطی که زمینه‌ساز توسعه یک جامعه می‌شود، فرصتی است که به افراد 
داده می‌شود تا »خاص بودن« خود را پرورش داده، استعداد خود را کشف کرده 
و به ظهور برسانند. به میزانی که دخالت دولت در کلیت یک جامعه افزایش یابد، 
فرصت رش��د فردی و خاص بودن کاهش می‌یابد. کافی است به تاریخ صنعت 
هواپیما در اواخر قرن۱۹ و اوایل قرن ۲۰ توجه کرد. حدود ۲۰۰۰ نفر طی ۲۰ سال 
تلاش، بالاخره هواپیما را به پرواز در آوردند. نه دولت دخالت کرد و نه گروهی 
مانع شد. بانک‌ها و افرادی که می‌خواستند خاص باشند صنعت هواپیمایی را به 
راه انداختند. هرچند اروپایی‌ها در علوم، دانش��مندان فراوانی از سال‌های ۱۷۰۰ 
به بعد داش��ته‌اند، اما عموم فناوری‌ها ازعلم به تولید، در امریکا تحقق یافته و از 
اختراع برق تا چاپ سه بعدی طی چهار دوره صنعتی شدن در امریکا بوده است. 
در امریکا است که فرید زکریای هندی، ادوارد سعید فلسطینی، هنری کیسینجر 
آلمانی، دارا خسروش��اهی متولد تهران و ایلان ماسک افریقای جنوبی، فرصت 
تبلور استعداد و »خاص بودن« را پیدا کرده‌اند. هرچند کانادا، انگلستان و استرالیا 
تا حدی این ظرفیت را دارند اما هیچ کش��وری ب��ه اندازه امریکا به فرد فرصت 
ش��کوفایی در علم، هنر، ورزش، تجارت، سیاس��ت، تولید و آنچه توان ذهنی و 
باطنی اوست را نمی‌دهد. با مذهب، جنسیت، نژاد، فرهنگ، محل تولد، لهجه و 
روحیات فرد کاری ندارند، بلکه می‌پرسند: چه می‌دانی؟ چه هنری داری؟ کدام 
کار را ب��ه خوب��ی و نهایت دقت و کارآمدی می‌توانی انجام دهی؟ روس��یه طی 
۹۰۰ سال سابقه تاریخی، در هیچ مقطعی باوجود وسعت و منابع طبیعی بی‌نظیر، 
نتوانس��ته چنین فرهنگی را بسازد. در روسیه تزار، شوروی و فدراسیون روسیه، 
ف��رد معمولا در حال انطباق فک��ر وعمل خود با دولت و حکومت زندگی کرده 
و خروجی آن ترس، امتناع و عقب‌ماندگی بوده است. چین، اندونزی، سنگاپور 
و ویتن��ام، حداقل در فعالیت اقتصادی به فرد فرصت داده‌ و جواب گرفته‌اند. در 
س��نگاپور، مسئولان یک دبیرستان با هم‌اندیشی اولیای دانش‌آموزان، فرآیندی را 
طراحی می‌کنند تا در ۱۵-۱۴ س��الگی، استعداد فرد را شناسایی کنند و او را در 
مس��یر تبلور آن استعداد یاری بخش��ند. اگر دانش‌آموز مهارت‌های هنری دارد، 
او را ملزم نمی‌کنند که حتما باید مهندس��ی برق بخواند. اگر دانش‌آموز دیگری 

در یک ورزش خاص اس��تعداد فوق‌الع��اده‌ای دارد، در فضای جامعه و خانواده، 
او را مجبور نمی‌کنند که باید در پزش��کی مدرک بگیرد. این سیس��تم آموزش��ی 
باعث می‌ش��ود هر فردی، فرصت شکوفایی استعداد خود را پیدا کند. نتیجه آن 
می‌ش��ود که سنگاپور با ۵.۵ میلیون جمعیت، منابع صفر و مساحتی معادل شهر 
تهران، تولید ناخالص داخلی فراتر از ایران داشته باشد. در بسیاری از کشورهای 
جهان س��وم، کانونی‌ترین مانع پیشرفت و خلاقیت افراد، نهاد دولت است. یکی 
از ویژگی‌های منطقه خاورمیانه، تمایل ش��دید فرهنگی نسبت به کنترل فرزند، 
کارمند، ش��هروند و کلا زیر مجموعه اس��ت و این باعث می‌ش��ود نوآوری‌های 
افراد به حداقل برس��د. در اوایل دهه ۱۳۵۰، دولت در ایران اعلام کرد که کشور 
باید س��هم مهمی در تامین امنیت اقیانوس هند ایفا کند. این در شرایطی بود که 
۶۰۰۰ روس��تا از آب آش��امیدنی محروم بودند و حتی نیمی از زنان کشور، سواد 
خواندن و نوش��تن را نداش��تند. اولویت‌ها را چگونه باید تعیین کرد؟ یک، دو و 
س��ه یک کشور چیست؟ یک، دو و سه یک بنگاه اقتصادی چیست؟ یک، دو و 
سه یک فرد چیست؟ چگونه یک شهروند می‌تواند با ده‌ها شغل همزمان، تمرکز، 
کارآمدی و جواب گرفتن از زندگی را داش��ته باشد؟ بودجه یک کشور چگونه 
طراحی و تنظیم می‌شود؟ انگلیسی‌ها می‌گویند یکی از راه‌های شناخت یک فرد 
این است که چگونه پول خود را خرج می‌کند. چرا سوئیس خاص است؟ چون 
حدود خود را می‌شناسد. چرا روسیه مشکل دارد؟ چون فراتر از توان اقتصادی 
خود، ادعا دارد. چرا ش��رکت‌ها ورشکسته می‌شوند؟ چون اولویت‌های خود را 
تش��خیص نمی‌دهند، گنشر در اوج قدرت خود زمانی که دو آلمان متحد شدند 
و او را همگان معمار وحدت آلمان شناخته بودند از وزارت خارجه کناره‌گیری 
کرد. این تفاوت بین سیاستمدار آلمانی و جهان سومی است: در جهان سوم، بیشتر 
سیاستمداران به سیاست علاقه دارند چون می‌خواهند خوب زندگی کنند. اما در 
آلمان، سیاستمداری یعنی حل مشکلات و باز کردن گره‌ها. نلسون ماندلا باوجود 
اصرار نخبگان سیاس��ی و عامه مردم، از ش��رکت در دوره دوم ریاست‌جمهوری 
امتناع کرد و گفت: یک دوره پنج‌س��اله برای انتقال به جمهوریت کافی است. او 

متوجه شد که »خاص بودن« او در بیرون ماندن از قدرت است.
منبع: مجمع فعالان اقتصادی

رابطه بین تمرکز ذهن و موفقیت
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| مجید یساری-دبیر ارتباط با صنعت دانشگاه علم و صنعت|
موضوع تحول دیجیتال بر کس��ی پوش��یده نیس��ت. انقلاب صنعتی چهارم نیز 
در ح��وزه صنعت تغییرات زی��ادی ایجاد خواهد کرد. در ای��ن انقلاب، ما وارد 
فضای جدیدی می‌شویم و تکنولوژی‌های گوناگون چون اینترنت اشیا و بزرگ 
داده هم‌افزا می‌ش��وند. تغییر و تحولات نیز از س��ال ۲۰۱۵ در کل دنیا آغاز شده 
اس��ت و اگر می‌خواهیم ش��کاف تکنولوژی را کاهش دهیم، باید به‌س��مت این 
تغییرات حرکت کنیم.همکاری با ش��رکت‌های بزرگ، مزایای بسیار زیادی برای 
استارت‌آپ‌ها دارد. تجربه و دانش بازار، بازده ناشی از مقیاس، شبکه‌های موجود 
با افراد و سازمان‌های دیگر و قدرت برند نمونه‌هایی از مزایایی است که می‌تواند 
در کنار دیگر منابع قابل‌ملاحظه موجود نام برده شود. کار با کسب‌وکارهای بزرگ 
می‌تواند یک ابزار مهم برای اس��تارت‌آپ‌ها به‌منظور تس��ت محصول از جهت 
تناسب با بازار باشد. این در شرایطی است که طبق گزارش‌های بین‌المللی بیشتر 
استارت‌آپ‌ها به این دلیل شکست می‌خورند که نیازی در بازار برای محصول‎شان 
وجود ندارد. تامین شدن از جانب یک سازمان بزرگ به‌عنوان شریک، همچنین 
در افزایش مقیاس فرآیندها و جذب مشتریان می‌تواند بسیار کمک کند.بنابراین، 
باید امروز هر کسب‌وکاری بداند که برای رفع چه نیازی شکل گرفته است؛ در 
واقع پیش از شکل‌گیری کسب‌وکارها، دلیل به‌وجود آمدن آنها می‌تواند نیازهای 
رفع‌نشده در آن حوزه خاص باشد؛ اما اینکه چگونه باید به این نیازها دسترسی 
داش��ت، خود فرآیندی زمانبر است که بیشتر رهبران اس��تارت‌آپ‌ها به آخرین 
موردی که می‌رسند، نیازسنجی بازار است. در واقع، آنها در فرآیند تولید محصول 
کالا یا خدمات قرار می‌گیرند و بعد در ارائه آن به بازار با مشکل مواجه می‌شوند 
و می‌فهمند که محصول‌شان موردنیاز بازار نبوده است، هرچند محصول تولیدشده 

مبتنی بر فناوری و کاملا مدرن به‌حساب می‌آید.
بزرگ‌ترین معضل استارت‌آپ‌ها در مسیر اشتغالزایی، نحوه ارتباط گرفتن آنها با 
صنعت و ش��ناختن نیاز آنها است. آنچه می‌توان از اکوسیستم نوآوری در کشور 
فهمید، این است که تاکنون ارتباط موثر و کارآمدی میان استارت‌آپ‌ها با صاحبان 
صنایع برقرار نشده اس��ت.برای همکاری میان استارت‌آپ‌ها با صاحبان صنایع 
به‌منظور ایجاد اش��تغال جای خالی یک گفتمانی اساسی، احساس می‌شود. این 
گفتمان باید موثر، سازنده و ایجادکننده تعاملات شغلی میان رهبران استارت‌آپ‌ها 
با صاحبان صنایع باش��د.همکلام شدن استارت‌آپ‌ها با صنعت در نهایت منجر 
به این امر می‌ش��ود که اس��تارت‌آپ‌ها پی به خلأها و نیازهای صنایع می‌برند و 

می‌توانند جورچین توس��عه را قوت بخشند. گفتنی اس��ت، بسیاری از نیازهای 
صنایع در کارگاه‌ها و کارخانه‌ها از دید صاحبان و فعالان صنعتی تنها با بکارگیری 
یا خرید فناوری‌های بس��یار پیشرفته خارجی قابل‌حل است؛ این در حالی است 
که رفع همان نیاز از دید رهبران اس��تارت‌آپی که از دانش و فن بالایی برخوردار 

هستند، لزوما به فناوری گفته‌شده، نیاز ندارد و می‌توان به‌راحتی آن را رفع کرد.
ناگفت��ه نماند ک��ه البته نیازهای��ی هم در صنعت وج��ود دارد که بس��یاری از 
اس��تارت‌آپ‌ها ب��ا فناوری‌های پیش��رفته می‌توانند ب��ه ح��ل آن بپردازند. برای 
ش��ناخت بیشتر اس��تارت‌آپ‌ها با نیازهای صنایع لازم است در یک بستر واحد 
خلأهای صنایع دسته‌بندی ش��ود. یکی دیگر از چالش‌های ارتباط میان صنعت 
و استارت‌آپ‌ها در مسیر ایجاد اشتغال، بی‌اعتمادی اهالی صنعت به توانایی حل 
معضلات فناورانه از س��وی استارت‌آپ‌ها است. به‌اعتقاد من، برای اعتمادسازی 
بهتر اس��ت، ابت��دا نیازهایی از صنعت که برای حل آن به فناوری‌های پیش��رفته 
احتیاجی نیست و از توانایی استارت‌آپ‌ها هم بر می‌آید، از سوی آنها حل شود تا 
در این شرایط صنعتگران بتوانند به توانایی استارت‌آپ‌ها اعتماد کنند.معضل مهم 
اینجا است که دید برخی صاحبان صنایع مختلف در کشور ما نسبت به نوآوری 
با آن روش��ی که یک اس��تارت‌آپ باید برای توسعه خود در پیش گیرد، تداخل 
دارد. به‌عبارت روشن‌تر، صاحبان صنایع نگرش کارمندی به استارت‌آپ‌ها دارند، 
در حالی که ماهیت اس��تارت‌آپ‌ها به‌گونه‌ای است که به‌طورمعمول باید آزادانه 
و ب��دون قید و بندهای کارمندی به فعالیت با توان خلاقیت خود بپردازند. حال 
کارمند شمردن فعالان استارت‌آپی در واحدهای صنعتی به‌ضرر آنها تمام می‌شود 

و پس از گذشت مدت زمانی، خلاقیت و چابک بودن آنها از بین می‌رود.
در میان صنایع گوناگون، صنعت خودروسازی، پتروشیمی و غذایی نیاز بیشتری 
به دس��تاوردهای اس��تارت‌آپی و دانش‌بنیان داخل دارن��د. باتوجه به تحریم‌های 
موجود، این مجموعه‌ها می‌توانند با فعالیت بهینه‌تر در حوزه تولید مواد شیمیایی 
و س��اخت قطعات الکتریکی بهتر کار کنند. بسیاری از صاحبان این صنایع اقلام 
موردنیاز خود را به‌س��ختی وارد می‌کنند، در حالی که تولیدات داخلی می‌توانند 
این نیاز را حل کنند.بنا بر گفته برخی کارشناسان در بعضی از صنایع منبع‌محور با 
رشد مواجه بوده‌ایم، اما این رشد با رتبه‌بندی جهانی تناسبی نداشته است، چون 
به‌سمت تولید کالا با ارزش‌افزوده بالا حرکت نکرده‌ایم. به‌گفته زرندی، حرکت 
به‌س��مت تولید با ارزش‌افزوده تغییر نگاه جدی در حاکمیت را می‌طلبد، در غیر 

این‌صورت در این حوزه رشدی نخواهیم کرد.

ـــدی  کارمن
برخورد نکنید
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

فاطمه حکیمی6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

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

نیما گیلانی2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس4

مهرداد کريمي2259565822567540تهران، 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 فاطمی‌غربی، روبروی خیابان هشت بهشت، نبش کوچه شیخلر )ششم(، پلاک 810140دکتر فاطمی10

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

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

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

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

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

امیر فولادی7822353516-22359275تهران، بلوار فرحزادی، نبش ارغوان غربی، مجتمع اریکه ایرانیان، پلاک 8161اریکه ایرانیان16

امین کاهه 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

صمد رضازاده---26645715-26645986خیابان 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

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

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

روح اله صفري666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

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

محمد رضا البرزی8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

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

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

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

سید جعفر لاجوردی8861029688628637-88217935تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی30

بهنام عسگري علويجه855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

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

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

ارسلان بی آزار7737018677370441تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

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

سلیمان بیات5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان حجر بن عدی، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس36

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

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

حسن صالحی کیا8766491073 - 85 - 66491075تهران، خیابان ولیعصر، میدان منیریه، خیابان معیری، نبش بن بست ناظمی، پلاک 83953منیریه39

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

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

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

عباس آهنگري يکوي4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43
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سارا گلدوست مرندي644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

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

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

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

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

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

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

روح اله سیاوشی33443711-3344370433138314

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

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

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

راحله خير خواه644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید‌هایپر استار857هایپر استار54

محمد سلگی2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

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

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

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

احسان يکاني1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

حسن رنجبر قلیچی6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ‌هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

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

فاطمه حاجی بابائی---تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

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

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

سارا فوقی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

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

داریوش خداداد3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار67

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

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

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

زهره انوار222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه71

مهدي تک دهقان6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح72

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

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

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

فرخ فرجی688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

محمود لک8807120288366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

ابوالقاسم نصیری588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

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

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

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

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

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

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

مهرزاد نظری32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

--36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مجيد اميري دلوئي37125809-8051-37125802-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(101

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار‌هاشمیه، بین‌هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار‌هاشمیه ) مشهد(102

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

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

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

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

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

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

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

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

رضا قاضی زاده بهزادی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

مالک قادری32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(112

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

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

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

سميرا سبزه زار32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

7:30 تا 7:3012:30 تا 14:30سایر شعب
8 تا 812:30 تا 14:30شعبه کیش
8:30 تا 812 تا 14شعبه قشم

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، مدیرییت جذب و فروشمهدی باقیسرپرستی ناحیه 1515

38446470-071شیراز، بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اولعلیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب16

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-----








