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پرداخت الكترونیك سامان‌كیش
تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از میدان ونك، انتهای خیابان خدامی، بعد از تقاطع آفتاب، پلاك104 

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

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

www.aftabts.com                                   	 47702222: نمابر   		  تلفن: 47702000    

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

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

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

www.kardan.ir       		 نمابر:96621133 		 تلفن:۹۶۶۲۱۱۰۰ 

صرافی سامان 
شعبه مرکزی: تهران، خیابان خالد اسلامبولی)وزرا(، خیابان هفتم، پلاك11

نمابر:88709210 		   www.samanexchange.comتلفن: 19و7و88705803	                                      

گروه مالی سامان

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

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

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

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

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

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

www.samanbourse.com             	88774689 :نمابر تلفن:88774669-71 	

اعتبارسنجی حافظ سامان ایرانیان 
تهران، خیابان شریعتی، نرسیده به همت، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان 

www.icbs.ir  تلفن:41726000	                        نمابر:41726001	 
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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-

سال هجدهم، شماره 182، مرداد 1401

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

نشانی روابط عمومی‌بانک سامان: 
تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:داخلی:3430-22330000-021 سایت

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

نشانی اداره مرکزی بانک سامان: 
خیابان ولی عصر، نرسیده به چهار راه پار‌کوی، نبش کوچه ترکش‌دوز، پلاک 1543 

تلفن:021-23095100 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

یادداشت سردبیر�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������6
8��������������������������������������������������������������� بازآفرینی برند سپ با شعاربرای پرداختن به زندگـی
10����������������� سپ پرتراکنش‌ترین شرکت صنعت پرداخت خاورمیانه و قاره آفریقا در سال 2021
سپ رکورددار بالاترین تعداد تراکنش‌های کارتخوان فروشگاهی������������������������������������������11
برگزاری مراسم نکوداشت روز خبرنگار به همت گروه مالی سامان������������������������������������������12
14������������������� داستان ری‌برندینگ یک پی‌اس‌پی سپ؛ در مسیر توسعه راهکارهای موبایل محور
از کتاب » استراتژی بانکداری دیجیتال « رونمایی شد�������������������������������������������������������������15
رونمایی از لوگو جدید سپ�������������������������������������������������������������������������������������������������16
تحویل بیش از ۱۱ میلیون دستگاه در سال ۲۰۲۱���������������������������������������������������������������������17
اکچوئری ، حرکت صنعت بیمه به بیمه گری نوین را تسهیل می کند�����������������������������������������18
بیمه سامان فروش بیمه نامه های عمر زمانی ارزی را کلید زد���������������������������������������������������18
بازدید رئیس کل بیمه مرکزی از غرفه شرکت بیمه سامان در نمایشگاه صنعت مالی�������������������19
19��������������������������������������� دوسکوی برترمسابقات »اینشورتاک« به نمایندگان بیمه سامان رسید
19���������������������������� سهامداران بیمه سامان به ازای هرسهم 30تومان سود نقدی دریافت می کنند
برند چیسـت؟ برندسازی چگونه انجام می‌شود���������������������������������������������������������������������20
تقدیر  از  همکاران   از  نگاه  مشتریان ������������������������������������������������������������������������������������21
مفاهیم بورس: سهام شناور آزاد��������������������������������������������������������������������������������������������22
تیمی صمیمی در قالب یک شعبه�������������������������������������������������������������������������������������������23
ریبرندینگ سپ آغاز راه است����������������������������������������������������������������������������������������������28
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مسئولیت اجتماعی هوس 
زودگذر نیست )۱۰(

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
مفهوم مسئولیت اجتماعی شرکت‌ها، سازمان‌ها، کارخانه‌ها،بان‌کها وهمه 
موسسات بزرگ و کوچک  در دهه اخیر به وضعیت غالب و مسلط حوزه 
اداره آنها تبدیل‌ش��ده و همه این ش��رکت‌ها و موسس��ات معتبر جهانی، 
مسئولیت در برابر اجتماع و محیط اجتماعی را جزئی از استراتژی شرکتی 

و وظیفه خود می‌بینند.
این مفهوم وظیفه، موضوعی است که هم‌اکنون در کشورهاي توسعه‌یافته 
و کش��ورهایی با اقتصاد باز، به‌ش��دت از س��وي حکومت‌ها، شرکت‌ها، 
سرمایه‌داران، جامعه مدنی، س��ازمان‌هاي بین‌المللی و مراکز علمی دنبال 

می‌شود.
باگذشت بیش از ۶۰ سال از ورود مفهوم مسئولیت اجتماعی شرکت‌هاو 
موسس��ات کوچک و بزرگ به ادبیات مدیریت آنها و همه کسب‌وکارها، 
هنوز این مفهوم در فضاي کسب‌وکار ایران جایگاه شایسته‌اي پیدا نکرده 

است.
طرح و توسعه این مفهوم در شرایط بحرانی فعلی اقتصاد ایران می‌تواند 
راهگشای بس��یاري از مش��کلات اقتصادي و اجتماعی جامعه خصوصاً 
حوزه اشتغال و بهره‌وري نیروي کار باشد و بخشی از وظایف دولت‌ها را 
بر عهده بگیرد و خدمات مناس��بی را به جامعه و خصوصا جامعه نیازمند 

بدهد.
در این نوشتار سعی شده است به‌صورت اجمالی ضمن برشمردن روند 
ش��کل‌گیري این مفهوم، وضعیت تحقق مسئولیت اجتماعی شرکت‌هاي 

ایرانی و چگونگی توسعه و بسط آن در کشور بیان شود.
بعضی‌ها مسئولیت اجتماعی همه شرکت ها و سازمان ها و موسسات و 
بانک ها و کارخانجات گوناگون را یک هوس زودگذر توصیف می‌کردند 
که با مس��ائل  قبلی ) CSR(  و با مفهوم سیاس��ی س��روکار دارد. ش��اید 
در ح��ال حاضر هم هن��وز این افکار و خدمات مس��ئولیت اجتماعی در 
ذهن بعضی‌ها، ایده‌آلیس��تی به نظر بر‌س��د. هرچند اجراي برخی برنامه‌ها 
بدون ش��ک خیلی وسیع‌تر از قابلیت‌هاي سیاس��ی حاضر است، اما باید 
بدانی��م همان‌طور ک��ه یکی از برندگان نوبل اقتصادی خاطرنش��ان کرده، 

ایده‌آلیست‌های امروز رئالیست‌هاي فردا هستند.
اس��تانداردهاي مس��ئولیت اجتماع��ی یک ض��رورت حیات��ی در عصر 
جهانی‌ش��دن است. مس��ئولیت اجتماعی ش��رکت ها و الباقی، مجموعه 
وظایف و تعهداتی اس��ت که س��ازمان‌ها باید در جهت حفظ، مراقبت و 

کمک به جامعه‌اي که در آن فعالیت می‌کنند انجام دهند.
مس��ئولیت اجتماعی یک شرکت وس��ازمان و بقیه موسسات، رویکردي 
جام��ع به ملاحظات اقتص��ادي، اجتماعی، زیس��ت‌محیطی و حفاظت از 
مناف��ع ذی‌نفعان، بهبود کیفی��ت زندگی ش��هروندان و تغییر نگرش‌هاي 

شخصی و سهیم شدن بیشتر در زندگی اجتماعی است.
در طول چند دهه گذش��ته تغییرات چش��مگیري در محی��ط فعالیت‌هاي 
س��ازمانی صورت گرفته است. جوامع به میزان فراوانی به مقولاتی همچون 
کنت��رل آلودگی )هوا و صوت(، ایمنی و س�المت محی��ط کار، فرصت‌هاي 
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برابر استخدامی براي اقلیت‌ها وزنان، کیفیت ایمنی تولیدات و آینده کودکان 
توجه می‌کنند. دیگر خواس��ته ها و نیازهاي جامعه از تجارت، صرفاً حسب 
خواسته‌هاي بازار و به شکل اقتصادي تعیین نمی‌شود،بلکه اکنون سازمان ها 

با دامنه وسیعی از مسئولیت‌هاي بازار، روبه‌رو هستند.
بعض��ی از آن مس��ئولیت‌ها تا حد زیادي مربوط به جامعه اس��ت، بدین 
ترتیب ش��رکت‌ها موفقیت و تداوم حیات خود را درگرو مس��ئولیت در 

برابر محیط اجتماعی می‌‌بینند.
 در این صورت با رویکردي آینده‌نگر مسئولیت اجتماعی نه‌تنها سیاستی 
هزینه‌بر تلقی نخواهد ش��د، بلکه نوعی سرمایه‌گذاري انسانی و اجتماعی 

تلقی می‌شود.
هیچ‌کس در جهان نمی‌تواند ایده مس��ئولیت‌پذیري را بپذیرد؛ مگر اینکه 
در قدم اول س��عی در عمل به آن درحریم شخصی‌اش )خانه، محل کار، 

مسائل شخصی( داشته باشد.
مس��ئولیت اجتماعی مفهومی است که در اواس��ط قرن بیستم در آمریکا 
مطرح و توجه بس��یاري را در محافل اقتصادي، علمی و سیاس��ی جهان 
به خود جلب کرد. ظهور مس��ئولیت اجتماعی ش��رکت‌ها و سازمان‌ها در 
س��ال‌هاي اخیر ریش��ه در دادوس��تدهاي جهانی، پیچیده‌تر شدن فضاي 
کس��ب‌وکار، تقاضا براي شفافیت در کسب‌وکار و پاسخی به تحولات و 

چالش‌هاي جهانی‌شدن بوده است.
 مس��ئولیت اجتماعی ش��رکت‌ها و کارخانجات و بقیه موسسات مالی و 
اقتصادی براي اولین بار در دهه بیس��ت میلادي مطرح ش��د، اما به دلیل 
رک��ود بزرگ و جنگ جهانی دوم مفهوم مس��ئولیت اجتماعی ش��رکت ، 
نتوانست به‌عنوان یک موضوع جدي تا دهه ۱۹۵۰ میان رهبران کسب‌وکار 
جایگاهی بیابد. مدل‌هاي اولیه مس��ئولیت اجتماعی شرکت در دهه ۱۹۶۰ 
ظاهر گش��ت که جنبه »اجتماعی« مسئولیت اجتماعی شرکت ها را به‌طور 
مستقیم به مسئولیت‌هایی بالاتر و وراي مسئولیت‌هاي اقتصادي و قانونی 
ربط می‌داد که بخش��ی را در قس��مت های قبلی این سلس��له یادداش��ت 

توضیح دادیم.
سازمان‌هاي بین‌المللی همچون سازمان ملل متحد، بانک جهانی و سازمان 
همکاري اقتصادي و توسعه، نه‌تنها پژوهش و ترویج مسئولیت اجتماعی 
و مفهومی که بر اس��اس آن CSR. را تائید کردند، بلکه دس��تورالعمل‌ها 
و واحده��اي دائم��ی کاري را به وجود آوردند که امروزه، ش��رکت‌های 
بس��یاری به‌طور داوطلبانه تصمیم به مشارکت درساختن یک جامعه بهتر 

ومحیط پاکیزه‌ترگرفته‌اند.
مفهوم��ی که با توجه به آن  مدیریت ارش��د ش��رکت‌ها و س��ازمان‌ها و 
بان‌کها و حتی مشاغل کوچک هم نگرانی‌هاي اجتماعی و زیست‌محیطی 
خود را در فعالیت‌هاي عملیاتی کسب‌وکار در تعامل با گروه‌هاي ذی‌نفع 

خود در نظر می‌گیرند.

مسئولیت اجتماعی ش��رکت‌ها یعنی مسئولیت شرکت در پاسخگویی به 
پیامده��اي فعالیت‌هایی که جامعه را تحت تأثیر خود قرار می‌دهد. منظور 
ازجامعه، همه ذی‌نفعان و مش��تریان شرکت ها است. مهم‌ترین ذی‌نفعان 
شرکت ها و بقیه سازمان‌های مورد نظر که در موقعیت شرکت به‌صورت 
مستقیم و غیرمستقیم مؤثر هستند عبارت‌اند از مصرف‌کنندگان، کارکنان، 
مالکان، س��هامداران و جامعه. این موضوع باید به یک فرهنگ‌س��ازمانی 
تبدیل ش��ود تا با رفتن یک فرد از بین نرود و همه اعضاي سازمان بدانند 
که با رفتن آن مدیرارشد هم باید به همین روش عمل کنند، به‌عبارت‌دیگر 
مس��ئولیت اجتماعی ش��رکتی یک باور سازمانی اس��ت که به دنبال خلق 
ارزش مش��ترك بین ذي‌نفعان شرکت اس��ت و یک پروژه نیست که آغاز 
و پایانی داش��ته باشد. نباید برنامه‌هاي مسئولیت‌پذیري اجتماعی، فعالیتی 

جداگانه از فعالیت‌هاي روزانه کسب‌وکار شرکت ها باشد. 
بنیادمدیری��ت کیفی��ت اروپ��ا )س��ازمان بین‌المللی اس��تاندارد( تعریف 
استانداردي براي مس��ئولیت اجتماعی بخش خصوصی و بخش عمومی 
ارائه داده اس��ت. اس��تاندارد ۲۶۰۰۰ ،هفت موضوع کلیدي از مسئولیت 

اجتماعی را پوشش می‌دهد.
۱-‌ رهبري سازمانی

۲-‌ توسعه و درگیر کردن جامعه
۳-‌ حقوق بشر

۴-‌ حقوق نیروي کار
۵-‌ محیط‌زیست

۶-‌ اقدامات عملیاتی منصفانه
۷- رضایت مشتري

برخی از واژگانی که طی س��ال‌ها در شرح آنچه امروز حقوق شهروندي 
شرکت یا مسئولیت اجتماعی نامیده می‌شود به‌کاربرده شده‌اند :

)Corporate social responsibility( مسئولیت اجتماعی شرکت 
 Corporate social( ش��رکت  اجتماع��ی  ب��ودن  پاس��خگو 

)responsiveness
Corporate social rectitude/( شرافت / اخلاق اجتماعی شرکت

)ethics
)Corporate social religion( مذهب اجتماعی شرکت

)Corporate social performance( عملکرد اجتماعی شرکت
)Corporate social relationships( روابط اجتماعی شرکت

)Corporate social reputation( شهرت اجتماعی شرکت
این اصطلاحات در موضوع مس��ئولیت اجتماعی کاربرد بیش��تری داشته 
و برای کس��انی که علاقه‌مند به پیگیری این موارد باش��ند کاربرد لازم را 

خواهد داشت.
این یادداشت ادامه دارد...
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مراس��م بازآفرینی برند سپ در ورود به دهه سوم فعالیت خود با ماموریت 
اصلی ارزش آفرینی برای مشتریان با شعار " برای پرداختن به زندگی" برگزار 

شد.
به گزارش خبرگزاری عصر بانک، در مراسم بازآفرینی برند “سپ”، حسین 
واعظ قمصری، مدیرعامل این ش��رکت، ضرابیه رئی��س هیات مدیره گروه 
توس��عه مالی و اقتصادی سامان و مدیران ارشد بانک سامان و شرکت سپ 

حضور داشتند.
در این مراس��م ضمن رونمایی از برند جدید سپ به فعالیت ها و اقدامات 
ش��رکت از ابتدای تاسیس تا زمان حاضر پرداخته شد. این شرکت به عنوان 
اولین ارائه‌دهنده خدمات پرداخت اینترنتی در نظام بانکی کشور محسوب می 
شود و با رونمایی از برند جدید سپ با شعار پرداختن برای زندگی در صدد 

ارائه خدمات متنوع پرداخت به مشتریان در دهه سوم فعالیت است.

 سپ بنیانگذار صنعت پرداخت است 
حس��ین واعظ قمصری، مدیرعامل س��پ در ابتدای این مراسم با اشاره به 
تاسیس ش��رکت در سال 1382 گفت: ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان 
ضمن انجام اولین تراکنش مالی در سال 1383، مبدا بسیاری از فعالیت هایی 
بوده که تا کنون در حوزه پرداخت انجام ش��ده و بنیانگذار صنعت پرداخت 

کشور به حساب می آید. در اوایل دهه 1390 شرکت الکترونیک سامان)سپ( 
کد دس��توری  #724* را راه‌اندازی کرد که در نوع خود بیزینس بزرگی به 
ش��مار می آمد. از آنجایی که اس��تراتژی‌های این شرکت مبتنی بر توسعه و 
توجه به آینده تدوین شده، در سال 1395 برنامه رسیدن به رتبه اول کشوری 
در دستور اجرای آن قرار گرفت و پس از آن به لطف خداوند محقق گردید. 
در حال حاضر نیز س��پ به لطف تیم فعال و هیات مدیره در تلاش است تا 

فعالیت‌های توسعه ای خود را تداوم بخشد.

 خلق نوآوری با تکیه بر استراتژی های کلان 
وی با ذکر اهمیت رونمایی از هویت برند سپ، اظهار کرد: این شرکت در 
آس��تانه ورود به دهه سوم فعالیت های خود قرار دارد و خوشبختانه دو دهه 
از عمر خود را با کس��ب تجارب س��ودمند و موفقیت های زیاد پش��ت سر 
گذاشته و به همین دلیل با انجام موفقیت‌آمیز پروژه برندینگ بازآفرینی هویت 
بصری در تلاش اس��ت تا خود را برای کس��ب نوآوری‌های بیشتر بر مبنای 

استراتژی‌های کلان آماده کند.
مدیرعامل پرداخت الکترونیک سامان با بیان این نکته که این شرکت سعی 
دارد ب��ا تغییر در همه ابعاد فنی و اجرایی در مس��یر هویت بصری خود گام 
بردارد، خاطرنشان کرد: از جمله رویکردهای جدید شرکت سپ با توجه به 

 بازآفرینی برند سپ 
با شعاربرای پرداختن به زندگـی
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تغییر نسل و تحولات بازار، خلق فرصت‌ها و امکانات تازه است.

  استفاده از ظرفیت مشتریان برای کاهش 
 هزینه‌های تبلیغات و  برندسازی

قمص��ری هدف از ای��ن بازآفرینی را تلاش برای عقب نماندن از گس��تره 
تکنولوژیک��ی و رقابت‌ها عنوان کرد و گفت: تغییرات این ش��رکت باید به 
تناس��ب نیازها و اقتضائات روز باشد و امکاناتی مانند اپلیکیشن، درگاه‌های 
پرداخ��ت، پایانه‌های فروش��گاهی و… را تحت یک نام و ظاهر به صورت 
منسجم  و یکپارچه به مخاطبان عرضه کند. یکی دیگر از اهداف شرکت سپ 
افزایش هم‌افزایی و استفاده از ظرفیت مشتری برای تقویت فروش و کاهش 

هزینه‌ها برای تبلیغات و برندسازی است.

 سرمایه ای بالاتر از اعتماد مشتری نیست 
مدیرعام��ل پرداخت الکترونیک س��امان اس��تفاده از تکنولوژی‌های روز را 
موضوع اجتناب‌ناپذیر نس��ل جوان دانست و بیان کرد: بیشتر ماموریت این 
ش��رکت در رابطه با نس��ل جوان بوده و با توجه به تغیی��رات تکنولوژی به 
س��مت راهکارها و تجربه‌های کاربری حرکت کرده اس��ت. در حال حاضر 
تجربه نشان می‌دهد که اعتماد در پرداخت،  عامل بسیار مهمی است و هیچ 

سرمایه‌ای بالاتر از ایجاد اعتماد برای ذی نفعان نخواهد بود.

 تـوسعـه ظرفیت های پرداخت و تجارت الکترونیک 
وی ادامه داد: درصدد هستیم با ارائه خدمات درست پرداخت و ایجاد حس 
اعتماد در مش��تریان به عنوان یک بنگاه تجاری به نقش مسئولانه خود عمل 
کرده و با توس��عه ظرفیت‌های پرداخ��ت و تجارت الکترونیک نقش مهمی 
در کاهش مصرف کاغذ، ترافیک و گرفتاری‌های اجتماعی داش��ته باشیم تا 
شهروندان به زندگی و کسب و کار خود پرداخته و از منظر پرداخت و حوزه 
اجرایی آن کمترین دغدغه را داش��ته باشند. بر همین اساس ما در برندینگ 
جدید ش��عار ” برای پرداختن به زندگی” را انتخاب کرده ایم تا همش��یه به 
خودمان و مخاطبان یادآوری کنیم که ما هستیم تا مردم و مشتریان راحت‌تر 
زندگی کنن��د. از طرفی به عنوان یک پلتفرم ح��وزه پرداخت در صددیم تا 
ان��واع راه ه��ای پرداخت و تجارت الکترونیک را ارائ��ه داده تا مردم بتوانند 
از فرصت‌های ایجاد ش��ده برای زندگی و لذت بردن از آن استفاده کنند. به 
طور کلی باید گفت ماموریت اصلی و اجتماعی این ش��رکت ایجاد زندگی 
بهتر برای مردم اس��ت. در پایان نیز اعلام می کنم بازآفرینی این برند مقدمه 
ورود به دهه س��وم فعالیت این شرکت محسوب شده و ماموریت اصلی آن 

ارزش‌آفرینی برای مشتریان خواهد بود.
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نیلس��ون ریپورت، س��پ را به‌عن��وان پرتراکنش‌ترین ش��رکت صنعت 
پرداخت خاورمیانه و قاره آفریقا در س��ال 2021 معرفی کرد. به گزارش 
روابط عمومی س��پ، نشریه نیلس��ون ریپورت )Nilson Report(، در 
آخرین ش��ماره با بررسی جایگاه و عملکرد شرکت‌های صنعت پرداخت 
در خاورمیانه و قاره آفریقا، سپ را رتبه نخست صنعت پرداخت در این 

منطقه معرفی کرد.
این نشریه که به‌عنوان نشریه تخصصی بین‌المللی پرداخت الکترونیک به 

صورت تخصصی به موضوع سیس��تم‌های پرداخت می‌پردازد، در آخرین 
گ��زارش خود، تعداد تراکنش‌های س��ال 2021 صنعت پرداخت ایران را 
نزدیک به 34 میلیارد تراکنش به ارزش 1.3 تریلیون دلار اعلام می‌کند که 
از این میزان تعداد تراکنش‌های س��پ، 7.7 میلیارد به ارزش 287 میلیارد 
دلار اس��ت. نیلس��ون ریپورت در این گزارش یادآور می‌ش��ود تراکنش 
شرکت‌های ایرانی، بدون در نظر گرفتن “ ویزا “ و “مستر کارت “ از کل 

تراکنش‌های خاورمیانه و قاره آفریقا بیشتر است.

 سپ پرتراکنش‌ترین شرکت صنعت پرداخت 
خاورمیانه و قاره آفریقا در سال 2021
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سپ با سهم 20.26 درصدی از کل تراکنش‌های صنعت پرداخت تیر ماه، 
همچنان در رتبه نخست کشور قرار دارد. به گزارش روابط عمومی سپ، 
به نقل از گزارش تیرماه 1401 شاپرک، این شرکت توانست با سهم 20.26 
درص��دی تعداد تراکنش‌ها در رتبه نخس��ت صنعت پرداخت قرار بگیرد. 
گزارش تیرماه ش��اپرک نشان می‌دهد، سپ 20.34 درصد از تراکنش‌های 

کارتخ��وان فروش��گاهی را به خود اختصاص داده و رتبه نخس��ت خود 
را در سال 1401 تداوم بخش��یده است. پرتراکنش‌ترین شرکت پرداختی 
خاورمیان��ه، با دارا بودن بالاترین س��هم در تع��داد تراکنش‌های خرید به 
میزان 20.56 درصد همانند ماه گذش��ته، بیش��ترین میزان تراکنش در این 

بخش را به نام خود در گزارش تیرماه شاپرک به ثبت رساند.

 سپ رکورددار بالاترین تعداد
تراکنش‌های کارتخوان فروشگاهی
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 برگزاری مراسم نکوداشت روز خبرنگار 

به همت گروه مالی سامان
مراس��م نکوداش��ت روز خبرنگار به همت گروه مالی 
س��امان با میزبانی بانک س��امان، بیمه س��امان، سپ و 
سامانتل برگزار ش��د. به گزارش سامان رسانه، در این 
مراس��م که نزدیک به 120 نفر از نمایندگان رسانه‌های 
جمعی حضور داشتند، مدیران عامل بانک سامان، بیمه 
س��امان و سامانتل از نزدیک با خبرنگاران به گفت‌وگو 
و تبادل‌نظ��ر پرداختند. لازم به ذکر اس��ت که به دلیل 
هم‌زمانی روز خبرنگار با عاشورای حسینی، این مراسم 

روز چهارشنبه 12 مردادماه برگزار شد.
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اواس��ط تیرماه ۱۴۰۱ هویت بصری سپ بازآفرینی شد. سپ؛ شرکت اول 
پرداخت الکترونیک کشور، در آستانه ورود به سومین دهه فعالیتش تصمیم 
گرفت با سرعت تکنولوژی و نیازهای مشتریان نسل جدیدش هم‌سو شود؛ 
برای همین هویت بصری، مأموریت، رویکرد و استراتژی‌های خود را تغییر 
داد. حس��ین واعظ قمصری مدیرعامل س��پ می‌گوید  معمولاً ش��رکت‌ها 
مأموریتی که جوهره اصلی یک سازمان است را تغییر نمی‌دهند، اما سپ برای 
ارزش‌آفرینی، بهبود المان‌های بصری لوگوی پیشین همسویی بیشتر باسلیقه 

نسل جدید، با تغییر شعارش چنین اقدامی را انجام داد.
واعظ قمصری با اش��اره به میزان شهرت سپ میان مشتریان اصلی، داستان 
ری‌برندینگ ش��رکت را اینگونه بازگو می‌کند: »سپ شاید در میان بازیگران 
صنعت برند شناخته شده‌ای باشد ولی سطح آگاهی و شناخت مشتریان اصلی 
سپ یعنی پذیرندگان و دارندگان کارت فاصله قابل‌توجهی با حد مورد انتظار 
س��پ از جایگاه برند سپ داش��ت.« او ادامه داد: »باوجوداینکه امروزه از هر 
۵ خریدی که به‌وس��یله بسترهای الکترونیک )کارتخوان، درگاه‌های اینترنتی 
و موبایلی( انجام می‌ش��ود، حداقل یکی از آنها از طریق درگاه س��پ ثبت و 
رسید الکترونیکی تراکنش توسط سپ صادر می‌شود، اما شناخت مخاطبین 
اصلی س��پ با آمار فوق فاصله قابل‌توجهی دارد.« قمصری تأکید کرد: »این 
موضوع یکی از دلایل ش��کل‌گیری و آغاز پروژه ری‌برندینگ در سپ بود.« 
به گفته قمصری، هم‌زمان، نقاط قابل بهبودی هم در المان‌های بصری لوگو 
وجود داشت؛ از همین رو پروژه ری‌برندینگ سپ به‌صورت یکپارچه آغاز و 
در سطح تمامی محصولات شرکت اجرایی شد. مدیرعامل سپ، تسهیل در 
ایجاد ارتباطات تعاملی و دوسویه، انتقال احساس اعتماد به مخاطب، چابکی 
و پیش��رو بودن، ارائه شخصیتی پویا در بس��تر فناوری و افزایش سرعت در 
برطرف‌کردن نیازهای مشتریان را از جمله هدف‌های اصلی ری‌برندینگ سپ 
معرفی کرد. به گفته او، این اهداف، با مأموریت اصلی سپ یعنی ارزش‌آفرینی 

برای مشتریان همسو است.
او بر یکپارچگی ماهیت بصری برند سپ در تمامی حوزه‌های فعالیتش تأکید 
کرد و گفت: »در این پروژه ماهیت بصری برند، شکل لوگو، نام و شعار سپ 
تغییراتی اساسی کرده‌اند اما سعی کردیم سیاست یکپارچگی ماهیت بصری 

برند در تمامی حوزه‌های فعالیت سپ حفظ شود.«
 ارزش آفرینی برای مشتریان نسل جدید 

قمصری ضمن بیان اینکه س��پ، از تغییر نسل‌ها و سرعت تکنولوژی آگاه 
است، به یکی از اصلی‌ترین هدف‌های ری‌برندینگ سپ اشاره کرد و گفت: 
»دو دهه از تأسیس سپ و برند قبلی می‌گذشت و لازم بود سلیقه نسل‌های 

جدیدی که در این دهه به مشتریان جدید ما اضافه شده‌اند هم در نظر گرفته 
شود.« قمصری با تأکید بر لزوم همسویی باسلیقه نسل‌های جدید ادامه داد: 
»سپ همواره در حال بررسی نیازهای مشتریان و توسعه راهکارهای متناسب 
با نیاز و س�الیق مش��تریانش است. یکی از اهداف س��پ در تغییر محتوای 
بصری برند جدید، همسویی بیشتر باسلیقه نسل های جدید است.« به گفته 
او، مأموریت ما برای این نسل جوان و آگاه، حرکت پیوسته به سمت توسعه 

راهکارهای نوین و موبایل محور است.
مدیرعامل س��پ همچنین بیان کرد س��پ با ری‌برندینگ خود به نس��ل 
جدی��د اع�الم می‌کند که این ش��رکت س��رعت تغیی��رات تکنولوژی را 
به‌درستی درک کرده و همواره برای  استفاده از فناوری‌های نوین و ارائه 
بهترین تجربه‌های کاربری تلاش خواهد کرد. قمصری با اش��اره به تغییر 
مأموریت سازمانی توضیح داد: »از سال‌ها پیش به این نتیجه رسیده بودیم 
ک��ه تمرکز صرف بر حوزه خدمات پرداخت باعث رضایت مش��تریانمان 
نخواهد ش��د، برای همین در سال ۱۳۹۵ چشم‌انداز و استراتژی‌های خود 
را مبتنی بر این باور تغییر دادیم. مهم‌تر از آن، س��پ مأموریت که جوهره 
اصلی یک س��ازمان اس��ت و معمولاً تغییر نمی‌کند را نیز بر اس��اس این 
باور تغییر داده اس��ت.« او با اش��اره به مأموریت جدید سپ توضیح داد: 
»مأموریت اصلی سپ ارزش‌آفرینی برای مشتریان است. هر راهکاری که 
به افزایش س��ودآوری مشتریان هدفمان منجر شود در دامنه فعالیت سپ 
یا ش��رکای تجاری س��پ قرار خواهد گرفت.« او ادامه داد: »در سال‌های 
گذشته سرمایه‌گذاری‌های گوناگونی انجام دادیم تا زیرساخت‌هایی را که 

همسو با تحقق مأموریت سپ هستند مهیا کنیم.«
او ری‌برندینگ س��پ را پیش‌نی��از تحقق اس��تراتژی‌های بازاریابی این 
ش��رکت عنوان کرد و توضیح داد: »تغییرات س��اختاری س��پ بر اساس 
اس��تراتژی‌ها و برنامه‌های تدوین ش��ده ش��کل می‌گیرن��د. ری‌برندینگ 
س��پ هم یکی از همین تغییراتی اس��ت که پیش‌نیاز و لازمه بس��یاری از 
برنامه‌های مدنظر به‌ویژه در حوزه استراتژی‌های بازاریابی در سپ بود.« 
او در پایان از تکمیل حوزه بازاریابی سپ در آینده خبر داد و گفت: »یکی 
از ارکان اصلی درآمیخته بازاریابی حوزه ترویجی اس��ت، هرچند سپ در 
چند س��ال گذشته در توسعه بازار خود موفق بوده، اما همواره در تدوین 
برنامه‌ه��ای توس��عه بازار، با عل��م از حوزه‌های ترویج��ی حذر می‌کرده 
است.« به گفته حس��ین واعظ قمصری، مدیرعامل سپ، با اجرای پروژه 
ری‌برندینگ س��پ، ارکان اصلی در حوزه بازاریابی سپ تکمیل می‌شوند 

و در آینده شاهد معرفی برنامه‌های متمایزی از سپ خواهیم بود.

داستان ری‌برندینگ یک پی‌اس‌پی
سپ؛ در مسیر توسعه راهکارهای موبایل محور
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مراسم رونمایی از کتاب” استراتژی بانکداری دیجیتال” با حمایت سپ در 
سالن همایش‌های شرکت چاپ و نشر بازرگانی برگزار شد.

ب��ه گزارش روابط عمومی س��پ، در ش��روع مراس��م نشس��ت تخصصی 
“ چالش‌ها و اس��تراتژی های بانکداری دیجیت��ال در ایران” با حضور دکتر 
محمدعلی سعیدی قائم مقام بلوبانک، دکتر علی لگزایی عضو هیات مدیره 
بانک ملت و دکتر هوش��نگ نظامی وندچگینی نویس��نده کتاب اس��تراتژی 
بانکداری دیجیتال برگزار شد که محورهای این نشست تخصصی شامل سه 
بخش توسعه بانکداری دیجیتال در بانکداری خرد، توسعه بانکداری دیجیتال 

در بانکداری شرکت و نقشه راه توسعه بانکداری دیجیتال بود.
محمدعلی سعیدی قائم مقام بلوبانک در این نشست تخصصی دیجیتال بانک 
را در امتداد بانکداری سنتی دانست و بیان کرد: جذب سریع مشتری، قابلیت 
کنترل تجربه مش��تری، توسعه سرویس‌های جدید و ارائه این سرویس‌ها در 
کمترین زم��ان به کاربران از مهم‌ترین مزیت‌های بانکداری دیجیتال اس��ت 

و بزرگ‌تری��ن چالش‌های آن امنیت و هک ش��دن و همچنین به روز نبودن 
زیرساخت‌های فنی به‌شمار می‌رود.

دکتر هوش��نگ نظامی وند چگینی نویس��نده کتاب “ اس��تراتژی بانکداری 
دیجیتال” در ادامه بیان کرد: ش��یوه‌ها و ش��کل‌های بانکداری باز فقط تغییر 
در IT نیس��ت، بلکه تمامی ابعاد یک سازمان اعم از منابع انسانی، فرآیندها، 

حقوقی و... تغییر می‌کند.
نویسنده کتاب “ اس��تراتژی بانکداری دیجیتال” سند راهبردی و استراتژی 
دیجیتال را دو بخش اصلی کتاب عنوان کرد و افزود: تمامی بخش‌های این 
کتاب پژوهش و تحقیق در سازمان‌های داخل کشور بوده است. نظامی وند 
چگینی خاطر نش��ان کرد: سند راهبردی باید متناسب با اقلیم دیجیتال باشد. 
یعنی تجربه مشتری، فعالیت در شبکه‌های اجتماعی، فرآیندهای دیجیتال و... 
به کلی باید در بستر اقلیم دیجیتال باشد. در پایان این همایش تخصصی، از 

کتاب “ استراتژی بانکداری دیجیتال” رونمایی شد.

با حمایت سپ

از کتاب » استراتژی
بانکداری دیجیتال « 

رونمایی شد
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همزم��ان با آغاز فصلی جدید از تکنولوژی‌های پرداخت در دنیا، س��پ از نش��ان جدید 
خود، در هتل پارسیان اوین رونمایی کرد. به گزارش روابط عمومی سپ، پس از 19 سال 
فعالیت نوآور در شبکه پرداخت الکترونیک کشور و با توجه به آغاز دوره تازه فعالیت سپ 
از هویت بصری )لوگو( جدید این برند فعال رونمایی ش��د تا در جهان پرش��تاب امروز، 
مأموریت و چشم‌انداز این شرکت را بر بستر تکنولوژی های روز دنیا برای مخاطبان نسل 
Z به تصور بکشد. سید محمدرضا هدایتی سرپرست واحد ارتباطات سپ، فعالیت بر بستر 
تکنولوژی و ارتباط با مخاطبان جوان را یک ارزش اساسی می‌داند و بر این باور است که 
با بازآفرینی برند خود، راه ارتباطی خود را با نس��ل پویای این مرزوبوم کوتاه‌تر از گذش��ته 
خواهد کرد. همچنین این برند اکنون در چشم انداز جدید خود به‌دنبال تبدیل شدن به مرجع 
دانش و الگوی صنعت پرداخت الکترونیک کشور است. این واحد معتقد است، درطراحی 
چشم انداز جدید این شرکت تلاش شده، به‌روزترین و کامل‌ترین راهکارهای پرداخت با 
ترکیب تکنولوژی و تجارت نمایان ش��ود. با بازآفرینی برند س��پ، پیاده‌سازی سبک نوین 
پرداخت‌های دیجیتال در ایران، اتفاق خواهد افتاد تا حس س��رعت و امنیت را به کاربران 
ایرانی انتقال دهیم. سرپرس��ت واحد ارتباطات سپ حرکت پیوسته به سمت راهکارهای 
موبایل محور، یکپارچه‌س��ازی محصولات و خدمات، تأکید بیش از پیش بر نس��ل جوان، 
حضور در بازارهای جهانی و توس��عه ارتباطات تعاملی با مخاطبان را از مهم‌ترین اهداف 
س��پ در طراحی استراتژی و نوس��ازی برند می‌داند. تغییر در عناصر نمادین سپ حاصل 
یکسال کار تحقیقاتی و مطالعاتی یک تیم کارشناسی و نظرسنجی از مخاطبان این برند اعم 
از پذیرندگان، اهالی رسانه و کاربران اپلیکیشن 724 است. هدایتی، نشان )لوگو( جدید را 
نمادی بر پایه چهار عنصر »سازمان نوآور، رشد سرمایه انسانی،درستی و اعتماد و چابکی و 
پیشروی« معرفی می‌کند. رنگ آبی این نشان، برگرفته از رنگ آبی نشان بانک سامان است 
تا یادآور این خانواده بزرگ باش��د. وی افزود: همچنین ما در ربرندینگ جدید شعار سپ 
را “برای پرداختن به زندگی” انتخاب کردیم تا همیشه به خودمان و مخاطبانمان یادآوری 
کنیم که ما هس��تیم تا مردم و مش��تریان راحت‌تر زندگی کنند و فرصت و زمان بیشتری را 
برای پرداخت به زندگی داشته باشند. در پایان اعلام می‌شود ما باور داریم که همکاران ما، 
قلب تپنده این برند هستند و با این بازآفرینی بیش از پیش تلاش می‌کنیم تا سازمانی جذاب 
و دوس��ت داشتنی برای نقش آفرینان صنعت پرداخت بسازیم. همکاران سپ آنچه را می 
دانند به نسل های آینده خود انتقال خواهند داد و مکانی را برای رشد انسان های حرفه ای 

خواهند ساخت.

رونمایی از لوگو جدید سپ
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نشریه نیلسون ریپورت که منبع تخصصی معتبر برای اخبار و تحلیل‌های صنعت 
پرداخت در جهان اس��ت، در ش��ماره‌های مختلف خود به ارائه آمار و اطلاعات 
بخش‌ه��ای مختلف این صنع��ت اعم از صادرکنن��دگان کارت، تجمیع‌کنندگان 
و پردازش��گران تراکنش‌ه��ا، ش��رکت‌های ارائه‌دهنده فناوری‌ه��ای پرداختی و 

تأمین‌کنندگان محصولات و تجهیزات پرداخت می‌پردازد. 
این نشریه غیر تجاری در شماره اخیر خود به بررسی عملکرد شرکت‌های ارائه 
دهنده خدمات و محصولات پرداخت در سال ۲۰۲۱ پرداخته و جالب آن که در 
رده‌بندی ش��رکت‌های پرداختی دارای بیشترین تراکنش، ۷ شرکت PSP ایرانی 
بالاتری��ن رتبه‌ه��ا را در منطقه MEA )خاورمیانه و آفریق��ا( به خود اختصاص 
داده‌اند. در این رنکینگ بین‌المللی ش��رکت سپ از گروه مالی سامان با پردازش 
۷/۷ میلی��ارد تراکنش در س��ال ۲۰۲۱، رتب��ه اول را در خاورمیانه و قاره افریقا از 
آن خود کرده اس��ت. نیلسون ریپورت، در این شماره همچنین گزارشی در مورد 
شرکت چند ملیتی Newland به عنوان یکی از تولیدکنندگان مطرح پایانه‌ فروش 
در جهان داشته و علاوه بر معرفی جدیدترین محصولات و فناوری‌های پرداختی 
این ش��رکت، آمارهایی نیز از میزان تولید و فروش این برند در س��ال ۲۰۲۱ ارائه 

کرده است.
به همین مناس��بت س��یمای بانک��داری گفت‌وگویی با دکتر هومن س��پهری 
مدیرعامل شرکت تندر نور، یکی دیگر از شرکت‌های گروه مالی سامان که به 
عنوان نماینده انحصاری برند Newland در ایران فعالیت می‌کند، ترتیب داده 
و نظر وی را در این باره جویا شده است. سپهری در این گفت‌وگو اعلام کرد: 
»همان طور که نش��ریه معتبر Nilson Report در ش��ماره اخیر خود به این 

موضوع پرداخته، Newland یکی از معتبرترین تولیدکنندگان محصولات و 
تجهیزات پرداختی در جهان است. شرکت تندر نور با تکیه بر تجربه و توانایی‌ 
نیروهای متخصص خود در سال ۹۹ موفق به اخذ نمایندگی انحصاری تولید و 
فروش محصولات Newland در کشور عزیزمان ایران شده و کارخانه تولید 
کارتخوان خود را در شهرک علم و فناوری پردیس راه‌اندازی کرده است. این 
کارخانه هم‌اکنون با ظرفیت تولید س��الانه ۳۰۰هزار دستگاه مشغول فعالیت و 
ارائه محصول به بازار پرداخت کشور است.« سپهری افزود: »بر اساس گزارش 
نیلس��ون ریپورت، Newland در سال ۲۰۲۱ موفق شده رتبه ششم تولید در 
جهان را به خود اختصاص دهد. این شرکت در سال ۲۰۲۱، تعداد ۲/۱۱ میلیون 
پایانه پرداخت، ۵۴۰.۰۰۰ پایانه QR-Code و ۲۴۰۰۰ پین‌پد را تولید کرده و 
به مشتریان تحویل داده است.« مدیرعامل تندر نور در مورد استانداردهای امنیتی 

محصولات تولیدی این شرکت تحت برند Newland نیز به تأییدیه‌های:
 PayPass, ,EMV Contactless L1 ,L2/EMV L1 ,PCI PTS v6

PayWave, ExpressPay, UnionPay QuickPass و …
برای محصولات تولیدی این ش��رکت اش��اره و اظهار کرد: »با توجه به انتقال 
دانش و فناوری که توس��ط شرکت تندر نور صورت گرفته است، این شرکت 
تعه��د دارد محصولات تولیدی خود را با بهترین کیفیت و بر اس��اس آخرین 
فناوری‌ها و استانداردهای امنیتی تحت لیسانس Newland به صنعت پرداخت 
کشور ارائه کند که خوشبختانه این امر با استقبال شرکت‌های PSP مواجه شده 
و تندر نور با اتکا به توان متخصصان داخلی در سال تولید دانش‌بنیان در حال 

توسعه سهم بازار خود در صنعت پرداخت است.«

هومن سپهری، مدیرعامل تندر نور اعلام کرد

Newland، ششمین تولید کننده برتر پایانه‌های فروش در جهان

تحویل بیش از ۱۱ میلیون دستگاه در سال ۲۰۲۱
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اکچوئری ، حرکت صنعت بیمه به بیمه گری نوین را تسهیل می کند

بیمه سامان فروش بیمه نامه های عمر زمانی ارزی را کلید زد

معاون مدیر اکچوئری و تحلیل داده های شرکت 
بیمه سامان اعلام کرد علم اکچوئری در صنعت 
بیمه و شرکت های بیمه‌ای ، حرکت این صنعت 
را از فعالیت س��نتی به سمت بیمه گری نوین و 

نوآورانه تسهیل خواهد کرد.
به گزارش روابط عمومی ش��رکت بیمه سامان، 
دکت��ر زه��را برزگ��ردر دومی��ن کنفرانس ملی 
بیم‌س��نجی در دانشگاه شهید بهش��تی، با تاکید 
براهمیت بیم سنجی درصنعت بیمه، گفت:تحلیل 
داده ها بدون ترکیب با علم اکچوئری پاسخگوی 
نیاز صنعت بیمه نیست، بنابراین لازم است تحلیل 
داده ها با علم اکچوئری ترکیب شده تا اطلاعات 
قابل استفاده‌تری برای تصمیمات مهم بیمه‌ای در 

شرکت ها به کار گرفته شود.
ب��ه گفته وی، اهمیت علم اکچوئری در صنعت 
بیمه چش��مگیر و مهم ب��وده و برگزاری چنین 
کنفران��س های علمی به ارتباط و تعامل بیش��تر 
بین صنعت بیمه و دانش��گاه کمک می کند. علم 
اکچوئری دانش��ی همه‌جانبه بوده که باید فعالان 

صنعت بیمه توجه ویژه ای به آن داشته باشند.
معاون مدیراکچوئری و تحلیل داده های شرکت 
بیمه سامان، افزود: مدیریت اکچوئری در شرکت 
بیمه س��امان از ابت��دای فعالیت دراین ش��رکت 
مس��تقر بوده و تعامل مستمر مدیران فنی و واحد 
اکچوئری همواره برقرار بوده اس��ت. وی گفت : 
تحول دیجیتال، ارائه خدمات بهتربه مش��تریان و 
حضور پر رنگ در بازارهای بین المللی درصدر 
اهداف شرکت بیمه سامان قرارداشته و رسیدن به 
این امر مهم ، نیازمند شناسایی بازارها و نیازهای 
جدید و ارائه محصولات نوی��ن با بهره‌گیری از 
علم اکچوئری اس��ت. برزگر، یادآور شد: شرکت 

بیمه سامان با شناس��ایی نیاز بازار، اخیراً توانسته 
دو محص��ول نوآوران��ه را به ب��ازار صنعت بیمه 
کشورعرضه کند که این دو محصول شامل بیمه 
بدنه کیلومتری و محصول یونیت لینک س��امان 
بوده است و با ایجاد بازارهای هدف جدید، نیاز 
ب��ه ارائه محصولات جدی��د خواهد بود که برای 
ارزیابی ریسک و نرخ گذاری نیاز به بهره‌گیری از 

علم اکچوئری است.
وی، تصریح کرد: تحول دیجیتال در صنعت بیمه 
یک��ی از نیازمندی های این صنعت بوده که پیاده 
سازی آن در شرکت‌های بیمه موجب تسهیل در 

خدمت‌رسانی به بیمه‌گذاران می شود.
برزگ��ر اظهار داش��ت: ش��رکت بیمه س��امان 
نخب��گان  و  علاقه‌من��دان  از  دارد  آمادگ��ی 

ح��وزه اکچوئ��ری برای ب��ه ورود ب��ه صنعت 
 بیم��ه حمای��ت ه��ای لازم را داش��ته باش��د.
دومی��ن کنفرانس ملی بیم س��نجی از 23 و 24 
تیرماه دردانش��گاه شهید بهشتی برگزار شد. در 
ای��ن کنفرانس، افرادی چ��ون دکتر امیر صفری 
مدیر کل نظارت بر ش��رکت‌های بیمه ای بیمه 
مرکزی، دکتر صابر ش��یبانی رئیس انجمن بیمه 
و مال��ی ایران، دکتر عل��ی حیدری نایب رئیس 
هیات مدیره س��ازمان تامی��ن اجتماعی و دکتر 
امیر تیمور پاینده به عنوان دبیر علمی کنفرانس 
و جمعی از مدیران شرکت بیمه سامان حضور 

داشتند.
شرکت بیمه سامان حامی دومین کنفرانس ملی 

بیم سنجی دردانشگاه شهید بهشتی است.

معاون اجرایی شرکت بیمه سامان یکی از مهم‌ترین اقدامات بیمه سامان 
درح��وزه بین المل��ل را ارائه خدمات مهم و متنوع برش��مردو اعلام کرد 
درحال حاضر شرکت بیمه سامان درکشورهایی همچون افغانستان، ترکیه، 

عراق و ارمنستان حضوری فعال دارد.
به گ��زارش روابط عمومی ش��رکت بیم��ه سامان،عبدالرس��ول عطایی 
درحاشیه افتتاح چهاردهمین نمایشگاه صنعت مالی )بورس، بانک و بیمه(، 
افزود:شرکت بیمه سامان تیم های توانمند و قوی را برای معرفی و فروش 
محصولات بیمه ای درش��عب مختلف خود در این کشورها مستقرکرده 

است.
به گفته وی، راه اندازی ش��عب و دفاتر شرکت بیمه سامان درکشورهای 
مختلف، بیانگر این اس��ت که بیمه سامان همچنان به دنبال توسعه بیشتر 

فعالیت خود در داخل وخارج از کشور است.
عطایی، با بیان اینکه شرکت بیمه سامان برای حضور قوی تر خود در بازار 
های خارج از کشور برنامه های متعددی را طرح ریزی کرده، افزود: توسعه 
خدمات بیمه ای شرکت بیمه سامان درکشورهای مختلف، دستاوردهای 

مهمی برای صنعت بیمه کشور به دنبال دارد.
معاون اجرایی ش��رکت بیمه س��امان، خبر داد بیمه مرکزی مجوز فروش 
بیمه‌نامه‌های عمر زمانی ارزی بیمه سامان را صادر کرده ودر حال حاضر 
هم برنامه های متنوعی برای فروش این بیمه نامه در کش��ورهای مختلف 
طراحی ش��ده است. وی گفت ش��رکت بیمه س��امان درحوزه بیمه نامه 
مسافرتی هم ازسال‌ها قبل فعالیت‌های خوبی داشته ودر شرایط فعلی هم 

برنامه این شرکت، فروش بیشتر این بیمه نامه است.
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 سهامداران بیمه سامان به ازای هرسهم
 30 تومان سود نقدی دریافت می کنند

 دوسکوی برترمسابقات »اینشورتاک«
به نمایندگان بیمه سامان رسید

مجمع عمومی عادی س��الیانه صاحبان س��هام ش��رکت بیمه سامان روز 
پنجش��نبه 30 تیرماه سال‌جاری با حضور بیش از 80 درصد صاحبان‌ سهام 
برگزار شد و درنهایت صورت‌های مالی منتهی به 30 اسفند سال 1400 با 
اکثریت آرا به تصویب رسید. به گزارش روابط عمومی شرکت بیمه سامان، 
دراین جلسه، گزارش های هیات مدیره درباره وضعیت شرکت وهمچنین 
حس��ابرس و بازرس قانونی تش��ریح شد. براس��اس گزارش هیات مدیره 
شرکت بیمه سامان، درسال مالی 1400 حق بیمه تولیدی این شرکت با رشد 
74 درصدی نسبت به سال قبل ازآن، به بیش از 29 هزار میلیارد ریال رسید. 
همچنین میزان خسارت پرداختی شرکت بیمه سامان درسال گذشته با رشد 
51 درصدی درمقایسه با سال قبل از آن، بیش از 10 هزارمیلیارد ریال بوده 
است. دردستور جلسه مجمع عمومی عادی سالیانه صاحبان سهام شرکت 
بیمه سامان،موسسه حسابرس��ی و خدمات مالی فاطر به عنوان حسابرس 
مستقل و بازرس قانونی اصلی و موسسه حسابرسی ایران مشهود به‌عنوان 
بازرس قانونی علی البدل س��ال مالی 1401 تعیین شدند. انتخاب محاسب 
فنی )اکچوئر( رسمی بیمه اصلی و علی البدل و تعیین حق الزحمه آنها در 
چهارچوب دستورالعمل بیمه مرکزی جمهوری اسلامی ایران به هیات مدیره 
تفویض شد. همچنین درراستای ایفای مسئولیت های اجتماعی شرکت بیمه 
سامان، پرداخت کمک های بلاعوض در امور خیریه به اشخاص خارج از 
شرکت در سال مالی 1401 تا سقف مبلغ 40 میلیارد ریال به هیات مدیره 
شرکت تفویض شد. مقررشد از محل سود قابل تخصیص، مبلغ 136هزار 
و 949 میلیون ریال به حس��اب اندوخته قانون��ی و مبلغ 273 هزار و 879 
میلیون ریال به حس��اب اندوخته س��رمایه ای منظور شود. مبلغ یکهزار و 
پانصد میلیارد ریال یعنی به ازای هر سهم 300 ریال سود نقدی هم قرارشد 
بین سهامداران تقسیم و مابقی به حساب سود انباشته منتقل شود. شرکت 
بیمه سامان در پنج سال منتهی به ۲۹ اسفند ماه سال 1399 همواره درسطح 
یک توانگری مالی قرار داش��ته اس��ت. جلسه مجمع عمومی عادی سالانه 
شرکت بیمه سامان درطول برگزاری به صورت آنلاین درمعرض دید عموم 

سهامداران قرارداشت.

رئیس کل بیمه مرکزی از غرفه ش��رکت بیمه سامان در چهاردهمین دوره 
نمایش��گاه بین المللی بورس، بانک و بیمه ته��ران بازدید کرد. به گزارش 
روابط عمومی شرکت بیمه سامان، مهندس مجید بهزاد پور در این بازدید 
 با تازه ترین دستاوردها و محصولات نوآورانه شرکت بیمه سامان آشنا شد.
مدیران ش��رکت بیمه سامان توضیحات لازم درباره سه محصول بیمه عمر 
یونیت لینک، بیمه بدنه کیلومتری و بیمه عمر زمانی ارزی را به رئیس کل 
بیمه مرکزی ارائه کردند. غرفه ش��رکت بیمه س��امان در سالن ۶ نمایشگاه 

پذیرای مراجعه کنندگان بود.

»وهاب دعاچی«و»مهری طالبی«دو نماینده ش��رکت بیمه سامان،رتبه های 
اول و چهارم نخس��تین دور از رقابت های سراس��ری س��خنرانی صنعت 
بیمه »اینش��ورتاک« را از آن خود کردند. به گزارش روابط عمومی شرکت 
بیمه س��امان، دراین دور از مس��ابقات سراس��ری س��خنرانی صنعت بیمه 
300 ش��رکت کننده با یکدیگر به رقابت پرداختند که دونماینده ش��رکت 
بیمه سامان درسرفصل های آموزش��ی چون فن بیان و صداسازی، کنترل 
استرس و رفع خجولی، نوشتن متن سخنرانی، ساختار سخنرانی تاثیرگذار، 
هوش کلامی و طنز در س��خنرانی، داس��تان سرایی، نطق آسانسوری، ارائه 
اس��تارت‌آپی، زبان بدن و برندسازی شخصی، موفق به کسب عناوین برتر 
شدند. فرایند برگزاری این رویداد سراسری با تاکید بر لزوم تقویت توانایی 
س��خن گفتن درباره حوزه فعالیت و در راس��تای توس��عه فرهنگ بیمه از 
تیرماه س��ال گذشته با حمایت شرکت بیمه تعاون آغاز شده بودکه پس از 
ارزیابی‌های تخصصی، 13 نفر برگزیده به مرحله فینال راه یافتند و از بین 
آنها 6 نفرهم به عنوان منتخبان نهایی معرفی شدند. یادگیری،رقابت وارتقای 
مهارت بیان و سخنرانی ویژه فعالان صنعت بیمه در کنار صرفه جویی در 
هزینه های آموزش��ی فعالان بیمه ازجمله اهداف برگزاری این مسابقه بود. 
مراسم اختتامیه این رویداد بزرگ درمحل ساختمان بیمه مرکزی برگزار شد 
که دراین مراس��م پرویزخوشکلام خسروشاهی، قائم مقام رئیس کل بیمه 

مرکزی به همراه جمعی از فعالان صنعت بیمه حضور داشتند.

 بازدید رئیس کل بیمه مرکزی از غرفه 
شرکت بیمه سامان در نمایشگاه صنعت مالی
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برند و برندس��ازی طی سال‌های اخیر بیش 
از هر زمان دیگری م��ورد توجه قرار گرفته 
اس��ت. برگ��زاری گس��ترده و مک��رر انواع 
س��مینارها و دوره‌های آم��وزش برندینگ و 
استقبال مدیران، کارشناسان و متخصصان از 

این برنامه‌ها تأیید‌کننده‌ این ادعا است.
کاپف��رر در کت��اب مدیریت برن��د خود این 
رونق چشمگیر و علاقه به یادگیری و آموزش 
برندس��ازی را چنین توجی��ه می‌کند: مباحثی 
مث��ل مدیریت ارتب��اط با مش��تری، راه‌اندازی 
باشگاه مشتریان، توسعه‌ پایگاه مشتریان و سایر 
ابزارها و تکنی‌کهایی که برای افزایش وفاداری 
مشتری  به‌کار گرفته می‌شود، دیر یا زود قابل 
تقلید هس��تند و نمی‌توانند در بلندمدت نقش 
مزی��ت رقابتی را ایفا کنن��د. در نهایت، چیزی 
که مش��تریان جدید را جذب ش��ما می‌کند و 

مشتریان قدیمی را برایتان نگه می‌دارد، برند شماست. 
از زوایای دیگر هم می‌توان به موضوع برندسازی نگاه کرد و اهمیت آن 
را شرح داد. مثلًا این‌که در دوران معاصر، عرضه کالا و خدمات به شدت 
افزای��ش یافته و حتی اگر محصول خود را با بهترین کیفیت عرضه کنید، 
احتمالاً کس��انی هستند که بتوانند از نظر »ویژگی‌ها و کیفیت محصول« با 
ش��ما رقابت کنند. در چنین ش��رایطی برند می‌تواند جایگاه ارزشمندتر و 
برجسته‌تری برای صاحب برند بسازد. دیدگاه: به‌نظر من در این‌صورت، 

اگر هم��ه‌ اجزایی که نام برده ش��د در یک 
راس��تا حرکت کنند، باعث بزرگ‌تر ش��دن 
و درخش��ش برند در ذهن مشتری خواهند 
شد؛ در جهت مقابل، اگر این اجزا هدفمند 
و در یک راستا نباشند باعث تضعیف برند 
در ذهن مشتری و افت جایگاه آن خواهند 

شد.
ف��رض کنید برندی که ادعای لوکس بودن 
دارد، اگر در زمینه وفادارس��ازی مش��تری 
نس��بت به برن��د ضعی��ف کار ک��رده و یا 
س��یگنال‌های اشتباه به مشتریان خود ارسال 
کن��د، باعث پراکنده‌ش��دن اج��زای ابر در 
ذهن مش��تری می‌شود. گاهی معماری برند 
موص��وف برای ارائ��ه در رده پریمیوم بوده 

ولی ادعای فعالیت در رده لوکس را دارد.
بای��د دید ک��ه ارزش وی��ژه برن��د از دید 
مش��تری در چیس��ت و در همان جهت برند را تقویت کرد. ش��اید بتوان 

گفت رفتار مشتری در قبال برند، آن را تقویت یا تضعیف خواهد کرد.
برن��دی موفق خواهد بود ک��ه اجزای آن هم‌راس��تا و در جهت تقویت 
جایگاه برند فعالیت کنند. قطعاً این امر بدون نقش��ه‌ راه و ش��ناخت تمام 

عوامل درونی و بیرونی امکان‌پذیر نخواهد بود. 
در دوست داشتم به اتفاق اخیر شرکت که با تغییر برند همراه شد اشاره 

کنم.

برند چیسـت؟ 
برندسازی چگونه انجام می‌شود

| حمید میرزایی – کارمند ورود اطلاعات شعبه البرز|
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محل خدمتشماره پرسنلینام و نام خانوادگیردیف

شعبه شهر ري390008مجيد ملاصالحي1

شعبه شهر ري387259مهدی ترکمان2

شعبه شهر ري396031مجيد صفائی کهورين3

شعبه شهرک اکباتان391203مصطفی قديانلو4

5

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

سپاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه منتشر میک‌نیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی

تقدیر  از  همکاران   از  نگاه  مشتریان 

کلیه همکاران شعبه نیشابور
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افرادی که وارد بازار سرمایه می‌شوند، قطعاً اصطلاح سهام شناور آزاد را بار‌ها 
شنیده‌اند. اگر جزو افرادی هستید که به‌تازگی وارد چنین بازاری شده و‌ ایده‌ای 
از معنی و مفهوم این نوع سهام ندارید، بهتر است در ادامه با ما همراه باشید تا 

با سهام شناور آزاد آشنا شوید.
 

 مفهوم سهام شناور آزاد 
سهام شناور آزاد با معادل انگلیسی Free Float بخشی از سهام یک شرکت 
است که صاحبان آن آماده عرضه و فروش سهم هستند. صاحبان سهام شناور 
آزاد با نگه‌داش��تن آن س��هام قصد مشارکت در مدیریت ش��رکت را ندارند. با 
بررسی تعداد سهامدارانی که مایل به عرضه سهم خود هستند می‌توانید میزان 
ریس��ک معاملات را تخمین بزنید. درواقع، هرقدر این نس��بت بزرگ‌تر باشد، 
تمایل سهامداران به نگهداری سهام کمتر است. درنتیجه میزان ریسک نگهداری 

سهم از سوی خریدار بیشتر می‌شود.

 نحوه محاسبه سهام شناور آزاد 
قبل از پرداختن به نحوه محاس��به این نوع سهام باید سهامداران راهبردی که 
سهامداران عمده نیز نامیده می‌شوند را بشناسید. راهبردی به سهامدارانی گفته 
می‌شود که قصد واگذاری سهام خود را در کوتاه‌مدت نداشته و قصد مشارکت 
در مدیریت ش��رکت را دارند. این افراد شامل کلیه اشخاص حقیقی و حقوقی 
می‌شوند که مالک حداقل 5 درصد از سهام شرکت هستند. حال برای محاسبه 
س��هام شناور آزاد ابتدا باید تعداد سهامداران راهبردی مشخص و از تعداد کل 
س��هامداران کم ش��ود. سپس تعداد سهام ش��ناور آزاد و درصد آن به‌کل سهام 

شرکت به دست آید.

 تأثیرات شناوری سهم 
شرکت‌هایی که شناوری سهم کمتر از ۲۵ درصد دارند از فهرست شرکت‌های 
بورس��ی حذف می‌ش��وند. اگر میزان ش��ناوری سهمی بیشتر باش��د، زودتر و 
س��ریع‌تر عرضه می‌ش��ود؛ بنابراین تعداد س��هامداران مردمی بیشتر می‌شود و 
تصمیم‌گیرندگان ش��رکتی کمتر امکان دست‌کاری قیمت را پیدا می‌کنند. حال 
اگر ش��رکتی شناوری کمی داشته باشد، مدیران و سهامداران راهبردی شرکت 
به‌راحتی می‌توانند ش��رکت را طبق خواست و اهداف موردنظر خود مدیریت 
کنند. در شرکت‌هایی که سهام شناوری بالایی دارند نمی‌توان به‌سادگی قیمت‌ها 
را دس��ت‌کاری کرد اما اگر س��هام شناور کم باشد با سرمایه کم می‌توان قیمت 
را افزایش یا کاهش داد و دیگران را به خرید سهم ترغیب کرد. توجه کنید که 
در شرکت‌های با سهام شناوری بالا به دلیل حجم زیاد معاملات و سهامداران، 

میزان نوسان سهم کمتر می‌شود.

 آیا سهام شناور ثابت است؟ 
ازآنجایی‌که سهام شناور، نقد شوندگی بالایی دارد، نمی‌تواند ثابت بماند زیرا 
این احتمال وجود دارد که سهامداران اصلی شرکت در هنگام رشد قیمت سهم، 

آن را بفروشند و میزان سهام شناور خود را در بازار کاهش دهند.

 شاخص شناور چیست؟ 
هر س��هم بر اساس سهام شناوری که دارد روی شاخص تأثیر می‌گذارد. دلیل 
اهمیت ش��اخص ش��ناور این است که تأثیر‌گذاری هر س��هم، بر مبنای میزان 
اثرگذاری س��هام قابل معامله شرکت در بازار سهام محاسبه می‌شود. به همین 
دلیل، قابلیت تحلیلی بالایی دارد و خاصیت توضیح کنندگی آن می‌تواند اتفاقات 

بازار سرمایه را کاملًا پوشش دهد.

 نکات مهم 
• هرچقدر شناوری سهام یک شرکت بیشتر باشد، افزایش قیمت آن به سرمایه 
بیش��تری نیاز دارد. درواقع زمانی که تعداد بیشتری از سهام آماده عرضه باشد، 

رشد قیمت دیرتر اتفاق خواهد افتاد.
• در زمان عرضه و تش��کیل صف فروش نیز ش��رکت با ش��ناوری بالا چون 

عرضه‌کنندگان بیشتری دارد سریع‌تر در صف فروش قرار می‌گیرد.
• درصد س��هام شناور آزاد را به‌عنوان عاملی اثرگذار برافزایش نقد شوندگی، 
عمق و کارآیی بازار می‌دانند. اگر به‌تازگی با بازار سهام آشنا شده‌اید، بهتر است 
سهامی را برای سرمایه‌گذاری انتخاب کنید که شناوری متعادل داشته باشد. برای 
به دست آوردن شناوری متعادل، کافی است میانگین سهام شناور شرکت‌های 
بازار را محاسبه کنید و هر چه شناوری سهم موردنظر به این میانگین نزدی‌کتر 
باش��د، شناوری متعادل‌تری دارد. سهم‌های کوچکی که سهام شناور آزاد کمی 
دارند بهترین س��هم برای سفته‌باز‌ها محسوب می‌شوند تا به‌راحتی و با سرمایه 

کم، روی آن‌ها اثر بگذارند.

 جمع‌بندی 
سهام ش��ناور آزاد به بخشی از سهام یک ش��رکت گفته می‌شود که صاحبان 
آن حاضر به فروش و عرضه س��هم خود هستند. برای محاسبه آن باید عوامل 
مختلفی ازجمله تعداد س��هامداران راهبردی تعیین ش��ود. نقد شوندگی سهام 
شناور بالاست و به همین دلیل نمی‌تواند ثابت بماند. اگر سهمی نسبت سهام 
ش��ناور آزاد بیشتری داشته باش��د، امكان نقد شوندگی آن بیشتر و دست‌کاری 
قیمت آن كمتر می‌شود؛ زیرا حجم منابع لازم برای دست‌کاری آن خیلی زیاد 
بوده اس��ت؛ اما ش��ركتی كه كوچک و سهم شناور آزاد آن كم است، به‌سادگی 

دچار دست‌کاری قیمت می‏‌شود.

مفاهیم بورس: سهام شناور آزاد
| روابط عمومی بانک سامان|
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تیمی صمیمی در قالب یک شعبه
گفت‌وگو با همکاران سختکوش شعبه هایپراستار

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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درست در دل هیاهوی یکی از معروف‌ترین و شلوغ‌ترین مراکز خرید تهران، 
یک شمسه آبی‌رنگ جذاب خودنمایی می‌کند که در ادامه آن نام بانک سامان 
درج شده است. بانکی که می‌کوشد از طریق همراهی و هماهنگی با مشتریان 
مختل��ف خود، بهترین خدمات را در اختیار آن��ان قرار دهد. گفت‌وگوی این 
شماره به شعبه‌ هایپراستار اختصاص دارد که همان‌طور که گفته شد در دل یکی 
از شلوغ‌ترین و معروف‌ترین مراکز خرید تهران در انتهای اتوبان شهید باکری 

قرار دارد.
گفت‌وگو را با نیما گیلانی، رئیس شعبه‌هایپراستار آغاز می‌کنیم و او از سوابق 
خود در بانک سامان این‌چنین می‌گوید: نیما گیلانی هستم. فارغ‌التحصیل رشته 
مدیریت سیس��تم‌های اطلاعاتی در مقطع کارشناس��ی ارشد از دانشگاه شهید 
بهشتی. از سال ۱۳۸۲ وارد بانک سامان شدم. ابتدا کارشناس اداره تحقیقات و 
توسعه سابق )مدیریت تحقیقات و برنامه‌ریزی فعلی( بودم و بعدازآن به مدت 
حدود دو سال و نیم کارشناس مدیریت سازمان و روش‌های سابق )مدیریت 
بهبود و کیفیت فعلی( بودم. از س��ال ۱۳۸۵ وارد حوزه ش��عب شدم. در ابتدا 
به ش��عبه آفریقا رفتم و به‌عنوان کارش��ناس اعتبارات اسنادی مشغول فعالیت 
شدم و سپس با سمت رئیس دایره ارز و اعتبارات اسنادی به شعبه بازار منتقل 
شدم و پس‌ازآن به‌عنوان معاون شعب یافت‌آباد خدمت‌کردم و سپس به شعبه‌ 
هایپراستار آمدم. در سال ۱۳۸۹ به مدیریت امور شعب سابق )مدیریت جذب و 
فروش فعلی( منتقل شدم. در بخش‌های مختلف و با سمت‌های متنوعی مشغول 
فعالیت بودم؛ ش��امل معاون اداره عملیات ش��عب تهران، رئیس اداره عملیات 
شعب، رئیس اداره توسعه فروش و نهایتاً معاون مدیر امور در حوزه عملیات 
ش��عب. بالاخره در سال ۱۴۰۰ پس از بیش از ۱۰ سال دوری از شعبه، مجدداً 
موفق به حضور در شعبه شدم که اتفاق جالب آن بازگشت به شعبه ‌هایپراستار 
با سمت رئیس شعبه بود که در آخرین مرحله حضور خود در مجموعه شعب، 

معاون آن بودم که باعث زنده شدن خاطرات زیبایی از زمان‌های گذشته شد.
وی در خصوص عملکرد خود در شعبه‌ هایپراستار به‌عنوان رئیس شعبه عنوان 

کرد: در مدت حدود یک سال و نیم حضور بنده در این شعبه، همواره عملکرد 
کلی شعبه بالای ۱۰۰ درصد بوده و درمجموع میانگین عملکرد کل شعبه در این 
مدت بالای ۱۲۲ درصد بوده است. شعبه از بابت عملکرد مصارف در وضعیت 
بسیار خوبی است و هم‌اکنون بیش از ۱۴۰۰ میلیارد ریال خالص تسهیلات دارد 
که در این مدت یک س��ال و نیم حدود ۱۷۲ درصد رشد خالص مثبت داشته 
است‌ و سعی شده ترکیب مناسبی از تسهیلات مصرفی و حرفه‌ای ایجاد شود. 
در حوزه وصول مطالبات نیز تلاش‌های بسیار زیادی انجام‌شده که از ی‌کسو با 
رشد چشمگیر تسهیلات، ورودی مطالبات نداشته باشیم و از سوی دیگر بیش 
از نصف مطالبات قدیمی ش��عبه که از سال‌های ۱۳۹۲ به بعد انباشته شده بود 
خوشبختانه تسویه گردیده است و هم‌اکنون‌ نسبت مطالبات به تسهیلات شعبه 
کمتر از نیم درصد است. در حوزه منابع هم با تأکید بر جمع‌آوری سپرده‌های 
ارزان‌قیمت به‌منظور کاهش نرخ تمام‌ش��ده سپرده‌ها و از سوی دیگر افزایش 
درآمدهای عملیاتی، شعبه عملکرد قابل قبولی داشته، به‌نحوی‌که در همین مدت 
یک سال و نیم مانده منابع با حدود بیش از ۳۱۲۰ میلیارد ریال، حدود ۵۰ درصد 

رشد خالص داشته است.
رئیس شعبه‌ هایپراستار در خصوص دسته‌بندی مشتریان و مراجعین شعبه نیز 
عنوان کرد: مراجعین ش��عبه را می‌توان به دو گروه کلی تقسیم کرد. گروه اول 
مراجعین ثابت روزانه هستند که شامل واحدهای تجاری مجموعه‌ هایپراستار، 
واحدهای تجاری محدوده عملکرد شعبه، مشتریان حقوقی جذب‌شده که گاهی 
فاصله زیادی از محل شعبه دارند و مشتریان حقیقی در محدوده شعبه می‌شوند. 
گروه دوم‌ مشتریان گذری هستند که با توجه به محل استقرار شعبه، از اقصی 
نقاط غرب، شمال غرب و جنوب غرب مراجعه می‌کنند که در ساعاتی از روز 

ازدحام بسیار زیادی در شعبه ایجاد می‌شود.
گیلانی در خصوص ترکیب کارکنان ش��عبه هم اظهار کرد: شعبه دارای یک 
نیروی فروش تخصصی، ۲ نیروی فروش و ۳ نیروی عملیات است که همگی 
از همکاران ساعی بانک بوده و با تلاش بسیار سعی در بهبود مداوم عملکرد 

آقای نیما گیلانی 
رئیس شعبه

آقای ابراهیم رسفیجانی 
معاون شعبه
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ش��عبه داشته و علاوه بر شاخص‌های عملکردی خاص گروه شغلی خود، در 
سایر شاخص‌ها نیز در حال تلاش و کمک به همدیگر و شعبه هستند.

 کرونا و شعبه ‌هایپراستار 
وی به تأثیرگذاری ش��یوع کرونا بر عملکرد شعبه نیز اش��اره کرد و ادامه داد: 
متأس��فانه در بهمن‌ماه سال گذشته تمامی همکاران شعبه دچار بیماری کرونا 
شدند که این اتفاق، عملکرد شعبه را با اختلال جدی مواجه کرد اما با سعی و 
تلاش کلیه همکاران بخشی از امور از داخل منزل انجام و بخش دیگر به‌محض 
حضور در شعبه جبران شد. هم‌اکنون نیز با گسترش مجدد کرونا تلاش‌ها براین 
است که با استفاده از ماسک توسط همکاران و ترغیب مراجعین به استفاده از 

ماسک جلوی ابتلای مجدد گرفته شود.
گیلانی همچنین اضافه کرد: با شیوع کرونا بخشی از کسب‌وکارهای مشتریان 
شعبه با رکود مواجه شده که متأسفانه تأثیر منفی آن‌هم روی ورود منابع جدید 
و هم بازپرداخت اقساط تسهیلات مشهود است که این موضوع اهتمام بیشتری 

را می‌طلبد.
رئیس ش��عبه ‌هایپراستار در خصوص خدمات شعبه به مشتریان مختلف هم 
گفت: در رابطه با مش��تریان حقوقی شعبه تلاش شده نیازهای آن‌ها با افتتاح 
حساب‌های جاری، ارائه خدمات پرداخت حقوق پرسنل، ارائه تنخواه کارت، 
پرداخت تسهیلات حرفه‌ای، تسهیل فرآیند دریافت و کلر چ‌کها، هماهنگی 
با واحدهای س��تادی ذی‌ربط جهت پاسخگویی هرچه بهتر به درخواست‌ها، 
هماهنگی با شعب ارزی جهت ارائه خدمات حواله و ... مرتفع گردد. از سوی 
دیگر با تخصیص هر یک از کارکنان بابت امور چند مشتری حقوقی، سعی در 
بهبود کیفیت و سرعت سرویس‌دهی به آنان شده است. در خصوص مشتریان 
خاص و ویژه نیز با برقراری ارتباط مستقیم با بنده چه در ساعات کاری و غیر 
کاری، سعی ش��ده تمام خدمات و مشاوره‌های مالی و بانکی موردنیاز آنان با 
بهترین کیفیت ارائه و رضایت خاطر آنان تأمین شود. در رابطه با مشتریان عادی 
نیز ضمن تخصیص وقت لازم در شعبه جهت مذاکره و تشویق به ارتباطات 
مالی گسترده‌تر با بانک، همیشه تلاش بر این است که هر مشتری با رضایت 
خاطر از بانک خارج‌شود و باتجربه دریافت خدمت مناسب، نسبت به معرفی 
بانک به سایرین اقدام نماید که تاکنون در این زمینه موفقیت‌های خوبی داشته‌ایم.

برنامه‌ریزی برای پیشرفت شعبه
وی به موضوع برنامه‌ریزی برای تحقق اهداف شعبه نیز اشاره کرد و ادامه داد: 
درزمینه اهداف، هرماه فاصله مثبت یا منفی شعبه از اهداف تعیین، جهت‌گیری‌های 
کلی مشخص و بر اساس شاخص‌های عملکردی و توانمندی‌های همکاران، 
برای کلیه پرسنل شامل رئیس، معاون، فروش تخصصی، فروش و عملیات به 

تفکیک هدف‌گذاری و با ت‌کتک آنان صحبت و انتظارات بیان می‌ش��ود. در 
خصوص برخی از ش��اخص‌ها پیگیری‌ها از همکاران به‌صورت روزانه و در 
برخی موارد  به‌طورهفتگی صورت می‌پذیرد و بازخوردهای لازم به آنان ارائه 
می‌شود. هرماهه و گاهی به‌صورت هفتگی پرسنل در جریان روند حرکت شعبه 
قرار می‌گیرند تا هم از عملکرد شعبه و هم از تأثیر نقش خود در موفقیت شعبه 
مطلع باشند و باانگیزه بیشتری در جهت اهداف ابلاغی حرکت کنند. نکته حائز 
اهمیت همکاری و همراهی پرس��نل اجرایی شعبه در جهت اهداف است که 

هیچ‌گاه در هر زمینه‌ای از هیچ کوششی دریغ نکرده‌اند.
گیلانی به مهم‌ترین چالش ش��عبه‌ هایپراستار نیز اشاره کرد و گفت: در حال 
حاضر مهم‌ترین چالش شعبه تأمین منابع بلندمدت است. با توجه به افزایش 
چشمگیر نرخ تورم، اکثر مشتریان تلاش دارند منابع ریالی خود را جهت حفظ 
ارزش، به دارایی تبدیل کنند که از ی‌کسو باعث خروج منابع بلندمدتی می‌شود 
که در ماه‌های گذشته جذب‌شده‌اند و از سوی دیگر به دلیل سرعت در انتقال 
دارایی‌ها، وجوه مربوطه فرصتی جهت نگهداری به‌عنوان سپرده بلندمدت ندارند 
و اکثراً در سپرده‌های جاری و کوتاه‌مدت مشتریان نگهداری می‌شوند. از طرف 
دیگر با در نظر گرفتن بافت اطراف محل استقرار شعبه که از دو سمت به پارک 
ارم و مجموعه چیتگر و استادیوم آزادی و از دو سمت دیگر به بافت مسکونی 
باقدرت مالی نه‌چندان زیاد ختم می‌ش��ود، شعبه در جذب منابع بلندمدت و 
پوشش اهداف تعیین‌شده که اخیراً نیز افزایش قابل‌توجهی یافته، با چالش بسیار 

جدی مواجه شده است.
وی ادام��ه داد: نکت��ه حائز اهمیت دیگر در حوزه س��پرده‌های بلندمدت این 
اس��ت که خلاف س��پرده‌های جاری و ارزان‌قیمت که قابلیت جذب از نقاط 
دور و نزدیک شعبه به‌واسطه امکان جذب مشتریان حقیقی و علی‌الخصوص 
حقوقی را دارند، متأسفانه سپرده‌های بلندمدت اکثراً قابلیت جذب از محدوده 
استقرار شعبه را دارند؛ بنابراین در کنار بافت نه‌چندان قوی محدوده شعبه، امکان 
جذب منابع بلندمدت از مش��تریان حقیقی خارج از محدوده شعبه نیز بسیار 
ضعیف است و از سوی دیگر مشتریان حقوقی نیز اکثراً تمایلی به سپرده‌گذاری 
بلندمدت نداش��ته و صرفاً بخشی از آنان شامل صندوق‌های سرمایه‌گذاری و 
بیمه‌ها تمایل به سپرده‌گذاری دارند که متأسفانه گاهی بازه نگهداری آنها کوتاه 
اس��ت و از سوی دیگر استقرار شعبه دریکی از غربی‌ترین مناطق، در کاهش 

استقبال آنها تأثیر چشمگیری دارد.
 خودپردازهای آماده‌بهک‌ار 

رئیس شعبه‌ هایپراستار در پاسخ به پرسشی در خصوص مهاجرت نیز عنوان 
ک��رد: درزمینه مهاجرت بخش قابل‌توجهی از واریز و برداش��ت‌های نقدی از 

افشین اکبری
نیروی بایگان

امین تذرو‌
 کاربر فروش تخصصی

محمد ژاله چین
کاربر اجرایی

علی امیری
کاربر عملیات
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طریق دس��تگاه خودگردان مستقر در شعبه و بخش عمده‌ای از انتقالات نیز از 
طریق موبایلت انجام می‌شود که نصب و آموزش آن در شعبه صورت می‌پذیرد. 
بدین‌صورت تا حد زیادی به حوزه عملیات شعبه کمک شده تا با در نظر گرفتن 
مراجعات مش��تریان متعدد از نقاط غربی ش��هر و لزوم رسیدگی به ۶ دستگاه 
خودپرداز، بتوانند به س��ایر امور مربوطه بپردازند. شایان‌ذکر است که وجود ۶ 
دستگاه خودپرداز در شعبه یکی از خاص‌ترین شرایطی است که این شعبه از آن 
برخوردار است که ضمن استقبال بسیار زیاد مراجعین، مستلزم رسیدگی، پول 
گذاری و کنترل‌های مداوم است. به‌نحوی‌که در ایام تعطیلات نوروز سال ۱۴۰۱ 
ش��اید از معدود ش��عبی در تهران بودیم که خودپردازهای آن علیرغم ازدحام 

مراجعین، با اتمام موجودی یا عدم سرویس‌دهی مواجه نشدند.
گیلان��ی در بخش دیگری از این گفت‌وگو ب��ه موضوع مدیریت روابط بین 
همکاران اشاره کرد و ادامه داد: در روابط بین همکاران همیشه سعی شده بنا بر 
رفاقت گذاشته شود و با تشکیل تیم‌های کاری در حوزه‌های مختلف، ضمن 
تقویت روحیه همکاری، توانمندی‌ها افزایش یابد. از بروز هرگونه اختلاف و 
ناراحتی جلوگیری می‌ش��ود و در صورت بروز هرگونه دلخوری که به‌ندرت 
پیش می‌آید، موضوع س��ریعاً مورد رسیدگی قرار می‌گیرد و با مذاکره و ایجاد 
راه‌حل مرتفع می‌شود. سعی می‌شود با کاهش فاصله‌های سنی و سمتی ضمن 
رعایت اصول کاری، امور با بهترین کیفیت انجام شود، به‌نحوی‌که همکاران با 

لبخند شعبه را ترک کنند و روز بعد با انرژی در شعبه حضور یابند.
وی در خص��وص نوع روابط با مش��تریان نیز عنوان ک��رد: موضوع روابط با 
مشتریان نیز اقتضائات خاص خود را دارد. از ی‌کسو باید صمیمیت موردنیاز 
که لازمه اطمینان مشتری به شعبه است در روابط لحاظ شود و از سوی دیگر 
الزامات کاری با کمترین اصطکاک به مشتریان منعکس‌ و رضایت آنان جلب 
شود. ضمن اینکه باید برای هر گروه از مشتریان حقوقی، خاص، ویژه، ممتاز و 
عادی علاوه بر رعایت یکسری اصول کلی، قواعد و ترتیبات خاصی را با لحاظ 

نمودن ویژگی‌های اخلاقی و رفتاری مدنظر قرار داد.
رئیس ش��عبه ‌هایپراس��تار در پایان گفت‌وگوی خود با اش��اره به همکاری و 
همراهی پرسنل اجرایی شعبه در جهت تحقق اهداف از آنان تقدیر کرد و گفت 

آنان در این مسیر از هیچ کوششی دریغ نکرده‌اند.
 جوی که صمیمی بود 

صدف صمیمی یکی از همکاران شعبه‌ هایپراستار است که به‌تازگی به جمع 
همکاران بانک س��امان پیوسته. او در گفت‌وگویی کوتاه در خصوص شرایط 
کاری‌اش در شعبه‌ هایپراستار گفت: در ابتدای کار جو صمیمانه و دوستانه بین 
همکاران بسیار زیبا و خوشایند بود و در ذهن من یک از خاطره‌ بسیار خوب از 

ابتدای کار در بانک سامان ثبت شد.
 در حد توان به یکدیگر کمک میک‌نیم 

علی امیری نیز یکی دیگر از همکاران ش��عبه‌ هایپراستار است که از 98 وارد 
بانک س��امان و از ابتدا در این شعبه مش��غول به کار شده است. وی هم‌اکنون 
در بخش عملیات مش��غول کار است و به گفته خودش روزهای، پرمشغله و 

پرمشتری را سپری می‌کند.
وی به نحوه تعامل خود با مش��تریان و همکاران اشاره می‌کند و می‌گوید: ‎با 
هر مشتری با توجه به رفتار خود مشتری برخورد می‌کنم یعنی با بعضی‌ها که 
صمیمی و گرم‌تر هس��تند صمیمی‌تر و مابقی در حد معمول برخورد می‌کنم. 
همچنین در خصوص تعامل با همکاران، باید بگویم که ‎کاملًا دوستانه و در کنار 
هم در حد توان به همدیگر کمک می‌کنیم و در کارها در صورت وجود مشکل 

از هم راهنمایی می‌گیریم.
 لزوم دقت زیاد در کار بانک 

امین تذرو نیز یکی دیگر از همکاران ش��عبه اس��ت که از مهر ۹۰ وارد بانک 
سامان شده و در شعبه‌های مهرآباد و شهریار و بزرگراه فتح خدمت کرده است. 
او هم‌اکنون کاربر اعتباری است و می‌گوید: روزهای کاری در این شعبه بسیار 

شلوغ است اما درمجموع احساس خوبی نسبت به بانک دارم.
وی سپس ادامه داد: رابطه‌ام با همکاران دوستانه است و مسئولین شعبه هم در 

کارها کنار پرسنل و یاور و راهنمای ما هستند.
وی چالش مهم خود در این ش��عبه را استرس زیاد و حجم کار و لزوم دقت 

زیاد در مسائل مالی عنوان کرد.
 لذت کسب رزق و روزی حلال 

افشین اکبری سندیانی بایگان شعبه ‌هایپراستار نیز در گفت‌وگو با خبرنگار ما 
عنوان کرد: 12 سال است که افتخار همکاری با همکاران و بزرگواران زیادی 
را دارم. از س��ال ۸۹ در پش��تیبانی بانک سامان مشغول خدمت گزاری شدم و 
بعدازآنکه به شعبه آمدم در زعفرانیه و دلاوران و بلوار دریا و امروز در ‌هایپراستار 

مشغول خدمت به مردم عزیز هستم.
وی در ادامه افزود: بنده همیش��ه نسبت به بانک سامان و همکارانم احساسی 
بیشتر از محیطی برای کار و درآمدزایی داشتم و همه دوستانم بارها این را از من 
شنیده‌اند که ما در محیط کار بیشترین زمان را با دیگران می‌گذرانیم و حتی این 
مدت بیشتر از تعامل ما با خانواده‌هایمان. پس خوش به حال همکاری که عاشق 
کار و همکارانش باشد تا لذت کسب رزق و روزی حلال را با لذت خدمت و 

همقدمی با دوستان و همکارانش توأم کند.
افشین اکبری سپس ادامه داد: بستر شعبه با نوع رفتار و تعامل میان همکاران 

صدف صمیمی
 کاربر عملیات

حمید ایزدی
کاربر عملیات

آزیتا نوبری
کاربر فروش
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و مش��تریان زمینه‌ساز آینده‌ روشنی برای همه‌ مان کنار هم است، انشاالله سهم 
کوچکی در ساختن این آینده‌ درخشان برای سازمانمان داشته باشیم.

 هر روز شعبه، پرماجراست 
ابراهیم رس��فیجانی یکی دیگر از همکاران این شعبه است که از سال 1388 
همکاری‌اش را با بانک سامان در مدیریت اعتبارات شروع کرده است. او بعد 
از 5 سال فعالیت در اداره اعتبارات به شعبه بازار رفته و بعدازآن از سال 1392 
به مدت 9 سال در مدیریت بانکداری شرکتی بوده است. وی می‌گوید: از سال 
1395 تا آبان 1400 به‌عنوان معاون شعبه جام جم واحد شرکتی و بعدازآن در 
شعبه صادقیه و در حال حاضر هم در شعبه‌ هایپراستار با سمت معاون شعبه 

فعالیت می‌کنم.
وی در خصوص عملکرد خود در ش��عبه‌ هایپراستار گفت: فعالیت در شعبه 
بسیار متفاوت از فعالیت در ستاد است. هر روز شعبه، روزی پر از ماجراست. 
مشتریان ثابت و مشتریان جدید و گذری رفتار متفاوتی داشته و هر کدام ماجرا 
و داستانی دارند. با توجه به اینکه شعبه ‌هایپراستار در درون فروشگاه قرار گرفته 
است بخش عمده‌ای از مشتریان را مشتریان گذری تشکیل می‌دهند که این به 
معنی متفاوت بودن نوع مشتریان مراجعه‌کننده ازلحاظ سن، فرهنگ و غیره به 
ش��عبه بوده و در این شعبه تمام س��عی همکاران بر این است که با ایجاد یک 
حس و تجربه مطلوب برای آن‌ها، با صبوری، فشارها و تنش‌های احتمالی را 

به حداقل برسانند.
رس��فیجانی س��پس ادامه داد: با توجه به اینکه بیشتر ساعات روز ما در بانک 
می‌گذرد، طبیعتاً باید تمام تلاشمان بر این باشد که محیط کار را به محیطی آرام 
و دور از تشنج تبدیل کنیم تا حس خوبی به خودمان و همکاران منتقل شود 
و همواره س��عی بر این بوده و هس��ت که رفتاری صمیمانه و توام با احترام با 

همکاران داشته باشم.
وی س��پس در خصوص چالش‌های موجود در شعبه نیز اظهار کرد: با توجه 
به نوع مشتریان این شعبه و گذری بودن آن‌ها متقاعد کردن آن‌ها به استفاده از 
درگاه‌های غیرحضوری برای اس��تفاده از خدمات بانکی از قبیل موبایلت، نت 
بانک و ... و رعایت آمار مهاجرت و نظایر آن‌ها کار دشواری است که روزانه 
زم��ان زیادی را به خود معطوف می‌نماید. درمجموع کار بانک کار دش��واری 
اس��ت، مخصوصاً با بازار رقابتی حال حاضر و اوضاع اقتصادی موجود، کار 

بسیار سخت‌تر نیز شده است.
 از سربازی تا کارمندی در بانک سامان 

محمد ژاله‌چین نیز یکی دیگر از نیروهای بایگان ش��عبه‌ هایپراستار است که 
سابقه جالبی در بانک سامان دارد. او در خصوص این ماجرا می‌گوید: قبل از 
اینکه در بانک سامان مشغول کار شوم، سرباز بانک سامان شعبه پیروزی بودم و 

بعد از گذراندن خدمت استخدام بانک سامان شدم.
وی ادامه داد: با ش��روع کار در شعبه ‌هایپراستار خیلی خوشحال شدم که در 
بانک به مش��تریانی ک��ه توان انجام کار‌های بانک��ی را ندارند‌ کمک می‌کنم و 
احساس خوشایندی دارم. من خوشحالم که همکاران خیلی خوب و مهربان 
همچون یک دوست در سختی‌ها پشت من هستند و برنامه شغلی من این است 

که پیشرفت کنم.
 صبر و تحمل لازمه اصلی کار در بانک است 

حمید ایزدی آخرین نفری بود که به گفت‌وگو با خبرنگار ما نشست. وی از 
سال 86 تا 98 در مدیریت اعتبارات مشغول کار بوده و از سال 98 تاکنون در 

شعبه ‌هایپراستار کار می‌کند.
ایزدی در ابتدای گفت‌وگوی خود عنوان کرد: در سیستم بانکی همیشه حق با 
مشتری است؛ بنابراین کارمند بانک باید بسیار در گفتار و رفتارش محتاط باشد 
و نهایت احترام را به مش��تری بگذارد. در صورت بروز مشکل یا اعتراضی از 
سوی مشتری نیز باید آرامش خود را حفظ و شرایط را به‌خوبی مدیریت کند. 

درواقع داشتن صبر و تحمل زیاد لازمه اصلی این شغل به‌حساب می‌آید.
این همکار ش��عبه‌ هایپراستار سپس ادامه داد: ش��غل کارمندی بانک یکی از 
پرطرفدارترین در کشور است. این شغل مزایا و معایبی دارد که توجه به آن‌ها 
برای علاقه‌مندان به ش��غل کارمندی بانک لازم و ضروری است. کارمند بانک 
یک شغل بسیار یکنواخت داشته و تقریباً هرروز کارهای یکسان و مشابهی را 
انجام می‌دهد. او باید در کار خود تمرکز و دقت زیادی داش��ته باش��د تا دچار 
اش��تباهات بانکی و مالی نشود. چون کارمند بانک مرتب با مشتریان سروکار 
دارد و به‌منزله ابزار اصلی تبلیغاتی هر بانک محس��وب می‌شود، باید از روابط 
عمومی و اخلاق مناسبی برخوردار باشد. علاوه بر این او باید تا حدی با مباحث 
روانشناسی ارتباطی آشنا باشد و بتواند عکس‌العمل‌های مناسب به‌خصوص در 

شرایط خاص نشان دهد. 
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 تغییر هویت بصری 
ابتدایی ترین موضوع بازآفرینی، تغییر لوگو برند سپ بود. واحد ارتباطات 
سپ پس از ی‌کسال تلاش بی‌وقفه متخصصان برند و همکاری با شرکت‌های 
1001 و dnaunion موفق به پیاده س��ازی طرح نهایی لوگو سپ شد. در 
تغییر لوگو سپ سعی شد لوگو قدیمی به شکلی ساده‌تر و هوشمند‌تر طراحی 

شود.

 تغییر تابلو سردر 
از دیگر تغییرات هویت بصری سپ، تغییر تابلو سردر ساختمان‌های مرکزی 
و شعب خواهد بود، اما باتوجه به برنامه هیات مدیره برای جابجایی ساختمان 
مرکزی، این پروژه تا زمان جابجایی قدم به قدم انجام خواهد ش��د، زیرا اگر 
تغییر  تابلو س��ردر در زمان حال اتفاق بیفتد، در صورت جابجایی ساختمان 

در آینده‌ای نزدیک، نیاز به باز طراحی تابلو سردر ساختمان جدید است. به 
این دلیل که ابعاد سردر ورودی ساختمان‌ها، متفاوت است و در صورت اجرا 

شدن این موضوع، هزینه‌های گزافی بر دوش شرکت خواهد افتاد.
سربرگ‌ و پاکت نامه

چنانچه مقرر باش��د آدرس س��اختمان مرکزی تغییر پی��دا کند، باید آدرس 
س��اختمان مرکزی به همراه راه‌های ارتباطی نیز در سربرگ ها تغییر کند. اما 
مسئله اینجاست که تعداد بالایی از سربرگ های قدیمی همچنان وجود دارد. 
اگر به دنبال ابطال کردن سربرگ با لوگو قدیمی باشیم، مقدار زیادی زباله و 
کاغذ باطله تولید و ضرر جبران ناپذیری به محیط زیس��ت وارد خواهد شد 
و علاوه بر آس��یب به محیط زیس��ت، شرکت هزینه‌های سنگینی را متحمل 
خواهد شد. بنابراین باید تا زمان پایان یافتن تمامی سربرگ‌های چاپ شده با 
لوگو قدیمی، صبر کرد و پس از آن، اقدام به چاپ سربرگ های جدید، کرد.

| مجتبی دوستی|
| کارشناس روابط عمومی سپ|

ریبرندینگ سپ 
آغاز راه است )بخش اول(

سوالی که این روزها واحد ارتباطات بسیار با آن مواجه می‌شود این است که آیا ریبرندینگ تمام شده است؟ در پاسخ 
به این س��وال ابتدا باید گفت بازآفرینی برند س��پ، یک تغییر استراتژی و بازآفرینی کلی است و همانطور که می‌دانیم 
استراتژی یعنی اهدافی بلند مدت. بنابراین بازآفرینی برند سپ، یک موضوع اجرایی بلند مدت است. استراتژی بازآفرینی 
برند سپ، بر پایه چهار عنصر »سازمان نوآور، رشد سرمایه انسانی،درستی و اعتماد و چابکی و پیشروی« است. حال در 

این یادداشت سعی شده مهم‌ترین فرآیندهای اجرایی ریبرندینگ را به اطلاع همکاران عزیز برسانیم.
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 بج سینه 
بج سینه نشان دهنده هویت کارکنان یک سازمان است. مراجعه کنندگان به 
س��ازمان‌ها با مشاهده‌ نشان آن موسسه روی لباس کارکنان، درخواهند یافت 
که آن شخص کارمند آن سازمان بوده و با اعتماد و اطمینان کامل امور اداری 
مورد نظر خود را انجام خواهند داد. همچنین کارکنان س��ازمان با نصب بج 
روی لباس خود در محیط نمایشگاهی یا در همایش‌ها می‌توانند برای سازمان 

خود بهره‌ تبلیغاتی هم داشته باشند.
در پروژه بازآفرینی برند س��پ، تمامی کارکنان بج س��ینه جدید را دریافت 
خواهند کرد تا بیان کننده‌ وجود نظم و یکپارچگی در س��ازمان س��پ باشد. 
در طراحی بج سینه سپ، از بهترین متریال استفاده شده تا نشان دهنده یک 
سازمان بزرگ و شایسته برای کارکنان سپ باشد. تولید بج سینه در مراحل 

پایانی است و به زودی بین تمامی کارکنان توزیع خواهد شد.

 وب سایت جدید 
سایتی که در گذشته قابل مشاهده بود، باتوجه به نیازها و سلایق مخاطبان 
دهه قبل و زیرساخت های آن زمان طراحی شده بود. بنابراین در عصری که 
سرعت تکنولوژی و اهمیت به سلایق مخاطبان از جایگاه ویژه‌ای برخوردار 
اس��ت، واحد ارتباطات به همراهی واحد فناوری اطلاعات تصمیم گرفت با 
تحقیق و بررسی مخاطبان، سایتی به‌روز و با دسترسی سریع، رونمایی کند تا 

کاربران در کوتاه ترین زمان، اطلاعات کافی را کسب نمایند.

 ویژگی‌های سایت جدید سپ 
1- در سایت جدید سپ، ارتباط تعاملی و دو طرفه با مخاطب ایجاد خواهد 

شد. 
2- سرعت سایت افزایش چشمگیری پیدا خواهد کرد.

3- تغییر طرح وب س��ایت برای افزایش قابلیت‌ها و مشتری دوستی، دلیل 
بسیار خوبی است و منجر به افزایش بازدید از سایت می‌گردد.

4- سایت جدید سپ، user-friendly خواهد بود.  
5- یک��ی از م��واردی که گوگل ام��روزه توجه ویژه‌ای ب��ه آن دارد، بحث 
ریسپانسیو یا واکنش گرا بودن وب سایت‌ها است. ریسپانسیو بودن به معنای 
آن است که زمانی که شما با موبایل خود وارد یک وب سایت می‌شوید فرم و 
حالت آن وب‌ سایت مطابق اندازه صفحه گوشی شما تغییر کند تا شما بتوانید 
به راحت‌ترین و بهترین حالت ممکن از امکانات آن وب‌سایت استفاده کنید.

6-  دسترسی سریع و کاربری آسان است.
7- بهینه سازی سایت ) سئو( رتبه سایت سپ را در گوگل افزایش می‌دهد.

 تغییر لوگو سپ در سایت‌های همکار 
باتوجه به ارتباط سپ با بسیاری از شرکت‌ها، لوگو سپ در سایت آنان قرار 
دارد. برخی از این س��ایت‌ها، جهت معرف��ی رزومه خود به بازدیدکنندگان، 
لوگو شرکت‌ها را با عنوان » برخی از مشتریان ما « در سایت انتشار می‌دهند. 
سایت‌های دیگری نیز وجود دارند که از خدمات ما بهره مند هستند و لوگو 

سپ را در سایت قرار داده اند.
بنابرای��ن واحد ارتباطات باید با کمک همکاران گرامی، تمامی این لوگو‌ها 
را تغییر دهد. چنانچه ش��ما با سازمانی در ارتباط هستید که از لوگو سپ در 
سایت‌شان استفاده می‌کنند، خواهشمند است مراتب تغییر لوگو آن سایت را 

با واحد ارتباطات در میان بگذارید. ) داخلی 371(

 کارتخوان‌ها 
صفح��ه نمایش کارتخوان‌های س��پ که با لوگو قدیم��ی در حال نمایش 
به کاربران اس��ت ب��ه زودی با تصاویر و لوگو جدید ب��ه نمایش درخواهد 
آمد. مهم‌ترین اس��تراتژی سپ در ریبرندینگ کارتخوان‌ها، شناسایی تفاوت 
کارتخوان س��پ، از سایر کارتخوان‌ها اس��ت. به این معنی که شهروندان در 
صورت مشاهده چند کارتخوان مختلف، به راحتی بتوانند تفاوت کارتخوان 

سپ را متوجه شوند.
رسید کارتخوان‌های سپ نیز از دیگر مواردی است که تغییر لوگو در آن در 

حال انجام است.

 پرچم 
از دیگر تغییرات هویت بصری سپ، تغییر پرچم‌های تشریفات و رومیزی 
خواهد بود. پرچم‌ها به هویت س��ازمان رس��میت می‌دهند. پرچم‌ها اهمیت 
بالای کار یک مجموعه را می‌رسانند. در گام نخست، تعدادی پرچم رومیزی 
در س��اختمان‌های مرکزی توزیع گردید و به زودی تمامی شعب نیز دارای 

پرچم رومیزی با لوگو جدید خواهند شد.

 کارت 
یکی از محصولات اصلی سپ، کارت است که در طبقه بندی‌های مختلفی 
قرار می‌گیرد. از آنجایی که کارت‌های هدیه و س��پ کارت، با لوگو قدیمی 
همچنان چاپ می‌شوند، باتوجه به بازآفرینی برند سپ، طراحی کارت‌های 
س��پ نیز تغییر خواه��د کرد. واح��د ارتباطات در ح��ال بازطراحی تمامی 

کارت‌های سپ است. 

 ابعاد حقوقی 
لوگو، چهره یک سازمان است. شرکت‌ها، با ثبت برند و لوگو خود، نسبت 
به آن حق انحصاری پیدا می‌کنند. در واقع این نشان به نام آن‌ها ثبت می‌شود 
و هیچ‌کس دیگر نمی‌تواند از آن در محصولات خود اس��تفاده کند. بنابراین 
در اولین فرصت، برند و لوگو تجاری را باید ثبت کرد. در واقع اگر صاحب 
امتیاز، لوگو را برای خود ثبت نکرده باشد، هر کسی می‌تواند از این لوگو برای 
محصولات خود استفاده کند که این موضوع به خودی خود می‌تواند عواقب 

سنگین قانونی به بار آورد.
این موضوع می‌تواند گاهی باعث ضربه زدن به اعتبار کسب و کار هم شود. 
به همین دلیل باید به طور قانونی لوگو ثبت شود تا امکان سوء استفاده از آن 
وجود نداش��ته باشد. واحد حقوقی سپ در اولین گام پس از طراحی لوگو، 

نسبت به ثبت لوگو اقدام نمود.

 برند کارفرمایی 
از آنجایی که همکاران سپ همواره قلب تپنده این برند خوشنام هستند، با 
این بازآفرینی تلاش می‌ش��ود واحد منابع انسانی، سازمانی جذاب و دوست 
داش��تنی برای همکاران مهیا کند. استراتژی سپ در بازآفرینی برند، تنها یک 

تغییر رویکرد ساده در تغییر لوگو نیست. 
این سازمان برآن است تا سپ را برای همکاران مکانی حرفه ای برای رشد 
نشان دهد و با مشاهده عملکرد مثبت و رضایت بخش کارکنان سپ، تلاش 

کنند به جذب سپ برآیند.
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 تصویب صورت‌های مالی بانک سامان
با رأی اکثریت سهامداران

مجمع عمومی عادی بانک سامان در تاریخ ۲۹ تیر ۱۴۰۱ برگزار و صورت‌های 
مالی بانک، با رأی اکثریت سهامداران به تصویب رسید. به گزارش سامان رسانه، 
در ابتدای این مجمع که با حضور نزدیک ۶۵ درصد سهامداران تشکیل شد و به 
رسمیت رسید، پیام هیات‌مدیره بانک سامان که تشریح دستاوردها و موفقیت‌های 
بانک در سال گذشته بود، قرائت شد و در ادامه پس از قرائت گزارش حسابرس 
قانونی، صورت‌های مالی سال ۱۴۰۰ به تصویب اکثریت قاطع سهامداران رسید. بر 
این اساس و با تصویب سهامداران سود هر سهم بانک سامان مبلغ 64 ریال در نظر 
گرفته شد. همچنین جزییات برگزاری این مجمع و تصمیمات سهامداران به‌تفصیل 

در سایت کدال اطلاع‌رسانی شده است.
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محل دائمی نمایش��گاه‌های بین‌المللی تهران، در هفت��ه اول مردادماه روزهای 
ش��لوغی را پشت س��ر گذاش��ت. برگزاری هم‌زمان چند نمایشگاه بین‌المللی 
و تخصصی ش��امل چهاردهمین نمایش��گاه بین‌المللی ب��ورس، بانک و بیمه، 
چهارمین نمایشگاه بین‌المللی مراکز خرید و مجتمع‌های تجاری، رویکردهای 
صنعت خرده‌فروشی و صنایع وابسته، پنجمین نمایشگاه بین‌المللی کاغذ، مقوا، 
فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات وابسته بانک سامان با ارائه خدمات متنوع 
بانک��ی به فعالان حوزه صنع��ت کاغذ، مقوا، کارتن، فراورده‌های س��لولزی و 
ماشین‌آلات و صنایع وابس��ته، همراهی خوبی با فعالان این صنعت مهم دارد. 
س��امان امس��ال نیز با حضور در پنجمین نمایش��گاه بین‌المللی کاغذ، کارتن، 
فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات و صنایع وابسته، محصولات متنوع بانکی 

خود را به شرکت‌کنندگان و حاضرین در این نمایشگاه عرضه کرد.
غرفه بانک سامان در س��الن شماره 40 نمایشگاه بین‌المللی تهران، با حضور 
مدیران و کارشناس��ان خب��ره بانکی، به محلی برای معرف��ی خدمات نوین و 
اختصاصی بانک سامان به فعالان صنعت کاغذ، مقوا و کارتن و همچنین ارائه 
مش��اوره‌های بانکی و مالی به ش��رکت‌های فعال در نمایشگاه تبدیل شده بود. 
کارشناسان بانک س��امان در فضای حرفه‌ای طراحی‌شده میزبان مدیران عامل، 

مدیران ارش��د مالی و بازرگانی و فع��الان زنجیره تولید و عرضه کاغذ، مقوا و 
کارتن و صنایع وابس��ته بودند. مش��ارکت فعال بانک سامان در نمایشگاه‌های 
تخصصی، نشان‌دهنده عزم این بانک برای حمایت از رونق تولید دانش‌بنیان و 

اشتغال آفرین است.
 تنوع آفرینی در مشتریان با حضور بانک در نمایشگاه‌های تخصصی 

مهدی احمدی، مدیر ش��عبه صادقیه بانک س��امان که در نمایشگاه بین‌المللی 
کاغذ، مقوا، فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات وابسته تهران ۱۴۰۱ حضور پیدا 
کرده بود، درباره برپایی غرفه بانک سامان در این نمایشگاه، گفت: »ایجاد تنوع در 
مشتریان بانک سامان و جذب مشتریان جدید، با حضور بانک در نمایشگاه‌های 
تخصصی تسهیل می‌ش��ود. در این نمایشگاه‌ها ارتباط با مشتریان بالقوه بانک 
به‌راحتی میسر می‌شود و شرکت‌ها از تعامل با بانک استقبال می‌کنند.« احمدی 
با اشاره به مزایای حضور بانک سامان در نمایشگاه‌های تخصصی برای معرفی 
خدمات نوین بانکی و ارتباط دوسویه با شرکت‌های حاضر در این نمایشگاه‌ها 
گفت: »محیط نمایشگاه فرصت خوبی برای ارتباط اولیه میان کارشناسان بانک 
س��امان و تولیدکنندگان و فعالان صنایع است. در این محیط یک ارتباط مؤثر 
ش��کل می‌گیرد که اغلب در بیرون از نمایش��گاه امکان رسیدن به این سطح از 
تعامل سخت یا ناممکن است«. مدیر شعبه صادقیه بانک سامان با تأکید مجدد 
بر تنوع آفرینی در مش��تریان بانک به‌واسطه حضور این بانک در نمایشگاه‌های 
تخصصی صنعتی و تجاری، بیان داش��ت: »دسترس��ی به طیف‌های مختلفی از 
مش��تریان که در بخش‌های مختلف تولیدی ازجمله صنایع س��لولزی، صنایع 
غذایی، صنعت نفت و گاز و غیره فعالیت دارند تنها با حضور فعال بانک سامان 
در نمایشگاه‌های بین‌المللی و تخصصی مقدور می‌شود.« وی با بیان اینکه پس 
از دوره نمایشگاه و مذاکره اولیه برای جذب مشتریان جدید، باید سایر مراحل 
مذاکره و انجام امور مرتبط با خدمات‌دهی به مش��تریان جدید در شعب انجام 

همراهی بانک سامان برای تولیدکننده ایرانی  
اطمینان‌بخش است

حضور پویای بانک سامان در 
پنجمین نمایشگاه بین‌المللی کاغذمقوا، 

فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات وابسته

|محمد صادق عابدینی|
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شود، گفت: »ما نیازمند تقویت نیروی انسانی بانک و تأمین نیروی بیشتر برای 
پاسخگویی به مشتریان جدید هستیم. همان‌طور که بانک سامان شعار خود را 
پاس��خگویی به مش��تریان در کمترین زمان ممکن قرار داده است، برای عملی 

کردن این شعار در شعب باید بر تعداد کارشناسان بانک افزوده شود.«
 اعلام آمادگی شرکت تعاونی مدیران صنایع کارتن و ورق ایران 

برای همکاری با بانک سامان
حسین رحمتی، مدیر بازرگانی انجمن و شرکت تعاونی مدیران صنایع کارتن 
و ورق ایران، با استقبال از حضور بانک سامان در پنجمین نمایشگاه بین‌المللی 
کاغذ، مقوا، فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات وابسته، گفت: »مشارکت بانک 
در این نمایش��گاه این پیام را به ما می‌رساند که بخشی از نظام بانکی کشور به 
دنبال تعامل س��ازنده با تولیدکننده‌ها اس��ت.« رحمتی ادامه داد: »به دنبال تغییر 
نگرش��ی که در ش��رکت تعاونی از سال گذش��ته رخ داد، ما به دنبال تحول در 
فعالیت‌های مالی تعاونی هستیم. یکی از الزامات این کار افزایش تعداد بان‌کهای 

همکار تعاونی و گسترش دایره دریافت خدمات بانکی است«.
وی با بیان اینکه انجمن و شرکت تعاونی مدیران صنایع کارتن و ورق ایران، 
این آمادگی را دارد که خدمات بانک سامان را به اعضای خود معرفی کند، ادامه 
داد: »همکاری انجمن با بانک زمینه ورود شرکت‌های عضو برای افتتاح حساب 
و گسترش همکاری با بانک سامان را فراهم می‌کند. این اتفاق به معنای آن است 
که شرکت‌های عضو انجمن و تعاونی حساب‌های در گردش خود را به بانک 

سامان منتقل کنند.«
 همراهی بانک سامان اطمینان‌بخش است 

بانک س��امان، در تمامی مناطق ایران بزرگ با استفاده از شبکه گسترده بانکی 
خود، ارتباط سازنده‌ای را با تولیدکنندگان برقرار کرده است. فعالان صنایع کاغذ، 
مقوا و کارتن در استان‌های مختلف، ازجمله مشتریان قدیمی و ثابت بانک سامان 

به ش��مار می‌روند. فؤاد اسماعیل‌پور، مدیرعامل یکی از شرکت‌های حاضر در 
نمایشگاه بین‌المللی کاغذ، مقوا، فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات وابسته که 
درزمینه تولید مقوا فعالیت می‌کند، در خصوص نیازهای بانکی فعالان صنعت 
تولید کاغذ، مقوا و فرآورده‌های س��لولزی، گفت: »بیشترین نیاز تولیدکنندگان، 
درزمینه تسهیلات بانکی برای تأمین سرمایه در گردش و واردات ماشین‌آلات 
اس��ت. وام‌های بانکی باید دارای زمان تنفس مناسب باشد و بانک شرایطی را 
برای تسهیل بازپرداخت وام‌ها فراهم کند.« اسماعیل‌پور که از مشتریان باسابقه 
بانک س��امان در شهرس��تان ارومیه است، با اش��اره به اینکه کمک نظام بانکی 
به صنایع می‌تواند به رونق تولید و کارآفرینی منجر ش��ود، افزود: »کش��ور در 
ش��رایط تحریم ق��رار دارد و همین موضوع نقل و انتق��الات خارجی ارز را با 
مشکلات فراوانی روبرو کرده است. بانک سامان با تسهیل مراودات ارزی برای 
ش��رکت‌هایی که صادرات کالا دارند، به آن‌ها کم��ک می‌کند تا بتوانند با بازار 
هدف خود ارتباط بهتری داش��ته باشند.« اس��ماعیل‌پور، با بیان اینکه برخی از 
صادرکنندگان مجبور هس��تند ب��رای دور زدن تحریم‌ها از مجراهای زیرزمینی 
نقل‌وانتقال ارز اس��تفاده کنند که ریس��ک بالایی دارد، تأکید کرد: »بانک سامان 
با تس��هیل روند نقل‌وانتقال ارز و تضمین امنیت آن، به تولیدکننده ایرانی حس 
حمایت را منتقل می‌کند و ریسک فعالیت‌های ارزی خارجی را از صادرکننده 
دور می‌کند.« این فعال صنعت تولید مقوا که فعالیت‌های بانکی شرکت متبوع 
خود را از طریق بانک سامان انجام می‌دهد، تصریح کرد: »ما نزدیک به 6 سال 
اس��ت که تمامی حس��اب‌های بانکی را به بانک سامان منتقل کرده‌ایم و بخش 
عمده‌ای از مس��ائل مالی شرکت به‌واس��طه خدمات الکترونیک و برخط بانک 
سامان انجام می‌شود.« بانک سامان به‌واسطه خدمات بانکی منحصربه‌فردی که به 
تولیدکنندگان ارائه می‌کند به انتخاب اول فعالان حوزه کاغذ، مقوا، فرآورده‌های 

سلولزی و ماشین‌آلات وابسته تبدیل شده است.
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آراس��تگی و نظافت محیط کار باعث نشاط و ش��ادابی کارکنان می‌شود و در 
روحیه و انگیزه آنان برای انجام هرچه بهتر فعالیت‌های مورد نظر تاثیر بسیاری 
دارد. یک محیط کار تمیز و آراس��ته باعث افزایش و بالارفتن قدرت تمرکز و 
دقت کارکنان می‌ش��ود و آرامش محیط کاری را برای آنان دو چندان می‌کند، 
زیرا همان‌طور که رعایت نظافت و بهداشت به سلامتی جسم کمک می‌کند، بر 

روح آدمی نیز تاثیر بسزایی می‌گذارد.
 رعایت نظافت در محل کار حتی در سوددهی و بازدهی بهتر و بیشتر سازمان 
نقش‌آفرین است، زیرا وقتی کارکنان از محیط‌کاری خود رضایت داشته باشند 
و ب��ا آرامش و دقت کامل به وظایف خود عمل کنند، باعث رضایت و جذب 
بیشتر مشتریان می‌شود و در نتیجه پیشرفت و موفقیت روزافزون سازمان را به 

دنبال خواهد داشت.
تمیزی و نظافت محل کار یک امر مهم و از جمله عواملی است که به سازمان 

در طی مسیر توسعه و پیشرفت کمک شایانی می‌کند.
باید به این مس��اله توجه داشته باش��یم، زمانی ‌که افراد و مشتریان وارد محل 
کارمان می‌ش��وند، با دیدن ظاه��ر تمیز و بدون آلودگی محیط کار احس��اس 

خوشایندی می‌گیرند.
اهمیت نظافت محیط کار به حدی بالاس��ت که درصورت انجام درست آن، 

زمینه‌ساز قراردادهای با ارزش خواهد بود.

 مهندسی نظافت 
مهندسی نظافت در کشورهای توسعه‌یافته واژه‌ای نام آشناست، ولی در کشور 

ما که سابقه طولانی در زمینه بهداشت داشته چندان شناخته شده نیست.
مهندس کسی است که تلاش می‌کند یک ساختار عملیاتی و عملی از مفهومی 
را ایج��اد کند و در یکی از رشته‌های مهندس��ی آموزش دیده باش��د یا به‌طور 
حرفه‌ای در آن رش��ته مش��غول به کار باشد. مهندس��ان از فناوری، ریاضیات 

و دانش برای حل مسائل کاربردی استفاده می‌کنند. 
 در فعالیت‌هایی که به صورت مهندسی‌شده انجام می‌گیرند، علاوه بر طراحی 

الگوی حرفه‌ای، نظارت بر اجرای دقیق این الگو انجام می‌پذیرد.
شرکت آفتاب تجارت سامان با راه‌اندازی دپارتمان مهندسی نظافت در تلاش 
اس��ت با خلق الگوی مهندسی نظافت برای فراهم ش��دن محیط‌‌کاری آراسته 
منطبق بر اس��تانداردهای لازم و اس��تفاده از تجهیزات مکانیزه همراه با برنامه 
اجرایی عملیاتی، مواد ش��وینده س��ازگار با محیط زیس��ت و نیروی انس��انی 
توانمند)تکنسین‌های فنی خدمات( ضمن ایجاد تحول در صنعت نظافت کشور 

در ارتقای فرهنگ نظافت نقش‌آفرین باشد.
واحد تحقیق، توس��عه و زیرساخت ش��رکت آفتاب تجارت سامان در مسیر 
توسعه و بهبود خدمات شرکت اقدام به طراحی الگوی مهندسی نظافت منطبق 
بر استانداردهای جهانی نموده است و با اجرای صحیح این الگو صنعت نظافت 
در کش��ور در مس��یر اصلی توس��عه خود قرار خواهد گرفت. کار در الگوی 

مهندسی نظافت بر4پایه استوار است که عبارتند از: 

)HUMAN CAPITAL(1- نیروی انسانی توانمند سرمایه انسانی 
نیـــروی انس��انی متــــعهد و متــــخصص، کارآم��د و یادگیــرنده جزو 
دارایـــی‌های سازمان و به عنوان مزیت رقابتی و کمیاب‌ترین منبع در کسب و 

کارهای خدمات محور است.
ارائ��ه خدمات متمایز و ب��ا کیفیت، کاهش هزینه‌ه��ا، خلاقیت، نوآوری 
و افزای��ش رقابت‌پذیری از مزایای برخورداری از سرمایه‌انس��انی توانمند 
و کارآمد اس��ت. ش��رکت آفتاب تجارت س��امان در جهت ارائه خدمات 
با کیفیت منطبق بر اس��تانداردهای موجود گام برداش��ته و با اس��تفاده از 
نیروی‌انس��انی متخصص و متعه��د در جهت ارائه خدم��ات با کیفیت و 
مطلوب، آموزش کارکنان را در بدو اس��تخدام و حین کار س��رلوحه خود 
قرار داده و از طریق کارکنان توانمند با رعایت اصول و قوانین به مشتریان 
خود خدمات ارائه می‌نماید. در الگوی مهندسی نظافت تکنسین‌های فنی 
خدم��ات بعنوان نیروی انس��انی توانمند یکی از ارکان اساس��ی و اصلی 

محسوب می‌شوند.

 اهمیت و ضرورت نظافت 
و آراسـتگی در محیط کار

| علی ایزی|
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 2- تجهیزات مکانیزه 
نظافت مکانیزه_صنعتی به معنای نظافت محیط‌های غیرخانگی مانند مجتمع‌های 
تجاری، اداری و چندمنظوره، مراکز آموزش��ی، کارخانجات، بیمارستان‌ها و... 
می‌باش��د. یکی از اهداف نظافت مکانیزه ایجاد محیط کار  بهداش��تی و ایمن 
برای کارکنانی است که ساعت‌ها در آن محیط مشغول کار هستند. این بخش 
نظافتی معمولا بیشتر بعد از خروج افراد از محیط یا به میزان کمتر حین فعالیت 
آنها انجام می‌گیرد. در راس��تای افزایش بازدهی و کاهش آلودگی‌های صنعتی 
و افزای��ش کیفیت خدمات و بهره‌وری بیش��تر تکنس��ین‌های فنی خدمات، از 

تجهیزات نظافت مکانیزه استفاده می‌شود.
ماش��ین‌آلات و تجهیزات نظافت مکانیزه ش��رکت آفتاب تجارت س��امان از 
به‌روزتری��ن تجهی��زات نظافتی دنیا ب��وده که از معتبرتری��ن تولیدکنندگان در 
کشورهای صنعتی دنیا همانند آلمان، ایتالیا و آمریکا تامین شده است. نظافت با 
تجهیزات مکانیزه علاوه بر افزایش س��رعت و کیفیت نظافت، سلامت سطوح 
نظافتی را نیز تضمین می‌کند. رکن دوم الگوی مهندسی نظافت تجهیزات مکانیزه 

همراه با پشتیبانی فنی کارآمد شامل پشتیبانی نرم‌افزاری و سخت‌افزاری است.

 )SERVICE PLAN(3- برنامه اجرایی و عملیاتی 
نظافت و آراس��تگی همه جانبه محیط کس��ب و کار، نه تنها باعث می‌شود تا 
مراجعی��ن و مش��تریان تصویر بهتری از آن کس��ب و کار در ذهن خود ایجاد 
نمایند، بلکه سبب افزایش تمرکز و آرامش کارکنان می‌گردد. این مهم براساس 
نیازهای موجود در محیط نظافتی قابل تحقق است. مدیریت زمان و انرژی در 
هر عملیات کارآیی بیشتر و انجام به موقع خدمت را تضمین می‌کند و در این 
راستا شناسایی محیط خدمت و نیاز مشتری، کارسنجی و امکان‌سنجی و تدوین 
برنامه‌های اجرایی عملیاتی و کنترل و ارزیابی آن‌ها از اهمیت ویژه ای برخوردار 
است. شرکت آفتاب تجارت سامان پس از کارسنجی و امکان‌سنجی محیط‌های 
کسب و کار با تدوین برنامه خدمات براساس حجم عملیات، خدمات مهندسی 
نظافت خود را با کیفیت مطلوب و مطابق با برنامه زمانی تعیین شده در محیط 

مش��تریان ارائه نموده و در نتایج ارزیابی رضایتمندی مشتریان را سرلوحه کار 
خود قرار می‌دهد. یکی از اساس��ی ترین ارکان الگوی مهندسی نظافت تدوین 
برنامه خدمات است که در صورت فقدان برنامه خدمات در عملیات مهندسی 
نظافت بهره‌وری نیروی انسانی و تجهیزات مکانیزه به شدت کاهش می یابد و 

موجب افزایش هزینه های عملیات نظافت می‌گردد.

 )CHEMICAL SUBSTANC(4- محصولات شیمیایی 
مواد شیمیایی واحدی اساسی برای تشکیل هر چیزی در این دنیا هستند. تمام 
مواد و موجودات زنده، شامل انسان‌ها، حیوانات و گیاهان از این مواد تشکیل 
شده‌اند. محصولات شیمیایی مورد استفاده براساس الگوی مهندسی نظافت در 

5 بخش اصلی تقسیم‌بندی می‌شود. این 5 بخش عبارتند از:
)DETERGENT(1- شوینده‌ها

)DEGREASING(2- چربی‌زداها
)SOLVENT(3- حلال‌ها

)ANTISEPTIC(4- ضدعفونی‌کننده‌ها
)FRESHENER(5- خوشبوکننده‌ها

در حال حاضر شوینده‌های متداول موجود در کشور جهت مصارف خانگی 
و صنعت نظافت، معایب بسیاری دارند؛ ازجمله مسائل زیست‌‎محیطی که این 
ش��وینده‌ها ایجاد می‌کنند، همچنین آس��یب‌هایی که به سلامت مصرف‌کننده 
می‌رسانند)آسیب‌های پوستی، تنفسی و ...(. در نتیجه به‌کارگیری شوینده‌های 
دارای پایه گیاهی و س��ازگار با محیط زیس��ت علاوه بر آنکه هیچ آس��یبی به 
مصرف‌کننده نمی‌رساند، برای محیط‌زیست نیز امن هستند. مواد شوینده سازگار 
با محیط زیس��ت چهارمین رکن از الگوی مهندسی نظافت است. محصولات 
شیمیایی مورد استفاده در شرکت آفتاب تجارت سامان براساس ساختار سیستم 
نظافت)CLEANING SYSTEM( و از محصولات دکتر اشنل آلمان است. 
محصولات شیمیایی دکتر اشنل، با پشتوانه سال‌ها تجربه و بر پایه شیمی نوین 

طراحی شده‌اند و همگی سازگار با محیط زیست هستند.
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اگرچه نام خود تعارض بار منفی دارد، اما تعارض توسط بسیاری 
از افراد به‌صورت مثبت دیده می‌ش��ود. تعارض توسط افراد دارای 
طرز فکر س��نتی بد دیده می‌شود و باید از آن اجتناب کرد. تعارض 
همان‌طور که توسط بس��یاری از متفکران پیشنهادشده است؛ گاهی 
اوق��ات منجر به نتیجه مثبت می‌ش��ود، زیرا ف��ردی که با آن مواجه 
می‌ش��ود، نحوه برخورد با آن را می‌شناس��د و ب��ا اطمینان در آینده 
آماده رویارویی با چنین تعارضاتی اس��ت. این‌یک واقعیت اس��ت 
که تعارض همیش��ه بخشی از زندگی فرد و سازمان خواهد بود، اما 
آنچه مهم‌تر اس��ت مدیریت آن با نهایت مهارت اس��ت. یک اشتباه 
در رس��یدگی ب��ه تعارضات می‌توان��د منجر به جابجای��ی کارکنان 
آس��یب‌دیده شود، می‌تواند احساس��ات بد را در آن‌ها ایجاد کند و 
درجایی منجر به دعواهایی ش��ود که ممکن اس��ت بس��یار پرهزینه 
باشد. مدیران در سازمان‌ها مهارت‌های زیادی برای تقویت روحیه 
کارکنان خود دارند تا آن‌ها را به سمت اهداف موردنظر سوق دهید. 
از بین بس��یاری از شایس��تگی‌های مورد انتظار یک مدیر، مدیریت 

تعارضات یکی از شایستگی‌های کلیدی است.
انواع تعارض

تضاد سطح فردی
تضادهای سطح فردی انواع زیر هستند:

س��رخوردگی: ناامیدی در فرد زمانی رخ می‌دهد که او قادر به انجام 
کاری که می‌خواهد نباش��د. زمانی که فرد بخواهد هم‌زمان به بسیاری 
از کارها دس��ت یابد یا انج��ام دهد و قادر به انج��ام آن نبود، به دلیل 
تعارضاتی که در خواس��ت‌های مختلف او ایجاد می‌شود، ناامید شده 
و واکنش او به‌صورت پرخاشگری ظاهر می‌شود. سپس وقتی تسلیم 
می‌شود کناره‌گیری می‌کند، گاهی اوقات به یکی از چیزها دست می‌زند 
تا تضاد درونش را سرکوب کند و گاهی با رضایت بخشیدن به موقعیت 

با بعضی‌ها سازش کرده و یا بخشی از آن را ترک می‌کند.
تض��اد هدف: تعارض ه��دف زمانی رخ می‌دهد ک��ه فرد بین دو 
ه��دف به دلی��ل تأثیرات مثبت یا منفی آن‌ها گی��ر کند. در اینجا، او 
نمی‌توان��د تصمیم بگیرد که کدام ه��دف را ابتدا به دلیل جنبه‌های 

مرتبط با آن‌ها دنبال کند. انواع زیر تعارض هدف وجود دارد:
تع��ارض نقش: یک فرد درحالی‌که در جبهه ش��خصی یا حرفه‌ای 
ایفای نقش می‌کند، بهترین را برای شغل خود مناسب می‌بیند. طبق 
عق��ل او کار را به‌خوبی انجام می‌دهد، اما اگر نقش مورد انتظار در 
کار با نقش��ی که ایفا می‌کند متفاوت باشد؛ تعارض نقش به وجود 

می‌آی��د. علاوه بر این، تعارض نق��ش زمانی به وجود می‌آید که او 
بای��د نقش کس��ی را بازی کند؛ درواقع او نیس��ت ی��ا با آن راحت 
نیس��ت. این نوع همپوش��انی باعث تعارض در عملکرد و کارآیی 

نقش افراد می‌شود.
ابه��ام نقش: اگر در مورد نقش به فرد گفته نش��ود یا به‌طور مبهم 
منتقل شود، توسط فرد به‌درستی و با حداکثر کارآیی اجرا نمی‌شود 

و منجر به استرس و تضعیف روحیه کارکنان خواهد شد.
اضاف��ه نقش: وقتی یک فرد مجبور اس��ت نقش‌های زیادی را در 
ی‌کزم��ان ایفا کن��د، تحت تأثیر اضافه نقش ق��رار می‌گیرد و منجر 
به درگیری می‌ش��ود. اگ��ر فردی نقش‌های زی��ادی را در ی‌کزمان 
از س��وی مدیر واگذار کند، نمی‌توان��د هیچ‌یک از این نقش‌ها را با 
حداکث��ر کارآیی انجام دهد و درنتیجه در درون خود دچار تعارض 

می‌شود.

 تعارض بین فردی 
تع��ارض بین فردی بین دو طرف پدید می‌آی��د. این می‌تواند بین 
ی��ک فرد با فرد دیگر، با یک فرد و یک گروه در همان س��ازمان یا 

سازمان دیگر باشد.
چهار دلیل برای تعارض بین فردی وجود دارد.

تفاوت‌ه��ای ش��خصی: یک ف��رد در فرهن��گ متنوع��ی تربیت 
می‌ش��ود؛ از هنجارهای گوناگون پیروی می‌کند؛ دارای ارزش‌های 
منحصربه‌فرد خانوادگی اس��ت و تحصی�الت و تجربیات متفاوتی 
کس��ب می‌کند. همه این چیزها او را به یک فرد کاملًا منحصربه‌فرد 
تبدیل می‌کند و به همین دلیل با بقیه متفاوت است. این ویژگی‌های 
منحصربه‌فرد گاهی او را از پذیرش دیدگاه دیگران بازمی‌دارد و در 

محل کار بین او و فرد دیگر تعارض ایجاد می‌شود.
کمبود اطلاعات: اگر اطلاعات به‌درس��تی منتش��ر نش��ود، فرد در 
سردرگمی باقی می‌ماند و این امر منجر به ناامیدی و ایجاد تعارض 

می‌شود.
ناس��ازگاری نقش: برخی از نقش‌ها به دلیل نقش‌های متفاوتی که 
باید توس��ط فرد مجرد ایفا شود، در فرد ناسازگار می‌شوند. اگر او 
یک نقش را ماهرانه بازی کند، نقش دیگر به خطر می‌افتد یا گاهی 
اوقات نقش‌های وابسته به خطر می‌افتد، زیرا وقتی یک نقش کامل 

نمی‌شود، نقش دیگر آسیب می‌بیند.
استرس محیطی: چیزهای زیادی به‌طور مداوم در اطراف فرد جریان 
دارد. او ضم��ن ایفای کارآمد نقش، با محیط نی��ز تعامل دارد و دارای 
جنبه‌های مثبت خاصی اس��ت که به فرد در انجام وظایف خود کمک 
می‌کن��د. هنگامی‌که در محل کار موانع محیط��ی مانند منابع محدود، 
رقابت ناسالم یا ناامنی ش��غلی وجود دارد، او قادر به ایفای نقش‌های 

خود نیست و این باعث ایجاد تضاد می‌شود.

 تضاد سطح گروه 
گروه از دو یا چند نفر تش��کیل می‌ش��ود. آن‌ها وضعیت مشابه و 

بهروز تیرانداز
کارشناس ارشد دانشگاه 

علامه طباطبایی )شعبه بازار کفاش‌ها(
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ساختار تعریف‌ش��ده دارند. آن‌ها کارهای مرتبطی با سایر بخش‌ها 
دارند و هنگامی‌که بین یک گروه و گروه دیگر تعارض ایجاد شود، 

به آن تعارض سطح گروهی گفته می‌شود که بر دو نوع است.
تعارض درون‌گروه��ی: این نوع تعارض بین اعضای همان گروه 
به وجود می‌آید. اعضا به دلیل ش��باهت‌های زیاد گروه را تش��کیل 
می‌دهن��د، اما در ط��ول زمان ممکن اس��ت تفاوت‌هایی بین نظر از 
اعضا وجود داش��ته باش��د که این منجر به درگی��ری درون‌گروهی 

می‌شود.
تع��ارض بین گروه��ی: برخلاف تع��ارض درون‌گروهی، در این 
نوع تعارض بین گروه‌های مختلف مش��کل ایجاد می‌ش��ود. ممکن 
اس��ت گروه‌ه��ا روی یک وظیفه کار کنند ام��ا کارهای مرتبط باهم 
داش��ته باشند و بر سر موضوعی که مربوط به همان کار است دچار 

درگیری شوند.

 تضاد سطح سازمانی 
این نوع تعارض در س��ازمان به وجود می‌آید. باید بین احزاب در 
سازمان یا مرتبط با آن مانند مشتریان، خریداران، اتحادیه‌ها، دولت، 

قانون‌گذاران و غیره باشد.

 دلایل تعارض 
تفاوت‌ه��ای موقعیت: تفاوت در س��طح سلس��له مراتبی منجر به 
تعارض می‌ش��ود، زیرا آنچه درست و مهم است ممکن است برای 

کارکنان مهم نباشد.
تفاوت‌های فردی: تفاوت‌های فردی منجر به درگیری‌های زیادی 
می‌ش��ود. تعارض زمانی به وجود می‌آید که تفاوت‌های شخصیتی، 
تفاوت در اهداف فردی، برخوردهای نفس و سایر تفاوت‌ها وجود 
داش��ته باشد. یک دیدگاه ممکن است برای دیگری قابل‌قبول نباشد 

و منجر به وضعیت تعارض شود.
جهت‌های مبهم: زمانی که مسیرها در مورد اینکه چه کسی مسئول 
چه چیزی اس��ت مشخص نباشد، تعارض می‌تواند ایجاد شود. اگر 
در یک س��ازمان، دس��تورالعمل‌ها و نقش‌ها به‌وضوح منتقل نشود، 

منجر به ابهام نقش و تضاد بین نقش می‌شود.
وابس��تگی متقابل: وابس��تگی به یکدیگر نیز دلیل تعارض است. 
زمانی که زمان‌بندی‌ها توس��ط ی‌کطرف برآورده می‌شود و توسط 
طرف دیگر رعایت نمی‌ش��ود. زمانی که در یک کار صداقت انتظار 
می‌رود اما از طرف دیگری صادقانه انجام نمی‌شود، درگیری ایجاد 
می‌ش��ود؛ به‌عبارت‌دیگر، هر چه همکاری و وابستگی متقابل بیشتر 

باشد، احتمال تضاد بیشتر می‌شود.
شک��اف ارتباطی: اگ��ر چیزها به‌درس��تی ابلاغ نش��ود، ابهام در 
دس��تورالعمل‌ها وجود دارد، شکاف ارتباطی وجود دارد و تعارض 
رخ می‌ده��د. هنگامی‌ک��ه دس��تورالعمل‌ها مبه��م هس��تند و درک 
نمی‌شوند، درگیری در درون خود و درگیری با دیگران رخ می‌دهد.
منابع محدود: اگر منابع محدود باش��د و همه مجبور باش��ند از آن 
به‌ط��ور عملی اس��تفاده کنند و حداکثر خروج��ی را از همان منابع 

محدود به دست آورند، درگیری بین طرفین رخ می‌دهد.

سبکک‌اری متنوع: تعارض به این دلیل به وجود می‌آید که هرکسی 
سب‌ککار منحصر به خود را دارد که گاهی اوقات موردپسند دیگران 
نیست. سب‌ککاری ترجیحی یک نفر ممکن است الگوی کار دیگری 

را آزرده و توهین کند.

 نتایج تعارض 
بدتر ش��دن عملکرد کار: اگر کارمندی در اطراف یا درون خود با 
هرگونه تعارض مواجه شود، احساس اضطراب و استرس می‌کند و 
گاهی رفتار ناشی از آن خشم آتشفشانی است و اگر رفتار به‌صورت 
خشم نمایان نباشد، بیزاری او نسبت به کار بالا می‌رود و شروع به 
ارتکاب اش��تباه می‌کند. او ناامید می‌ماند و همه این‌ها بر کارآیی او 
در کار تأثی��ر می‌گذارد. کاری که باید در یک محدوده زمانی انجام 
ش��ود در حل تعارض هدر می‌رود و اگر نتیجه اجتناب یا س��ازش 

باشد، کسی همیشه از آن ناراضی است.
روحیه پایین کارکنان: اگر درگیری‌ها درجایی منجر به کناره‌گیری 
ش��ود، کارمند ناراضی باقی می‌ماند و درنتیجه‌ کارش قابل‌مشاهده 
اس��ت. روحیه‌اش به دلیل نارضایتی پایی��ن می‌آید. باروحیه پایین، 
او انگی��زه کمت��ری خواهد داش��ت و درنتیجه، عملک��رد پایینی را 
از خ��ودش ب��ه نمایش می‌گذارد. پایین ب��ودن روحیه کارکنان یک 
پدیده روان‌ش��ناختی است، اما بر سلامت و نتیجه کارکنان و برآیند 

سازمانی نیز تأثیر می‌گذارد.
از دس��ت دادن درآمد: درآمد یک ش��رکت به‌طور غیرمستقیم به 
مدیریت تعارض بستگی دارد. اگر کارمندی در محل کار با تعارض 
مواجه باش��د و از راه‌حل آن ناراضی باشد مطمئناً راندمان کاری او 

کاهش می‌یابد. 
درنتیجه منجر به کاهش گردش مالی سازمان می‌شود. این می‌تواند 
باع��ث کاهش رضایت مش��تری ش��ود، زیرا یک کارمن��د ناراضی 

نمی‌تواند رضایت مشتری را به‌خوبی برآورده کند.

 واکنش مورد انتظار مدیر 
یک مدیر باید تصمیمات منطقی بگیرد و هنگام حل تعارضات، ذهنی 
باز داشته باشد. برخی از مدیران ممکن است دارای ویژگی‌های کلیدی 
موردنیاز برای حل تعارض باشند، اما برخی می‌توانند با حفظ آرامش 

خود و درک کامل مشکل واقعی این کار را انجام دهند.
بی‌طرف بمانید: یک مدیر باید همیش��ه سعی کند دلیل تعارض‌ها 
را بیابد و در حل آن بی‌طرف بماند. او باید ابتدا به علت اصلی هر 
تعارضی بپردازد، سپس به همه استدلال‌ها گوش دهد و درنهایت با 
حفظ نگرش بی‌طرفانه به تصمیم‌گیری برسد. به‌این‌ترتیب هیچ‌یک 

از طرفین احساس غفلت نمی‌کنند و درگیری حل خواهد شد.
فعالانه گوش کنید: یک شنونده فعال وقتی یک فرد آزرده احساس 
می‌کند می‌خواهد نارضایتی‌هایش را بیان کند، یک موهبت اس��ت. 
گاه��ی اوقات، فقط گوش دادن با نگرش همدلانه باعث می‌ش��ود 
طرف مقابل احساس کند که درک شده است. شنونده فعال می‌تواند 
با عمیق ش��دن در محتوا تصمیمی منطقی و عقلانی بگیرد. مدیران 
بای��د از قض��اوت پرهیز کنند و هنگام تلاش ب��رای حل تعارض با 

دقت گوش دهند.
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گفت وگو را تس��هیل کنید: ارتباط بیش��تر، وضوح بیش��تر است. 
اگر مدیر متوجه ش��د که س��وءتفاهم به دلیل عدم برقراری ارتباط 
مناس��ب انباشته‌شده اس��ت، باید گفت‌وگو را تس��هیل کند. باید به 
هر دو طرف فرصت داد تا مش��کلات خ��ود را به‌وضوح بیان کنند 
و ب��ا طرف مقابل در مورد آن صحبت کنند. گاهی اوقات، مش��کل 
مش��کلی نیس��ت و فقط با یک صحبت برطرف می‌ش��ود. همدلی 
را تمرین کنید: آزمایش هاوترون ثابت کرد که همدلی س��المندان 
نسبت به زیردستان، احساس تعلق را در آن‌ها افزایش می‌دهد. آن‌ها 
ش��روع به کار مؤثر می‌کنند زیرا با همدلی شنیده می‌شوند. همدلی 
با کارکنان یک مهارت کلیدی است که یک مدیر برای ایجاد انگیزه 
در کارکن��ان خود برای حرکت به س��مت اهدافش��ان و ایجاد یک 
رابطه قابل‌اعتماد لازم است؛ بنابراین، یک مدیر باید با کارکنان ابراز 
همدردی و در مش��کلات با آن‌ها همدلی کند. آن‌ها باید احس��اس 
کنند که مدیران همان دردی را دارند که آن‌ها متحمل می‌شوند. این 
باعث ایجاد روابط صمیمانه با زیردستان می‌شود و چنین کارکنانی 
از ایجاد هرگون��ه درگیری در محل کار که آن‌ها را در معرض دید 
مدیر ق��رار می‌دهد اجتناب می‌کنند. روی مس��ائل تمرکز کنید نه 
روی اف��راد: مدیران حین حل تعارضات باید روی مس��ائل تمرکز 
کنند، نه افراد. هر کار خلافی باید مهار ش��ود، اما نباید به ش��خص 
اش��اره کرد. نباید قبل از افراد زی��ادی هدف قرار گرفت، بلکه باید 
رفتار متضاد را اصلاح کرد. از هوش عاطفی اس��تفاده کنید: حین 
برخ��ورد با تعارض��ات مربوط به منابع انس��انی، مدیران باید ازنظر 
عاطفی باهوش باش��ند تا با احساس��ات کارکنان مقابله کنند. وقتی 
کارکنان احساس کنند که ش��خصاً درک شده‌اند، احساس رضایت 

می‌کنند و بیشتر نارضایتی‌هایشان ناپدید می‌شود.
در محل کار، مدیریت تعارض مهارتی اس��ت ک��ه یک مدیر باید 
آن را بدان��د تا از تعارضات محل کار جلوگیری کند، زیرا منجر به 
روحیه پایین کارکن��ان، کارآیی پایین، جابجایی زیاد و درآمد کمتر 
برای سازمان می‌شود؛ بنابراین، برای حل تعارض، این چند مرحله 

را می‌توان دنبال کرد:
مرحله 1: علت اصلی تعارض را تعریف کنید:

 برای حل تعارض، مدیران باید علت آن را بدانند. تنها در صورت 
شناخته شدن علت، می‌توان آن را به‌خوبی درک کرد و آن علتی را 
که منجر به درگیری ش��ده است، از بین برد. با طرف‌های درگیر در 
مناقش��ه باید با دقت برخورد و دلیل اعم از احساسی یا واقعی باید 
تشخیص داده شود تا به یک حکم عملی برسد که هر دو طرف را 

خوشحال کند.
مرحل��ه 2: به فرات��ر از حادثه نگاه کنید: مدیر باید حس شش��م 
منطقی داش��ته باشد. به آنچه به او نشان داده می‌شود اعتقاد نداشته 
باش��د، بلک��ه باید عقل خود را ب��ه کار گیرد و ب��رای خواندن بین 
س��طرها وارد عمق درگیری ش��ود. حتی اگر جزئیاتی با او در میان 
گذاش��ته نش��ود، باید کنجکاوی کافی برای دریافت حقایق از همه 
منابع موجود و رس��یدن به ی‌کراه حل صحیح و قابل‌قبول داش��ته 

باشد.
مرحل��ه 3: راه‌حل‌های جایگزین ایجاد کنید: پس از وارد ش��دن 
ب��ه عمق درگی��ری، راه‌حل‌های قابل قبولی ب��رای آن پیدا کنید. در 
این مرحله، ابت��دا راه‌حل‌های جایگزین ایجاد کنید و اکنون بهترین 
جایگزین را پیدا کنید که در حل تعارض مناس��ب اس��ت. داش��تن 
راه‌حل‌های زی��اد به مدیر کمک می‌کند تا به مناس��ب‌ترین راه‌حل 

برای حل تعارض دست یابد.
مرحل��ه 4: راه‌حل‌ها را مطابق با رضایت طرفین اجرا کنید: باید 
ب��ه حرف هر دو ط��رف گوش داد و هر دو باید راه‌حل اجراش��ده 
را بپذیرن��د. هیچ‌یک از طرف‌های درگی��ر نباید به دلیل حل‌وفصل 
احس��اس اجتناب کنند؛ بنابراین مس��ئولیت ی‌کراه‌حل بی‌طرفانه و 

عملی بر عهده مدیر است.
مدی��ران باید به طرفین کمک کنند تا صلح میانش��ان برقرار ش��ود 
زیرا در آینده به کاهش تعارضات مش��ابه کمک می‌کند و مدیر باید 

حداکثر رضایت را از نتیجه کار کارکنان دریافت کند.
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به اطلاع می‌رساند در صفحه 44 نشریه تیرماه مراسم تقدیر از کارگروه مدیریت پروژه مشتریان ویژه به اشتباه مراسم تقدیر از همکاران 
پروژه یوبانک درج شده بود که بدینوسیله ضمن اصلاح عنوان مربوطه، از مخاطبین محترم پوزش می‌طلبیم.

 اهدای لپ‌تاپ 
در سال 1400 تعداد 7 لپ تاپ با مشخصات زیر به محصلین اهدا شده است:

مجموع مبلغ هزینه شده برای لپ‌تاپ 830/000/000 ریال بوده
که بخشی از مبالغ تهیه لپ‌تاپ توسط موسسه تامین شده است.
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ایج��اد ارتباط موثر در هر جنبه‌ای از زندگی )چه حرفه‌ای و چه ش��خصی(‌، 
از ش��روط اساس��ی و مهم برای رس��یدن به موفقیت و خوشبختی است. اگر 
نگاهی به چند آگهی استخدام داشته باشید، حتما متوجه خواهید شد که یکی 
از پردرخواست‌ترین مهارت‌ها از سوی کارفرمایان برای استخدام نیروی جدید، 
مهارت برقراری ارتباط موثر می‌باش��د. اکثر مشاغل مستلزم داشتن کارمندانی 
هستند که مهارت‌های ارتباطی خوبی دارند و به شکلی موثر با دیگران تعامل 
برق��رار می‌کنند. برخورداری از این مهارت در محی��ط کار، برای کلیه اهداف 
تجاری مهم است. ارتباط موثر یعنی اینکه شخص بتواند اطلاعات )شفاهی و 

کتبی( را به شکلی ساده و بدون ابهام به دیگران منتقل کند.
واقعیت این اس��ت که داش��تن تحصیلات یا تجرب��ه کاری لزوما به این معنا 
نیس��ت که قدرت برقراری ارتباط مؤثر ه��م داریم. حتی تحصیل‌کرده‌ترین و 
باتجربه‌ترین افراد هم ممکن است در رساندن درست پیـام‌شان به دیگـران با 
مشکل مواجه شوند. می‌دانیم که ارتباط نامـؤثر به هـدر رفتن فرصت، زمان و 
منابع می‌انجامد. دلیل اصلی این مسئله این است که مکالمات ما در محیط کار 
معمولا س��ازنده نیس��ت. به عقیده‌ دیوید پارنل )David Parnell(  نویسنده 
و مش��اور در حوزه‌ی ارتباطات، مهارت‌ برقراری ارتباط یعنی »داشتن صفات 
مختلفی که فرد به واسطه‌ی آنها قادر است به خوبی با دیگران تعامل و ارتباط 
داشته باشد«. از نظر او »گاهی این صفات، در دو ویژگی »دوست‌ داشتنی بودن« 

یا »داشتن شخصیت خوب«خلاصه می‌شوند.
برقـراری ارتباط موثر در محیط کار، اهداف س��ازمانی را مش��خص می‌کند و 
علاوه بر این، وجود ارتباطات قوی و موثر میان کارمندان یک سازمان، موجب 
افزایش بازدهی، جلوگیری از تنش‌های درونی، ش��ایعات و بدگویی، ترک کار 
و غیبت از کار خواهد ش��د. توانایی برقراری یک ارتباط موفق و تاثیرگذار، از 
ویژگی‌های افراد موفق اس��ت که با تمری��ن و توجه به نکاتی که در ادامه بیان 

خواهیم کرد، می‌توانید آن را در وجودتان نهادینه کنید.

 1-  اعتماد به‌نفس خود را بالا ببرید : 
می��ان اعتماد به‌نف��س و روابط اجتماعی هر فرد ارتباط مس��تقیم وجود دارد؛ 
هرچقدر که اعتماد به‌ نفس فرد بیش��تر باش��د، در برق��راری ارتباط با دیگران 
راحت‌تراست  و روابط محکم‌تری را تجربه خواهد کرد. عدم اعتماد به نفس 
می‌توان��د به‌عنوان یک مانع ارتباطی برای برق��راری ارتباط موثر در محیط کار 
به‌حس��اب بیاید و در اشکالی همچون کمرویی، بی‌حوصلگی، ناراحتی و … 
ظاهر ش��ود. پس تا می‌توانید روی این مهارت تمرکز کرده و آن را در خودتان 

تقویت کنید.

 2-  از به حاشیه رفتن پیشگیری کنید : 
در محیط کار و در زندگی شخصی، زمانی‌که می‌خواهید وارد گفت‌وگو با یک 
نفر ش��وید، هدفتان را از آن گفت‌وگو مشخص کنید. اگر بدون آگاهی از دلیل 
ارتباط، شروع به حرف زدن با طرف مقابل کنید، زمان و انرژی زیادی از دست 

خواهید داد و احتمالاً بحثتان به حاشیه کشیده می‌شود.
 

 3-  مهارت خوب گوش کردن خود را بهبود ببخشید : 
اغلب موارد ش��ما در رابطه با موضوعی که طرف مقابلتان درباره‌ آن صحبت 
می‌کند، چیز زیادی نمی‌دانید. بنابراین برای آنکه اطلاعات درست جذب کنید، 
باید روی صحبت‌های او متمرکز ش��ده و با دقت به حرف‌هایش گوش دهید. 
شما می‌توانید این حس را با تکان دادن سر، نگاه کردن به چشمان طرف مقابل 
و گفتن کلماتی مثل متوجه‌ام، خب، که اینطور و …، به مخاطبتان منتقل کنید.

 4-  به‌منظور برقراری ارتباط موثر پیش از آنک‌ه 
 سر صحبت با طرف مقابل را باز کنید، خوب فکر کنید :

| مهران الفت – مشاور مدیرعامل در منابع انسانی|

داشتن روابط موثر
کلید  شادی، موفقیت و 
رضایتمندی از زندگـی
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یک لحظه مکث کنید و ببینید که آیا حرف‌هایی که قرار است بر زبان بیاورید، 
ضروری و س��ودمند هس��تند؟ صحت دارند؟ به طرف مقابل انگیزه می‌دهند؟ 
محبت‌آمیز هس��تند. اگر دوست ندارید پل‌های پشت سرتان را خراب کنید یا 
با گفتن کلمات نامناس��ب و منزجرکننده، به رابطه‌تان سم تزریق کنید، توصیه 
می‌شود قبل از حرف زدن خوب فکر کنید تا مجبور نشوید پس از زدن حرفی 

به فکر فرو روید.

  5-  برای برقراری ارتباط موثر، یک اصل مهم 
  به نام »صداقت« را  هیچ‌وقت فراموش نکنید :  

صداقت یکی از ارزش‌های اصلی در تجارت و محیط کار و منزل اس��ت که 
به‌واس��طه‌ آن می‌توانید افرادی را که به هر شکلی با آن‌ها در ارتباط هستید، به‌ 

سوی خودتان جلب کنید.

 6-  موقعیت و نحوه و لحن بیان را به‌خوبی تشخیص دهید : 
شناخت این نکته که کجا و چه موقع، چه سخنی و با چه لحنی و به چه مقدار 
باید گفت، چیزی است که در علوم ادبی به آن »بلاغت« گفته می‌شود؛ این به 

معنای رعایت کردن اقتضای حال دیگران است . 
برای برقراری ارتباط موثر در محیط کار، گاهی لازم اس��ت چندین ساعت یا 
حتی چندین روز صبر کنید تا در مورد موضوعی که می‌خواهید با رئیس و یا 

همکارانتان صحبت کنید.
 اگ��ر با دیگران راجع به موضوع مهمی که در ذهن دارید در زمان نامناس��ب 
صحبت کنید، به احتمال زیاد نتیجه‌‌ دلخواه‌تان را نخواهید گرفت. حتی ش��اید 

نتیجه‌ عکس بگیرید!
در ارس��ال ایمیل و حضور در رس��انه‌های اجتماعی اطمینان حاصل کنید که 
صحبت شما واضح است. باملاحظه‌ باشید و سنجیده رفتار کنید. اگر عصبانی 
هس��تید، قبل از تایپ نامه چند دقیقه تامل کنید و نفس عمیق بکش��ید. در این 
مواقع بهتر است ملاقات حضوری داشته باشید. تا سوءتفاهمی صورت  نگیرد. 

در یک کلام باید بدانیم با چه کسی طرف هستیم.

  7-  یادتان باشد که برای برقراری ارتباط موثر 
 در محیط کار، زبان بدن خیلی مهم است : 

نوع حرکات، پوزیشن نشستن یا ایستادن و حالت چهره‌‌ شما، همه و همه در 
پیامی که می‌خواهید با کلام به مخاطبانتان انتقال دهید تاثیر دارند.  بنابراین توجه 
نک��ردن به زبان بدن می‌تواند یک مانع بزرگ برای ارتباط موثر باش��د. ارتباط 

کلامی و غیرکلامی شما باید همسو باشد.

 8-  خیلی غیر‌رسمی نباشید : 
همراهی و دوستی با همکاران می تواند به شما در انجام بهتر کارها کمک کند، 
ام��ا در ارتباطات غیرکاری خود خیلی زیاده‌روی نکنید؛ یعنی وقتی بحث کار 
در میان اس��ت خیلی صمیمی نشوید. بحث کار را از دوستی جدا کنید. این را 
بدانید که در هر مکانی باید به اقتضای شرایط و محیط آن رفتار کنید. حواستان 
باشد که رفتار و طرز صحبتتان در ایمیل‌ها، جلسات کاری و تماس هاس تلفنی، 

حرفه‌ای باشد. 

 9-  در مکاتبات حواستان به خطاهای نگارشی باشد : 
همیشه هر چیزی را که تایپ می‌کنید، دوباره بخوانید و در صورت لزوم آن را 
تصحیح کنید. اگر نامه، ایمیل یا پیام شما غلط نگارشی داشته باشد، نشان دهنده 

این است که شما فردی بی دقت هستید. 

  10-  فقط قول انجام کارهایی را بدهید 
 که مطمئن هستید می توانید انجام دهید : 

وقتی قرار است به شما وظیفه ای محول شود یا همکارتان از شما می‌خواهد 
ک��ه کاری برایش انجام دهید، ابتدا تمامی جوانب را در نظر بگیرید و اطمینان 
پی��دا کنید که امکان اج��رای آن را دارید. بنابراین گاهی اوقات نه گفتن بهتر از 
این است که وجهه خود را خراب کنید و دیگر، دیگران نتوانند به شما اعتماد 
کنند. در زندگی، تجارت و محل کار اعتبار، اعتماد و احترام بسیار اهمیت دارد.

 11-  سؤالات متداول بپرسید : 
ارتباط خوب فقط برای بیان خوب نیست؛ بلکه در مورد پرسیدن سوال های 
مناسب هم هست. بنابراین با داشتن مهارت های ارتباطی قوی می‌توانید پاسخ 
سوالات خود را بگیرید. این‌ها سؤالاتی هستند که با چه کسی، چه چیزی، چه 

زمانی کجا، چرا و چگونه آغاز می شوند.

  12-  سعی کنید اعتماد قوی و محکمی
 بین خود و دیگران به وجود بیاورید: 

ایجاد اعتماد یکی از عناصر اساسی در داشتن یک رابطه موثر است. در محیط 
کار بهتر اس��ت از ایجاد ش��ایعه‌ها و غیبت کردن بپرهیزید و سعی کنید تمرکز 
خ��ود را بر موضوعات اصل��ی قرار دهید و خود را فردی فعال و کارا نش��ان 
دهید. این مس��ئله باعث می‌ش��ود همکاران به شما به عنوان یک فرد حرفه‌ای 
نگاه کنند؛ بنابراین در محیط کارتان س��وژه هیچ نوع ش��ایعه‌ای نخواهید شد. 
سعی کنید دانشی را که به دست آورده‌اید به دیگران انتقال دهید و در کارهای 
گروهی مشارکت کنید. این مسئله باعث می‌شود همکارانتان راحت‌تر به شما 
اعتماد کنند. اگر در مسئله‌ای مجبور به قضاوت شدید سعی کنید حتماً منصف 
و صادق باشید. یکی از مهم‌ترین نشانه‌های ایجاد اعتماد قوی رازدار بودن است 

.اطلاعات افراد را بدون اجازه آنان در اختیار دیگران قرار ندهید.

 13-  به دیگران احترام بگذارید : 
احترام گذاش��تن به دیگران جزو نکات اساسی در ایجاد رابطه موثر است. از 
راه‌های خوب نش��ان دادن احترام به دیگران این است که به حریم خصوصی 
آنان وارد نش��وید. از ش��وخی‌های بیجا و خودمانی شدن‌های نابجا بپرهیزید 
و داس��تان‌های ش��خصی برای آنان تعریف نکنید، زیرا اینها از شما فردی غیر 
حرفه‌ای می‌س��ازد و به ش��ما اجازه نمی‌دهد که ارتباط موثر لازم را با دیگران 
ایجاد کنید. تماس دیگران را بدون دلیل بی پاسخ نگذارید. اگر محیط کاری‌تان 
با فرد یا افراد دیگری مشترک است تماس‌های شخصی را به حداقل برسانید. 
همچنین رعایت ادب هم در نحوه صحبت شما و هم در نحوه رفتار شما بسیار 

مهم است.

 14-  روی هوش احساسی خود کار کنید : 
فردی که هوش احساس��ی بالایی داشته باش��د بهتر از افراد دیگر می‌تواند با 
دیگران روابط موثر برقرار کند، زیرا آن باعث می‌ش��ود بتواند به احساس��ات 
خود واقف باشد و تصمیمات منطقی‌تری بگیرد. همچنین می‌ تواند احساسات 

دیگران را درک کند و برای آن‌ها فردی موثر باشد .

 15-  از دیگران تشکر کنید: 
فراموش نکنید تش��کر کردن از دیگران هم در ش��ما حس بسیار خوبی ایجاد 
کرده و هم باعث ایجاد اعتماد به نفس بیش��تر در دیگر افراد می‌شود. به همین 
علت وقتی فردی به شما کمک می‌کند حتماً از او تشکر کنید زیرا این‌کار باعث 
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می‌ش��ود که آن فرد حس کند ش��ما ارزش کاری که انج��ام می‌دهد را متوجه 
شده‌اید و فرد مغروری نیستید و به مرور زمان می‌توانید با این افراد روابط خوب 

و مثبت و موثر ایجاد کنید.

 16-  مثبت باشید: 
تقریباً همه ما می‌دانیم که داشتن افکار مثبت باعث انرژی مثبت می‌شود و این 
انرژی مثبت چیزی است که افراد دیگر می‌توانند آن را در شما حس کنند، به 
همین خاطر بهتر است که در زندگی و محیط کار، روی مسائل خوب و مثبت 

تمرکز کنید تا این انرژی مثبت را به دیگران منتقل کنید.

 17-  روابط چالش برانگیز را تبدیل به روابط موثر کنید: 
همه ما در محیط کار افرادی را می‌شناسیم که از کار کردن درکنار آن‌ها کاملا 
خوش��حال و خشنود نیستیم، اما به خاطر پیشرفت شغلی‌تان و به خاطر ایجاد 
رابطه موثر با همه همکاران‌تان بهتر اس��ت سعی کنید این افراد خاص هم یک 
رابطه حرفه‌ای ایجاد کنید. بهتر است اول سعی کنید این افراد را بشناسید. سعی 
کنید انتقاد پذیر باشید و گارد خود را پایین بیاورید و اهداف مشترک را تعیین 
و بزرگ کنید تا اعتماد این افراد را نیز جلب کنید. از جر و بحث کردن بیهوده 

بپرهیزید.

 18- در صورت لزوم مصالحه کنید : 
گاه��ی اوقات برنده ش��دن در یک بحث آن‌قدر هم که فک��رش را می‌کنید، 
ارزش��مند نیست. شما ممکن است در بحث برنده شده باشید، اما همکاری و 
همراهی دیگران را از دست داده‌اید. شما ممکن است لازم باشد در بعضی امور 

مصالحه نمایید تا از بروز اتفاقات بدتر جلوگیری کنید.

  19- سکوت بجا و به‌موقع یک مهارت
  ارتباطی مهم و تأثیرگذار است : 

گاهی اوقات، شما باید در میانه بحث با سکوتتان یا اختصاص دادن زمانی برای 
بازیابی انرژی و تمدد اعصاب یک وقفه ایجاد کنید. 

  20- مشورت با افراد صاحب‌نظر منجر
  به تقویت مهارت‌ ارتباطی شما می‌شود : 

گاهی اوقات ممکن است در برقراری ارتباط با بعضی افراد دچار مشکل شوید. 
در این موارد بهتر است از دیگران کمک بگیرید. به‌طور مثال مدیر شما می‌تواند 

یکی از بهترین افراد برای کمک در این خصوص باشد.

 21- مهارت سخنوری را بیاموزید : 
 تسلط ما بر شیوه‌ بیان موضوع، بیشترین تأثیر را بر مخاطب می‌گذارد و او را 
برای ش��نیدن ایده‌های ما ترغیب می‌کند. با مهارت در سخنوری، ایجاد تعامل 
امکان‌پذیر می‌ش��ود. اگر در شیوه‌های گفتاری و نوشتاری، بصورت واضح از 

توانمندی کافی برخوردار باشید، موفقیت از آن شما خواهد بود. 

 22- با دیگران همدلی کنید : 
بـرای درک شـرایـط دیگـران باید خـود را در جـایـگاه آن‌ها قرار دهید. در 
زندگی ش��غلی، حمایت و همدلی خود را به دیگران نش��ان دهید. این رفتار‌ها 
بازخورد مثبتی در مخاطبان ایجاد می‌کند. همدلی  با ارزش‌ترین مهارت ارتباطی 

است.

23ـ تقویت مهارت حل مسئله لازمه‌ تقویت مهارت ارتباطی است :
ممکن اس��ت مش��کلات زیادی در محیط کار ایجاد شوند. مهم است بتوانید 
برخورد درس��تی با آن‌ها داش��ته باشید و شیوه حل مس��ئله را یاد بگیرید. اگر 
در محل کار فعال باش��ید و بتوانید برای حل مش��کلات مختلف راه‌حل‌های 

خلاقانه‌ای بیابید، شما فرد اثر گذاری در سازمان خواهید بود.

 24- هرگز پیشرفت خود را متوقف نکنید : 
ارتب��اط موثر، مهارتی اس��ت که باید بطور مس��تمر تمرین کنید. با مش��اهده 
چگونگ��ی رفتار و برقراری ارتباط افراد با یکدیگر و خودتان می توانید نکات 
خوبی یاد بگیرید. سعی کنید دایره ارتباطات و تعاملات خود را گسترده‌تر کنید 

و با افراد در رفت و آمد باشید. 

 25 - و نهایتا استفاده از 7 واژه اساسی در ارتباط مؤثر : 
برای هر نوع ارتباط در محیط کار می‌توانیم از این 7 واژه مهم استفاده کنیم و 

آنها را به کار ببندیم:
• شفافیت: هدف پیام‌مان چیست؟ آیا درک آن برای مخاطب آسان است؟

• مختصرگوی��ی: چه بخش‌هایی را می‌توانیم در صحبت‌مان حذف کنیم؟ آیا 
چیزی که می‌خواهیم بگوییم واقعا مهم است؟

• ملموس‌ بودن: چه حقایقی را می‌خواهیم بیان کنیم؟ آیا این حقایق ملموس 
و مستند و قابل‌مشاهده هستند؟

• درست‌ بودن: آیا پیامی که می‌خواهیم انتقال بدهیم کاملا درست است؟ آیا 
اصلا برای مخاطب‌مان مناسب هست؟

• منس��جم‌ بودن: آیا جریانی منطقی در صحبت‌های‌م��ا وجود دارد؟ یا موارد 
ضدونقیضی در آن دیده می‌شود؟

• کـامل‌ بـودن: آیا اطلـاعات مربـوطه به‌طـور کامل ارائه ش��ـده اس��ت؟ آیا 
مخـاطب مـی‌داند دقیـقـا چه کـاری از او می‌خواهیم؟

• مبادی‌آداب‌ بودن: لحن پیام‌مان چگونه است؟

 سخن آخر 
در محیط‌هایی که در آن زندگی و کار می‌کنیم مهارت ارتباطی کلید رس��یدن 
به موفقیت محسوب می‌شود. اگر به دنبال ارتقای شغلی، به دست آوردن یک 
پروژه بزرگ یا به دنبال فرصت‌های مفید باش��یم و در شغلمان پیشرفت کنیم، 
یا در زنـدگی ش��خصـی ش��ـاهد روزهای خوبی باشیم ،ارتباط مؤثر می‌تواند 
به شما در رس��یدن به مقاصدتان کمک کند. توجه رئیس، حمایت زیردستان، 
ارتباط بهتر با مشتری و فروش بیشتر و رضایت شغلی بالاتر همگی از تأثیرات 
ارتباطات کارآمد هستند و لازمه ارتباط مؤثر ، دانستن مهارت ارتباطی مؤثر در 

محیط کار است.

 خلاصه مطالب بالا برگرفته از مقالات زیر می‌باشد 
مهارت‌های ارتباطی چیست و چه کمکی به شما می‌کند؟ سایت کاربوم
مهارت‌های ارتباطی و راه های تقویت آن برای زندگی .  سایت رشدانا

مهارت‌های ارتباط با دیگران  . پایگاه اطلاع رسانی حوزه
5 تکنیک و مهارت طلایی برای برقرار کردن ارتباط با دیگران . سایت نمناک

 ‍‍13 تکنیک جذاب و کاربردی برقراری ارتباط با دیگران . اپلیکیشن حال
7 روش برای اینکه بهتر با دیگران ارتباط برقرار کنید . سایت بیتوته

مهم‌ترین مهارت‌‌‌ های ارتباطی که برای موفقیت ش��غلی نیاز دارید . س��ایت 
چطور 

10 روش کارآمد برای برقراری ارتباط موثر در محیط کار . سایت بارسا
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بانک س��امان با تخصیص اعتبار از محل فعالیت‌های 
خیریه خود در س��اخت و تکمیل منازل زلزله‌زدگان 

سی‌سخت مشارکت کرد.
به گزارش سامان‌رسانه، بانک سامان در راستای ایفای 
مسئولیت اجتماعی، با تخصیص اعتبار از محل بودجه 
فعالیت‌های خیریه خود، در بازسازی و نوسازی منازل 

زلزله‌زدگان شهرستان سی‌سخت مشارکت کرد.
بر این اس��اس پس از زلزله بهمن ماه سال 1399 در 
شهرستان سی‌سخت که منجر به وارد شدن خسارات 
زیادی به منازل و اماکن عمومی این شهرس��تان شد، 
بانک س��امان دوشادوش مردم، نهادهای امدادرسان و 
سازمان‌های خیریه به یاری مردم زلزله‌زده سی‌سخت 

شتافت. 
 در ای��ن اق��دام خیرخواهان��ه، بان��ک س��امان ب��ا 
تخصی��ص 10 میلی��ارد ریال اعتب��ار از محل بودجه 
فعالیت‌ه��ای خیریه خود، در بازس��ازی و نوس��ازی 
 60 واح��د مسک��ونی زلزل��ه‌زدگان مش��ارکت فعال 

داشت. 
لازم به ذکر اس��ت، که بانک س��امان سال‌هاست با 
اح��داث چندین مدرس��ه در مناطق مح��روم، تجهیز 
بیمارس��تان‌ها، کمک به بیم��اران نیازمند، حمایت از 
دانش‌آموزان مس��تعد نیازمند و کم��ک در تامین آب 
شرب از طریق دفتر یونسکو، اقدامات قابل توجهی در 

حوزه مسئولیت اجتماعی انجام داده است.

 مشارکت بانک سامان در
 بازسازی منازل زلزله‌زدگان سی‌سخت

| جعفر تکبیری|
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در ط��ول چندین دهه گذش��ته توجه ویژه ای در زمینه مطالعه اش��تیاق ش��غلی در میان 
پژوهش��گران دانشگاهی سراسر جهان ایجاد شده اس��ت. این مؤلفه در حال تبدیل شدن 
به یکی از عوامل کلیدی برای افزایش عملکرد کارکنان و رش��د سازمانی است. کارکنانی 
که دارای اشتیاق شغلی هستند، رفتارهای سازمانی منفی )نظیر غیبت از کار، تمایل به ترک 
ش��غل( کمتری از خود بروز می دهند. می توان گفت اش��تیاق شغلی موضوع مورد توجه 
بسیاری از رهبران و مدیران در سازمان ها است؛ از این جهت که به عنوان یک عنصر اساسی 
در تعیین میزان اثربخشی یک سازمان، نوآوری آن و همچنین صلاحیت و رقابت پذیری 
آن ش��ناخته می شود. اش��تیاق در کار اولین بار توسط کان )1990( به شکلی مفهومی ارائه 
ش��ده و به عنوان بهره برداری کارکنان از خود در جهت نقش های کاری تعریف می شود. 
اشتیاق شغلی ابزار مناسبی برای کمک به سازمان ها است تا در جهت کسب مزیت رقابتی 
در مقایسه با دیگر سازمان‌ها تلاش کنند. افراد و کارکنان جزو عواملی هستند که به وسیله 
دیگر سازمان ها قابل تقلید و تکثیر نبوده و اگر به طور مطلوب مدیریت شوند و اشتیاق در 
آنها نهادینه شود، می توانند از باارزش ترین منابع و سرمایه ها باشند. اشتیاق یا تعلق خاطر 
شغلی بیانگر حالت یا وضعیت فعالانه و مثبت مرتبط با شغل و دلبستگی نسبت به آن بوده 
که به واسطه مؤلفه هایی مانند فدایی شدن )مشارکت بسیار بالای فرد در کار و حس اشتیاق 
و معناداری و تأثیر گذاری(، مجذوب شدن )توجه و تمرکز بالا در انجام کار( و سرزندگی 
)انرژی بسیار بالا و تاب آوری در کار( به تصویر کشیده می شود. اشتیاق شغلی باعث کاهش 
تمایل به ترک ش��غل، افزایش تعهد عاطفی، رفتار شهروندی سازمانی، عملکرد شغلی و 
ارتقای بازدهی مالی سازمان می شود. این مسئله بیان کننده این است که افراد از نظر جسمی 
و احساسی به شغل خود وابسته بوده و انگیزه بالایی دارند و مشتاقانه خواهان بهبود مهارت 
ها و دانش مرتبط با کار خود هستند. یکی از معضلات امروزه سازمان ها این است که برخی 
از کارکنان انرژی لازم را در کار صرف نمی کنند. در همین راستا؛ اشتیاق کارکنان را می توان 
به عنوان یک حالت روانشناختی مبتنی بر کامیابی در زمینه انجام وظایف کاری مد نظر قرار 
داد که در قالب یک مفهوم چند بعدی انگیزشی باعث می شود افراد قابلیت های جسمی، 
شناختی و عاطفی خود را به منظور تحقق اهداف عملکردی در محیط شغلی خود مبذول 
دارند. بر همین اساس؛ در سازمان های امروزی با زمینه های کاری مختلف، اشتیاق شغلی 
کارکنان مؤلفه ای بسیار حیاتی بوده که نقش مهمی را در پیش بینی دستاوردهای عملکردی 
و رفتاری کارکنان ایفا می کند. به این دلیل که باعث می شود افراد مجذوب امور کاری روزانه 
خود ش��ده، انرژی لازم را صرف و خود را وقف برآوردن و تحقق اهداف س��ازمان متبوع 
کنند. مسلچ و همکاران )2001(، تعلق خاطر شغلی را نقطه مقابل فرسودگی شغلی در نظر 
می گیرند؛ آن ها بر این باور هس��تند که فرس��ودگی شغلی از سه عامل اصلی تشکیل شده 

است:	
		 1. خستگی ذهنی

2. بد بینی	
3. کارآمدی حرفه‌ای محدود	

بر این اساس کارکنانی که دچار فرسودگی شغلی شده اند را می‌توان به عنوان افرادی در 
نظر گرفت که از نظر انرژی تحلیل رفته، مشارکت کاری نداشته و ناکارآمد هستند. در مقابل 
کارکنانی که اشتیاق شغلی بالایی دارند، مشارکت شغلی بالایی داشته و در کار مؤثر بوده و 
تمامی انرژی خود را در کار مبذول می‌دارند. بنابراین کارکنان با اشتیاق شغلی بالا با انرژی 
بیشتر در مقابل خسته بودن، مشارکت قابل توجه به جای بدبینی و خودکارآمدی به جای 
ناکارآمدی به تصویر کش��یده می‌شوند. اهمیت اشتیاق شغلی در مطالعات سازمانی را می 
توان به این واقعیت نسبت داد که کارکنان مشتاق اغلب عواطف و احساسات مثبتی مانند 
ش��ادمانی، لذت، شور و ش��عف را تجربه کرده و سلامت جسمی و روانی بهتری داشته و 
می توانند اش��تیاق شغلی خود را به دیگران منتقل کنند. می‌توان این‌گونه استدلال کرد که 
کارکنان مشتاق دارای سطح بالای انرژی بوده و مشتاق به انجام کار خود هستند. علاوه بر 
این؛ آنها چنان در کار خود غرق می‌شوند که به گذر زمان توجهی نمی کنند و تمایل به ترک 

شغل در آنها کاهش می‌یابد.

  پیشنهادات: 
به مدیران این نهاد مالی موارد زیر به عنوان پیشنهاد ارائه می‌شود:

  ایجاد یک نظام ارزیابی عملکرد دقیق به منظور مورد تحسین قرار دادن عملکرد کارکنان 
فراتر از انتظارات و اهداف تعیین شده سازمانی.

  هویت بخش��ی به کارکنان و القای این حس که آن ها عضو با ارزش��ی از سازمان بوده و 
تلاش در جهت بالا بردن سطح اشتیاق و تعلق خاطر شغلی کارکنان.

  تأکید بر نقش تأثیرگذار کارکنان در برآوردن و دس��تیابی به اهداف و انتظارات کاری به 
منظور ایجاد دلبستگی شغلی بالاتر در آنها.

  رعایت اصل تناسب فرد-شغل در هنگام انتصاب افراد در حوزه های مختلف کاری و 
مدنظر داشتن توانایی  ها و ادراکات آنها نسبت به شغل.

  برگزاری دوره های آموزش��ی به منظور بالا بردن س��طح کارآمدی ش��غلی کارکنان در 
سطوح و حوزه‌های مختلف کاری.

  افزایش سطح مسئولیت، آزادی عمل و استقلال کاری برای بالا بردن میزان خلاقیت و 
پیشگامی در کارکنان.

  ایجاد سیستم دریافت نظرات، پیشنهادات و انتقادات کارکنان در مورد روندهای انجام 
فعالیت های شغلی.

  تشویق کارکنان به بیان و پیاده سازی ایده های جدید و اطمینان دادن به آنها در مورد عدم 
بازخواست در صورت عدم موفقیت طرح های پیشنهادی.
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بررسی مروری اشتیاق شغلی کارکنان و پیامدهای آن
| سوسن پورفداکاری  ، کارمند ورود اطلاعات شعبه فارس|
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امروزه بیش��تر ما از فروش��گاه‌های اینترنتی برای خرید اجناس متفاوت استفاده 
میک‌نیم و با درگاه پرداخت اینترنتی تا حدی آش��نا هس��تیم. ش��ما موقع استفاده 
از درگاه پرداخ��ت اینترنت��ی، اطلاعات کارت بانکی خ��ود را وارد کرده و روی 
دکمه پرداخت کلیک میک‌نید که با انتقال وجه کارت به کارت در دس��تگاه‌های 
خودپرداز فرق چندانی ندارد. در هر دو حالت مقداری پول از حس��اب شما کسر 
شده و در حساب بانکی می‌ماند. سپس بانک از حساب خودش همان مقدار پول 
را کسر کرده و به حساب مقصد واریز میک‌ند. در ساعات خلوتی که تراکنش‌های 
مالی کمتر اس��ت، بانک‌ها تراکنش‌های انجام ش��ده را در ش��بکه‌ بین‌بانکی با هم 
تسویه میک‌نند. از آنجا که کل فرآیند انتقال وجه داخل شبکه بانکی اتفاق می‌افتد 
و دسترس��ی افراد و کامپیوترهای خارج از ش��بکه به این فرآیندها س��خت است، 
امنیت سیس��تم بالا می‌رود. اما شما موقع پرداخت اینترنتی با خطر بیشتری نسبت 
به دس��تگاه‌های خودپرداز مواجه هس��تید و حتماً باید نکات امنیتی خاصی برای 
جلوگیری از سرقت اطلاعات کارت بانکی رعایت شود. در این شرایط موضوع 

رمزنگاری اهمیت زیادی پیدا میک‌ند.

 رمزنگاری اطلاعات چیست و به چه شکل انجام می‌شود؟ 
از شیوه رمزنگاری برای حفظ امنیت وب‌سایت‌ها و سرویس‌های اینترنتی و کاربران 
 Transport Layer ی��ا TLS ،آنها اس��تفاده می‌ش��ود. رایج‌ترین نوع رمزنگاری
Security نام دارد که به آن اتصال https هم گفته می‌ش��ود. سیس��تم‌های پرداخت 
اینترنتی برای تأمین کردن امنیت پرداخت‌ها از دو لایه رمزنگاری استفاده می‌کنند که 
اتصال https موجود در دامنه وب‌سایت‌ها و اپلیکیشن‌ها، لایه اول امنیتی به حساب 
می‌آید.لایه دوم هم استفاده از کلیدهای رمزنگاری است که به زبان ساده‌تر به کدهایی 
گفته می‌ش��ود که برای هر حرف یا عدد توس��ط سایت‌های پرداخت‌کننده یا بان‌کها 
تعیین شده و در اختیار وب‌سایت‌ها یا اپلیکیشن‌های پذیرنده قرار می‌گیرد. اطلاعات 
وارد ش��ده توسط شما بر اساس دس��تورالعمل رمزگذاری موجود در درگاه به شکل 
دیگری درمی‌آید که فقط توس��ط افرادی قابل خواندن اس��ت که کلید رمزگذاری را 
داشته باشند و این کار امنیت بیشتری در تراکنش‌های اینترنتی ایجاد می‌کند. در ادامه 
این مفهوم را با یک مثال ساده به شما توضیح خواهیم داد.  فرض کنیم شما می‌خواهید 
کلمه »بانک« را به صورت رمزنگاری ش��ده برای شخص دیگری ارسال کنید. اول از 
همه باید یک کلید رمزنگاری یا Encryption Key برای س��اخت و حل مس��أله 
درست کنید. این کلید برای همه حروف، اعداد و علامت‌ها یک اسم رمز خاص دارد. 
مثلا  حرف »ب« با اسم رمز »ل2و«، حرف »الف« با »ی87م«، حرف »ن« با »س12ک« 
و حرف »ک« با »ت1ه« در دس��تورالعمل رمزنگاری آورده ش��ده است. به این ترتیب 
کلمه »بانک« به شکل »ل2وی87مس12کت1ه« نوشته می‌شود که اگر وسط راه کسی 
خواست اطلاعات شما را سرقت کند، به دلیل نداشتن کلید رمزنگاری از این عبارت 
جدید چیزی متوجه نمی‌ش��ود و اطلاعات شما امن باقی می‌ماند. در وب‌سایت‌ها و 
درگاه‌های بانکی هم دقیقاً چنین موضوعی وجود دارد و این دستورالعمل بین گیرنده 
و فرس��تنده مشترک است تا فقط همین دو طرف بتوانند محتوای پیام‌های یکدیگر را 

متوجه شوند.
 رمزگذاری https به چه دلیل انجام می‌شود؟ 

دو دلیل اصلی برای اس��تفاده از ش��یوه رمزنگاری https وجود دارد: تأیید هویت و 
رمزگذاری ارتباط. در ادامه هر کدام از این دلایل را بیشتر توضیح خواهیم داد.

تأیی��د هویت: برای ایجاد ارتباط امن بین مرورگر و س��رور وب‌س��ایت از کلیدهای 
رمزنگاری خاصی اس��تفاده می‌شود که کلیدهای عمومی )Public Key( و کلیدهای 

خصوصی )Private Key( نام دارند. کلیدهای عمومی روی مرورگرها و سرورهای 
وب‌س��ایت به صورت پیش‌فرض قرار دارند اما کلیدهای خصوصی فقط روی سرور 
نصب می‌ش��وند. پیام‌های فرس��تاده ش��ده با اس��تفاده از یک کلید عمومی رمزگذاری 
می‌ش��وند که رمزگش��ایی آنها فقط از طریق کلید خصوصی انجام می‌شود. وقتی شما 
به س��ایت بانک س��امان مراجعه می‌کنید، به خاطر اینکه س��ایت از این پروتکل برای 
تأمین امنیت ش��ما استفاده می‌کند، مرورگر شما در ابتدا مجوزهای لازم سایت یا همان 
Certificates را از سایت بانک سامان دریافت می‌کند. فهرستی از تأییدیه‌های بانک 
س��امان و کلیدهای عمومی هر مجوز به صورت پیش‌فرض در هر مرورگر وجود دارد. 
اگر س��ایتی از مجوزی استفاده کند که در فهرس��ت مورداعتماد و پیش‌فرض مرورگر 
وجود نداشته باشد، شما با پیامی مواجه می‌شوید که به شما توصیه می‌کند به خاطر ناامن 
بودن سایت وارد آن نش��وید. رمزگذاری ارتباط: در صورت تأیید شدن مجوز سایت 
توس��ط مرورگر، یک کلید رمزگذاری برای ارتباط کاربر و وب‌سایت تولید می‌شود که 
خود این کلید هم توسط کلیدهای عمومی رمزنگاری شده و به سرور فرستاده می‌شود. 
سرور این پیام را با کلید خصوصی باز می‌کند و کلید ارتباطی را می‌خواند. کلید ارتباطی 

یا کلید جلسه برای ایمن‌سازی ارتباط بین مرورگر و سرور بسیار لازم است.
 انواع کلی درگاه‌های پرداخت اینترنتی 

به طور کلی دو نوع درگاه پرداخت اینترنتی داریم: درگاه‌های مستقیم و غیرمستقیم. 
در ادامه هر کدام از این درگاه‌ها را توضیح خواهیم داد. درگاه پرداخت مس��تقیم: این 
نوع از درگاه‌های پرداخت اینترنتی توس��ط خود بان‌کها یا شرکت‌های زیرمجموعه 
بان‌کها س��اخته می‌ش��وند که به طور مس��تقیم به بان‌کها متصل هستند و تراکنش‌ها 
را به صورت مس��تقیم انجام می‌دهند. برای س��اختن چنی��ن درگاه‌هایی، مجوزها و 
پش��تیبانی فنی زیادی لازم اس��ت و بانک مرکزی حتما ً باید به آنها اجازه فعالیت داده 
باش��د. درگاه‌های پرداخت مس��تقیم چندین سال است که برای جلوگیری از تقلب و 
کلاهبرداری تحت دامنه ش��اپرک فعالیت می‌کنند. موق��ع خرید اینترنتی حتماً با این 
درگاه‌های مس��تقیم مثل درگاه بانک سامان مواجه ش��ده‌اید. معمولا ً سایت پذیرنده 
به چند درگاه مختلف متصل اس��ت و از ش��ما می‌خواهد تا برای پرداخت به یکی از 
این درگاه‌ها مراجعه کنید. این ش��رکت‌ها به ازای انجام هر تراکنش از درگاه خاص، 
کارمزدی از سوی بانک مرتبط دریافت می‌کنند. درگاه پرداخت غیرمستقیم: این نوع 
از درگاه‌های الکترونیکی توس��ط شرکت‌های کوچک ارائه می‌شوند و تعداد آنها در 
ایران زیاد اس��ت. درگاه‌های پرداخت غیرمستقیم همان‌طور که از اسم آنها پیداست، 
به صورت مس��تقیم با سیستم بانکی در ارتباط نیستند. وقتی قصد خرید از طریق این 
ش��رکت‌ها را داش��ته باش��ید، آنها عملیات پرداخت را به یکی از درگاه‌های پرداخت 

مستقیم ارجاع می‌دهند.
 جمع‌بندی 

عملی��ات پرداخت در خریدهای اینترنتی از طریق درگاه‌های پرداخت اینترنتی ارائه 
ش��ده توسط فروشگاه‌ها انجام می‌ش��ود. پرداخت‌های اینترنتی به اندازه پرداخت از 
طریق دس��تگاه‌های خودپرداز امن نیست. برای ایمن‌س��ازی تراکنش‌های اینترنتی، 
وب‌س��ایت‌ها از شیوه رمزگذاری https برای تأیید هویت و رمزگذاری ارتباط میان 
سرور و کاربر استفاده می‌کنند که روش این نوع از رمزگذاری را به طور کامل توضیح 
دادیم. وب‌س��ایت‌ها یا از درگاه پرداخت مس��تقیم اس��تفاده می‌کنند که توسط خود 
بان‌کها یا شرکت‌های زیرمجموعه آنها با نظارت بانک مرکزی ایجاد شده‌اند یا دارای 
درگاه‌های غیرمس��تقیمی هس��تند که ش��ما را در نهایت با دریافت کارمزد به یکی از 
درگاه‌های مستقیم ارجاع می‌دهند. امیدواریم با خواندن این مطلب اطلاعات بیشتری 

راجع به درگاه‌های پرداخت اینترنتی کسب کرده باشید.

درگاه پرداخت اینترنتی چگونه کار می‌کند؟
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چکتان برگش��ت خورده و از تس��هیلات بانکی محروم شده‌اید؟ می‌خواهید 
هرچه زودتر این لکه ننگ را از دامن خودتان پاک کنید ولی نمی‌دانید چگونه؟ 
بله درس��ت ش��نیدید! اگر چکی که کش��یدید به هر دلیلی برگشت بخورد، از 
خدمات بانکی محروم می‌ش��وید؛ یعنی ش��ما تا مدت‌ه��ا نمی‌توانید در بانک 
حساب باز کنید، نمی‌توانید دسته‌چک جدید بگیرید، اموالتان مصادره می‌شود و 
کلی اتفاقات بد دیگر! به هر علتی که نتوانستید چک را پاس کنید، اگر در چنین 
وضعیتی گیر کرده‌اید، فقط چند نفس عمیق بکشید و همه حواستان را به من 
بدهید؛ چون قرار است در این مقاله به شما یاد بدهم که چطور سوء اثر چک 

برگشتی را رفع کنید تا حسابتان با بانک صاف شود.

 چگونه می‌توان سوء اثر چک برگشتی را رفع کرد؟ 
خب، اگر چکتان برگشت خورده و به فکر افتاده‌اید تا رفع سوء اثر کنید، باید 
بگویم که این کار از دو روش امکان‌پذیر است. در ادامه هر دو روش رفع سوء 

اثر چک برگشتی را خیلی مفصل توضیح می‌دهیم.
قبل از اینکه برویم س��راغ روش‌هایی که برای رفع سوء اثر چک وجود دارد، 
اجازه بدهید تا یک پیشنهاد خوب به شما بدهم. اگر دلتان نمی‌خواهد دردسر 
بکش��ید و ترجیح می‌دهید که هرچه س��ریع‌تر س��ر و ته ماجرا را هم بیاورید، 
بهترین کار این اس��ت که به محض برگشت خوردن چکتان، به بانک مراجعه 
کنید و پولی که باید برای پاس شدن چک بپردازید را در حساب سپرده جاری 
خود واریز کنید و از بانک بخواهید که هم چک برگشتی و هم سوء اثر ناشی 
از آن را هرچه سریع‌تر رفع کند. این‌طوری بانک به دارنده چک اطلاع می‌دهد 
که بیاید و پولش را بگیرد. البته پولی که برای پاس شدن چک به بانک داده‌اید، 
توسط بانک و با اطلاع شما مسدود می‌شود تا طلبکارتان بیاید و طلب خود را 
بگیرد. اگر دارنده چک برای گرفتن پولش نیاید، بانک تا حداکثر یک سال برای 
او صبر می‌کند و پول شما را مسدود نگه می‌دارد ولی بعد از یک سال، اگر از 

او خبری نشود، دیگر پولتان آزاد می‌شود.
روش اول: رفع سوء اثر چک برگشتی درحالی که لاشه چک موجود است

خب، روش اول کمی راحت‌تر است. یعنی اگر چک شما برگشت بخورد و 
ش��ما لاشه آن را در اختیار داشته باشید، می‌توانید کارها را کمی حساب‌شده‌تر 

جلو ببرید و سوء اثر چک برگشتی را با دردسر کمتری رفع کنید.
پیشنهاد ما به شما این است که خیلی منطقی با کسی که چک شما را برگشت 
زده صحبت کنید تا شاید راضی شود و مهلت بیشتری برای پاس کردن چک 
به شما بدهد. یعنی خارج از فضای بانک، با شخصی که از شما طلب دارد قرار 
بگذارید، لاشه چک را از او بگیرید و در عوض، یک چک جدید با تاریخ جدید 
بنویسید و آن را به او بدهید. سپس لاشه چک برگشت خورده را به بانک ببرید 

و درخواست رفع سوء اثر کنید.
روش دوم: رفع سوء اثر چک برگشتی درحالی که لاشه چک موجود نیست

البته همیش��ه هم خوش خوشانتان نیس��ت و ممکن است بدشانسی بیاورید. 
راس��تش را بخواهید، گاهی پیش می‌آید که لاش��ه چ��ک دود و در هوا محو 
می‌ش��ود. طوری که هرچقدر هم که بگردید، نمی‌توانید اثری از آن پیدا کنید! 
حالا کاری هم نداریم چرا، ممکن اس��ت مثلا یکی آن را دزدیده باشد، آتشش 
زده باشد یا تکه‌تکه‌اش کرده باشد! فرقی ندارد چه بلایی سر لاشه چک آمده، 
مهم این اس��ت که فعلا در دس��ترس نیست و ما باید کارمان را بدون آن انجام 
بدهیم. در ادامه می‌گوییم که چه کارهایی می‌توانید انجام بدهید تا بدون لاشه 

چک، سوء اثر آن را رفع کنید.

 ارائه رضایت‌نامه محضری ذی‌نفع چک به بانک 
اگر لاشه چک برگشتی در دسترس نباشد، یکی از کارهایی که می‌شود انجام 
داد، جلب رضایت ذی‌نفع چک است؛ یعنی کسی که می‌خواهد چک شما را 
نقد کند. اگر این فرد در دفترخانه اسناد رسمی حاضر شود و رضایت خودش را 
اعلام کند، شما می‌توانید آن رضایت‌نامه رسمی را به بانک ببرید و درخواست 

کنید تا سوء اثر چک برگشتی رفع شود.

 واریز مبلغ چک به سپرده قرض‌الحسنه جاری 
اگر همه راه‌ها را امتحان کردید و به بن‌بس��ت خوردید و همه درها به رویتان 
بسته شد، می‌توانید از این روشی که الان قرار است به شما یاد بدهیم، استفاده 
کنید. اگر نه لاش��ه چک دم دستتان است و نه رضایت‌نامه محضری از ذی‌نفع 
چک دارید و نه می‌توانید کسی که چکتان را برگشت زده، پیدا کنید، بهتر است 

 راهنمای رفع سوء اثر 
چک برگشتی

| لیلا نوری|
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به بانک بروید و مبلغی که روی چک نوشته‌اید را در سپرده قرض‌الحسنه جاری 
واریز کنید. بانک این مبلغ را مسدود می‌کند و به کسی که از شما طلب دارد، 
خبر می‌دهد تا بیاید و پولش را پس بگیرد. اگر از این قضیه 5 روز بگذرد و آن 
ش��خص برای گرفتن پولش نیامد، بانک برای رفع سوء اثر چک برگشتی شما 
اقدام می‌کند. البته، این پول تا 24 ماه در حساب مسدود باقی می‌ماند تا ذی‌نفع 

چک بیاید و پولش را بگیرد.

 ارائه حکم قضایی به بانک برای رفع سوء اثر چک برگشتی 
یک��ی دیگ��ر از روش‌هایی ک��ه می‌توانید از آن در مواقعی که لاش��ه چک را 
در اختیار ندارید، اس��تفاده کنید، گرفتن حکم قضایی برای رفع سوء اثر چک 
برگشتی است. یعنی اگر بتوانید چنین حکمی را از مراجع قضایی بگیرید و آن 
را به بانک تحویل بدهید، بانک موظف اس��ت در اس��رع وقت، سوء اثر چک 

برگشتی را از سوابق شما پاک کند.

  پاک شدن خود به خودی سوء اثر چک‌های برگشتی
  از سامانه اطلاعاتی بانک مرکزی 

روش آخر به درد کسانی می‌خورد که به هر دلیلی به قضیه برگشت خوردن 
چک و رفع سوء اثر آن اهمیت نمی‌دهند و در مدتی که بانک مرکزی، بدحساب 
بودن آنها را به بان‌کها و موسسات اعتباری دیگر اعلام می‌کند، مشکل خاصی 
برایش��ان پیش نیامده اس��ت. یعنی نیازی به تسهیلات بانکی مثل دسته‌چک و 
وام و... نداشتند و اقدامی برای رفع سوء اثر چک برگشتی نکرده‌اند. درنتیجه، 
این افراد سرشان گرم زندگی خودشان است و صبر می‌کنند تا 3 سال از قضیه 
بگذرد، آب‌ها از آس��یاب بیفتد و خودبه‌خود، سوء اثر چک برگشتی از سامانه 

اطلاعات بانک مرکزی پاک شود.

 چند روز وقت داریم تا برای رفع سوء اثر چک برگشتی اقدام کنیم؟ 
راستی! تا یادم نرفته این نکته را هم اضافه کنم که ی‌کوقت فکر نکنید تا هر 
موقع که دلتان بخواهد وقت دارید برای رفع سوء اثر چک برگشتی اقدام کنید. 
نه این‌طوری‌ها نیس��ت. بعد از اینکه چکتان برگشت خورد، شما فقط 10 روز 

فرصت دارید که دست به کار شوید و برای رفع سوء اثر چک برگشتی، کاری 
بکنید. اگر در این 10 روز که مهلت دارید کاری نکنید، تمام اطلاعات مربوط 
ب��ه گواهی‌نامه عدم پرداخت از طریق س��امانه‌های موجود، در اختیار بان‌کها، 

موسسات اعتباری و مردم قرار می‌دهد.

 رفع سوء اثر چک برگشتی چند روز طول میک‌شد؟ 

اگر از یکی از روش‌های بالا کمک گرفتید و برای رفع سوء اثر چک برگشتی 
اقدام کردید، بانک موظف است در مدت 7 روز و اگر خیلی طول بکشد، نهایتا 
در مدت 10 روز، س��ابقه شما را پاک و سوء اثر چک برگشتی را رفع کند. در 
غیر این‌صورت، شما این حق را دارید که دوباره به بانک بروید و قضیه را خیلی 

جدی پیگیری کنید؛ چون به‌هرحال، این قضیه شوخی‌بردار نیست!

 هزینه رفع سوء اثر چک برگشتی چقدر است؟ 
معلوم است که رفع سوء اثر چک برگشتی، مثل هر کار دیگری که انجام می‌دهیم، 
هزینه‌های خاص خ��ودش را دارد. به‌هرحال بانک برای انجام کارهای اداری رفع 
سوء اثر چک برگشتی، باید هزینه‌ای دریافت کند؛ هرچند ناچیز. راستش را بخواهید 
هزینه‌ای که هر فرد باید برای رفع سوء اثر چک برگشتی بپردازد، آن‌قدرها هم زیاد 
نیس��ت که بش��ود درباره آن بحث کرد، پس نگران نباشید. ولی به‌هرحال، خالی از 
لطف نیس��ت که بدانید بانک برای این کار، 26 هزار تومان ناقابل از شما می‌گیرد. 
این هزینه شامل 12 هزار تومان پول برای ثبت چک برگشتی یا همان گواهی عدم 
پرداخت به‌اضافه 14 هزار تومان برای رفع سوء اثر چک برگشتی می‌شود. خب این 

هم از هزینه رفع سوء اثر چک برگشتی.

 کلام آخر 
اگر چکتان برگش��ت خورده و نمی‌دانید چگونه باید برای رفع سوء اثر چک 
اقدام کنید، مقاله بالا را به‌دقت بخوانید. در این مقاله تلاش کردیم تا به‌صورت 
جامع و کامل، آموزش‌های لازم برای رفع سوء اثر چک برگشتی را در اختیار 

شما قرار بدهیم. آیا این مقاله برای شما مفید بوده است؟
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پایا یک سیس��تم الکترونیکی جامع بین‌بانکی اس��ت که بان��ک مرکزی آن را 
به‌گونه‌ای طراحی کرده که می‌تواند دستور پرداخت‌های متعدد شما را به‌صورت 
انفرادی یا انبوه از یک بانک به‌عنوان بانک مبدأ دریافت کرده و برای انجام شدن 
به بان‌کهای مقصد ارس��ال کند. این سامانه تراکنش‌های C2C,B2C,B2B را 
پوشش می‌دهد و ۲ زیرسامانه به نام‌های واریز مستقیم )وم( و برداشت مستقیم 

)بم( دارد که در ادامه آن‌ها را توضیح خواهیم داد.

   امکان واریز مستقیم یا برداشت مستقیم 
 در سامانه پایا چیست و چه روشی دارد؟ 

واریز مس��تقیم )وم( به این صورت اس��ت که ش��ما به‌عن��وان دارنده یک 
حس��اب در هر بانک با ثبت شماره شبا به بانک خودتان اجازه می‌دهید در 
زمان خاص و از پیش تعیین‌ش��ده، میزان مش��خصی پول از حساب شما یا 
ش��رکت‌تان برداشت کرده و آن را به حس��اب‌های دیگر در همان بانک یا 
بان‌کهای دیگر کشور انتقال دهد. مثلًا یکی از معمول‌ترین و پرکاربردترین 
موارد کارآمدی این سیستم می‌تواند پرداخت حقوق از طرف شما به‌عنوان 
کارفرم��ا به کارگ��ران یا کارمندان باش��د. جدا از مس��ئله پرداخت حقوق، 
پرداخت سود سهام و اوراق بهادار، پرداخت بهای خدمات و اقساط خرید 
کالا، وام و تس��هیلات بانکی هم از طریق سیس��تم جامع پایا قابل‌اجراست. 
ش��ما همچنین می‌توانید اجاره خانه و حواله‌های بین‌بانکی و موارد شبیه به 

آن را از این طریق جا‌به‌جا کنید. 
برداش��ت مستقیم )بم( نوعی از انتقال وجه است که در آن برعکس واریز 
مس��تقیم، ش��ما به بانک اجازه می‌دهید مبالغ مش��خصی را در زمان‌های از 
پیش تعیین ش��ده از حساب افراد، نهادها یا شرکت‌های دیگر در هر بانکی 

برداشت و به‌حساب شما واریز کند.
 البته شما قبل از این کار باید طی قراردادی که در یکی از شعبه‌های بانک 
نهایی شده و به امضای طرفین رسیده، در مورد این مسئله به توافق برسید. 
برداشت‌های دسته‌ای مثل تمامی قبض‌های خدماتی ازجمله پرداخت قبض 
آب، ب��رق، گاز و تلفن و همچنین پرداخت ان��واع حق عضویت در مراکز 
مختلف خدماتی، تفریحی و آموزش��ی مثل ش��هریه مدارس یا دانش��گاه‌ها 

ازجمله مثال‌های برداش��ت مستقیم برای مشتریان حقیقی و حقوقی بان‌کها 
هس��تند. از امکان برداشت مس��تقیم س��امانه الکترونیکی پایا می‌توان برای 
پرداخ��ت حق بیم��ه، مالیات، عوارض، پرداخت اقس��اط خرید کالا، وام و 

تسویه صورت‌حساب استفاده کرد.

 آیا ساعت خاصی برای انتقال وجه در سامانه پایا در نظر گرفته شده است؟ 
انتقال وجه در س��امانه پایا مثل کارت به کارت، فوری و لحظه‌ای نیس��ت. 
به یاد داش��ته باش��ید که اگ��ر حواله بانکی ش��ما در این س��امانه طی روز 
و در س��اعت کاری بان‌کها صادر ش��ده باش��د، در همان روز به حس��اب 
موردنظر واریز می‌شود؛ در غیر این صورت در اول وقت روز کاری بعدی 
به‌حس��اب مقصد می‌رسد. س��اعات انتقال وجه در س��امانه پایا و همچنین 
ص��دور حواله‌های بانکی در روزهای تعطیل مانند روزهای پایانی س��ال یا 
روزهای تعطیل به خاطر آلودگی هوا یا پاندمی ممکن اس��ت با بخش��نامه 
بانک مرکزی تغییر کند. پس حواس��تان را جمع کنید تا روی این س��امانه و 
س��اعت مشخصی برای انتقال وجه حس��اب نکنید و اگر به واریز فوری و 
سریع پول نیاز داشتید، از خدمات کارت به کارت )شاپرک( یا ساتنا استفاده 
کنید. به‌طورکلی چرخه‌های انتقال وجه در سامانه پایا به‌صورت زیر است:

  چرخه اول: حدود 4 صبح
  چرخه دوم: حدود 10:45
  چرخه سوم: حدود 14:45

  چرخه چهارم )جدید(: 17:45
شروع چرخه پایا در روزهای تعطیل رسمی هم ساعت 13:45 است ولی انتقال 
وجه در اولین چرخه روز غیرتعطیل صورت می‌گیرد. طبق تجربه ش��خصی، 
زمانی که در ش��رکت بیمه کار می‌کردم، در بعضی ماه‌های سال، روز پرداخت 
حقوق با روزهای تعطیل رسمی تداخل داشت. به دلیل اینکه شرکت از سامانه 
پایا برای پرداخت حقوق کارکنان استفاده می‌کرد، حقوق ما در روز کاری بعدی 
و در س��اعات کاری بان‌کها پرداخت می‌شد. مثلًا اگر روز پرداخت سه‌شنبه، 
س��ی‌ام ماه و مصادف با تعطیل رسمی بود، حقوق کارکنان در روز چهارشنبه، 

اول ماه بعد و در حدود چرخه اول یا دوم واریز می‌شد.

سامانه پایا چیست و 
به چه‌کار می‌آیـد؟
سامانه پایا چیست و 
به چه‌کار می‌آیـد؟

| روابط عمومی بانک سامان|
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 سقف انتقال وجه و کارمزد سامانه پایا به چه صورت است؟ 
شما به‌راحتی می‌توانید مبالغ کم را در این سامانه جابه‌جا کنید، اما سقف انتقال 
پول در این سامانه قبلًا 15 میلیون تومان بود که بعد از تغییراتی که اخیراً انجام 
شد، این مبلغ به سقف 100 میلیون تومان رسید. اگر به‌صورت حضوری هم به 
شعبه مراجعه کنید، این سقف همان مبلغ است. ولی چرا کار خودتان را سخت 
کنید و برای انتقال وجه کم، زحمت رفتن به شعبه را به خودتان بدهید؛ وقتی 
روزی ی‌کبار می‌توانید از یک ریال تا 100 میلیون تومان را با کس��ر کارمزد از 
طریق سامانه پایا جابه‌جا کنید؟ انتقال وجه تا قبل از آذر 99 کاملًا رایگان بود، اما 
بر اساس آخرین ابلاغیه بانک مرکزی، هزینه ی‌کصدم درصد مبلغ هر تراکنش 
به‌عنوان کارمزد تعیین شد. البته کف این کارمزد 200 تومان و سقف آن 2500 
تومان است؛ یعنی اگر بخواهید ی‌کمیلیون تومان پول انتقال بدهید که ی‌کصدم 
درصد آن 100 تومان است، همان 200 تومان کسر می‌شود که بازهم از هزینه 
کارت به کارت کمتر اس��ت. همه این کف‌ها و سقف‌ها در حالت انتقال وجه 
شخصی در سایت‌ها و اپلیکیش��ن‌های بانکی تعیین می‌شود؛ اما اگر بخواهید 
انتقال وجه را به‌صورت گروهی انجام دهید )مثل پرداخت سود سهام یا حقوق 
و ...( که بیشتر از 10 تراکنش در دستور پرداخت باشد، فقط 100 تومان به ازای 

هر تراکنش از اصل پول کسر می‌شود.

 تفاوت بین سامانه‌های بانکی انتقال وجه 
جدا از خدمات کارت به کارت، حتماً اس��امی مختلف سامانه‌های بانکی مثل 
پایا، س��اتنا یا سامانه پل که جدیدا بانک مرکزی از آن رونمایی کرده است، به 
گوشتان خورده است. شاید برایتان این سؤال پیش‌آمده باشد که این‌همه سامانه 
به چه دردی می‌خورند و چه شباهت یا تفاوت‌هایی با هم دارند. در ادامه به‌طور 

خلاصه به این سؤال شما جواب خواهیم داد.

 تفاوت پایا و ساتنا: 
  س��امانه پایا از روش‌های الکترونیکی برای پرداخت‌های کوچک اس��تفاده 
می‌کند؛ درحالی‌که سامانه تسویه ناخالص آنی یا همان ساتنا برای پرداخت‌های 

کلان و حواله‌های فوری طراحی شده است.

  ساتنا عملیات انتقال وجه را نهایتاً طی نیم ساعت انجام می‌دهد ولی سیستم 
پایا همین عملیات را در چرخه‌های بانکی توضیح داده شده به انجام می‌رساند.

  تسویه‌حس��اب و واریز در سیس��تم س��اتنا به‌صورت ت‌کت��ک و در زمان 
درخواست به بانک مرکزی و بانک مقصد انجام می‌شود که سرعت قابل‌قبول 
بین 2 ثانیه تا 20 دقیقه‌ دارد که بین بان‌کهای مختلف متفاوت است، اما در پایا 
درخواست‌ها در ساعت مشخصی به بانک ارسال می‌شود و به‌صورت دسته‌ای 

از بانک مبدأ به بانک مقصد منتقل می‌شود.

 تفاوت پایا و سامانه پل: 
  سامانه پل از شماره‌حساب برای جابه‌جایی و انتقال پول استفاده می‌کند و 
بان‌کهایی از این سامانه استفاده می‌کنند که شماره‌حساب‌های استانداردی داشته 

باشند، ولی برای پایا، شما به شماره شبا نیاز دارید.
  پایا به دلیل شیوه انتقال پول، سیستم برخط و سریعی نیست و چرخه انتقال 
آن محدود به ساعات مشخص است، اما سامانه پل در تمامی ساعات شبانه‌روز 

این کار را انجام می‌دهد.
  س��امانه پل و پایا هر دو محدودیت س��قف انتقال وجه دارند، ولی کارمزد 

سامانه پل اندکی کمتر از پایا است.

 نتیجه‌گیری 
س��امانه پایا سیس��تمی برای انجام تراکنش‌های مالی بانکی است. این سامانه 
مانند خدمات انتقال پول به‌صورت کارت به کارت، آنی و فوری نیست و طی 
چرخه‌های خاصی از س��اعات کاری بانک، پول را به‌حس��اب مشتریان واریز 
می‌کند. بااین‌حال، سیس��تم پایا یکی از قابل‌اطمینان‌ترین س��امانه‌های واریز و 
برداشت پول است که برای انجام تراکنش‌ها، کارمزد کمی از حساب مبدأ کسر 
می‌کند. شما می‌توانید از این سامانه برای پرداخت‌های دسته‌جمعی در زمان‌های 
از پیش تعیین‌ش��ده تا سقف مشخصی استفاده کنید. سامانه‌های مشابه دیگری 
مانند ساتنا و پل نیز وجود دارند که از آن‌ها معمولاً برای پرداخت‌های کلان و 
فوری اس��تفاده می‌شود. این سامانه‌ها برای انجام تراکنش‌ها به‌اندازه سامانه پایا 

قابل‌اعتماد هستند.
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گزارش همکاری بانک سامان و خیریه امین آراسته

همکاری بانک سامان و خیریه امین آراسته در سال 1400
همکاری خیریه امین آراسته با بانک سامان از سال 1393 با تأمین کم‌کهزینه ازدواج 4 زوج دانشجو تحت پوشش خیریه آغاز شد. از سال 93 تاکنون 
هرسال بانک سامان طی تفاهم‌نامه‌هایی هزینه تحصیل، ازدواج، درمان، خرید وسایل کم‌کآموزشی و معیشتی تعداد زیادی از دانشجویان خیریه امین 
آراسته را تأمین نموده و این عزیزان توانستند با حمایت بانک سامان تحصیل کنند و هم‌اکنون افراد موفقی هستند و در رشد و توسعه اقتصادی ایران نقشی 
مهم دارند. جدیدترین تفاهم‌نامه همکاری بین بانک س��امان و خیریه امین آراس��ته در سال 1400 به مبلغ 913/604/623/1 ریال، برای تأمین هزینه های 

معیشتی و تحصیلی 15 نفر از دانشجویان تحت پوشش خیریه منعقد شد که در ادامه گزارشی در این زمینه ارائه می‌شود.
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خدمات خیریه امین آراسته
مبالغ پرداخت‌ش��ده توس��ط بانک سامان بر اساس تفاهم‌نامه س��ال 1400، تحت عنوان 4 سرفصل: خدمات 
کم‌کآموزشی و تحصیلی، خدمات درمانی و مشاوره، خدمات ازدواج و توانمندسازی و اشتغال بر اساس نیاز 

دانشجویان تحت حمایت بانک سامان به آن‌ها تخصیص یافته که در ادامه به این خدمات می‌پردازیم.
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 گزارش خدمات ارائه‌شده به دانشجویان 
تحت پوشش بانک سامان در سال 1400

 پرداخت کمک‌هزینه تحصیلی ماهانه 
شهریه ماهانه دانشجویان تحت حمایت موسسه در سال 1400 مبلغ 3/500/00 
ریال بود. در س��ال 1400 مجموعاً مبلغ 630/000/000 ریال بابت شهریه یک 

سال 15 دانشجوی تحت حمایت بانک سامان پرداخت شده است.

 لیست دوره‌های آموزشی برگزارشده توسط خیریه امین آراسته: 
SEO کلاس‌های آموزشی  

  کلاس‌های آموزشی فرادرس به اقتضای نیاز هر محصل
MLI کلاس‌های آموزشی زبان در مرکز زبان  

  کلاس‌های آموزشی هم آموز
  کلاس‌های آموزشی کاریار
  کلاس‌های آموزشی پایتون

  کمک‌هزینه خرید کتاب و لوازم‌التحریر و شرکت در دوره‌های آموزشی 
در س��ال 1400 مجموعاً مبلغ 28/554/688 ری��ال صرف کم‌کهزینه خرید 
کتاب و لوازم‌التحریر و شرکت در دوره‌های آموزشی محصلین تحت حمایت 

بانک سامان شده است.

 عیدی 
در سال 1400 مجموعاً 150/000/000 ریال به‌عنوان عیدی به محصلین تحت 

حمایت بانک سامان پرداخت شده است.

 بسته معیشتی 
در س��ال 1400 مجموعاً 75/000/000 ریال بابت سبد معیشتی ماه رمضان و 
کم‌کهزینه شروع ماه مهر به 15 محصل تحت حمایت بانک سامان پرداخت 

شده است.
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 منظور از بازار گاوی چیست؟ 
وقتی صحبت از بازار گاوی می‌ش��ود، یعنی روند قیمت‌ها در آن بازار، 
صعودی و رو به بالا است و انتظار می‌رود خریدوفروش پرسودی اتفاق 
بیفت��د. این اصطلاح کاربرد خیلی گس��ترده‌ای دارد و می‌ش��ود از آن در 
بورس، بازار ارزهای مالی، معامله املاک و حتی معامله ارزهای دیجیتال 
هم استفاده کرد. نکته مهمی که در اینجا وجود دارد این است که اصطلاح 
بازار گاوی، بیشتر به سوددهی در بلندمدت اشاره دارد؛ یعنی در این بازار، 
ی��ا قیمت‌ها دارد افزایش پیدا می‌کند یا انتظ��ار می‌رود در آینده قیمت‌ها 
افزایش پیدا کند. خیلی‌ها به اشتباه فکر می‌کنند که بازار گاوی، یعنی اصلًا 
قرار نیست که ما شاهد هیچ‌گونه افت و نوسانی در بازار باشیم و قرار است 
همین‌طور همه‌چیز صعودی و گل‌وبلبل باش��د، ولی خب از این خبرها 
نیس��ت. راس��تش را بخواهید، در این نوع بازار، درست مثل هر بازاری با 
هر روندی، بالا و پایین وجود دارد ولی اگر در یک مقیاس بزرگ‌تر آن را 
بررس��ی کنیم، می‌بینیم که باوجود همه نوسان‌ها، روند صعودی این بازار 
ادام��ه دارد. در ی��‌ککلام، هر اتفاقی که بیفتد و هرچقدر هم که این بازار 
افت‌وخیز داشته باشد، باز هم روند اصلی آن، صعودی است و هیچ‌چیزی 
نمی‌توان��د این روند رو به بالا را بش��کند و از بین ببرد؛ مگر برای مدت 
کوتاه. بعدازآن خیلی سریع، همه‌چیز سر جای اولش برمی‌گردد و دوباره 
رون��د رو به بالا و صعودی خواهد ش��د. اگر به چند خ��ط بالاتر دوباره 
نگاهی بیندازید، می‌بینید که ی‌کبار اشاره کردیم که بازار گاوی به سوددهی 
در درازمدت اش��اره دارد. اگر بخواهیم این مسئله را بیشتر باز کنیم، باید 
بگویم بازار گاوی در درازمدت اس��ت که معنی می‌دهد و اصولاً وقتی از 
بازار گاوی صحبت می‌کنیم، منظورمان بازاری اس��ت که روند آن حداقل 
برای چند ماه تا چند سال بررسی شده و علیرغم افت قیمت‌های شدید، 
کلًا روند صعودی خود را حفظ کرده اس��ت. پس اگر قرار اس��ت روند 
یک بازار را تجزیه‌وتحلیل کنیم، باید حتماً زمان را در نظر داشته باشیم و 
بدانیم تحلیل‌هایی که در بازه طولانی‌مدت انجام‌شده باشد ارزش و اعتبار 

بیشتری دارد.

 نمونه بازار گاوی 
یکی از نمونه‌های بارز بازار گاوی، روند بازار در بورس اوراق بهادار آمریکا 
است که از ابتدا یک روند صعودی داشت. اگر نگاهی به عملکرد بلندمدت 
ش��اخص  )Dow Jones Industrial Average (DJIA(  بیندازی��م، 
می‌بینیم که این بازار در 100 سال گذشته، روند صعودی داشته است. البته که 
این روند همیش��ه رو به بالا نبود و افت‌وخیزهایی داشته، ولی در درازمدت، 

نمودار این بازار، روند صعودی را نشان می‌دهد.

 بازار گاوی چه فرقی با بازار خرسی دارد؟ 
خب تا اینجای کار کاملًا با بازار گاوی آش��نا شده‌اید و می‌دانید که این نوع 
بازارها چه روندی دارند؛ ولی آیا تابه‌حال اسم بازار خرسی به گوشتان خورده 

است؟ اگر آری، می‌دانید که به چه بازارهایی، بازار خرسی می‌گویند؟ 

 آیا می‌دانید که بازار خرسی و گاوی چه فرقی باهم دارد؟ 
جالب است بدانید که روند این دو بازار، دقیقاً متضاد همدیگر است؛ یعنی 
اگر در بازار گاوی، قیمت‌ها در حال افزایش است و روند صعودی دارد، در 
بازار خرسی همه‌چیز برعکس است. در یک کلام، روند در بازار خرسی رو 
به پایین و نزولی است؛ به همین سادگی! در بازار گاوی، اصولاً سرمایه‌گذاران 
موقعیت long )لانگ( دارند ولی در مقابل، در بازار خرسی، معامله‌کننده‌ها 
و س��رمایه‌گذاران، یا موقعیت short دارند یا ممکن است ترجیح بدهند که 
سرمایه خود را حفظ کنند و ریسک معامله و سرمایه‌گذاری در چنین بازاری 

را به جان نخرند.

 چگونه می‌شود در بازارهای گاوی سود کرد؟ 
همان‌طور که از اس��م این روند مشهود است، برای اینکه بتوانید با یک گاو 
خشمگین کنار بیایید و او را رام کنید، باید ی‌کسری استراتژی‌های خاص را 
بلد باشید. البته، شاید هرکسی از پس این استراتژی‌ها برنیاید. درواقع، بعضی 
از تکنی‌کهایی که باید برای سود کردن در بازارهای گاوی بلد باشید، پیچیده 
هستند و بیشتر به درد سرمایه‌گذاران و معامله‌کننده‌های حرفه‌ای می‌خورند 
تا کس��انی که تازه‌کار هستند. چه تازه‌کار باشید چه حرفه‌ای، باید این مسئله 
را آویزه گوشتان کنید که در روند بازار، تنها چیزی که قطعی است این است 
که هیچ‌چیز قطعی نیس��ت! پس انتظار هر چیزی را داشته باشید و بدانید که 
روند گاوی تا یک جایی دوس��ت ش��ما اس��ت و ممکن است از ی‌کجایی 
به بعد، برایتان ش��اخ و شانه بکش��د! پس استراتژی‌هایی که بلد هستید را با 
رون��د بازار تنظیم کنید و در کنار این قضیه، یادتان باش��د که ممکن اس��ت 
بعضی از استراتژی‌ها در بعضی از بخش‌های یک چرخه بازار، جواب ندهد. 
در بازار گاوی، معامله‌کنندگان بیش��تر تمایل دارند که پول بیشتری برای هر 
دارایی بدهند و البته که این قضیه طبیعی اس��ت. چ��ون در بازار گاوی، باید 
رفتار گاوی از خود نشان بدهید! اصولاً کسانی که می‌خواهند در بازار گاوی 
سرمایه‌گذاری کنند، موقعیت لانگ )Long( می‌گیرند و استراتژی خرید در 

کف را پیش می‌برند که خب منطقی است.

 کلام آخر 
برای کسانی که اهل معامله هستند و می‌خواهند از راه سرمایه‌گذاری به سود 
خوبی برس��ند، شناخت روند بازار و تنظیم استراتژی مناسب برای آن از نان 
ش��ب هم واجب‌تر است. یکی از روندهای معروف بازار که می‌تواند پرسود 
باشد، بازار گاوی است که هم برای حرفه‌ای‌ها و هم برای مبتدی‌ها مناسب 

است. می‌توانید یک نمونه از بازار گاوی که می‌شناسید را معرفی کنید؟

بازار گاوی
اگ��ر قص��د س��رمایه‌گذاری در بورس یا ب��ازار ارزه��ای دیجیتال را 
 داری��د، حتماً بای��د با روند بازار آش��نا باش��ید. روند ب��ازار یا همان

 market trend، نش��ان می‌دهد که جهت کلی حرکت بازار به چه 
صورت اس��ت. برای اینکه ضرر نکنید، بهتر است با کمک تحلیل‌های 
تکنیکال و بنیادین، روند بازار را مشخص کنید و ببینید با چه چیزی طرف 
هستید. اگر این کاره باشید، احتمالاً چند باری اصطلاح بازار گاوی را 
شنیده‌اید. جالب است بدانید که بازار گاوی، شاید اسم عجیب‌وغریبی 
داش��ته باشد ولی یکی از ساده‌ترین روندها را دارد که حتی تازهک‌ارها 
هم می‌توانند در آن کلی س��ود کنند. حالا برویم ببینیم این بازار گاوی 
که همه از آن حرف می‌زنند، دقیقاً چیس��ت. پس تا انتهای این مقاله با 
ما همراه باشید تا به جواب همه سؤال‌هایی که دراین‌باره دارید، برسید.

| روابط عمومی بانک سامان|
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ارزیابی وضعیت اقتصادی و 
مالی واحدهای صنفی

بانک س��امان در راستای توس��عه کس��ب‌وکار واحدهای صنفی، پایش 
مستمر وضعیت این فعالیت‌ها را از طریق نظرسنجی از واحدهای صنفی 

در دستور کار خود قرار داده است. 
ه��دف از این اقدام، شناس��ایی وضعی��ت متغیرهای اصلی کس��ب‌وکار 
این فعالیت‌ها درگذش��ته و ترسیم چش��م‌انداز احتمالی آن در سال بعدی 
 اس��ت. شناخت مس��ائل و مش��کلات این واحدها از دیگر اهداف بانک 

است. 
مجموعه این اطلاعات می‌تواند ازی‌کطرف راهگشای بانک جهت تنظیم 
سیاست خدمت‌رس��انی به صنوف باشد و از طرف دیگر زمینه‌ساز ایجاد 

درک کلی از وضعیت صنف در میان فعالان اقتصادی خواهد بود.
سعی بر آن اس��ت در سلسله گزارش‌هایی، نتایج ارزیابی‌های انجام‌شده 

از صنوف مختلف ارائه شود. 
در این ش��ماره نشریه، نتایج حاصل از دو پژوهش انجام‌شده در آکادمی 
بانک س��امان پیرامون وضعیت رستوران‌ها و اغذیه‌فروش‌ها و قنادی‌ها و 

فروشگاه‌های نان فانتزی ارائه خواهد شد.
 الف-رستوران‌ها و اغذیه‌فروش‌ها 
جامعه آماری‌: رستوران‌ها، کترین‌کها و غذای فوری

زمان نمونه‌گیری: شهریور 1400

تعداد نمونه آماری: 80 واحد

| اداره پژوهش و مطالبات اقتصادی آکادمی سامان|
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54 درصد رستوران‌ها و 
اغذیه‌فروشی‌ها در سالی که گذشت 
موفق به افزایش یا ثبات در حجم 

فروش خود شده‌اند. این واحدها عمدتاً 
در نیمه شمالی شهر قرار داشته‌اند.

مجموعه‌ای از عوامل از تعطیلی‌های 
ممتد گرفته تا تورم در بازار و کاهش 

توان مالی خانوارها، در دو سال گذشته 
فعالیت این صنف را با رکود مواجه 

کرده است.

31 درصد بنگاه‌ها امکان خرید 
مدت‌دار مواد اولیه موردنیاز با نرخ 

بهره میانگین 10 درصد در طول 3 ماه 
را داشته‌اند.

ریسک فعالیت در فروشگاه‌های 
کوچک‌مقیاس در حد قابل‌ملاحظه‌ای 

رو به افزایش است.

74 درصد واحدها از طریق سود انباشته 
اقدام به تأمین مالی نموده‌اند و تنها 30 

درصد از طریق بانک‌ها و مؤسسات تأمین 
مالی شده‌اند.

به‌طور میانگین سود خالص حاصل از 
فروش یک واحد غذا حدود 15 درصد 

برآورد شده است.

رستوران‌های زنجیره‌ای معتبر و 
واحدهای بزرگ‌مقیاس فروش 

غذا با اخذ سیاست‌ها و روش‌های 
نوین فروش موفق به ادامه حیات و 

سودآوری بوده‌اند.

بالغ‌بر 60 درصد رستوران‌ها با کاهش 
روند گردش مالی نتیجتاً با کاهش 

سودآوری روبرو شده‌اند.

امکان ادامه حیات واحدهای فروش 
غذا در سه گزینه خلاصه می‌شود:

- واحدهای بزرگ‌مقیاس با فضای 
مجهز و کافی

- برندهای خاص درفروش غذا
- سرویس‌های جانبی و تبلیغات

تصویر کلی از وضعیت کسب‌وکار رستوران‌ها، غذای فوری و کترینگ‌های شهر تهران:
بازار کالاهای مصرفی در طول دو سال گذشته روندی پرتلاطم را طی کرده و وضعیت اقتصادی رستوران‌ها و واحدهای مرتبط نیز از همین 

روند تبعیت کرده است. پاره‌ای از مهم‌ترین ویژگی‌های تحولات در کسب‌وکار این گروه صنفی به شرح زیر قابل بیان است:
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به‌طورکلی نتایج پیمایش به شرح  زیر است:

 فشار بالای هزینه‌های عملیاتی به‌ویژه 
هزینه اجاره‌ بر سودآوری کسب‌وکار

 افزایش یا ثبات درآمد فروش 80 درصد واحدها 
در سال منتهی به زمان نمونه‌گیری

افزایش شدید هزینه‌های عملیاتی در 78 درصد واحدها

 پیش‌بینی ثبات یا افزایش حجم فروش 54 درصد
 واحدها در سال پیش رو

 تغییر سبد فروش محصولات با سود گیری
 کاهش سهم غذای اصلی

 ثبات یا افزایش سودآوری در 44 درصد 
واحدها در سال پیش رو

 افزایش یا ثبات فروش غذا در 54 درصد
واحدها در سال منتهی به زمان نمونه‌گیری

 افزایش یا ثبات سودآوری در 35 درصد واحدها 
در سال منتهی به زمان نمونه‌گیری

فروش غذا با حاشیه سود 20 درصد

 پیش‌بینی ثبات یا افزایش درآمد فروش 79 درصد 
واحدها در سال پیش رو

 تأمین مالی 30 درصد واحدهای 
نیازمند تأمین مالی توسط بانک‌ها

 حرکت رو بهبود وضعیت کسب‌وکار این 
واحدها در سال پیش رو

 ب-قنادی ها و نان فانتزی‌ها 
جامعه آماری: تمامی واحدهای تولید و فروش شیرینی و نان فانتزی

زمان نمونه‌گیری: شهریور 1400
تعداد نمونه:100 واحد
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اختلال در زنجیره تأمین مشکل 30 
درصد واحدها و به‌خصوص نان 

فانتزی‌ها بوده است.

عرضهک‌نندگان صاحب برند با سبد 
کالایی متنوع و شعب متعدد در سطح 
شهر در وضعیت مطلوب‌تری نسبت 

به واحدهای کوچک‌مقیاس و انفرادی 
قرار داشته‌اند.

در سال گذشته حجم کالای فروش 
رفته در 40 درصد شیرینی‌فروشی‌ها و 
در 80 درصد نان فانتزی‌ها کاهش‌یافته 

است.

امکان خرید کالا به‌صورت مدت‌دار 
در 55 درصد فروشگاه‌ها با مدت‌زمان 
یک ماه و نرخ سود میانگین 10 درصد 

فراهم است

ارزیابی صاحبان کسب‌وکار حاکی از 
تأثیر مهم سیاست‌های دولت در عرضه 
ارزان‌قیمت برخی از مواد اولیه نظیر 

آرد است.

افزایش مشتریان در بخش فروش 
آجیل و خشکبار قابل‌توجه بوده است.

تعداد مشتریان به دلایلی ‌همچون 
کاهش تقاضای کالای غیربسته‌بندی، 
کاهش تقاضای رستوران‌ها، تعطیلی 

مدارس کاهش یافته‌است.

فراهم ساختن سرمایه در گردش 
مهم‌ترین انگیزه تأمین مالی این واحدها 

بوده است.

میانگین حاشیه سود فروش محصولات 
18 درصد بوده است.

عمده‌ترین روش تأمین مالی سود انباشته 
واحد صنفی است.

میزان سود در 59 درصد واحدها 
کاهش‌یافته است

واحدهای کوچک و استیجاری در 
وضعیت بحرانی و در معرض تعطیلی 

قرار دارند.

بیشترین افزایش هزینه عملیاتی و 
کاهش مشتریان مربوط به واحدهای 

نان فانتزی بوده است.

بخش قابل‌توجهی از نان فانتزی‌های 
بازار در سال گذشته از طریق 

شرکت‌های پخش و در قالب بسته‌بندی 
به فروش رسیده است.

مهم‌ترین رقیب این واحدها 
به‌خصوص واحدهای انفرادی 
فروشگاه‌های زنجیره‌ای هستند.

40 درصد واحدها، خاصه واحدهای 
کوچک و با عملکرد کاملًا محلی در 
معرض تغییر کاربری و انحلال هستند.

43 درصد تأمین مالی از طریق بانک‌ها 
و مؤسسات مالی صورت می‌گیرد.

 تصویر کلی از وضعیت کسب‌وکار قنادی‌ها 
و فروشندگان و تولیدکنندگان خرد نان فانتزی

بی‌ثباتی و نوسان در این صنف همچون سایر صنوف ویژگی اصلی فعالیت آنان بوده است. برخی از مهم‌ترین ویژگی‌های فعالیت قنادی‌ها و 
فروشندگان نان فانتزی را می‌توان به شرح زیر بیان کرد:
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افزایش یا ثبات درآمد فروش 80 
 درصد واحدها در سال منتهی 

به زمان نمونه‌گیری

 افزایش و ثبات فروش 
 در 36 درصد واحدها در سال منتهی 

به زمان نمونه‌گیری

 تأمین مالی 43 درصد
  از واحدهای نیازمند تأمین مالی

 توسط بانک‌ها

 افزایش شدید 
 هزینه‌های عملیاتی 
در 70 درصد واحدها

 ثبات یا افزایش سودآوری
  در 60 درصد واحدها 

در سال پیش رو

 پیش‌بینی ثبات یا افزایش
  درآمد فروش 69 درصد واحدها 

در سال پیش رو

 افزایش یا ثبات سودآوری 
 در 42 درصد واحدها در سال منتهی 

به زمان نمونه‌گیری

 پیش‌بینی ثبات یا افزایش
  حجم فروش 62 درصد 
واحدها در سال پیش رو

حرکت رو به بهبود وضعیت 
 کسب‌وکار این واحدها 

در سال پیش رو

به‌طورکلی نتایج پیمایش به شرح زیر است:
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یکی از مهم‌ترین ضرایب در خرید و فروش سهام که سرمایه‌گذاران کمتر 
به آن توجه می‌کنند، ضریب بتای)Beta Coefficient( س��هم اس��ت؛ اما 
منظور از ضریب بتا چیس��ت؟ رفتار سهم‌ها در بازار سرمایه متفاوت است. 
بعضی از س��هم‌ها، در روزهای مثبت بازار مثبت و در روزهای منفی، منفی 
هستند؛ اما سهم‌هایی هم هستند که عکس این قضیه عمل کنند. این سهم‌ها 
در منفی‌ها مثبت می‌ش��وند و در بازار مثبت قیمتشان کم می‌شود؛ اما دسته‌ 
س��ومی از س��هم‌ هم وجود دارد. این دسته‌ سوم روندی مستقل از وضعیت 
بازار دارند و راه خودش��ان را می‌روند. اینکه یک س��هم نسبت به وضعیت 
بازار چه رفتاری از خودش نش��ان دهد، به ضریب بتای آن بس��تگی دارد. 
در واقع، ضریب بتا وس��یله‌ای برای ارزیابی ریسک و بازده سهام خاص یا 

سبدی از سهام در جریان حرکت کلی بازار است. 
برای درک بهتر موضوع اجازه دهید یک مثال س��اده را با هم بررسی کنیم. 
احتمالاً می‌دانید که ش��اخص بورس یک کش��ور بیانگر میانگین بازدهی آن 
در بازه‌های زمانی مختلف اس��ت. برای مثال وقتی شاخص بورس از ۲۰۰ 
هزار واحد به ۲۵۰ هزار واحد برس��د، یعنی سهام موجود در آن به‌صورت 
میانگین )میانگین وزنی( ۵۰درصد بازدهی و رش��د قیمت داشته‌است. حال 
ممکن اس��ت در همین بازار یک س��هام ۱۰۰درصد رشد کرده باشد و سهام 
دیگر ۲۰درصد! ش��اخص بتا درواقع میزان نوس��ان قیمت س��هام نسبت به 
شاخص کل را اندازه‌گیری می‌کند. در ادامه‌ این مقاله درباره مفهوم ضریب 

بتا در بورس صحبت خواهیم کرد.

 ضریب بتا در بورس چیست؟ 
ضری��ب بتا)β( معرف میزان ریس��کی اس��ت ک��ه س��رمایه‌گذار با تصاحب 
دارایی‌های به‌دس��ت‌آمده نسبت به ش��اخص معیار)معمولاً شاخص کل بازار( 
متحمل می‌شود. درواقع، ضریب بتا وابستگی سهم را نسبت به بازار مشخص 

می‌کند؛ یعنی اگر س��هامی ضریب بتای بالایی داشته باشد، هنگامی‌که بازار رو 
به رشد باشد، نسبت به میانگین بازار رشد بیشتری می‌کند و وقتی بازار رو به 
افت است، نسبت به میانگین بازار افت بیشتری می‌کند؛ اما آگاهی از ضریب بتا 
در بورس چه فایده‌ای برای ما خواهد داشت؟ تحلیلگران توصیه می‌کنند وقتی 
آینده‌ بازار را مثبت پیش‌بینی و احساس می‌کنید که بازار قرار است رو به رشد 
باشد، سهام با بتای بالا خریداری کنید تا از میانگین بازار سود بیشتری ببرید؛ اما 
وقتی فکر می‌کنید که ریس‌کها در بازار افزایش یافته و بازار احتمالاً این روزها 
ریزش دارد، به سمت سهامی که بتای پایین دارد بروید تا از میانگین بازار ضرر 

کمتری کنید.

 تفسیر انواع ضریب بتا در بورس 
  اگر ضریب بتای سهمی برابر با یک باشد، انتظار می‌رود افزایش و کاهش 

قیمت آن سهم درست مطابق افزایش یا کاهش بازار باشد.
  اگر ضریب بتای س��همی بیش��تر از یک باشد، نوس��انات بازدهی آن سهم 
بیشتر از نوسانات بازار خواهد بود و به آن دارایی پرریسک گفته می‌شود. حالا 
برعکس، دارایی‌هایی که ضریب بتای آن‌ها کمتر از یک باشد، نوساناتی کمتر از 
نوسانات بازار را تجربه خواهند کرد و به آن‌ها دارایی کم‌ ریسک گفته می‌شود.
  اگر ضریب بتای سهمی 2 باشد، افزایش و کاهش قیمت آن 2 برابر شاخص 
بازار خواهد بود؛ یعنی هنگامی‌که بازار ۱۰ درصد رشد قیمت را تجربه می‌کند، 
قیمت این س��هم ۲۰ درصد افزایش می‌یابد و زمانی که بازار ۱۰ درصد سقوط 

می‌کند، قیمت این سهم ۲۰درصد کاهش می‌یابد.
  سهمی که بتای آن ۰.۵ است، اگر رشد شاخص بازار ۱۰ درصد باشد، رشد 
قیمت آن سهم 5 درصد خواهد بود و اگر بازار ۱۰درصد افت کند، ارزش این 

سهم 5 درصد افت خواهد کرد.
  س��همی که بتای صفر دارد، با نوسانات بازار تغییر نمی‌کند و این بدان معنا 

مفاهیم بورس: ضریب بتا
|جعفر تکبیری|
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است که نمی‌توان هیچ رابطه‌ای میان رشد و افت بازار و رشد یا افت این سهم 
پیدا کرد.

  همچنین اگر س��همی بتای منفی داشته باشد، رفتار آن درست عکس رفتار 
بازار است؛ مثلًا اگر بتای سهمی منفی یک باشد، درصورتی‌که بازار ۱۰ درصد 

رشد کند، ارزش این سهم ۱۰ درصد کاهش می‌یابد.
توجه داش��ته باش��ید که برای محاس��به بتای یک س��بد از س��هام یا صندوق 
سرمایه‌گذاری، کافی است بتای هر یک از سهام سبد دارایی مذکور را به دست 
آورده و میانگین موزون بتای آن‌ها را محاسبه کنیم که معادل بتای آن صندوق 

یا سبد از دارایی‌ها است.
طبیعتاً اگر ضریب بتای س��بد یا صندوق‌ سرمایه‌گذاری مشترک کوچ‌کتر از 
یک باشد، هنگام کاهش ارزش بازار، ارزش دارایی‌های آن کمتر از بازار کاهش 
می‌یابد و ریسک سبد یا صندوق‌ سرمایه‌گذاری مشترک در مقابل ریسک بازار 

پایین‌تر است.
فرمول ریاضی محاسبه ضریب بتا از کواریانس بازده سهم یا سبد و بازده بازار 

تقسیم‌بر واریانس بازده‌های بازار به دست می‌آید.

 انواع ریسک در بازار و رابطه آن‌ها با ضریب بتا 
در دنی��ای س��رمایه‌گذاری امروز، اغلب پژوهش��گران عقیده دارند ریس��ک 
س��رمایه‌گذاری با انحراف معیار نرخ بازده مرتبط اس��ت؛ یعن��ی هرقدر بازده 
سرمایه‌گذاری بیش��تر تغییر کند، این سرمایه‌گذاری‌ها ریسک بیشتری خواهد 
داشت. در این بخش اشاره‌ای کوتاه به انواع ریسک می‌کنیم. به‌طورکلی، منابع 
ریسک که باعث تغییر و پراکندگی در بازده می‌شوند، به دودسته‌ سیستماتیک و 
غیرسیستماتیک تقسیم می‌شوند. ریسک سیستماتیک، همان ریسک بازار است. 
مثل وقتی‌ شما سهام خوبی خریده‌اید، اما بازار منفی است و سرمایه‌گذاری شما 
با زیان همراه خواهد ش��د. یا برعکس، ممکن است بازار مثبت باشد و سهمی 

بد، با بازدهی جذاب همراه باشد؛ اما ریسک غیرسیستماتیک به پرتفوی انتخابی 
شما مربوط می‌شود نه به کلیت بازار؛ یعنی باید ببینید که در پرتفوی خود سهام 

خوب دارید یا بد.
 اگ��ر می��زان ضریب بت��ا در بورس در پرتفوی ش��ما نزدیک به یک باش��د، 
ریس��ک سیستماتیک یا ریسک بازار به پرتفوی شما نیز منتقل خواهد شد)در 
س��رمایه‌گذاری شاخصی وضعیت این‌گونه است.( اما پرتفویی با ضریب بتای 
صفر، نه‌تنها از نوسانات بازار اثر نمی‌پذیرد، بلکه مستقل از روند کلی بورس، 
راه خودش را می‌گیرد. آگاهی از ضریب بتا به سرمایه‌گذاران و تریدرها کمک 
می‌کند تا میزان ریسک سیستماتیک را مدیریت کنند. هدف از بین بردن ریسک 
سیس��تماتیک نیست. اتفاقاً داشتن پرتفویی با بتای بزرگ‌تر از یک، به شما این 
امکان را می‌دهد تا در بازار گاوی )اصطلاحاً به بازاری که در آن س��هام روند 
صعودی دارد می‌گوییم( متناسب با بازار حرکت کنید، آن هم درحالی‌که بتوانید 
بیشتر از شاخص بازدهی بگیرید. چنین پرتفویی برای بازار خرسی )اصطلاحاً 

به بازاری که در آن سهام روند نزولی دارد می‌گوییم( ترسناک است.

کلام پایانی
در این مقاله درباره مفهوم ضریب بتا در بورس و نحوه‌ اس��تفاده از آن در 
معاملات س��هام صحبت کردیم. در آخر هم ش��اید این سؤال برایتان پیش 
بیاید که ضریب بتای س��هم باید چقدر باشد؟ پاس��خ این سؤال بستگی به 
استراتژی ش��ما دارد. اگر قصد سرمایه‌گذاری روی شاخص را دارید، بتای 
یک برای ش��ما ایده‌آل اس��ت. اگر بخواهید اثر نوس��ان‌های شاخص را در 
پرتف��وی خود تقویت نمایید، بتا را بالات��ر از یک ببرید. اگر می‌خواهید در 
یک بازار منفی )که البته از منفی بودن آن اطمینان دارید( س��ود کنید، بتای 
منفی را انتخاب کنید. درنهایت اگر می‌خواهید پرتفوی ش��ما مستقل از جو 

عمومی بازار باشد، بتا را صفر کنید.
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

شاهرخ نیری6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

سلیمان بیات6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

جمشید باقری32230428-7031-32230424-031اصفهان، خیابان فردوسی، نبش خیابان منوچهری، ساختمان امیر، پلاک 80313اصفهان3

فاطمه حکیمی2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس4

مهرداد کریمی2259565822567540تهران، خیابان پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفید، پلاک 805250پاسداران5

حسن صالحی کیا955576495-55575738تهران، بازار بزرگ، خیابان 15 خرداد غربی، بین چهارراه گلوبندک و خیابان ابوسعید، پلاک 806681بازار6

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

مهدی عامری شهرابی2282324922823245-22823056تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه8

ابوالقاسم نصیری422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

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

بهاره علی‌یاری20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

امیر ضیاء1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

فرهاد عطائی فر722781069-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت13

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

بهنوش قاسمی1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

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

حسن رنجبر قلیچی1766237110-66211014تهران، بزرگراه آیت اله سعیدی، یافت‌آباد شرقی، بازار مبل ایران، پلاک 202 و 817205یافت آباد17

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

بیژن اسلامی قلیچی26645715-26645986خیابان ظفر، بعد از خیابان کازرون شمالی، پلاک 819128ظفر19

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

آزاده قدمی1426210917-26210912تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به چهارراه پارک وی، نبش کوچه ترکش دوز، پلاک 8212جام جم21

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

هومن رسولی3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

فرخ فرجی666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

حسام حاجی حیدری4044692544695343-40446903شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

سیدجعفر لاجوردی8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

مهدی عبدلی ویشته733998009-33998005  تهران، خیابان سعدی جنوبی، خیابان اکباتان، پلاک 82793خیابان ملت اکباتان27

نازنین رحیمی822234258-22234427تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه28

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

فاطمه حاجی بابائی8861029688628637-88217935تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی30

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

احمد حیدرهائی888746699-88512603تهران، خیابان شهید دکتر بهشتی، بعد از چهارراه سهروردی، پلاک 832138خیابان دکتر بهشتی32

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

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

مژگان طرفه نژاد288556966-88709481 -88556965 تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از خیابان شهید دکتر بهشتی، نبش کوچه کوزه گر، پلاک 8352133خیابان ولیعصر- پارک ساعی35

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

سید محمد میرحسینی نیری555616073 -4 -55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها37

رضا جلالی63-26200962تهران، خیابان ولیعصر، خیابان شهید فیاضی، بعد از خیابان کوهیار، پلاک 83869الهیه38

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

محسن باقری نیا4473896944737888-44738959تهران، اتوبان همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 84053شهرک راه آهن40

علی حمیدیا977940418-77940428تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت41

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

منصوره رضاییان مقدم4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43
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سارا گلدوست مرندی644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

مصطفی کریمی955678410-55678408تهران، کیلومتر 30 اتوبان تهران - قم، فرودگاه بین المللی امام خمینی، سالن ورودی846فرودگاه امام خمینی45

فاطمه حیاتی2685830622732448-26858312تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

علی اکبر عینی755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد47

احسان ملامحمدی22094356تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 84977سرو48

مصطفی کریمی4463139744662252-44690090تهران، فرودگاه بین‌المللی مهرآباد، ترمینال 2، زیر پارکینگ طبقاتی852ترمینال2 فرودگاه مهرآباد49

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

امیر گیلانی‌فر33443711-3344370433138314

تیمور طاهری5515610955154729-55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی51

الهه میرزائی522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی52

روح‌اله سیاوشی4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

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

نسرین خوش صحبت2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

حمیدرضا خیری2295997922959909-22960013تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد56

وحید میرزاخانی2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی57

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

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

عباس امیری6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

محمدرضا البرزی86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

مونا رضایی4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

روح اله صفری2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک63

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

احمد عهدی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

نغمه خسروی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

محمد سلگی3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار67

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

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

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

بئاتریس بابائی222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه71

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

مرتضی باغستانی4683223846832241-46832230شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس73

کژال آیت النبی2664032426640308-26640320تهران، خیابان شریعتی، منطقه دروس، بلوار شهرزاد، خیابان شیدایی، کوچه اسپند، پلاک8792دروس 74

عباس آهنگری کیوی4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

شادمان غفوری688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

فاطمه دولت آبادی فراهانی8836381888366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

رضا محمدقاسمی588485787-88485784تهران، 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 رضائی دره نیجه 32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج80

غلامعلی کریمی ابیازنی2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار81

جواد علی بخشی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

مهدی مجاهدی32916616-32940602025-025قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83

اکبر مردانی37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم84

محمد صیادی هنروز32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

مهرزاد نظری36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86

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

مهدی ملاشفیع38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز88

علیرضا ساردوئی32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس89

محمد علی شهیدی33238279-054زاهدان-خیابان امیرالمومنین مابین امیرالمومنین 27 و 913129زاهدان90

غلامرضا فرشیدفر33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر91

محمد جهانگیری پاشاکی33358095-6028-33357305-028قزوین، خیابان خیام شمالی، پلاک 9201560قزوین92

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

مهرداد مرادی37259971-61083-37259959-083کرمانشاه، میدان فردوسی، جنب بیمارستان معتضدی، پلاک 924112کرمانشاه94

سجاد کلهر کاظمی33333152-33333173084-084ایلام، خیابان طالقانی، روبروی فرمانداری، پلاک 9261351ایلام95

حسین عبدیان33245426-3087-33245432-087سنندج، چهارراه فلسطین، بلوار سید قطب، پلاک 92713سنندج96

سعید راهنمایی33335591-2066 - 33335590-066خرم آباد، خیابان علوی، نرسیده به میدان امام، پلاک 9281422خرم آباد97

-38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد98

محمد ممقانی32241046-5051-32283800-051مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس 5، پلاک 930237مدرس مشهد99

ناصر مختاری فارمد37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 )خیابان لاله جنوبی(9303سجاد مشهد100

مجید امیری دلوئی17-37125812-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(101

الهه سازگار38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار هاشمیه، بین هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار هاشمیه ) مشهد(102

علی ابراهیمیان43349416-15051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور103

یاسر محمودخانی32247348-32244320058-058بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی)ره( و میرزا رضا کرمانی9321بجنورد104

سید بابک دولتی میله سرا33114713-12013-33114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت105

سید عبدالمجید طاهری 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

مهدی بافندگان32369016-5017-32369002-017گرگان، خیابان ولیعصر )عج(، بین عدالت 8 و 944110گرگان109

محمدرضا مصدق22-19-33363618-023سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس جنب بانک صادرات9451سمنان110

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

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

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

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

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

مجید سیف الدینی32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

احسان جمشیدیان34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

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

حمید دهقانی تفتی36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد119

محمدرضا زارع49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی یزد120

طاهر کریمی32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک121

محمدرضا مریخی آذر33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

علیرضا محمودی33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز123

اروج میرزائی35573673-041 2-35573670-041تبریز، ابتدای خیابان 17 شهریور جدید، جنب ساختمان آبان، پلاک 17960314شهریور تبریز124

محمدعلی رضائی اقدم 33293260-33293262041-041تبریز، 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 امامی 32240392-32244311044-044ارومیه، خیابان کاشانی، روبروی مرکز بهداشت، پلاک 9621156ارومیه127

مسعود نامی 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

حمید رضا فغفوری33327733-33320654,5024-024زنجان، 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

پیمان خیاطی44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش132

عباس اطهری35242650-41076-35242640-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم133

حمید چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند134



65 مرداد 1401 / سال هجدهم، شماره 182

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما
ساعت کاری شعب

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب
7/45تا7/4512/45 تا 15/45شعب استان‌های تهران و البرز

8تا813تا18شعبه‌هایپر استار تهران
7/30تا7/3012/30تا15/30شعب استان‌های اصفهان، فارس، قم، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، خراسان رضوی، اردبیل و اهواز 

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد
8/30تا8/3014تا17/30شعبه سیتی سنتر اصفهان
7/30تا7/3013/15تا14/15شعب سایر شهرستان‌ها

7/30تا7/3012/30تا15/30شعبه کیش
8تا813/30تا16شعبه قشم

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

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

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

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

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

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

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد-بلوار سجاد -نبش سجاد 8 -ط اول)9186694135کد پستی(مهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

6284080-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز8

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

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

2238794-0343کرمان خیابان سپهبد قرنی کوچه 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

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

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

آقای عرب اسدی-----021-23095611
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