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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

گروه مالی سامان

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

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

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

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

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

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

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

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

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

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

سال بیستم، شماره 205، تیر1403

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

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

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

 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان بانک سامان: 

تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت
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اهل نظرپاسبان اندیشه اند
ازگفتگو نهراسیم

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

باید کم کم باور کنیم که گفتگو کردن تنها راه بقای ملتها است.
باید باورکنیم که مسیر گفتگو کردن از شاهراه فرهنگ و هنر و از طریق 

ابزار قدرتمند رسانه ها می گذرد.
باید باور کنیم که فرهنگ و هنر تنها به محفل‌های علمی، روشنفکری و 

دانشجویی مختص نیست.
ب��اد باور کنیم که فرهنگ گفتگو کردن مربوط به همه مردمی اس��ت که 

می‌خواهند سالم و سازنده زندگی کنند.
بای��د باور کنیم که فرهنگ و هنر تنها زبان قابل فهم در گفتگوی تمدنها 

است که مرز نمی شناسد و نیازی به هیچ ایسم و سیاستی ندارد.
باید تلاش کرد تا فرهنگ و هنر را در خور ارزش های این مردم و برای 

مردم کوچه و بازار به وجود آورد.
تعام��ل در جه��ان ام��روز درهم اس��ت و هنرمن��دان و اندیش��مندان و 

فرهنگسازان باید پیشقدم این تعامل و گفتگوی تمدنها باشند.
هنرمند نمی‌تواند و نباید پس��گام مردم حرک��ت کند، هنرمند و هنر باید 
پیشگام یا حداقل همگام با مردم جامعه خود و جامعه جهانی قدم بردارد. 
درجایی خواندم که اهل نظر پاس��بان اندیش��ه‌اند،یعنی پاس��بان فرهنگ 
هس��تند، ش��اید در معنی فرهنگ به یک توافق خاص دس��ت پیدا نکنیم، 
اما در یک معنای کلی، همه می‌دانیم فرهنگ معنویت است،اخلاق است، 
جوه��ر و حاصل فلس��فه و دانش و ادبیات و تکنیک و س��نت و مذهب 

است. 
اگ��ر صاحبان زور و زر در جهان امروز، مش��رق زمین را رها می‌کردند 
و اگر می‌گذاش��تند که مش��رق برپای خود بایستد، این نبود و این نیست 

که هست.

 شرق هنوز به رغم همه زخم‌های جانکاهی که خورده است و درگیری 
هایی که هر روز بر آن افزوده می ش��ود و هر روز از این مرز به آن مرز 
هدایت می گردد و فش��اری که پنج ابر قدرت اسلحه به دست برآن وارد 
می آورند، می‌تواند هدیه شایسته‌ای به جهان آشفته امروز عرضه کند که 
البته این هدیه در مرحله اول، س��فینه فضایی نیست، اسلحه و بمب اتمی 
نیس��ت، فرهنگ و هنر است،حفظ س��نت و آیین ها است. ترویج اخلاق 

و معرفت است.
 یک��ی از عرض��ه کننده‌های این فرهنگ و هنر، هنرمندان و اندش��مندان 

ایرانی هستند.
امروز وظیفه ماس��ت که با تعالی فرهنگ‌های بومی ‌خود، مش��عل میهن 
فردوسی، رودکی، سعدی، حافظ، مولوی، ناصر خسرو و خیام را روشن 

نگهداریم. 
در بح��ث فرهنگ و هنر ودر قدیمی‌ترین اوراق به جای مانده در تاریخ 
می‌خوانیم که عالم از چه به وجود آمده و به چه منتهی می‌شود. این پاسخ 
از ازل و اب��د را می‌خوانیم ک��ه عالم از آزادی به وجود میآید و در آزادی 

می‌آساید و در آزادی منحل می‌گردد. 
دفاع از آزادی، این س��یر وجود، مهم‌ترین مسئله‌ای است که در فرهنگ 
و هنر معاصر، مطرح می ش��ود. هر هنرمندی و هر فرهنگ‌سازی، در هر 
زمانی و پیش از هر موقعیتی، در دوران ما، چش��م به آزادی داشته است. 

کوشیده است از آن دفاع کند و به آن برسد. 
هنرمند راس��تین امروز،رس��الت دارد که برای احقاق این حق بزرگ نژاد 

شریف انسانی تا پای جان بکوشد. 
هنرمندان واقعی و دس��ت‌اندرکاران عرصه‌های مختلف فرهنگ، در همه 
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اهل نظرپاسبان اندیشه اند
ازگفتگو نهراسیم

ج��ای جهان و خصوصا در کش��ور خودمان در حد توان کوش��یده‌اند تا 
سنگی از دیواره بلند بارو بکنند و به آب روان دامنه قلعه بیفکنند.

 هنرمند بیش از هر کاری، در رویارویی با مردم، به آزادی اندیش��ه کرده 
است و برای آن تلاش کرده است.

هنرمند برای آزادی تلاش می‌کند، فریاد می‌زند، حرکت می‌کند، پوس��تر 
می‌کش��د، عکس می‌گیرد، نقاشی می کند، دکور می‌سازد، لباس می‌دوزد، 

بازی می‌کند، شعر می‌سازد، آواز می خواندو....و کار می کند.
هنرمند دو ماراتن را برگزیده است، چراکه می‌پندارد فرهنگ و هنر باید 
که آزاد بیندیش��د و هنرمندان و فرهنگ‌س��ازان ما برای آزادی اندیشه از 

دیرباز جان داده‌اند.
با آموزش، دیدن، ش��نیدن، اندیش��یدن و ش��ناختن، می‌توانیم به ساختن 

جامعه خود و جامعه جهانی کمر همت ببندیم.
باید انس��ان را، انسان سرش��ار از امید و اس��تعداد را شناسایی کنیم و با 

عرضه فرهنگ و هنر، به بهداشت روان مردم کمک کنیم. 
هنرمن��دان، فرهنگ‌س��ازان، اندیش��مندان، معلمی��ن و همه اس��اتید، در 
عرصه‌های مختلف از تئاتر تا فیلم و س��ریال، از موسیقی تا شعر، از قصه 
کوتاه تا رمان ،از عکاس��ی تا نقاشی ، از یک انشا ساده تا روزنامه نگاری 
حرفه ای، از یک تریبون تا منبر، از یک کلاس درس ابتدایی تا دانش��گاه، 
و در هم��ه صحنه‌ه��ای فرهنگی، هنری، اجتماعی، اقتصادی، سیاس��ی و 

امثالهم، درس زندگی کردن می‌دهند.
با همین آمد و رفت‌‌ها، با همین همایش‌ها، با همین سخنرانی ها،با همین 
کلاس های آموزش��ی، با همین دنیای مجازی، با همین لبخند‌های س��اده 

یک زندگی‌زاده می‌شود. 
باید در صحنه و پشت‌صحنه فرهنگ و هنر به واژه‌های آرمانی و انسانی 
اندیشید، باید برای خدمت به مام میهن کمر همت بست، باید به گفتگوی 

تمدنها با هر روشی که می شناسیم فکر کرد.
ریگی از روی زمین برداریم 
وزن بودن را احساس کنیم 

وزن بودن را با همیشه بودن احساس کنیم 
تصور نکنیم که با پایان گرفتن یک همایش، یک نمایش، یک سخنرانی، 

یک کتاب خواندن، یک ش��عر ش��نیدن، همه‌چیز تمام می ش��ود و پرده 
بس��ته می ش��ود، باید پایان یک همایش و نمایش و کتاب و شعر، در من 

تماشاگر، در من خواننده، یک اتفاق به وجود بیاورد.
فرصت ب��رای هنرمند و فرهنگ‌س��از و مخاطب، محدود اس��ت، زمان 
همیش��ه تنگ و بی‌بازگشت اس��ت، برای با هم بودن و به یکدیگر کمک 

کردن، روزگار مجال بسیار در اختیار ما نگذاشته است. 
هنرمندان و فرهنگ ‌س��ازان و مخاطبین آنه��ا، در هر گردهمایی، باید از 
یکدیگر بیا‌موزند و این آموخت��ن و تلاش برای یادگیری، خیابان درازی 
را پیش‌روی ما به تماش��ا می‌گذارد که اگر بار‌ها و بار‌ها از آن عبور کنیم، 
از دی��دن و باز دی��دن رهگذرانش ملول نمی‌ش��ویم، در این خیابان دراز 
آموخت��ن، هر بامداد یکدیگر را خواهیم دید و س�الم خواهیم گفت، پیام 
خواهیم داد و انتظار خواهیم کشید. اگر عاشق آموختن باشیم،اگر گفتگو 

کردن را آغاز دانایی و توانایی بدانیم.
کنار یکدیگر کار کردن و هر روز در صدها شعبه سامانی، مردم را دیدن، 

یک فرصت تاریخی است.
همانطور که راننده محترم تاکس��ی از فرصت با مسافرین بودن بهره می 
برد و بیش��ترین اخبار را در گفتگ��وی آزاد با آنها رد و بدل می کند و بر 
تجربه دانایی خود می افزاید، ما هم در کنار مردم، با بخش��ی از مردم، با 
مش��تریان عزیز سامانی، می توانیم در تبادل اندیشه بیاموزیم و نکته های 
بس��یار برای تغییر، برای انعکاس به مدیران بالاتر، برای خدمات بهتر، فرا 

بگیریم.
ما در حوزه اقتصاد کار می کنیم، اما کدام فرهنگ و هنری اس��ت که بی 
نیاز از اقتصاد باش��د، راه جامعه برتر از کوچه اقتصادی می گذرد، تلاش 
ما برای اینکه این کوچه به خیابانی دلگش��ا و راهگش��ا ختم شود بر هیچ 

کس پوشیده نیست. 
روز‌های آینده، از آن ملتی است که از گفتگو کردن نهراسد و به فرهنگ 
و هنر و مذهب و س��نت های خود بیاندیش��ید و ببال��د. آینده را با همه 
امید‌ه��ا و تلاش‌های��ش در حوزه صنعت و تج��ارت و تولید و اقتصاد و 
پول و سرمایه دریابد و باور کند که سپیده در همه آنست، که طلوع با آن 

است. هر  روزتان طلوعی تازه باد. 
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ب��ا پیش��رفت تکنولوژی، مرکز تم��اس به عنوان ی��ک بخش مهم در 
ش��رکت ها و س��ازمان های معتبر معرفی ش��د و امروز به یک جایگاه 
غیرقابل انکار برای پاس��خگویی و تعامل با مش��تریان در س��ازمان ها 
رسیده است. مرکز تماس بانک سامان هم با شماره 0216422 خدمات 
مختلفی را به مش��تریان این بانک ارائه میک ند و جایگاهی خاص در 
این بانک دارد. ازاین رو در این ش��ماره از نشریه سامان، گفتگویی با 
رئیس و معاون اداره سامان ارتباط انجام دادیم که در ادامه می خوانید.

  خانم مشفق، رئیس اداره سامان ارتباط، با سپاس از زمانی که برای 
این گفتگو اختصاص دادید، لطفاً خودتان را معرفی کنید و بگویید که 

چه طور به بانک سامان پیوستید؟
من س��ارا مشفق هس��تم. مدرک کارشناس��ی اقتصاد نظری را از دانشگاه 

علامه طباطبائی دریافت کردم و کارشناس��ی ارش��د را  از دانشگاه الزهرا  
گرفتم.  به تازگی مادر ش��دم  و علاوه بر تجربه های تحصیلی و ش��غلی، 
تجربه های جدیدی را زمینه مادری هم کس��ب می کنم. داس��تان آشنایی 
م��ن با  بانک س��امان به دوران دانش��جویی باز می گ��ردد. در اوایل دهه 
هشتاد، بانک ها و مؤسسات خصوصی مجوز فعالیت می گرفتند و صنعت 
بانکداری کش��ور در حال تحول بود. این موضوع برای من و دوستانم در 
دانش��گاه هیجان انگیز ب��ود و با علاقه اخبار مربوط ب��ه بانک ها را دنبال 
می کردیم و دوس��ت داشتیم به اصطلاح "کارمند بانک" باشیم.  به محض 
فارغ التحصیلی، در آزمون ورودی س��ه بانک خصوصی و دولتی شرکت 
کردم و در هر س��ه پذیرفته ش��دم . در انتخاب بانک سامان شک نکردم؛ 
چون به دلیل کاری قبلًا وارد یکی از ش��عب بانک ش��ده بودم و مجذوب 
فضای متفاوت و زیبای ش��عبه، برخورد خ��وب همکاران و جوانی بانک 

ارائه خد ما ت با رعایت اصول مشتری مداری
گفتگو با همکاران اداره سامان ارتباط

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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شده بودم. از سال 83  به خانواده دوست داشتنی سامان پیوستم  و مدت 
کوتاهی در ش��عبه  و س��پس در اداره  تازه تأس��یس که نامش آن زمان 
بانکداری مدرن بود مش��غول به فعالیت ش��دم. در آن س��ال ها خیلی از 
بانک ها حتی سیستم یکپارچه آنلاین نداشتند؛ اما بانک سامان، سرویس 
تلفن بانک و اینترنت بانک به مشتریان ارائه میکرد و کارت خرید با رمز 
دوم ب��رای خریدهای اینترنتی تولید کرده بود. خدماتی نو که س��ؤالات 
زیادی را برای اس��تفاده مش��تریان ایجاد می کرد و پاس��خگویی به آنها 
ضروری بود. با گس��ترش خدمات بانک سؤالات مشتریان هم بیشتر شد 
و نی��از به ایجاد یک مرکز تماس که به صورت 365 روز س��ال، 7 روز 
هفته به صورت 24 س��اعته فعالیت کند، احساس شد. در مهرماه 1387 
دایرهای به نام سامان ارتباط با شماره 6422-021 به شیوه امروزی ایجاد 

شد و تا به امروز من افتخار فعالیت در این اداره را دارم.
  مهمتری��ن اقدامات ش��ما و همکارانتان در اداره س��امان ارتباط 

چیست و چه دستاوردهایی تاکنون داشته اید؟
 من و همکارانم در س��امان ارتباط همواره در تلاش��یم که برای رعایت 
اصول مش��تری مداری خدماتی را  به مش��تریان ارائه کنیم که بر اساس 
نیازهای مش��تریان طراحی ش��ده  باشد. دس��تاوردهایی هم که تا کنون 
به دست آمده، بر همین اصل استوار است.  براین اساس، مشتری مداری 
و افزایش رضایت مشتریان از خدمات ارائه شده همواره یکی از اهداف 
اصل��ی این مرکز بوده که به گواه امتیازات مش��تریان و نظرس��نجی های 
انجام ش��ده به یکی از نقاط قوت س��امان ارتباط تبدیل شده است. ما با 
برنامه ریزی هایی که هر س��ال انجام می دهیم از جمله آموزش همکاران 
مرک��ز، کاهش زم��ان صف انتظار،  حفظ حریم خصوصی مش��تریان در 
جهت حفظ و افزایش رضایت مندی مشتریان می کوشیم. سامان ارتباط 
جزء نخستین مرکز تماس های شبانه روزی در بانک های کشور است و 
به عنوان مرکز تماس پیشرو، همواره بر تکنولوژی محورکردن سرویس ها 
و استفاده از فناوری های نوین متمرکز بوده است. تا کنون چندین مرتبه 
زیرس��اخت ها و فناوری مورداستفاده را هم از نظر سخت افزاری و هم 
از نظر نرم افزارهای مورداس��تفاده مطاب��ق تکنولوژی های روز دنیا ارتقا 
داده ایم.  افزایش خطوط ارتباطی با اس��تفاده از بس��تر sip trunk ، باز 
طراحی تلفن بانک و تغییر س��فر مشتری در ۶۴۲۲ از جمله این تغییرات 
اس��ت همچنین تکنول��وژی جدید این امکان را در اختی��ار ما قرار داده 
است که برای انطباق با نیازهای جدید مشتریان، تغییرات آتی به صورت 
موردی با س��رعت بیش��تر و down time کمتر اجرا ش��وند. افزایش 
کیفیت خدمات ارائه ش��ده از طریق س��امان ارتباط ب��رای ما یک اصل 

است. هر سال شاهد ارتقای کیفیت 
تماس های پاس��خ داده ش��ده توس��ط 

همکاران مرکز هس��تیم. ارتب��اط تنگاتنگ ما 
با مش��تریان باعث ش��ده که همواره به دنبال اخذ 

بازخ��ورد و ارزیاب��ی عملکرد خود باش��یم. به همین 
منظور بازخوردهای مشتریان از طریق نظرسنجی ها، امتیاز 

تماس ها جمع آوری می شود و کیفیت تماس های ضبط شده 
از نظر رعایت اس��تاندارد مکالمه مورد بررس��ی ق��رار می گیرد. 

بر مبنای اطلاعات به دس��ت آمده اصلاحات و اقدامات مناس��ب را 
طراحی و اجرا می کنیم. برنامه های آموزش��ی هم��کاران از بعد بانکی 

و رفتاری و ارس��ال پیامک پاس��خ به مش��تریان از جمله اقداماتی است 
ب��ا هدف افزایش کیفیت و بهبود فرایندهای س��امان ارتباط انجام ش��ده 
اس��ت تا از اینکه سؤالات مشتریان به بهترین شکل پاسخ داده می شوند 

اطمینان حاصل کنیم. 
برای کاهش انتظار مشتریان پشت خطوط تلفن، چه اقدامی صورت 

گرفته است؟
انعطاف پذی��ری و چابکی در خدمات و گردش اطلاعات برای ما یک  
ضرورت اس��ت  ما با اس��تفاده از سرویس��ه ای IVR و ایجاد لایه های 
مختلف در ۶۴۲۲ مسیرهای متعددی را در اختیار مشتریان قرار دادیم که 
بدون ماندن در صف انتظار به پاس��خ سؤالاتشان دست یابند یا سرویس 
موردنظرش��ان را دریافت کنند. به عنوان مثال می توانم از مس��دودکردن 
کارت و رس��یدگی ب��ه مغایرت ها نام ببرم. همچنین ما با ایجاد ش��بکه 
داخلی اطلاع رس��انی س��امانه. Voc بولتن ه��ای اختصاصی و درخت 
دانش و برگزاری جلس��ات آموزشی همواره تلاش کرده ایم که گردش 
اطلاعات در مرکز با حداکثر س��رعت انجام ش��ود به طوری که در حال 
حاض��ر همکاران در ه��ر نوبت کاری که باش��ند بلافاصله پس از ورود 
به سیس��تم متوجه آخرین اخبار و تغییرات خواهند ش��د و بر مبنای آن 

اطلاع رسانی می کنند. 
  نحوه ارتباط شما با واحدهای دیگر بانک به چه صورت است؟ 
 ارتب��اط با مش��تریان به صورت ۲۴*۷*۳۶۵ س��امان ارتباط را به منبع 
ارزش��مندی از اطلاعات تبدیل کرده اس��ت. بازخوردهایی که مشتریان 
در خص��وص محص��ولات بان��ک و نحوه ارائ��ه خدمات بان��ک به ما 
اع�الم می کنن��د را به واحده��ای ذیربط در بانک اع�الم می کنیم و در 
بسیاری مواقع س��امان ارتباط اولین کانالی هست که مشتریان مشکلات 
نرم افزارها، قطعی ها و عدم کارکرد مناس��ب س��رویس های بانک را به 

ما با برنامه‌ریزی‌های 
سالانه از جمله آموزش 
همکاران مرکز، در جهت 

کاهش زمان صف انتظار،  
حفظ حریم خصوصی 
مشتریان و افزایش 

رضایتمندی مشتریان 
می‌کوشیم
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آن اعلام می کنند. به محض تأیید مش��کل توسط همکاران سامان ارتباط 
گ��زارش آن را به مدیریت های مربوطه اعلام می کند و این گزارش ها به 
س��ایر مدیریت ها کمک می کند که اقدامات لازم در جهت رفع مشکل و 

بهبود کیفیت خدمت ارائه شده به مشتریان را انجام دهند.
  هم اکنون چه خدماتی از س��وی س��امان ارتباط به مشتریان ارائه 

می شود؟ 
در راستای مشتری مداری، طیف گسترده ای از خدمات از طریق شماره 
0216422 به صورت تلفنی ارائه می ش��ود که منحصر به س��امان ارتباط 
نیس��ت. برای مثال کارشناسان مشتریان برتر و ادارات صدای مشتریان و 
فروش غیرحضوری نیز از طریق همین بستر به ارائه خدمات به مشتریان 
می پردازن��د و ش��ماره تماس بلو بانک و ش��رکت پرداخ��ت الکترونیک 
س��امان نیز از طریق ۶۴۲۲ اعلام می ش��ود. بنابراین مشتریان حتی بدون 
نیاز به دانس��تن ش��ماره دیگری از طریق لایه های ایجاد ش��ده در ۶۴۲۲ 
ب��ه بخش هایی اختصاصی مورد نظر خود دس��ت می یابن��د و  البته این 
تمام ماجرا نیس��ت در نظر داریم شبکه ارتباطی گسترده تری را از طریق 
ش��ماره ۶۴۲۲ در خانواده سامان ایجاد کنیم. سامان ارتباط از بدو تأسیس 
تا کنون همواره پویایی و پش��تکار را در دس��تور کار خود داشته است و 
دستاوردهای ذکر ش��ده نتیجه کارتیمی شبانه روزی همکاران خوب من 
در س��امان ارتباط است.  ما بر این باور هستیم که مسیر رشد و یادگیری 

باید مستمر باشد تا بتوانیم بهترین تجربه را برای مشتریان خلق کنیم.
 برنامه سامان ارتباط برای تحقق ارزش ها 

علیرض��ا اوریات، معاون اداره س��امان ارتباط هم ک��ه به تازگی به جمع 
همکاران این اداره اضافه شده است، در گفتگویی در خصوص مهمترین 
اقدامات اداره س��امان ارتباط چنین گفت: مهمتری��ن اقدامات ما در اداره 

سامان ارتباط عبارت است از: 
پاسخگویی و راهنمایی به س��ؤالات عمومی مشتریان در خصوص آدرس 
و س��اعات کاری ش��عب،  نحوه دریافت یا ش��رایط و ضوابط بهره مندی از 
خدمات و محصولات بانکی، آخرین اخبار داخلی بانک از قبیل تأس��یس یا 
تعطیلی شعب، باجه ها و مراکز خدمات و غیره، ارائه خدمات منتخب بانکی 
غیرحضوری از طریق درگاه خدمات بانکی، مس��دودکردن انواع کارت های 
بانکی )برداشت، اعتباری و بن کارت با نام صادره بانک سامان(، غیرفعالسازی 

حساب کاربری مشتریان در نت بانک، موبایلت و رمزینه، فعالسازی خدمت 
پیام کوتاه بانکی پس از دریافت درخواس��ت تلفنی مش��تریان، اعلام رمز و 
سریال شارژهای تلفن همراه به مشتریان پس از انجام احراز هویت تلفنی از 
ایش��ان، دریافت درخواست رفع مغایرت های مشتریان که در هنگام استفاده 
از درگاه های الکترونیک برای ایشان اتفاق افتاده و ثبت درخواست مذکور در 
نرم افزار CRM پس از کنترل و حصول اطمینان، دریافت و ثبت مشکلات 
مرتب��ط با خرابی دس��تگاه های خودپرداز و ضب��ط کارت در خودپردازهای 
خارج از شعب در تمامی ساعات شبانه روز و اعلام آن به مدیریت بانکداری 
الکترونیک، اداره نقود و اوراق بهادار یا سرپرس��تی های مربوطه جهت اقدام 
مقتضی، اطلاع رسانی به مشتریان در شرایط غیرعادی ارائه خدمات به ایشان 
مانند کندی و قطعی سیس��تم های نرم افزاری و سخت افزاری بانک و غیره، 
پایش ش��اخص رضایت مشتریان از نحوه پاس��خگویی کاربران، پیشنهاد و 
پیگیری اقدامات اصلاحی و پیشگیرانه از واحدهای مربوطه بر اساس تحلیل 
میزان درخواس��ت های مشتریان به منظور بهبود ش��رایط و افزایش رضایت 
مشتریان، دریافت و ثبت شکایات و انتقادات مشتریان در ساعات غیراداری 
در سیستم نرم افزاری مدیریت شکایات CRM، دریافت و ثبت پیشنهادهای 
مطرح ش��ده توسط مش��تریان در ساعات غیراداری در سیس��تم نرم افزاری 
CRM بانک، ثبت اطلاعات مربوط به جزئیات تماس های وارده به س��امان 
ارتباط و ثبت طبقه بندی موضوعات تماس های وارده بهمنظور ایجاد بانک 
اطلاعات��ی از تماس های دریافت��ی؛ تهیه گزارش های منظ��م و تحلیلی در 
خصوص تماس های وارده به همراه پیشنهاد اقدامات اصلاحی و پیشگیرانه، 
رصد سامانه تعاملی کاشف به صورت مستمر و انجام اقدامات لازم، پشتیبانی 
مش��تریان در خصوص مشکلات استفاده از خدمات تلفن بانک و در نهایت 
ارائه پیشنهاد/درخواست طراحی و ایجاد محصولات و سرویس های مبتنی 
بر نیازهای شناسایی شده در حوزه های محصولات قابل ارائه از طریق کانال 

غیرحضوری.
  مهمترین برنامه های این اداره در سال های آینده چیست؟

باتوجه به فرهنگ س��ازمانی بانک س��امان که بر پایه مش��تری محوری، 
نوآوری، کارایی، تعهد و مس��ئولیت اجتماعی بنا ش��ده است، برنامه های 

اداره سامان ارتباط نیز در راستای تحقق این ارزش ها تدوین شده اند.
برخی از مهمترین برنامه های ما در سال های آینده عبارتاند از:

مهمترین برنامه های این اداره عبارت اند 
از: ارتقای هرچه بیشتر رضایت مشتریان، 
تقویت فرهنگ مشتری‌محوری، افزایش 

کارایی و بهره‌وری، توسعه خدمات 
نوآورانه و ارتقای مسئولیت‌های اجتماعی
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 ارتقای هرچه بیشتر رضایت مشتریان: 
- کاهش محسوس زمان انتظار تماس مشتریان
- ارائه خدمات شخصی سازی شده به مشتریان

- اس��تفاده از هوش مصنوع��ی و ربات های چت ب��رای ارائه خدمات 
سریعتر و بهتر به مشتریان با استفاده از خدمات جدید در حوزه بانکی

- ارائه خدمات 24 ساعته و 7 روزه در تمامی کانال های ارتباطی
- جمع آوری و تحلیل نظرات و پیشنهادهای مشتریان برای بهبود مستمر 

خدمات
 افزایش کارایی و بهره وری: 

- اس��تفاده از فناوری ه��ای نوین مانند سیس��تم های مدیریت ارتباط با 
)RPA( و اتوماسیون فرایندها )CRM( مشتری

- بهینه سازی فرایندهای کاری و حذف مراحل غیرضروری و امور فاقد 
ارزش افزوده

- آموزش پرسنل برای انجام کارآمدتر وظایف خود
- اس��تفاده از ابزارهای تحلیلی برای شناس��ایی و رف��ع نقاط ضعف در 

فرایندها
 توسعه خدمات نوآورانه: 

-ارائ��ه خدمات جدی��د بانکی از طری��ق کانال ه��ا و درگاه های جدید 
به خصوص الکترونیکی

- اس��تفاده از هوش مصنوعی برای ارائه خدمات شخصی سازی شده به 
مشتریان

- ایجاد پلتفرم‌های جدید برای تعامل با مشتریان
- همکاری با اس��تارت‌آپ‌ها و شرکت‌های نوآور برای توسعه خدمات 

جدید
 تقویت فرهنگ مشتری محوری: 

-ارائه آموزش های تخصصی به پرسنل در زمینه ارائه خدمات با کیفیت 
به مشتریان

- ترویج فرهنگ همدلی و احترام به مشتریان در بین پرسنل
- ایجاد سیستم های پاداش و تشویق برای پرسنلی که خدمات با کیفیتی 

به مشتریان ارائه می دهند
- جمع آوری و تحلیل نظرات و پیشنهادهای پرسنل در مورد چگونگی 

ارتقای خدمات به مشتریان

 ارتقای مسئولیت های اجتماعی: 
- کاهش مصرف انرژی و منابع در مرکز تماس به خصوص الکترونیکی 

نمودن فرایندهای داخلی
- استفاده از مواد اولیه و تجهیزات سبز در مرکز تماس

علاوه بر این برنامه ها، ما در اداره س��امان ارتباط به طور مداوم در حال 
رص��د تح��ولات صنعت خدمات بانکی و نیازهای مش��تریان هس��تیم تا 
برنامه های خود را متناسب با این تحولات و نیازها به روزرسانی کنیم. ما 
معتقدی��م که با اجرای ای��ن برنامه ها می توانیم به عنوان یک مرکز تماس 
پیش��رو در صنعت خدمات بانکی ش��ناخته ش��ویم و ب��ه بهترین نحو به 

نیازهای مشتریان خود پاسخ دهیم.
باتوجه به فرهنگ سازمانی بانک سامان، در اجرای این برنامه ها به موارد 

زیر توجه خواهیم کرد:
- تمرکز بر ارائه خدمات با کیفیت به مشتریان

- احترام به مشتریان و حفظ حریم خصوصی آنها
- کار تیمی و همکاری بین پرسنل

- نوآوری و خلاقیت
- مسئولی تپذیری و تعهد به مشتریان و ذینفعان

م��ا مطمئن هس��تیم که ب��ا اتکا به ای��ن ارزش ها و با تلاش و پش��تکار 
هم تیم هایم در اداره سامان ارتباط، می توانیم به اهداف خود در سال های 

آینده دست پیدا کنیم.
 سخن پایانی شما؟ 

در س��امان ارتباط، م��ا به تعامل صمیمی و مبتنی ب��ر احترام و همکاری 
متقابل با یکدیگر و با مشتریان ارزش زیادی قائل هستیم.

ما به طور مرتب جلسات کاری برگزار می کنیم، دانش و تجربیات خود 
را به اشتراک می گذاریم، به یکدیگر کمک می کنیم و برای حل مشکلات 

پیچیده مشتریان با هم همکاری می کنیم.
ما همچنین از طریق سیستم های ارتباطی مختلف در طول روز با یکدیگر 
در تماس و تعامل هس��تیم و از فرهنگ تش��ویق و قدردانی برای افزایش 
روحیه و انگیزه پرس��نل و ارتقای کیفیت خدمات ارائه ش��ده به مشتریان 
استفاده می کنیم. من و هم تیمی هایم در اداره سامان ارتباط به تعهد خود 
جهت ارائه بهترین خدمات به مشتریان، ارتقای سطح خدمات و رضایت 

آنها و همچنین تعامل سازنده و مثبت با همکارانمان افتخار می کنیم.
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هاله حسین‌زاده، معاون بین‌الملل بانک سامان، در ماه گذشته مصاحبه‌ای 
با پلتفرم ریکو )پلتفرمی برای نهادینه‌س��ازی ارزش‌های سازمانی( داشته 

است که مشروح کامل آن را در زیر می‌خوانید:
هاله حسین‌زاده، معاون بین‌الملل بانک سامان است. او یکی از افرادی است 
که مراحل رشد حرفه‌ای خود در کارش را آهسته و پیوسته طی کرده است. 
در خلال این مسیر شغلی، قدردانی از همکاران، یکی از رویکردهای مهمی 
بوده که همواره دنبال کرده است. هاله در گفتگو با تیم اپلیکیشن ریکو درباره 
این رویک��رد و تجربیاتش دراین‌خصوص صحبت‌هایی ک��رده که در ادامه 

روایتی از آن را می‌خوانید:
 هاله حسین‌زاده از گذشته تاکنون 

هاله حس��ین‌زاده دانش‌آموخته رشته اقتصاد است. او پس از اتمام تحصیل، 
فعالیت‌های حرفه‌ای خود را در بانک سامان و از پایین‌ترین رده آغاز کرد و با 
شایستگی مرحله‌به‌مرحله ارتقا یافته و اکنون در سمت معاون بین‌الملل بانک 

سامان مشغول است.
 ساختن روابط خوب؛ دغدغه‌ای از همان دوران آغاز به کار 

یک��ی از مهم‌تری��ن دغدغه‌های هاله حس��ین‌زاده از همان س��ال‌های اولیه 
همکاری با بانک سامان، این بوده است که بتواند روابط خوبی با همکارانش 
بس��ازد؛ او دوست داش��ت این رویه را تمرین کند تا اگر روزی خودش در 
جایگاه مدیریت قرار بگیرد، بتواند به مدیری همدل تبدیل ش��ود تا هر زمان 
مسئله‌ای برای کسی پیش آمد بتواند به‌خوبی حرف دل همکارانش را بشنود 

و از آنها حمایت کند.

هاله معتقد اس��ت چنین نگرش��ی به هر مدیری کمک می‌کند تا همکاران 
زیرمجموعه‌اش بتوانند چه از لحاظ فردی و چه از لحاظ تیمی رشد کنند و 

در نهایت سود این کار را هم سازمان می‌برد و هم همکاران.
 ارزیابی عملکردهای ۶ماهه کافی نیستند 

هاله حس��ین‌زاده این‌گونه ش��رح می‌دهد که در اغلب سازمان‌ها، از جمله 
مجموعه‌ای که خودش سال‌هاس��ت در آن مش��غول به کار اس��ت، روال بر 
ای��ن بوده که هر 6 ماه یکبار فرایندهایی برای ارزیابی عملکرد کارکنان اجرا 
ش��ده و پس از جمع آوری نتایج، نقاط قوت همکاران تحسین شده و برای 

برطرف‌کردن نقاط ضعف آن‌ها برنامه‌هایی اجرا شود.
او معتقد اس��ت چنین فرایندی گرچه مفید اس��ت؛ اما چون بازخوردها در 
بازه‌های ۶ماهه صورت می‌پذیرد، می‌تواند منجر به نادیده‌گرفتن بس��یاری از 

کارهای خوب همکاران شود.
  قدردانی‌های مستمر؛ فوت کوزه‌گری برای بهبود عملکرد همکاران 

هاله با درک اهمیت قدردانی‌های مستمر، در ماه‌های گذشته تصمیم گرفت 
که با ترویج فرهنگ سپاس‌گزاری و قدردانی، آن هم در فواصل زمانی کوتاه‌تر 
کمک کند تا رفتارهای خوب و خرده عملکردهای مطلوب همکاران از بین 

نرفته و فراموش نشوند.
یکی از کارهای مهمی که هاله انجام داده تعبیه یک جعبه قدردانی است. او 
اول هر ماه به هر یک از کارکنان 4 برگه می دهد  وآن‌ها می توانند هر زمان 
که یکی از همکاران‌ش��ان عملکرد خوبی داشته، نام او و کاری که انجام داده 

است را روی برگه‌ها نوشته و داخل جعبه قدردانی بیندازند.

 داستان جعبه‌های جادویی قدردانی سازمانی
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هال��ه به تم��ام همکاران آموزش می‌دهد که چطور ای��ن کار را انجام دهند 
و چطور  به‌جای اس��تفاده از جملات کلی مثل “دمت گرم” و “مرس��ی که 
هس��تی”، با ذکر نمودن دلیل و اثر قدردانی، ب��ه قدردانی‌های اصیل‌تر روی 
بیاورن��د.  در واقع او ب��ه زیر مجموعه خود می‌آموزد که همواره به س��ایر 

همکارانشان به دلیل کار خوبی که انجام داده‌اند، بازخورد تشویقی بدهند.
هاله این جعبه قدردانی را آخر هر ماه باز می‌کند و نوشته‌های روی برگه‌ها را 
می‌خواند. او، به دلیل داشتن پست مدیریتی، بی‌شک دایره ارتباطی وسیع‌تری 
دارد. ازای��ن‌رو برای خودش 10 برگ��ه قدردانی در نظر می‌گیرد تا بتواند از 
افراد بیش��تری قدردانی کرده و به عبارت بهتر خودش به الگویی برای سایر 

همکاران تبدیل شود.
  نتایجی که آهسته‌آهسته نمایان شدند 

تش��ویق همکاران برای قدردانی از یکدیگر باعث شد به‌مرور افراد به نقاط 
مثبت همکاری با یکدیگر بیشتر از قبل توجه کرده و انرژی بهتری به یکدیگر 
بدهند. به‌خصوص برای افرادی که درون‌گراتر بودند و ش��اید در بحث‌های 
ارتباطی سعی می‌کردند کمی دست‌به‌عصاتر راه بروند. هاله به دنبال آن است 
تا کاری کند کارکنان زیرمجموعه‌اش بتوانند راحت‌تر با یکدیگر ارتباط برقرار 

کنند.
در نهایت پس از بررسی کاغذها، به کسانی که بیشتر از همه از آنها قدردانی 
شده  است، هدایای کوچکی به‌رسم یادگاری اهدا می‌شود. مثل خودکارهایی 
زیبا که اسم فرد روی آنها حکاکی شده و اگر همکاری برای بار دوم  منتخب 

شد، یک کارت هدیه‌ کوچک برای قدردانی دریافت می‌کند.

 تأثیر مثبت قدردانی‌ها بر مدیریت خشم همکاران 
هاله بر این باور اس��ت که قدردانی‌کردن افراد از یکدیگر، یخ افراد را برای 
برقراری روابط مثبت می‌ش��کند و این موضوع بر روی بهبود ارتباطات بین 
کارکنان، بخصوص در مواقعی که بین ‌آن‌ها تعارض‌هایی ش��کل گرفته و یا 

دلخوری‌هایی پیش‌آمده که موجب خشم آنها شده، تأثیر شگرفی می‌گذارد.
حس��ین‌زاده ادامه می‌دهد با آنکه در کنار جعبه قدردانی، جعبه‌ای هم برای 
خشم تعبیه شده است، اما معمولاً آن جعبه خالی می‌ماند! چون همکاران یاد 
گرفته‌اند در زمان وقوع تعارض، در فضایی مثبت با یکدیگر گفتگو کرده و 
مس��ئله را حل‌وفصل کنند. در حقیقت قدردانی‌ها کار خودش را می‌کند و 
باعث می‌شود همکاران نسبت به هم “حسن‌ظن” پیدا کنند و این موضوع در 
شرایط بحرانی، باعث افزایش اعتماد و امنیت روان‌شناختی آن‌ها به یکدیگر 

شده و مسائل در فضایی همدلانه‌تر و مسئولانه‌تری حل می‌شوند.
 قدردانی، شکستن شاخ غول نیست! 

هاله حس��ین‌زاده خودش بس��یار خ��وش انرژی، اجتماع��ی و اهل ارتباط 
اس��ت. او می‌گوید برای قدردانی از یکدیگر لازم نیس��ت حتماً کار خاص 
و خارق‌الع��اده‌ای انجام داد. گاهی می‌توان به بهانه‌های مختلف همکاران را 
غافلگیر کرد. با چیزهای خیلی‌خیلی ساده! مثل  مهمان کردن همکار به یک 
قهوه یا موارد کوچکی مثل این‌ها. او به این قدردانی‌ها و ارتباطات مثبتی که 
بین همکاران می‌سازد، بسیار ایمان دارد و معتقد است این قدردانی‌ها باعث 
می‌شوند آن‌ها انگیزه بیشتری برای همکاری و همدلی پیدا کرده و یکدیگر را 

همانند اعضای “یک تیم” حس کنند.
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| ترجمه شده در: شرکت توسعه خدمات الکترونیکی آدونیس|
 

چش��م‌انداز بانکی در حال تجرب��ه یک تغییر پارادایم به سمت‌وس��وی 
دیجیتالی‌ش��دن است. مؤسّسات مالی به‌گونه‌ای فزاینده در حال تشخیص 
مزایای عظیمی هس��تند که با استقرار شعب بانک‌های هوشمند در نتیجه 
به‌کارگی��ری تجهی��زات و کانال‌ه��ای سلف‌س��رویس هوش��مند حاصل 
می‌ش��ود. این حرکت استراتژیک نه‌تنها پردازش تراکنش را ساده می‌کند، 
بلکه مس��یرهای جدیدی را برای ارائه تجارب بیشتر مشتری و هدایت به 

سمت رشد درآمد، به وجود می‌آورد.
 دگرگون شدن تراکنش‌ها با ماشین‌های هوشمند 

ش��عب دیجیتال بانکی، مجهّز به تجهیزات بانکداری هوش��مند، در خط 
مق��دّم دگرگون‌کردن پردازش تراکنش‌ها هس��تند. این ماش��ین‌ها تجربه 
سلف‌س��رویس یکپارچه، کاهش زمان انتظ��ار و افزایش کارایی عملیاتی 
را  در اختیار مشتریان قرار می‌دهند.  مشتریان می‌توانند به‌راحتی حساب 
باز کنند، درخواس��ت کارت بانکی بدهند، واریز، برداشت و انتقال وجه، 
و غی��ره را با س��رعت موردنظر خ��ود انجام دهند، ام��وری که به کاهش 

قابل‌توجه ترافیک تردّد در گیشه‌های سنتّی منجر می‌شود. 
بر اس��اس اعلام نظر ش��رکت تجهی��زات بانک��ی GRG)هنگ‌کنگ( با 
مس��ئولیت محدود، »هنگامی که مشتریان از یک ش��عبه هوشمند بازدید 
می‌کنن��د، 20 درصد آن��ان می‌توانند تراکنش‌های خ��ود را در محل‌های 

اس��تقرار تجهیزات سلف‌س��رویس انجام دهن��د. 60 درصد تراکنش‌ها را 
می‌توان با پایانه های هوش��مند انجام داد. 20 درصد باقی‌مانده مشتریان، 
خدمات خود را از طریق خدمات چهره به چهره باجه و گیش��ه، دریافت 

می‌کنند.« 
به طور مثال، با اس��تفاده از یکی از محصولات ش��رکت Yihua، یعنی 
باجه هوش��مند )STS(، در مقایس��ه با خودپرداز، تراکنش‌های پیچیده‌تر 
می‌توانند به تجهیزات سلف‌سرویس تغییر جهت دهند. با این فناّوری‌های 
Yihua، و ق��درت بیومتری��ک و تأیید از راه دور کارت‌های شناس��ایی، 
بانک می‌تواند از اکثر روش‌های ش��ناخت مش��تری خود، برای بازکردن 
حساب‌های بانکی، به‌صورت خودکار و فوری استفاده کند. با به‌کارگیری 
راهکارهای موجود چاپ کارت، مشتریان و بانک‌ها می‌توانند کارت‌های 
بانک��ی را ب��ا طرح‌های ش��خصی، در عرض چن��د دقیقه، سفارش��ی و 
شخصی‌سازی کنند. هرچه بازکردن حساب برای مشتریان آسان‌تر باشد، 

شما  مشتریان بیشتری را برای خدمات بانکی خود خواهید داشت.
بانک‌های زیادی ارتباط مؤثرّ اس��تقرار تجهیزات سلف‌سرویس در لابی 
ش��عبه و یا حتیّ مناطق ارائه خدمات 24 س��اعته را، به عنوان راهی مؤثرّ 

برای گسترش کانال‌های خدمات بانکی، شاهد هستند. 
 آزادکردن وقت و زمان برای خدمات ارزش‌افزوده 

با خودکارسازی تراکنش‌های معمول بانکی، بانک‌ها می‌توانند زمان و وقت 
متصدّیان باجه‌های خ��ود را برای تمرکز بر خدمات ارزش‌افزوده آزاد کنند. 

تحول بانکداری: قدرت شعب دیجیتال بانکی
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به‌جای مشغول بودن و درگیری با امور تکراری، متصدّیان باجه‌ها می‌توانند 
تخصّ��ص خود را به ارائه مش��اوره مالی ش��خصی، راهنمایی مش��تریان در 
معاملات پیچیده، و رس��یدگی به نیازهای مالی خاص، اختصاص دهند. این 
تغییر وضعیتّ نه‌تنها باعث افزایش رضایت مشتری می‌شود، بلکه بانک را نیز 

در جایگاه یک مشاور قابل‌اعتماد قرار می‌دهد.
 فرصت‌های فروش متقابل 

ش��عب دیجیتال بانکی، محیطی مناسب برای فروش متقابل محصولات 
متع��دّد بانکی فراهم می‌نمایند. باتوجه‌به این ک��ه متصدّیان باجه‌ها دیگر 
درگیر مسئولیت‌های معاملاتی و تراکنش��ی نیستند، می‌توانند به صورتی 
فعّال به مشتریان بپردازند و فرصت‌هایی را برای توصیه و فروش متقابل 
طیف متنوّعی از محصولات بانکی، شناسایی کنند. خواه، منظور بالابردن 
حس��اب‌های پس‌ان��داز، یا گزینه‌های س��رمایه‌گذاری و ی��ا محصولات 
اعتباری باش��د، متصدیان باجه‌ها می‌توانند تجربیاّت ش��خصی خود برای 

تطبیق پیشنهادها با نیازهای فردی مشتری را به کار گیرند.
 افزایش تجارب مشتری 

استقرار شعب بانکی دیجیتال به بهبود کلی تجربه مشتری کمک می‌کند. 
ماشین‌های سپرده هوشمند بانکی، ماشین‌های بازیافت نقدی انبوه شعبه، 
ماش��ین‌های باجه‌های هوشمند، ماش��ین‌های باجه تصویری، ماشین‌های 
نقش برجس��ته هوش��مند و غیره، تماماً با درنظرگرفتن  تجربه  مش��تری  
طراحی ش��ده‌اند و این اطمینان را به وجود می‌آورند که مشتریان بتوانند 
به‌راحت��ی تراکنش‌های پیش��رفته را هدایت و تکمیل کنن��د. این قابلیت 
دسترس��ی بالا، باعث ارتقای سطح رضایت مشتری و تقویت رابطه بانک 

با پایگاه مشتری خود می‌شود.

 بهره‌وری عملیاتی و صرفه‌جویی 
ش��عب بانکی دیجیتال علاوه بر بالابردن تجربیاّت مشتری، به کارایی و 
به��ره‌وری عملیاتی و صرفه‌جویی قابل‌توجّهی در هزینه‌ها کمک می‌کنند. 
با خودکارسازی تراکنش‌های معمول بانکی، بانک‌ها می‌توانند طبقه‌بندی 
و س��طح کارکنان خود را بهینه کنند، خطاهای انس��انی را کاهش دهند و 
هزینه‌ه��ای عملیاتی مرتبط با خدمات س��نتّی را به حدّاقل برس��انند. این 

کارایی، به مدل بانکداری چابک‌تر و رقابتی‌تر تبدیل می‌شود.
 سازگاری با تغییر رفتار مصرفک‌ننده 

تحوّل دیجیتالی بانکی فقط یک روند نیست، بلکه پاسخی است به تغییر 
رفتار مصرف‌کننده. مش��تریان به طور فزاینده‌ای راحتی و انعطاف‌پذیری 
عرضه ش��ده توس��ط کانال‌های دیجیتال را ترجیح می‌دهن��د. بانک‌های 
تجاری با پذیرش و استقبال از شعب بانکی دیجیتال، خود را در موقعیتّ 
مؤسّس��ات آینده‌نگری که نیازهای  در  حال  رش��د  مش��تریان را درک 
می‌کنند و به آن جامه عمل می‌پوشانند، قرار می‌دهند. نتیجه آن که استقرار 
شعب بانکی دیجیتال که توس��ط تجهیزات بانکداری هوشمند هدایت و 
به جلو برده می‌ش��وند، حرکتی استراتژیک به ش��مار می‌رود که فراتر از 
پردازش تراکنش است. این امر، استفاده از فناوری برای افزایش تجربیاّت 
مشتری، گشودن جریان‌های درآمدی جدید و پیشرو ماندن در چشم‌انداز 
مالی اس��ت که به‌س��رعت در حال تحوّل اس��ت. مؤسّس��ات مالی‌ای که 
پذیرای تحوّل دیجیتال و استقبال از آن هستند، نه‌تنها کارشان را در حال 
حاضر رونق می‌بخش��ند، بلکه آینده عملیاتی خ��ود را برای رویارویی با 

تغییرات پویای فردا نیز، تضمین می‌کنند. 
منبع: کلایدستون منتشره در تاریخ 20 نوامبر 2023 
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| دکتر علیرضا صابرفرد|
| مدیر روابط‌عمومی شرکت توسعه و عمران بهنادبنا|

خانه‌های کوچک متراژ یا مینیم��ال معمولاً به‌عنوان "خانه‌های کوچک" 
)Tiny House( شناخته می‌شوند که با استفاده از طراحی‌های خلاقانه 
و کارآمد، نیازهای سکونتی ساکنین را در فضایی محدود برآورد می‌کنند. 
ای��ن خانه‌ها معمولاً دارای مس��احت‌های کمتر از 50 مترمربع هس��تند و 
می‌توانند در قالب آپارتمان‌های ش��هری، ویلاهای کوچک و یا خانه‌های 

پیش‌ساخته ارائه شوند.
 تاریخچه ساخت خانه‌های کوچک متراژ در جهان: 

 Tiny House( متح��ده، جنب��ش خانه‌ه��ای کوچ��ک  ای��الات  در 
Movement( از اوای��ل دهه 2000 به ش��دت رش��د ک��رد. این جنبش 
به دنبال بحران مس��کن و رک��ود اقتصادی 2008، زمانی که بس��یاری از 
مردم به دنبال گزینه‌های مقرون به صرفه‌تری برای زندگی بودند، ش��تاب 
گرفت. جی ش��افر، یکی از پیش��گامان این جنبش در سال 1999 شرکت 
Tumble Tiny House Company را تأس��یس کرد و به ساخت و 

ترویج خانه‌های کوچک مشغول شد. 
کاهش نرخ مالکیت در آمریکا باعث ش��ده تا افراد بیش��تری به جمعیت 
اجاره‌نش��ین این کشور اضافه ش��وند. قدرت خرید خانه در آمریکا شاید 
همچنان مانند س��ابق باشد؛ اما جذابیت خرید خانه در آمریکا کاهش‌یافته 
است و افراد کمتری علاقه به پس‌انداز و خرید خانه دارند. در بسیاری از 

مناطق آمریکا مانند سانفرانسیس��کو، نیویورک و منهتن قیمت خرید خانه 
بسیار بالاست و با سطح درآمد افراد تفاوت بسیاری دارد.

در ژاپ��ن، خانه‌ه��ای کوچ��ک به دلیل کمب��ود فضای ش��هری و تراکم 
جمعیت بالا، از دیرباز رایج بوده‌اند. از دهه 1980، معمارانی مانند کازوئو 
ش��ینکای و توی��و ایتو به طراح��ی خانه‌های کوچک با اس��تفاده بهینه از 
فض��ا پرداخته‌اند. خانه‌های کپس��ولی و آپارتمان‌ه��ای کوچک در توکیو 

نمونه‌هایی از این روند هستند.
ژاپن کش��وری اس��ت که بیشتر مردم در آن به کار و درآمد فکر می‌کنند، 
زنان خانه‌دار نیز از این امر مس��تثنا نیس��تند و ش��غلی ب��رای خود فراهم 
می‌کنند. به همین دلیل خانه در فرهنگ ژاپنی به‌عنوان محلی برای خواب 
و کس��ب آرامش تعریف ش��ده اس��ت. میهمانی‌ها در خانه افراد برگزار 
نمی‌ش��ود؛ بلکه کافه‌ها و رستوران‌ها برای این کار در نظر گرفته می‌شود. 
خانه‌ه��ای ژاپنی‌ها مت��راژ کمی دارند و این امر برای افراد مس��ئله مهمی 
نیست. آمارها نش��ان می‌دهد در سال‌های اخیر، زوج‌های جوان ژاپنی به 
خانه‌های کوچک در مرکز شهر توکیو علاقه بیشتری نشان می‌دهند و این 
خانه‌های کوچک بندانگش��تی را به خانه‌های بزرگ حومه شهر که ممکن 

است ارزان‌تر و با وام بیشتر و سهل‌الوصول‌تر باشد، ترجیح می‌دهند.
چین نیز برای حل بحران مسکن به سراغ خانه‌های پیش‌ساخته کوچکی 
رفته که کمتر از ۲۴ ساعت به هم وصل می‌شوند. در همسایگی چین، اما 
هنگ‌کنگ��ی قرار دارد که به دلیل وضعیت اقلیمی و جغرافیایی و افزایش 
جمعیت مجبور ش��ده است به س��مت خانه‌های تابوتی یا کپسولی برود؛ 

تاریخچه و چرایی خانه‌های کوچک
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خانه‌هایی که کمتر از ۵  متر هستند.
اروپا، انگلیس و هلند نیز با چالش‌های مشابهی مواجه بوده‌اند. در لندن، 
خانه‌های کوچک و آپارتمان‌های با متراژ پایین از اوایل قرن بیس��تم برای 
کارگران و مهاجران س��اخته ش��دند. در هلند، خانه‌های شناور و مدولار 
کوچک که ب��ر روی کانال‌ها قرار می‌گیرند، نمونه‌های جالبی از این نوع 

مسکن هستند.
در آلمان با پروژه‌های مختلفی به مسئله مسکن پاسخ داده است. در برلین، 
خانه‌های کوچک متحرک و مدولار به‌عنوان راه‌حلی برای افزایش قیمت 
مسکن و کمبود فضا مطرح شده‌اند. این خانه‌ها معمولاً برای دانشجویان 
و جوانان مناسب هس��تند. آلمان نخستین پروژه آپارتمان‌های کوچک را 
در سال  ۲۰۱۱ میلادی توسط یک پیمانکار در شهر فرانکفورت کلید زد. 
طراحی اولیه این آپارتمان‌ها به‌منظور استفاده دانشجویان صورت گرفت؛ 
اما نه‌تنها دانش��جویان که کارمندان و شاغلان فرانکفورت نیز از خرید و 

اجاره این آپارتمان‌ها استقبال کردند.
در اس��ترالیا و نیوزلند نیز خانه‌های کوچک به دلیل س��بک زندگی ساده 
و مینیمالیس��تی و همچنین هزینه‌های پایین‌ت��ر محبوبیت یافته‌اند. جنبش 
خانه‌های کوچک در این مناطق از اوایل دهه 2010 ش��روع به رشد کرده 
اس��ت و به عنوان یک راه‌حل برای مقابله با افزایش قیمت مسکن و نیاز 

به زندگی پایدار معرفی شده‌اند.
تاریخچه خانه‌های کوچک نش��ان می‌دهد که این نوع مس��کن به‌عنوان 
پاس��خی به چالش‌های اقتصادی و فضایی مسکن در کشورهای مختلف 
توس��عه یافته اس��ت. این خانه‌ها با اس��تفاده از فضا و کاه��ش هزینه‌ها، 
گزینه‌ای مقرون‌به‌صرفه و کارآمد برای بس��یاری از افراد به شمار می‌آید. 
در هر کش��ور، توس��عه این خانه‌ه��ا باتوجه‌به فرهنگ، نیازها و ش��رایط 

اقتصادی خاص آن منطقه شکل‌گرفته است.

 تاریخچه ساخت خانه‌های کوچک متراژ در ایران: 
ساخت خانه‌های کوچک متراژ در ایران به چندین دهه گذشته بازمی‌گردد 
و به‌عنوان پاسخی به چالش‌های مختلف اقتصادی، جمعیتی و شهری توسعه 
یافته است. این روند به‌ویژه در دهه‌های اخیر با افزایش جمعیت شهری، رشد 

قیمت مسکن و کمبود زمین‌ شهری شدت بیشتری یافته است.
1- ده��ه 1360 و 1370: در ای��ن دهه‌ه��ا، با افزایش جمعیت ش��هری 
و مهاجرت روس��تائیان به ش��هرها، نیاز به مس��کن ارزان قیمت و سریع 
الاحداث بیش��تر احساس ش��د. این نیاز به ساخت و س��ازهای سریع و 

اقتصادی منجر به توسعه واحدهای مسکونی کوچک‌تر و ارزان‌تر شد.
2- ده��ه 1380 و 1390: در ای��ن دوره، با افزای��ش جمعیت و همچنین 
تح��ولات اقتصادی، قیمت زمین و مس��کن به‌ط��ور قابل‌توجهی افزایش 
یاف��ت. این امر باعث ش��د تا س��ازندگان به س��مت س��اخت واحدهای 
مسکونی کوچک‌تر و فش��رده‌تر حرکت کنند تا بتوانند نیازهای جمعیت 

بیشتری را با هزینه کمتر برآورده کنند.
در واقع طرح خانه‌های نقلی یا میکرو آپارتمان‌ها مختص ایران و تهران 
نبوده و در بس��یاری از ش��هرهای متراکم و گران اروپای��ی، آمریکایی و 

کشورهای توسعه یافته؛ مانند ژاپن و سنگاپور دیده می‌شوند.
توکیو، پاریس و لندن ازجمله شهرهای توسعه‌یافته‌ای هستند که به دلیل 
کمبود فضای ساخت‌وساز و نیز جمعیت زیاد، با افزایش تقاضا به زندگی 

در "میکرو آپارتمان‌هایی" به مساحت 8 مترمربع روبه‌رو شده‌اند.
در آمریکای لاتین نیز ش��هر سائوپائولوی برزیل و بوگوتا پایتخت کلمبیا 
شاهد بیش��ترین حجم ساخت‌وساز آپارتمان‌های کوچک متراژ 10 تا 15 

مترمربع است.
 علت شکل‌گیری: 

1- افزای��ش جمعیت ش��هری: افزایش جمعیت و مهاجرت به ش��هرها 
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باعث افزایش تقاضا برای مس��کن شده اس��ت. باتوجه‌به محدودیت‌های 
زمین‌ش��هری، ساخت واحدهای مس��کونی کوچک‌تر یک راه‌حل منطقی 

برای پاسخ به این تقاضاست.   
2- رش��د قیم��ت زمین و مس��کن: افزای��ش قیمت زمین و مس��کن در 
شهرهای بزرگ ایران مانند تهران، اصفهان، مشهد و شیراز موجب شده تا 
بس��یاری از خانوارها توانایی خرید واحدهای بزرگ‌تر را نداشته باشند و 

به سمت خرید یا اجاره واحدهای کوچک‌تر حرکت کنند.
3- تغییر در س��اختار خان��واده: تغییرات اجتماع��ی و فرهنگی منجر به 
کاه��ش تعداد اعضای خان��واده و افزایش تع��داد خانوارهای تک‌نفره یا 
دونفره ش��ده است. این تغییرات نیاز به واحدهای مسکونی کوچک‌تر را 

افزایش داده است.
4- مقرون‌به‌صرف��ه بودن: خانه‌ه��ای کوچک متراژ ب��ه دلیل هزینه‌های 
پایین‌تر س��اخت و نگه��داری، گزینه‌ای مقرون‌به‌صرفه برای بس��یاری از 
افراد و خانواده‌ها محس��وب می‌شوند. این خانه‌ها به‌ویژه برای جوانان و 

نوجوانان و زوج‌های جوان مناسب هستند.
5- س��بک زندگ��ی مینیمالیس��تی: افزای��ش گرای��ش به س��بک زندگی 
مینیمالیس��تی و ساده‌زیستی نیز باعث شده تا بس��یاری از افراد به سمت 
خانه‌ه��ای کوچک‌تر و کارآمدتر حرکت کنند. این س��بک زندگی نه‌تنها 
هزینه‌های زندگ��ی را کاهش می‌دهد؛ بلکه باعث کاهش مصرف منابع و 

انرژی نیز می‌شود.
6- طرح‌ه��ای دولتی و سیاس��ت‌گذاری‌ها: دولت در س��ال‌های اخیر با 
اجرای طرح‌هایی مانند مس��کن مهر و مس��کن ملی ت�الش کرده تا نیاز 
به مس��کن را برای اقش��ار مختلف جامعه تأمین کند. این طرح‌ها معمولاً 
بر ساخت واحدهای مس��کونی با متراژهای کوچک‌تر متمرکز بوده‌اند تا 

بتوانند تعداد بیشتری واحد مسکونی را در زمان کمتری احداث کنند.

خانه‌ه��ای کوچک متراژ در ایران به‌عنوان پاس��خی به چالش‌های متعدد 
اقتص��ادی، جمعیت��ی و اجتماعی ش��کل‌گرفته‌اند. این خانه‌ه��ا باتوجه‌به 
افزایش جمعیت ش��هری، رشد قیمت مسکن و تغییرات در سبک زندگی 
ب��ه یک راه‌ح��ل منطقی و مقرون‌به‌صرف��ه برای بس��یاری از افراد تبدیل 
ش��ده‌اند. سیاس��ت‌های دولتی نیز در این روند نقش مهم��ی ایفا کرده و 
تلاش داش��ته‌اند تا با ساخت واحدهای مس��کونی کوچک‌تر و اقتصادی 

نیاز به مسکن را در جامعه تأمین کنند. 
 قدرت صاحبخانه شدن در کشورهای مختلف: 

خری��د ملک یکی از آرزوهای همه افراد اس��ت. ق��درت خرید خانه در 
کشورهای مختلف بس��ته به قیمت خانه، میزان تورم، سطح درآمد مردم، 
تس��هیلات و سود بانکی متفاوت است. صاحبخانه شدن از مواردی است 
که دستخوش تفاوت‌های فرهنگی نیز شده است. در بسیاری از کشورهای 
غرب��ی و اروپایی مردم علاقه‌ای به خرید خانه ندارند و اجاره‌نش��ینی را 

انتخاب می‌کنند.
سوئیس و آلمان به‌عنوان دو کشور پیشرفته اروپایی آمار عجیبی مبنی بر 
تعداد صاحبخانه‌ها ارائه می‌دهند. حتی در ثروتمندترین کش��ورهای دنیا 
که قدرت خرید خانه و پس‌انداز برای شهروندان وجود دارد، بیشتر افراد 
تمایل به اجاره‌نش��ینی دارند. رفاه اجتماعی و ثبات نرخ تورم در سوئیس 
و آلمان به‌عنوان توسعه‌یافته‌ترین کشورهای جهان زبانزد است؛ اما بیشتر 
ش��هروندان تمایلی به خرید خانه ندارن��د و خانه‌های اجاره‌ای را ترجیح 
می‌دهند. در کشورهای اروپایی شرایط و نرخ‌های ارائه شده برای وام‌های 
بانکی توس��ط اتحادیه اروپا اعلام می‌شود و میزان تورم افزایش چندانی 

در این کشورها ندارد.
۵۶ درصد از مردم س��وئیس اجاره‌نشین هس��تند؛ اما در آمریکای لاتین 
فقط ۲۱ درصد از واحدهای مس��کونی برای اجاره بوده و بیشتر مردم از 
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جمله ش��هروندان کلمبیایی با هدف سرمایه‌گذاری نسبت به خرید خانه 
اقدام می‌کنند.

- طراحی و امکانات خانه‌های کوچک متراژ:
- طراحی:

خانه‌ه��ای کوچک متراژ با تمرکز بر اس��تفاده بهینه از فضا، طراحی‌های 
خلاقانه و امکانات خاص گزینه مناس��بی برای افرادی هستند که به دنبال 
سبک زندگی ساده و مقرون‌به‌صرفه هستند. برخی از جنبه‌های طراحی و 

امکانات این خانه‌ها شامل:
1- اس��تفاده بهین��ه از فضا: طراح��ی خانه‌های کوچک مت��راژ با هدف 
بهره‌برداری حداکثری از فضای موجود انجام می‌ش��ود که شامل استفاده 
از مبلمان چندمنظوره، طبقه‌بندی دقیق فضاها و استفاده از فضای عمومی 

برای ذخیره‌سازی است.
2- طراحی باز و نورگیر: برای جلوگیری از احساس تنگی و محدودیت، 
طراحی داخلی این خانه‌ها به طور باز و نورگیر انجام می‌شود. استفاده از 
پنجره‌های بزرگ و نور طبیعی برای افزایش احس��اس فضایی و روشنایی 

داخلی ضروری است.
3- طراح��ی م��دولار: بس��یاری از خانه‌ه��ای کوچک م��دولار طراحی 
می‌ش��وند تا به‌راحتی قابل‌تغییر و تنظیم باش��ند. این طراحی به س��اکنان 
اج��ازه می‌دهد تا با تغییر چیدمان، فضای موجود را به‌نحوی‌که به بهترین 

شکل نیازهایشان را برآورده کند، تنظیم کنند.
 امکانات: 

1- آشپزخانه: آشپزخانه‌های چندکاره، کابینت‌های مخفی
2- حمام فشرده: دوش‌های تلفیقی، سیستم‌های صرفه‌جویی در آب
3- فضاهای خواب انعطاف‌پذیر: تخت‌های تاشو، تخت‌های مرتفع

طراح��ی و امکانات خانه‌های کوچ��ک متراژ بر اس��تفاده بهینه از فضا، 
انعطاف‌پذی��ری و کارآمدی اس��ت. با اس��تفاده از مبلم��ان چندمنظوره، 
فضاهای ذخیره‌س��ازی هوش��مند و طراح��ی باز و نورگی��ر، این خانه‌ها 
می‌توانند زندگی راحت و کاربردی حتی در کوچک‌ترین فضاها را فراهم 
کنن��د. این اصول و تکنیک‌ها کمک می‌کنند تا خانه‌های کوچک متراژ به 

گزینه‌ای جذاب و کارآمد برای زندگی تبدیل شوند.
هر کدام از کش��ورها در ساخت خانه‌های با متراژ پایین، طراحی خاص 
خ��ود را دنبال می‌کنند. به طور نمونه در ژاپ��ن این خانه‌ها در فضایی به 
مساحت حدود ۱۰ مترمربع و در چندطبقه ساخته می‌شوند؛ مساحت این 

آپارتمان‌ها معمولاً بین ۲۵ تا ۴۵ مترمربع است.
در آمس��تردام هلند نی��ز خانه‌هایی دیده می‌ش��ود با عرض بس��یار کم، 
همچنین در اسکاتلند خانه‌هایی باریک با عرض چند متر و با ارتفاع بلند 

ساخته شده است.
در جه��ان آپارتمان‌ه��ای نقل��ی اگر چه از نظر مس��احت ب��ا انتقادهای 
روبروس��ت ام��ا جانمایی این واحدهای مس��کونی در مراکز ش��هری و 
مجاورت دانش��گاه‌ها به دلی��ل کاهش فاصله محل زندگ��ی با محل کار 
با اس��تقبال جمعیت جوان به‌عنوان نیروی فعال کار و همچنین مش��غول 
تحصیل روبرو ش��ده اس��ت. تجربه دیگر کش��ورها نش��ان داده ساخت 
خانه‌های متراژ پایین در نقاط مختلف ش��هر می‌تواند تا حدودی عدالت 
اجتماعی را برقرار کرده و منجر به حفظ س��رمایه قش��ر ضعیف جامعه و 
امیدی برای خانه‌دارشدن آنها و افزایش متراژ خانه‌هایشان در آینده باشد. 

عرض��ه این واحدها با درنظرگرفتن همه نیازهای بهداش��تی، پخت‌وپز و 
سکونت و همچنین متناسب با زیرساخت‌های شهری می‌تواند قیمت‌های 
بس��یار زیاد بازار مس��کن را تا حدود زیادی مدیریت کند. ش��یوه اجرا و 
مکان‌یابی برای اس��تقرار این واحدها و چگونگی واگذاری نیز بسیار مهم 
اس��ت. آینده تمدن‌های جهان در گروی طراحی و ساخت مناسب شهری 
اس��ت و به طور حتم باتوجه‌به رشد جمعیت و طراحی خوب و کارآمد، 
منازل مس��کونی کوچ��ک می‌تواند از مهم‌ترین اولویت‌های شهرس��ازی 

آینده باشد.
 مزایای خانه‌های کوچک متراژ: 

خانه‌های کوچک متراژ به دلیل ویژگی‌های منحصربه‌فرد و کارآمدی که 
دارند، از مزایای متعددی برخوردارند که آن‌ها را به گزینه‌ای جذاب برای 
بسیاری از افراد و خانواده‌ها تبدیل کرده است. برخی از این مزایا شامل:

1- هزینه‌های کمتر ساخت و نگهداری
2- به��ره‌وری بیش��تر از فضا: طراحی‌های چندمنظ��وره، ایجاد فضاهای 

ذخیره‌سازی مخفی
3- سبک زندگی ساده‌زیستی: تمرکز بر کیفیت زندگی، کاهش استرس

4- مزای��ای محیط‌زیس��تی و کاهش مص��رف منابع طبیع��ی: خانه‌های 
کوچک متراژ به دلیل اس��تفاده کمتر از مصالح ساختمانی و انرژی، اثرات 

زیست‌محیطی کم‌تری دارند و مصرف منابع طبیعی را کاهش می‌دهند.
5- افزایش انعطاف‌پذیری: جابه‌جایی، استفاده‌های چندگانه 

6- سهولت در مدیریت و نگهداری 
 معایب خانه‌های کوچک متراژ: 

درحالی‌ک��ه خانه‌های کوچ��ک مت��راژ دارای مزایای متعددی هس��تند، 
چالش‌ها و معایبی نیز به همراه دارد که به طور مختصر می‌توان به موارد 

ذیل دراین‌خصوص اشاره کرد:
1- محدودی��ت فض��ا و حریم خصوصی: فضای مح��دود بری زندگی، 

کمبود فضای ذخیره‌سازی
2- کمبود فضای ذخیره‌سازی

3- محدودیت در طراحی و دکوراس��یون: محدودیت در انتخاب مبلمان 
و دکوراسیون

4- کاهش ارزش س��رمایه‌گذاری: ارزش فروش پایین‌تر، تقاضای کمتر 
در بازارهای محلی

5- مشکلات احتمالی سلامتی و روانی
6- محدودیت در برگزاری میهمانی و میزبانی

 راه‌حل‌ها جهت ساخت خانه‌های کوچک متراژ 
برای ساخت خانه‌های کوچک متراژ در ایران، نیاز به اتخاذ رویکردهای 
نوآوران��ه و اس��تفاده از تکنولوژی‌های پیش��رفته اس��ت تا ه��م هزینه‌ها 
کاهش یابد و ه��م کیفیت و کارایی این خانه‌ها بهبود یابد. چند نمونه از 

راه‌حل‌های کلیدی شامل:
1- استفاده از تکنولوژی‌های پیش‌ساخته

2- مواد پایدار کم‌هزینه
3- طرح‌ه��ا و حمایت‌ه��ای دولت��ی: دولت می‌تواند ب��ا ارائه طرح‌های 
حمایت��ی مانن��د وام‌ه��ای کم‌بهره، تس��هیلات مال��ی و کاه��ش مالیات 

ساخت‌وساز خانه‌های کوچک متراژ را تشویق و تقویت کند.
4- آموزش و آگاهی‌بخشی 
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چکیده: اين پژوهش با هدف شناسايي عوامل اثربخش بر تشویق استفاده 
مش��تریان از خدم��ات بانک��داری اینترنتی  و با اس��تفاده از مدل پذيرش 
تكنول��وژي ديويس انجام گرفته اس��ت. طبق مدل پذي��رش تكنولوژي، 
رفتار اس��تفاده از كي تكنولوژي اطلاعاتي، به تش��ویق  اس��تفاده از كي 
سيس��تم خاص مربوط بوده و تشویق  اس��تفاده نيز به نوبه خود به‌وسیله 
ميزان مفیدبودن تكنولوژي موردنظ��ر از ديدگاه مصرف‌کننده و ادراكات 
وي در مورد س��هولت استفاده از سيستم تعيين می‌شود. در واقع ديويس 
بي��ان می‌کند كه ادراكات فرد در مورد مفیدبودن كي تكنولوژي خاص و 
سهولت استفاده از آن، در پذيرش تكنولوژي موردنظر، بسيار مهم هستند. 
در اين پژوهش با استفاده از روش تحقيق “توصيفي - پيمايشي” نمونه‌ای 
متش��كل از 240 نفر از مش��تريان بانك س��امان مورد بررسي قرار گرفته 
و با اس��تفاده از روش‌های آمار توصيفي و اس��تنباطي به بررس��ي عوامل 
مؤثر بر قصد اس��تفاده مش��تريان از خدمات بانك��داري اينترنتي پرداخته 
ش��ده اس��ت. در اين تحقيق تأثیر متغير خارجي، خود اثربخشي استفاده 
از كامپيوتر بر ادراكات فرد، در مورد س��هولت اس��تفاده و مفیدبودن اين 

خدمات مورد بررسي قرار گرفت.  یافته‌های اين تحقيق نشان داده است 
كه مدل پذيرش تكنولوژي مدل مناس��بي براي ش��رح رفتار اس��تفاده از 
خدمات بانكداري اينترنتي است و در واقع ادراكات فرد در مورد سهولت 
اس��تفاده از خدمات بانك��داري اينترنتي و مفیدبودن اي��ن خدمات و نيز 
“خود اثربخش��ي” فرد در استفاده از رايانه با قصد استفاده از اين خدمات 

رابطه مستقيم دارد.
 1. مقدمه 

ریش��ه بانکداری به معنای امروزی این کلمه، می‌توان در دوره رنسانس 
ایتالیا و در شهرهای ثروتمند آن در شمال مانند فلورانس، ونیس و ژنووا 
یافت. خانواده‌های باردی و پروزی در ۴ میلادی بانکداری را در فلورانس 
با توزیع ش��عبات در بس��یاری از بخش‌های دیگر اروپا گسترش دادند؛ و 
شاید مشهورترین بانک ایتالیا، بانک  medici، باشد که توسط جیووانی 
مدیس��ی در سال ۱۳۹۷ میلادی تأسیس ش��د. اولین بانک سرمایه‌گذاری 
   Banco di sanایالتی ش��ناخته ش��د، بانک س��نت جورج ( به ایتالیایی
Giorgio  ( در ژنووا ایتالیا در س��ال ۱۴۰۷، تأس��یس ش��د. پیش از آن 
نی��ز هلندی ها در مناطق اس��تراتژیک مثل بازارها ویا اس��کله‌های بنادر، 
چیزی ش��بیه پیت حلبی را وارونه روی زمین می‌گذاشتند که به آن بانک 
گفته می‌ش��د و با دریافت مبالغی یا پول خارجی را به حس��اب مش��تری 
می‌گذاشتند و خود را بدهکار بازار می‌کردند و یا پول پرداخت می‌کردند 
تا هموطنانشان به خارج رفته تجارت کنند. در ایران هم شواهد و مدارکی 
وجود دارد که از زمان هخامنش��یان، س��بک صرفی وجود داشته که نظیر 
بانکداری امروزی بوده. به این ترتیب که ش��اه در هر ولایت ش��خصی را 
صرف دریافت امانات پولی قرار می‌داده. امروزه دیگر نه پیت حلبی و نه 

خود شخص طرف حساب دیگران نیستند.

عوامل اثربخش بر تشویق استفاده مشتریان از خدمات بانکداری اینترنتی
 با مدل پذیرش تکنولوژی دیویس )مطالعه موردی بانک سامان(
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صنعت بانكداري امروزه به‌سرعت در حال تغيير است. با توسعه اقتصاد 
بین‌المللی و رقابتی‌ش��دن بازارها، بانک‌ها ني��ز تحت‌تأثیر قرار گرفته‌اند، 
نيروي اصلي در اين محيط تكنولوژي اس��ت كه موجب شكس��تن موانع 
قانون��ي، جغرافيايي و صنعتي ش��ده و محص��ولات و خدمات جديدي 
ايجاد كرده است. بانكداري الكترونكي شامل کلیه کانال‌های الكترونكيي 
اس��ت که مشتريان براي دسترسي به حساب‌های خود و نقل‌وانتقال وجه 
بي��ن حس��اب‌ها و يا پرداخت صورت‌حس��اب‌های خود از آن اس��تفاده 
می‌کنند. اين کانال‌ها ش��امل اينترنت، موبايل، تلفن، تلويزيون ديجيتال و 
دستگاه‌های خودپرداز است. در اين تحقيق تأيكد بر بانكداري الكترونكيي 
از طريق اينترنت اس��ت . توجه روزافزون بانک‌های بزرگ در كشورهاي 
توس��عه‌یافته و كشورهاي درحال‌توس��عه به ارائه خدمات بانكي از طريق 
کانال‌های الكترونكيي و توسعه بانک‌ها و مؤسسات مالي مجازي موجب 
افزايش رقابت در صنعت بانكداري شده است . به‌طوری‌که ساير بانک‌ها 

نيز درصدد توسعه روكيردهاي مختلف بانكداري الكترونكي برآمده‌اند.
در كشورهاي درحال‌توسعه بانک‌ها معمولاً با بررسي خدمات ارائه شده 
توس��ط سيستم بانكي كشورهاي توسعه‌یافته اقدام به تقليد از آنها و ارائه 
خدمات می‌کنند و به دليل عدم انجام تحقيقات و بررس��ی‌های موردنیاز 
این‌گون��ه خدمات را به‌صورت ناقص به مش��تريان خ��ود ارائه می‌کنند. 
بديهي است در صورت عدم اس��تقبال مشتريان از سیستم‌های بانكداري 
الكترونكي ارائه این‌گونه خدمات با شكست مواجه خواهد شد. متأسفانه 
باتوجه‌به اهميت اين مسئله تاكنون هیچ‌گونه تحقيقي در مورد آن صورت 
نگرفته اس��ت . شناس��ايي عواملي كه موجب می‌شود مصرف‌کننده قصد 
اس��تفاده از ي��ك تكنولوژي جديد مانند اس��تفاده از خدم��ات بانكداري 
اينترنتي را داش��ته باش��د حائز اهميت است . زيرا شناسايي اين عوامل به 
بانك��داران كمك می‌کند تا اس��تراتژی‌های بازاريابي خود را براي ارتقای 
اش��كال جديد سیستم‌های بانكداري الكترونكيي به كار گيرند. بنابراين با 
هدف شناس��ايي عوامل اثربخش بر تشویق اس��تفاده مشتریان از خدمات 
بانکداری اینترنتی، اين طرح پژوهش��ي به بررس��ي كاربرد مدل پذيرش 

تكنولوژي در زمينه بانكداري اينترنتي می‌پردازد. 
 پيشينه نظري پژوهش 

ام��روزه دیگر نمی‌توان اقتص��اد را بدون بانک تصور ک��رد. پول از یک 
واس��طه برای مبادل��ه، دیگر به یکی از عوامل تولید تبدیل ش��ده و بدون 
صنعت بانکداری، اقتصاد به ش��کل ام��روزی خود نمی‌تواند امیدی برای 
بقا داش��ته باش��د. بانک‌های جهان در عصر حاضر تأثیرات بسیار زیادی 
روی اقتصاد جهانی می‌گذارند. عملکرد صنعت بانکداری در یک کش��ور 

جایگاه ویژه‌ای در تعیین مسیر اقتصاد دارد.
افزاي��ش رقاب��ت، تغيير محيط کس��ب‌وکار و جهانی‌س��ازی از تغييرات 
عمده‌ای هس��تند كه در صنعت خدمات مالي و بانكداري به وقوع پيوسته 
اس��ت . تقاضا براي خدمات مالي به‌س��رعت در حال تغيير است و رفتار 
مش��تريان نسبت به دهه قبل تغيير كرده است . با گذر مشتريان از مرحله 
بانكداري س��نتي به بانكداري الكترونكيي، اس��تراتژی‌های جديدي براي 

جذب مشتريان جديد و حفظ مشتريان كنوني لازم است.
در ايران گس��ترش تدريجي دسترس��ي به اينترنت و در اختيار داش��تن 
رایانه‌های خانگي توس��ط ش��رکت‌ها و اقش��ار مختلف م��ردم، نيازهاي 
بالق��وه‌ای را در زمين��ه دريافت خدمات بانك��داري الكترونكيي از طريق 
اينترنت آش��كار كرده است مشتريان می‌توانند براي دريافت ٩٠ درصد از 

کليه محصولات و خدمات مالي از کانال‌های الکترونيک استفاده کنند.

اس��تفاده از فناوري اطلاعات توس��ط بانک‌ها نيز در جه��ت بهبود ارائه 
خدمات در سراس��ر دنيا در حال افزايش است . با استفاده از سیستم‌های 
ارتباط��ات از راه دور و فن��اوري اطلاعات، كي بان��ك می‌تواند خدمات 
بهتري به مش��تريان خ��ود ارائه دهد و ام��كان انجام مب��ادلات بانكي را 
به‌ص��ورت تعاملي براي مش��تريان فراهم كند. ارائ��ه خدمات الكترونكي 
باعث كاهش موانع ورود رقبا به اين صحنه ش��ده اس��ت. در مقايس��ه با 
هزينه ايجاد كي شعبه سنتي كه حدود ٢٥ تا ٣٠ ميليون دلار است امروزه 
رقبا می‌توانند با ايجاد كي بانك اينترنتي با هزينه كمتر از ١٠٠/٠٠٠ دلار 
و با هزينه نگهداری وب‌س��ایت حدود ٢/٥ ميلي��ون دلار براي ٥٠/٠٠٠ 

حساب به ارائه خدمات بانكي بپردازند.
 تاريخچه بانكداري اينترنتي 

اینترنت در سال ۱۹۷۰ توس��ط متخصصان دانشگاهی، به‌منظور اشتراک 
دریافت‌ها، توسعه یافت و تا سال ۱۹۹۳ محبوبیت اینترنت برای عموم و 
به‌خصوص تجاری که امید به گس��ترش مشتریانشان داشتند، افزایش پیدا 
کرد. عواملی که بانکداران را به سمت اینترنت متوجه ساخت عبارت بود 
از: مواجه‌شدن با مبالغ هنگفت، مشتریان زیان‌ده و رقابت بین غیربانکی‌ها. 
در سال ۱۹۹۴، بانک‌ها شروع به کاوش در اینترنت کردند تا به‌عنوان یک 
نظام تحویلداری پیش��نهادی برای محصولات و خدماتشان، از بانکداری 
اینترنتی اس��تفاده کنند. این نوع بانک برای هر تراکنشی قیمت کمتری از 
بانک‌های شعبه‌دار پیشنهاد کرد. همچنین به دسترسی بازارهای جهانی و 
آسایش بیش��تر مشتریان توجه افزون‌تری نشان داد. تا ژانویه ۱۹۹۵، فقط 
۲۴ بانک بر روی شبکه اینترنت وجود داشت. لیکن، به فاصله یک سال، 

۸۰۰ بانک به این تعداد افزوده شد.
س��ابقه فعالیت‌ه��ای بانک��داری الکترونی��ک در ای��ران به س��ال ۱۳۵۰ 
برمی‌گ��ردد. در آن موق��ع بانک ته��ران با در اختیار گرفت��ن بین ۷ تا ۱۰ 
دستگاه خود‌پرداز در ش��عبه‌های خود، نخستین تجربه پرداخت خودکار 
پول را که فقط در ش��عب آن بانک نصب ش��ده بودند برعهده داش��تند. 
اواخ��ر دهه ۱۳۶۰ بانک‌های کش��ور باتوجه‌به کاربرد رایانه ش��خصی و 
احس��اس نیاز به اتوماس��یون عملیات بانکی، به رایان��ه‌ای کردن عملیات 

بانکی پرداختند.
طرح جامع اتوماس��یون بانک��ی پس از مطالعه و بررس��ی‌های گوناگون 
در قالب پیش��نهادی ب��رای تحولی جام��ع در برنامه‌ری��زی فعالیت‌های 
انفورماتیک��ی بانک‌ها به مس��ئولان ش��بکه بانکی ارائه ش��د که با مصوبه 
مجمع‌عمومی بانک‌ها در س��ال ۱۳۷۲ طرح جامع اتوماسیون نظام بانکی 
شکلی رسمی به خود گرفت. در‌‌ همان سال بانک مرکزی، شرکت خدمات 
انفورماتیک را به‌عنوان سازمان اجرایی طرح جامع انفورماتیک نظام بانکی 
تأس��یس کرد. طی س��ال‌های ۱۳۷۲ و ۱۳۷۳ جرقه‌های ایجاد سوئیچ ملی 
برای بانکداری الکترونیکی زده ش��د و در‌‌ همان زمان شبکه ارتباطی بین 
بانک ملی و فروش��گاه‌های شهروند ایجاد شد. در خرداد ۱۳۸۱ مجموعه 
مقررات حاکم بر مرکز ش��بکه تبادل اطلاعات بین‌بانکی موسوم به‌شتاب 
به تصویب رس��ید. بدین‌سان اداره ش��تاب بانک مرکزی در تیرماه ۱۳۸۱ 
تأس��یس و با هدف فراهم‌کردن زیرس��اخت بانکداری الکترونیکی آغاز 
به کار کرد. ش��تاب با ایجاد ارتباط بین دس��تگاه‌های خود‌پرداز سه بانک 
رسماً متولد شد )بانک‌های کشاورزی، توسعه صادرات و صادرات ایران 
در پایلوت اولیه این طرح قرار داش��تند و بانک‌های خصوصی س��امان و 
کارآفرین نیز درخواس��ت کردند که در آزمایش‌های اولیه ش��تاب حضور 
داش��ته باش��ند(. هم‌اکنون بیشتر بانک‌های ایران رأس��اً و به طور مستقیم 
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طرح‌های بانکداری الکترونیکی خود را پیش می‌برند. 
بانک‌ها سایت‌های خود را براي انتقال منابع، صورت‌حساب‌ها، رهن‌ها، 
وام‌های خودكار، محصولات بيمه، امنيت تجارت و غيره گس��ترش دادند 
. اين مس��ئله ب��ه بانک‌ها اجازه داد تا به طور غیرمس��تقیم با مؤسس��ات 
غیربانک��ی رقابت كنند، SFNB  كه اولين بانك اينترنتي واقعي بود و در 
١٨ اكتبر ١٩٩٥ به‌منظور انجام امور تجاري افتتاح شد، راه را براي توسعه 
بانكداري اينترنتي هموار س��اخت . براي بانک‌ها اينترنت راهي به‌س��وی 
فرصت‌های جديد بود تا بتوانند ميدان ديد و مشتری‌مداری‌شان را توسعه 
دهند . بر اس��اس آخرين تحقيقات به‌عمل‌آمده استفاده از اينترنت ظرف 
سه سال آينده، ٥٠٠ درصد افزايش می‌یابد كه از جمله دلايل اين افزايش 

فوق‌العاده می‌توان به پایین‌بودن قيمت رایانه‌های شخصي، اشاره كرد.
به دليل اينكه کس��ب‌وکارها، از جمله بانک‌ها، سرمایه‌گذاری‌های كلاني 
را براي توس��عه سیس��تم‌های اطلاعاتي و به‌کارگی��ری فناوري اطلاعات 
ب��راي ارائه خدمات بهتر انجام می‌دهند، درك عواملي كه موجب پذيرش 
اين تكنولوژي می‌ش��ود و ايجاد ش��رايطي كه تحت آن فناوري اطلاعاتي 
موردنظ��ر پذيرفته ش��ود از مهم‌ترین عوامل در زمين��ه تحقيقات فناوري 
اطلاعات اس��ت .به عبارتي اين مسئله كه چرا افراد كي سيستم اطلاعاتي 
را می‌پذیرند و يا برعكس از آن اس��تفاده نمی‌کنن��د از مهم‌ترین مباحث 
سیستم‌های اطلاعاتي است. طي دو دهه گذشته مطالعات زيادي در مورد 
عوامل مؤثر بر پذيرش سیس��تم‌های اطلاعاتي و فناوري اطلاعات انجام 
ش��ده اس��ت. از ميان تحقيقات انجام ش��ده به نظر می‌رسد مدل پذيرش 
تكنولوژي ديويس در ش��رح رفتار استفاده از سیستم‌های اطلاعاتي بسيار 
مؤثر بوده اس��ت. اين م��دل تاكنون در بي��ش از ١٠٠ تحقيق و در زمينه 
فناوری‌های گوناگون مورداس��تفاده قرار گرفته است. اين تحقيقات نشان 
داده‌اند مدل پذيرش تكنولوژي چارچوب نظري مناسبي براي درك رفتار 
اس��تفاده و پذيرش انواع سیستم‌های اطلاعاتي ارائه می‌دهد. اين مدل در 
سال ١٩٨٩ توس��ط فرد ديويس براي بررسي رفتار استفاده از رايانه ارائه 
ش��د . مبناي نظري اين مدل از نظريه عمل قابل‌توجیه آجزن و فيش��بين 
اقتباس ش��ده اس��ت. مدل پذيرش فناوري قادر ب��ه توضيح رفتار فرد در 

حيطه وسيعي از تکنولوژی‌های كامپيوتري و انواع كاربران است.
 مدل پذيرش پژوهش 

م��دل پذیرش تکنولوژی  )TAM( اولین‌بار توس��ط دیویس در س��ال 
۱۹۸۹ جهت پژوهش در زمینه روا‌نشناسی اجتماعی مطرح شد. این مدل 
تئوریک همچنان به طور گس��ترده‌ای توس��ط محققان مورداس��تفاده قرار 
می‌گیرد.   TRA و TPB دو تئوری پایه‌ای روان‌شناسی اجتماعی هستند 
که منجر به خلق TAM شدند. بر اساس تئوری TRA، عملکرد فرد در 
زمینه یک رفتار خاص توس��ط تصمیم رفتاری آن فرد برای مشغول‌شدن 
در آن فعالیت مش��خص می‌شود. تئوری TPB بر این فرض دلالت دارد 
که نی��ت رفتاری فرد به انج��ام رفتارهای مختل��ف را می‌توان با نگرش 
فرد نس��بت به آن رفتار، هنجارهای ذهنی و کنترل رفتاری ادراک ش��ده 
پیش‌بینی کرد TAM.به‌عنوان یک مدل فش��رده، پیش��گویانه و قدرتمند 
برای توضیح و پیش��گویی رفتار در زمینه تصمیم‌گیری و پذیرش استفاده 

از یک تکنولوژی خاص خلق شده است.
 این مدل ادعا می‌کند که تصمیم یک فرد برای اس��تفاده از تکنولوژی به 
 Perceived( دو باور رفتاری بخصوص ش��امل س��ودمندی ادراک شده
 Perceived ease of( و آس��انی اس��تفاده ادراک ش��ده )usefulness
use( بس��تگی دارد. سودمندی ادراک ش��ده عبارت است از انتظار ذهنی 

اس��تفاده‌کننده یک تکنولوژی از این که اس��تفاده از آن تکنولوژی خاص، 
عملکرد وی را بهبود بخش��د. آسانی استفاده ادراک شده عبارت است از 
میزان انتظار فرد از این که اس��تفاده از آن تکنولوژی، بی‌زحمت و آس��ان 
باش��د. گذش��ته از این، مدل فوق ادعا می‌کند که س��ودمندی ادراک شده 
یک تکنولوژی، تحت‌تأثیر آس��انی استفاده ادراک شده آن قرار دارد، چرا 
که هرچقدر اس��تفاده از یک تکنولوژی برای یک فرد آس��ان‌تر باشد، آن 

تکنولوژی برای فرد سودمندتر به نظر خواهد رسید.
تحقيق��ات انجام ش��ده نش��ان می‌دهد ك��ه مفیدبودن درك ش��ده تأثير 
بس��يار مهمي بر قصد اس��تفاده دارد. در واقع دليل اصلي استفاده افراد از 
سیس��تم‌های بانكداري اينترنتي اين اس��ت كه آنها اين سیستم‌ها را براي 
انجام معاملات بانكي خود مفيد می‌دانند. اين دو عامل بر طرز نگرش فرد 
نس��بت به استفاده از كي سيستم خاص تأثير می‌گذارند و طرز نگرش بر 
تمايل رفتاري فرد به اس��تفاده از سيستم موردنظر تأثير می‌گذارد و تمايل 
به استفاده )تشویق  مشتریان( به استفاده واقعي از سيستم منجرمی شود.

متغير وابس��ته در اين تحقيق قصد استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي 
اس��ت. لازم به ذكر اس��ت عواملي كه بر پذيرش تکنولوژی‌های مختلف 
و فناوری‌های اطلاعاتي تأثير می‌گذارند بس��ته ب��ه تكنولوژي موردنظر، 
كاربران مورد بررسي و شرايط موجود متفاوت است. كيي از مزاياي مدل 
TAM براي درك رفتار استفاده از تکنولوژی‌های اطلاعاتي اين است كه 
اين مدل چارچوبي را براي بررسي تأثير متغيرهاي خارجي بر استفاده از 
تكنول��وژي موردنظر ارائه می‌دهد. یكي از متغيرهاي مهمي كه در ادبيات 
سیس��تم‌های اطلاعاتي بس��يار موردتوجه قرار گرفت��ه، متغير تفاوت‌های 
ف��ردي اس��ت . در واقع می‌توان گف��ت تفاوت‌های ف��ردي نقش مهمي 
در به‌کارگی��ری هر ن��وآوري تكنولوژكيي به عه��ده دارد . مطابق ادبيات 
سیس��تم‌های اطلاعاتي تفاوت‌های فردي شامل شخصيت و ویژگی‌های 
دموگرافكيي يا جمعیت‌ش��ناختی و متغيرهاي وضعيتي اس��ت كه به دليل 
ش��رايط موردنظر مانند تجربه و آموزش موجب ايجاد تفاوت می‌ش��ود. 
تحقيقات انجام ش��ده نش��ان می‌دهد كه متغيرهاي تفاوت فردي ش��امل 
جنس، س��ن، ميزان تحصيلات و خود اثربخش��ي اس��تفاده از رايانه تأثير 
مهمي بر پذيرش انواع فناوری‌های اطلاعاتي دارد. چون در اين تحقيق به 
بررس��ي عوامل مؤثر بر پذيرش بانكداري اينترنتي می‌پردازیم و مشتريان 
بانك نيز از سن، جنس، سطح تحصيلات و موقعيت اقتصادي - اجتماعي 
بس��يار متنوعي برخوردارند، ازاین‌رو بررسي تأثير اين متغيرها نتايج كمي 
براي بانكداراني كه به دنبال افزايش استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي 
در ميان استفاده‌کنندگان هستند خواهد داشت. باتوجه‌به اين مطلب متغير 
خود اثربخش��ي استفاده از رايانه به‌عنوان تنها متغير خارجي تفاوت فردي 

براي بررسي انتخاب می‌شود.
متغير وابس��ته در اين تحقيق قصد استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي 
اس��ت. لازم به ذكر اس��ت عواملي كه بر پذيرش تکنولوژی‌های مختلف 
و فناوری‌های اطلاعاتي تأثير می‌گذارند بس��ته ب��ه تكنولوژي موردنظر، 
كاربران مورد بررس��ي و ش��رايط موجود متفاوت اس��ت. كيي از مزاياي 
م��دل TAM براي درك رفتار اس��تفاده از تکنولوژی‌های اطلاعاتي اين 
اس��ت كه اين مدل چارچوبي را براي بررس��ي تأثي��ر متغيرهاي خارجي 
بر اس��تفاده از تكنولوژي موردنظر ارائه می‌دهد. كيي از متغيرهاي مهمي 
كه در ادبيات سیس��تم‌های اطلاعاتي بس��يار موردتوجه قرار گرفته، متغير 
تفاوت‌های فردي اس��ت. در واقع می‌توان گفت تفاوت‌های فردي نقش 
مهمي در به‌کارگیری هر نوآوري تكنولوژكيي به عهده دارد. مطابق ادبيات 
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سیس��تم‌های اطلاعاتي تفاوت‌های فردي شامل شخصيت و ویژگی‌های 
دموگرافكيي يا جمعیت‌ش��ناختی و متغيرهاي وضعيتي اس��ت كه به دليل 
ش��رايط موردنظر مانند تجربه و آموزش موجب ايجاد تفاوت می‌ش��ود. 
تحقيقات انجام ش��ده نش��ان می‌دهد كه متغيرهاي تفاوت فردي ش��امل 
جنس، س��ن، ميزان تحصيلات و خود اثربخش��ي اس��تفاده از رايانه تأثير 
مهمي بر پذيرش انواع فناوری‌های اطلاعاتي دارد. چون در اين تحقيق به 
بررس��ي عوامل مؤثر بر پذيرش بانكداري اينترنتي می‌پردازیم و مشتريان 
بانك نيز از سن، جنس، سطح تحصيلات و موقعيت اقتصادي - اجتماعي 
بس��يار متنوعي برخوردارند، ازاین‌رو بررسي تأثير اين متغيرها نتايج كمي 
براي بانكداراني كه به دنبال افزايش استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي 
در ميان استفاده‌کنندگان هستند خواهد داشت. باتوجه‌به اين مطلب متغير 
خود اثربخش��ي استفاده از رايانه به‌عنوان تنها متغير خارجي تفاوت فردي 

براي بررسي انتخاب می‌شود.

 فرضیه‌های پژوهش 
 ١.خود اثربخش��ي اس��تفاده از رايانه با ادراكات مشتريان در مورد مفيد 

بودن استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي رابطه دارد. 
٢.خود اثربخش��ي استفاده از رايانه با ادراكات مشتريان در مورد سهولت 

استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي رابطه دارد. 
٣ .ادراكات مش��تري در مورد مفيد بودن اس��تفاده از خدمات بانكداري 

الكترونكيي با قصد استفاده از اين خدمات رابطه دارد. 
٤ .ادراكات مش��تريان در مورد س��هولت اس��تفاده از خدمات بانكداري 
اينترنتي با قصد مش��تريان به استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي رابطه 

دارد. 
٥ .ادراكات مش��تريان در مورد س��هولت اس��تفاده از خدمات بانكداري 
الكترونكي��ي با مفيد بودن اين خدمات از ديد مش��تري رابطه دارد. مدل 

مورد استفاده در تحقيق حاضرمطابق نمودار شماره )١ ( است. 

 روش‌شناسی پژوهش 
 اي��ن پژوهش از نظر هدف در زمره پژوهش‌ه��ای كاربردي قرار می‌گیرد و از 
جنبه نحوه گردآوري داده‌ها از نوع “توصيفي ـ پيمايش��ي” اس��ت. براي بررسي 
رابطه بين متغيرها و آزمون فرضیه‌ها از آمارهاي توصيفي و اس��تنباطي مناس��ب 
استفاده شده است . تحليل داده‌ها با استفاده از نرم‌افزار SPSS و روش‌های آمار 
توصيفي و استنباطي صورت‌گرفته است . ازآنجایی‌که متغير وابسته اسمي دو‌حالته 
و متغيرهاي مستقل ترتيبي يا اسمي بوده‌اند  ازχ( مربع كاي(  و ضريب همبستگي 

اسپيرمن استفاده شده   v s’Crammer و Phi است.
 روش گردآوري داده‌ها پژوهش 

 در اين پژوهش از دو دس��ته اطلاعات اوليه و ثانويه براي دس��تيابي به هدف 
استفاده شده است. 

الف( روش کتابخان��ه‌ای: در اين پژوهش براي جمع‌آوری اطلاعات مربوط به 
پيش��ينه تحقيق و ادبيات موضوع از کتاب‌ها و مقالات تخصصي، پایان‌نامه‌ها و 

جستجو در پایگاه‌های اينترنتي استفاده شده است.
 ب( روش ميداني: به‌منظور گردآوري داده‌ها موردنیاز در بررس��ي عوامل مؤثر 
بر تش��ویق  مشتريان از خدمات بانكداري اينترنتي از روش ميداني استفاده شده 
اس��ت . به‌این‌ترتیب كه از طريق توزيع روش‌ها در شعب بانك سامان نسبت به 

جمع‌آوری داده‌ها اقدام شده است. 
جامعه آماري اين پژوهش آن دسته از مشتريان بانك سامان هستند كه از خدمات 

اينترنتي اين بانك استفاده کرده‌اند.
بانك سامان داراي 135 شعبه است  و روش ها در ٤ شعبه ساری، بابل، آمل و 

گرگان تكميل شد.
حج��م نمونه اين پژوهش از طريق فرمول تعيين حجم نمونه از جامعه محدود 
محاسبه شده است. باتوجه‌به اين كه حجم نمونه موردنظر 240 نفر محاسبه شد و 

بنابراين تحليل داده‌ها با استفاده از اطلاعات 240 نفر  انجام شد.
 شيوة نمونه‌گیری پژوهش 

 پس از اينكه حجم نمونه مش��خص ش��د به روش نمونه‌گیری طبقه‌ای چهار 
شعبه بانك سامان شعبه ساری، بابل، آمل و گرگان ـ انتخاب شد و در هر شعبه 
70 پرس��ش‌نامه به‌صورت تصادفي تكميل شد كه از اين تعداد 240 پرسش‌نامه 

قابل‌استفاده بود و براي تجزیه‌وتحلیل مورداستفاده قرار گرفت.
 اعتبار دروني پژوهش 

كيي از مزاياي استفاده از مدل پذيرش تكنولوژي براي بررسي قصد استفاده از 
خدمات بانكداري اينترنتي اين است كه در تحقيقات قبلي اعتبار آن مورد آزمون 

قرار گرفته است.
در تنظيم سؤالات پرسش‌نامه نيز از تحقيقات قبلي الهام گرفته شده و باتوجه‌به 

اهداف تحقيق تغييراتي در آن اعمال شده است.
پرس��ش‌نامه اين تحقيق از ٥ بخش تشيكل شده اس��ت . در ابتداي پرسش‌نامه 
س��ؤالاتی در مورد سن، ميزان تحصيلات، جنسيت و دسترسي يا عدم دسترسي 

نمودار 1. مدل نظری تحقیق
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پاسخگو به اينترنت پرسيده شده است. در بخش دوم سؤالات مربوط به سنجش 
نگرش مشتريان در مورد سهولت استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي در قالب 
طيف لكيرت گنجانده ش��ده اس��ت . در بخش سوم سؤالات مربوط به ادراكات 
پاس��خگو در مورد مفیدبودن اس��تفاده از خدمات بانكداري اينترنتي آورده شده 
است . بخش چهارم پرسش‌نامه به سنجش طرز تفكر مشتري نسبت به استفاده 
از خدم��ات بانكداري اينترنتي اختصاص دارد . در بخش پنجم س��ؤالات براي 
س��نجش ميزان خود اثربخشی فرد در اس��تفاده از اينترنت جهت انجام كارهاي 
بانكي آورده شده است و بخش انتهايي پرسش‌نامه مربوط به متغير وابسته يعني 
تشویق  مشتریان از خدمات بانكداري اينترنتي است . با محاسبه آلفاي كرونباخ 

)٠/٨٣=α )مشخص شد اين پرسش‌نامه از پايايي قابل‌قبولی برخوردار است.
 یافته‌های پژوهش 

از 240 نفر پاسخگو 114 نفر به گروه سني ٢٩-٢٠ سال، 94 نفر به گروه سني 
٣٩-٣٠ سال و 32 نفربه گروه سني ٤٨-٤٠ تعلق داشتند. 194 نفراز پاسخگويان 
م��ردو 46 نفرزن بودند. 48 نفر از پاس��خگويان داراي تحصيلات ديپلم، 16 نفر 
داراي تحصيلات فوق ديپلم و 176 نفر ليسانس و بالاتر بودند. از نظر دسترسي 
به اينترنت 208 نفر به اينترنت دسترس��ي داشتند و 32  نفربه اينترنت دسترسي 

نداشتند.
توصيف متغير وابس��ته: از 240 نفر پاسخگو 18 نفر )٧/٥ درصد( قصد استفاده 
از اين خدمات را نداشته و 222 نفر )٩٢/٥ درصد( قصد استفاده از اين خدمات 

را دارند.
براي بررس��ي روابط بين متغيرهاي ميزان تحصيلات فرد، جنس، دسترس��ي به 
اينترنت، سن، ادراكات فرد در مورد سهولت استفاده، مفیدبودن درك شده، خود 
اثربخشي استفاده از رايانه و طرز تفكر فرد نسبت به استفاده از خدمات بانكداري 
اينترنتي به‌منظور استفاده از اين خدمات از آزمون كاي اسكور و Phi و V  كرامرز 

استفاده شده است.
نتايج تحليل داده‌ها نش��ان داد كه بين سن و قصد استفاده از خدمات بانكداري 
اينترنتي ٢ رابطه معنی‌داری وجود دارد و آزمون χ و V كرامرز نيز اين رابطه را 
تأييد می‌کنند. در واقع افراد متعلق به گروه سني ٢٩-٢٠ سال بيشترين تمايل به 
استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي را دارند، پس از آن گروه سني ٣٩-٣٠ سال 
نيز تمايل زيادي به اس��تفاده از اين خدمات دارند و گروه س��ني ٤٨-٤٠ تمايل 
كمتري به اس��تفاده از اين خدمات دارند . همچنين تحليل داده‌ها نش��ان داد كه 
بين جنس و قصد استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي رابطه معنی‌داری وجود 
ندارد . درحالی‌که نتايج تحليل داده‌ها حاكي از آن بود كه بين دسترسي به اينترنت 
و اس��تفاده از خدمات بانكداري اينترنتي رابطه وجود دارد . يعني كس��اني كه به 
اينترنت دسترسي دارند تمايل بيشتري به استفاده از اين خدمات نشان می‌دهند . 
همچنين رابطه        معنی‌داری بين سطح تحصيلات و قصد استفاده از خدمات 
بانكداري اينترنتي وجود دارد. يعني آن دسته از پاسخگوياني كه داراي تحصيلات 
ليس��انس و بالاتر بودند تمايل بيشتري به استفاده از خدمات بانكداري اينترنتي 
نشان دادند . می‌توان گفت دليل اين امر آن است كه افرادي كه داراي تحصيلات 
بالاتري هس��تند توانايي بيشتري در اس��تفاده از اينترنت و رايانه دارند و بنابراين 

تمايل بيشتري به استفاده از اين خدمات نشان می‌دهند.
 آزمون فرضیه‌های پژوهش 

همچنين نتايج تحليل داده‌ها نش��ان داد که خود اثربخش��ی اس��تفاده از رايانه با 
ادراکات مش��تريان در مورد سهولت استفاده از خدمات بانکداري اينترنتي رابطه 
دارد . ضريب همبستگي اسپيرمن محاسبه شده نيز اين رابطه را تأیید می‌کند . به 
عبارتي هر چه فرد از توانايي بيشتري در استفاده از اينترنت براي انجام کارهاي 
بانکي برخوردار باشد، از نظر وي استفاده از خدمات بانکداري اينترنتي آسان‌تر 

است. بنابراين فرضيه اول اين پژوهش پذيرفته می‌شود.
از طرفيخ براي بررس��ي رابطه بين خود اثربخشی اس��تفاده از رايانه و ادراکات 
مش��تري در مورد مفیدبودن اس��تفاده از خدمات بانکداری اينترنتي نيز به دليل 
رتبه‌ای بودن هر دو متغير از ضريب همبس��تگي اس��پيرمن استفاده شد . تحليل 
داده‌ه��ا وجود رابطه معنی‌دار بين اي��ن دو متغير را تأیید كرد . به عبارتي هر چه 
خود اثربخش��ی فرد در اس��تفاده از رايانه براي انجام کارهاي بانکي بيشتر باشد، 
از نظر وي اس��تفاده از خدمات بانکداري اينترنتي مفيدتر است . بنابراين فرضيه 
دوم اين پژوهش نيز پذيرفته می‌ش��ود . براي بررس��ي فرضيه سوم مبني بر اين 
که بين ادراکات فرد در مورد مفیدبودن اس��تفاده از خدمات بانکداري اينترنتي و 
قصد اس��تفاده از اين خدمات رابطه معنی‌داری وجود دارد، از آزمون مربع کاي 
اس��كور و في و V کرامرز استفاده شد. تحليل داده‌ها نشان داد که اين دو متغير 
رابطه معنی‌داری با يکديگر دارند. به عبارتي هر چه فرد ادراکات مثبتي نسبت به 
مفیدبودن استفاده از خدمات بانکداري اينترنتي داشته باشد، تمايل و قصد او براي 
اس��تفاده از اين خدمات بيشتر می‌شود. بنابراين فرضيه سوم پژوهش حاضر نيز 
تأیید می‌ش��ود . بين ادراکات فرد در مورد سهولت استفاده از خدمات بانکداري 
اينترنتي و قصد اس��تفاده از اين خدمات نيز رابطه کاملًا معنی‌داری وجود دارد. 
آزمون مربع کاي و في و V کرامرز نيز اين رابطه را تأیید می‌کنند . بنابراين فرضيه 
چهارم پژوهش حاضر نيز تأیید می‌ش��ود . به عبارتي اگر از نظر مش��تري بانک 
اس��تفاده از خدمات بانکداري اينترنتي ساده باشد، فرد تمايل رفتاري بيشتري به 
استفاده از اين خدمات دارد. براي بررسي رابطه بين ادراکات فرد در مورد سهولت 
استفاده از خدمات بانکداري اينترنتي و مفیدبودن اين خدمات از ديد مشتري نيز 
از آزمون ضريب همبس��تگي اسپيرمن استفاده شد و رابطه بين اين دو متغير نيز 
معنی‌دار ش��د؛ بنابراین فرضيه پنجم پژوهش نيز تأیید شد . به عبارتي هرچقدر 
از ديدگاه فرد استفاده از خدمات بانکداري اينترنتي آسان‌تر باشد، ادراکات مثبت 

بيشتري در مورد مفیدبودن استفاده از اين خدمات دارد.
 نتیجه‌گیری و پيشنهادها 

در اين تحقيق متغير خودکارآمدی استفاده از رايانه به‌عنوان يک متغير خارجي 
که بر ادراکات فرد در مورد سهولت استفاده و مفیدبودن درک شده تأثیر می‌گذارد 
مورد بررسي قرار گرفت . یافته‌های اين تحقيق نشان داد که مدل پذيرش تکنولوژي 
مدل مناسبي براي درک قصد استفاده از خدمات بانکداري اينترنتي است . به‌علاوه 
س��هولت اس��تفاده درک ش��ده و ادراکات فرد در مورد مفیدبودن استفاده از اين 
خدمات با قصد اس��تفاده از خدمات بانکداري اينترنت��ي رابطه معنی‌داری دارد. 
اين تحقيق همچنين نشان داد که متغير خود اثربخشی استفاده از رايانه از طريق 
اثرگذاری بر س��هولت استفاده ادراک شده و ادراکات فرد در مورد مفیدبودن اين 
خدمات بر قصد استفاده از خدمات بانکداري اينترنتي تأثیر می‌گذارد . به عبارتي 
هرچه توانايي فرد در اس��تفاده از اينترنت براي انجام کارهاي بانکي بيشتر باشد، 
ادراکات مثبت‌تری در مورد مفیدبودن استفاده از اين خدمات و سهولت استفاده 
از اين خدمات دارد. به دلـيل اين که س��هولت استفـاده درک شـده و مفیدبودن 
درک شده بر قصد استفاده کاربران از فناوری‌های جديد تأثیر می‌گذارد . بنابراين 
مسئولين بانک‌ها بايد با استفاده از تبليغات مناسب و بازاريابي درست بر ادراکات 
مشتريان خود تأثیر بگذارند تا تمايل مشتريان به استفاده از اين خدمات را افزايش 
دهند . همچنين مس��ئولين بانک‌ها می‌توانند با برگزاري دوره‌های آموزشي خود 
اثربخش��ی افراد را در اس��تفاده از رايانه و سیستم‌های بانکداري اينترنتي افزايش 
دهند . زيرا همان‌طور که اشاره شد افرادي که خود اثربخشی بالاتري در استفاده 
از رايانه و اينترنت دارند از آمادگي بيش��تري براي استفاده از خدمات بانکداري 

اينترنتي برخوردار هستند.
منابع در آرشیو مجله موجود هستند.



25 تیر 1403 / سال بیستم، شماره 205

جمعی که عاشق کار است
گفتگو با همکاران پرتلاش شعبه خانه اصفهان:

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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در این شماره از نشریه سامان پای گفتگو با همکاران پرتلاش شعبه خانه 
اصفهان نشس��ته‌ایم. شعبه‌ای در شمال شهر اصفهان که یک باجه خدمات 

نیز در شهر مورچه‌خورت دارد.
علیرضا مس��تأجران، رئیس ش��عبه خانه اصفهان، ۴۳ساله، با تحصیلات 
فوق‌لیسانس و 18 سال است که در بانک سامان مشغول به فعالیت است.
او در خص��وص آخری��ن وضعیت ش��عبه خانه اصفهان ب��ه خبرنگار ما 
گفت: ش��عبه خانه اصفهان تنها ش��عبه بانک س��امان در شمال شهرستان 
اصفهان بوده و شاید یکی از  دلایل اصلی شلوغی همیشگی شعبه همین 
موضوع باش��د. همچنین ش��عبه دارای مرکز خدماتی در ش��هرک صنعتی 
مورچه‌خورت در فاصله 40 کیلومتری ش��هر اصفهان اس��ت که در واقع 
صرفاً بابت س��رویس‌دهی به 15.000 نفر پرسنل گروه صنعتی انتخاب - 
اس��نوا )بزرگ‌ترین شرکت در صنعت لوازم‌خانگی الکترونیک در ایران و 
از مش��تریان مطرح مدیریت محترم بانکداری شرکتی( ایجاد شده است. 
همچنین این ش��عبه به دلیل وس��عت بعد جغرافیایی در پوش��ش اصناف 
حقیقی؛ بیش��ترین و متنوع‌ترین طیف مش��تریان در صن��وف مختلف را 
داراس��ت. در  زمینه مش��تریان حقوقی نیز  ش��رکت‌های فعال در صنعت 
کش��ت و دام، صنایع فلزی، صنایع لاستیک و همچنین شرکت‌های فعال 
در حوزه تولید دارو، از عمده مش��تریان حقوقی این ش��عبه هستند. شعبه 
خانه اصفهان جز شعب موقت ارزی بوده و فعالیت ارزی آن معطوف به 
مشتریان فعال در حوزه دارو شده است. تعداد پرسنل شعبه شامل 14 نفر  
در ش��عبه خانه اصفهان و 2 نفر  در مرک��ز خدمات مورچه‌خورت و نیز  
2 نفر از همکاران عزیز و پرتلاش آفتاب تجارت )جمعاً 18 نفر( است.

وی در خصوص ترکیب مش��تریان این شعبه هم گفت: ترکیب مشتریان 
ش��عبه خانه اصفهان شامل 22.000 نفر مش��تری خرد ، 560 نفر مشتری 
ممتاز ،  120 نفر مشتری ویژه و  3 نفر مشتری خاص بوده و ترکیب منابع 

بلند مدت و ارزان قیمت شعبه به ترتیب 60% و 40% است. 
رئیس شعبه خانه اصفهان در خصوص نحوه هدایت و برنامه‌ریزی برای 
پیشبرد اهداف شعبه و تحقق اهداف هم عنوان کرد: بنده به همراه معاون 

شعبه به‌صورت هفتگی شناسنامه و تبلو شعبه را رصد کرده و با برگزاری 
جلس��ه با همکاران )خصوصاً پرسنل محترم فروش و فروش تخصصی( 
اقدام به بررسی آمار و ارقام مربوطه می‌کنیم و در راستای کاهش انحرافات 
منفی و افزایش انحرافات مثبت در ش��اخص‌های عملکردی شعبه نسبت 
به هدف ماهیانه؛ کلیه راهکارها و برنامه‌های پرس��نل حتی آن مواردی که 
ش��اید در نگاه اول بی‌اهمیت به نظر برس��د را مورد چالش قرار می‌دهیم 
و از پرس��نل می‌خواهی��م با ذکر دلیل از اهمیت راهکار ارائه ش��ده خود 
دفاع کنند. نهایتاً موارد مهم را جمع‌بندی و برنامه ش��عبه و همکارانی که 
مستقیم  در مدیریت و اجرای  آن پروژه سهیم هستند، مشخص می‌کنیم. 
این همکاران به‌صورت روزانه عملکرد خود را به مسئولین شعبه گزارش 
و در خصوص رفع مشکلات و چالش‌هایی که در طول روز  در راستای 
اجرای برنامه مربوطه با آن س��روکار داش��ته‌اند از  مسئولین شعبه و سایر 
همکاران کمک می‌گیرند. نهایتاً ش��عاری که در این ش��عبه همیشه مطرح 
بوده این است که علی‌رغم شلوغی زیاد شعبه و  اینکه این شعبه از طیف 
شعب خدمات ده است و همکاران به طور کامل در طول روز و از همان 
لحظه که درب شعبه باز می‌شود تا زمان تعطیلی شعبه با ازدحام و شلوغی 
و همهمه مشتریان درگیر هستند؛ با  برنامه‌ریزی سعی  بر آن داریم  از دل 
همین شلوغی‌ها به اهداف خود دست یابیم و وقت خود را به روزمرگی 
و صرفاً پاسخگویی به سؤالات و ارائه خدمات بی‌نتیجه )بی‌نتیجه از این 
منظر که امکان انجام این خدمات به‌صورت غیرحضوری وجود داش��ته و 
انجام آن در شعبه فقط موجب ازدست‌رفتن زمان همکاران و نتیجتاً عدم 
امکان مذاکره و بازاریابی مش��تریان هدف می‌شود( به مشتریان نگذرانیم، 
بلکه با ایجاد نیاز در آنها و ارائه خدمات و مشاوره مالی و بانکی، آنها را 

مجذوب بانک سامان  و وفادار به بانک سامان نماییم. 
مستأجران همچنین در خصوص نحوه همکاری کارکنان شعبه با یکدیگر 
گفت: روابط همکاران در ش��عبه مبتنی بر پایه احترام و صمیمیت بوده و 
حس و روحیه همدلی و همکاری و کمک به یکدیگر در بین پرسنل این 
ش��عبه همیش��ه جلوه می‌کند، چرا که به دلیل حجم زیاد کار در شعبه اگر 
این‌گونه نباش��د، کارکردن برای همه س��خت می‌شود و خدا را شکر همه 
دوس��تان در این زمینه درک بالایی داش��ته و حتی پرسنل جدیدالورود به 
ش��عبه نیز  پس از  اندک زمانی کارکردن در این شعبه متوجه این ویژگی 
برجس��ته و روحیه همدلی در این ش��عبه ش��ده و این مطلب را به زبان 

می‌آورند.
رئیس ش��عبه خانه اصفهان سپس در خصوص تلاش برای تحقق اهداف 
اس��تراتژی 1404 هم عن��وان کرد: همان‌طور که عرض ک��ردم ما در این 
ش��عبه س��عی بر آن داریم که در راستای استراتژی س��امان 1404 بیشتر 
مش��اور  مش��تریان گروه هدف بانک باش��یم و ابتدا با ایجاد نیاز و سپس 
ارائ��ه راهکارها و مش��اوره‌های مالی و بانکی برای ایش��ان ارزش‌افزوده 
ایجاد کرده  و در راس��تای پیشبرد اهداف مالی و سودآوری آنها موجبات 
وف��اداری و حس رضایت آنها را فراهم کنی��م. نتیجه این موضوع تعامل 
بیش��تر مش��تریان و تمرکز امور مالی آنها به‌ص��ورت انحصاری در بانک 
سامان شده و موجبات دسترسی ما به اهداف خود را فراهم می‌کند. بنده 
به بش��خصه به بازاریابی دهان‌به‌دهان و این که اصطلاحاً مش��تری خوب 
بهترین بلندگوی تبلیغ است اعتقاد دارم و در  حرفه خود از این استراتژی 

نهایت استفاده را کرده‌ام. 
وی س��پس ادامه داد: به نظر من پروژه سامان 1404 به شعب کمک کرد 
ت��ا با برنامه‌ریزی دقیق‌تر و گرفتن بازخورد در بازه‌های زمانی کوتاه‌تر از 

علیرضا مستأجران، رئیس شعبه
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عملکرد و جایگاه خود در دسترس��ی به اهداف؛ سرعت رشد خود و در 
نتیجه رش��د بانک را  چندین برابر نمایند. همان‌طور که نتیجه این مهم را 

در انتهای سال 1402 ملاحظه کردیم.
مستأجران همچنین افزود: در خصوص خدمات و ابزارهای الکترونیکی 
نیز همیش��ه بانک سامان پیش��رو بوده و هست. مشتریان این شعبه نیز  با 
کمک و  پاس��خگویی لحظه‌به‌لحظه پرسنل عملیات و فروش و خصوصاً 
راهبر  یا بهتر بگویم راهبران ش��عبه )همه همکاران در ارائه توضیحات و 
راهنمایی در زمینه اس��تفاده از ابزارهای الکترونیک ش��امل همراه بانک و 
نت بانک شرکتی و... با تمام توان و  صمیمانه پاسخگوی مشتریان شعبه 
هستند( در اس��تفاده از  ابزارهای الکترونیک و خدمات غیرحضوری، به 
این سمت‌وس��و سوق داده ش��ده‌اند و  علی‌رغم اینکه همچنان این شعبه 
پرازدحام‌ترین شعبه بانک سامان اصفهان است؛ ولی حجم زیادی از امور  
وقت‌گیر  و  زمان‌بر مشتریان به لطف خدمات غیرحضوری و درگاه‌های 

غیر شعبه‌ای کاسته شده است.
وی همچنی��ن در خصوص فروش بیمه نیز گفت:  در خصوص فروش 
بیم��ه نیز  باتوجه‌به حجم ب��الای پرونده‌های تس��هیلات کارت اعتباری 
س��ازمانی و انعقاد قرارداد با بیش از 15 س��ازمان و شرکت بزرگ در این 
زمینه در  سال‌های قبل، همیشه رتبه اول را در فروش محصولات بیمه‌ای 
)بیمه مانده عمر بدهکار تس��هیلات( هم از نظر تعداد و هم مبلغ  در بین 

شعب اصفهان داشتیم. 
رئیس ش��عبه خانه اصفهان در پایان این گفتگ��و اظهار کرد: با بیان همه 
موضوعات بالا مش��خص است که شعبه خانه اصفهانی که در سال 1390 
تاس��یس شده از لحاظ فضا و امکانات و چینش و دکوراسیون قدیمی آن 
زمان، دیگر پاسخگوی حجم فعالیت فعلی مشتریان نیست. ارایه خدمت 
به بیش از 15.000 نفر پرس��نل گروه صنعتی انتخ��اب بعنوان بزرگترین 
مش��تری کلان ش��هر اصفهان و همچنین س��ایر  خدمات متنوع و دغدغه 
برانگیز به مدیران اجرایی و رده میانی این ش��رکت در ش��عبه و از طرفی 
تک ش��عبه بودن در شمال شهر اصفهان  باعث شده تا این شعبه در تمام 
روزها و فصول س��ال با شلوغی و ازدحام مش��تریان درگیر باشد. ضمن 
اینکه به نظر بنده این ش��عبه هنوز هم از نظر بازاریابی و جذب مشتریان 
اصناف و  SME بس��یار ج��ای کار دارد. البته در زمینه جابجایی ش��عبه 
جهت بهبود فضا و شرایط محیطی که از دغدغه های مدیران محترم بانک 
میباشد تلاش��هایی  شده ولی متاس��فانه این موارد در شهرستانها همیشه 
زمانبر بوده و شاید به عمر کاری بنده در این شعبه وصال ندهد. در پایان 
جا دارد ابتدا از  زحمات و تلاش��های کلیه پرسنل عزیز و محترم شعبه و 
خصوصاً همکاران عزیزم در مرکز خدمات مورچه خورت و همچنین از 
مش��اوره و رهنمودهای مدیران محترم بانک و نیز جناب  آقای مجاهدی 
سرپرست محترم ناحیه 14 و کارشناسان و همکاران آن سرپرستی محترم 

صمیمانه تشکر و قدردانی کنم.
 از دوران دبیرستان عاشق کار در بانک بودم 

 افروز جمش��یدی بانکدار فروش تخصصی شعبه خانه اصفهان است که 
با  36 سال سن، 13 سال است که در بانک سامان کار می‌کند.

او می‌گوید که بزرگ‌ترین آرزویش در دوران دبیرستان استخدام در بانک 
بوده و  روزها بعد از تعطیل‌ش��دن از دبیرستان به شعب بانک‌هایی که در 
مس��یر خانه بودند می‌رفته و شرایط اس��تخدام در آن بانک را می‌پرسید. 
خانم جمش��یدی ادامه می‌دهد: بس��یاری از کارکنان بانک با این پرسش 
من را مورد تمس��خر قرار می‌دادند؛ اما سرانجام توانستم به آرزوی خودم 

برس��م. روزهای نخست استخدام در بانک از بهترین و زیباترین روزهای 
زندگی من به‌حس��اب می‌آمد، چون به بزرگ‌تری��ن آرزوی زندگی خود 
رسیده بودم. هنوز هم بعد از 13 سال بانک سامان جزو اولین اولویت‌های 

زندگی من است.
وی به مش��کلات و چالش‌های کار در ش��عبه خانه اصفهان اش��اره کرد 
و گفت: از چالش‌های ش��عبه  خانه اصفهان س��قف کوتاه شعبه و تهویه 
نامناس��ب اس��ت و از نظر من جذابیت آن ش��لوغی و ازدحام  همیشگی 

شعبه از قشرها و فرهنگ‌های مختلف مشتریان است.
خانم جمش��یدی همچنین گفت: تعامل با همکاران  و ریاس��ت ش��عبه 
همیش��ه همراه با احترام و دوستانه و به‌دوراز هرگونه حاشیه است و من 
به‌عنوان بانکدار فروش تخصصی همواره پیگیر برای بازاریابی مش��تریان 
حقوق��ی و فروش کلیه محصولاتی که می‌توان به ش��رکت و پرس��نل آن 
ارائه داد، هس��تم. علاوه بر این می‌کوش��م با مشتری‌ها در کمال احترام و 
خودرویی تعامل کنم و انجام درخواست‌ها و امور مشتریان دراسرع‌وقت 

است.
 بانک سامان فرصتی برای گسترش دانش است 

علی سبزواری از همکاران فروش شعبه خانه اصفهان است که سه سال 
اس��ت در بانک سامان مشغول به فعالیت اس��ت و در همین مدت کوتاه 
توانسته به‌عنوان یکی از فینالیست‌های فستیوال پلنت خود را مطرح کند. 
وی در خصوص پیوس��تن خود به بانک سامان گفت: آغاز کار در بانک 
سامان برایم یک فرصت مهم برای گسترش دانش حسابداری و مالی بود 
که با هیجان و انگیزه زیادی آغاز ش��د. در آغاز فعالیت، تمرکز بر تسلط 
در فرایندها و فرصت برای آشنایی با ساختارهای مالی و اقتصادی بانک، 
من را به جذب و یادگیری عمیق‌تر تش��ویق کرد. با گذر زمان، با استفاده 
از دانش به‌دس��ت‌آمده و تجربیات کسب شده در حوزه‌های مختلف مالی 
و حسابداری، توانسته‌ام نه‌تنها مهارت‌های تخصصی خود را تقویت کنم، 
بلکه بهبودهای مداوم در روندها و فرایندهای س��ازمانی بانک س��امان را 
نیز تجربه کنم. این سازمان باارزش که همواره به نوآوری و بهبود پایدار 
تمایل داش��ته، محیطی فراهم کرده که هر روز بااحس��اس تعهد و ش��ور 

بیشتر به کار خود ادامه دهم.
سبزواری سپس ادامه داد: از جذابیت‌های امور روزانه می‌توان به ارتباط 
مس��تقیم با مش��تریان و کمک به حل مس��ائل مالی آن‌ها، مش��ارکت در 
تصمیم‌گیری‌های مهم، بهبود خدمات بانکی و ارائه پیشنهادها برای بهبود 
فرایندها و افزایش بهره‌وری مشتریان آن‌ها اشاره کرد و همچنین هر روز 

با فرصت‌ اشاره کرد. 
بانکدار فروش ش��عبه خانه اصفهان همچنین در خصوص تنظیم روابط 
کاری خود با همکاران شعبه گفت: با احترام و اعتماد بالا، تعامل اثربخش 
و کارآمدی با همکاران و رئیس و معاون ش��عبه رفتار می‌کنم. س��عی بر 
اس��تفاده از تجربی��ات گران‌قدر رئیس و معاون ش��عبه در خصوص حل 
مش��کلات داش��ته‌ام چرا که باتجربه‌ترین افراد در ش��عبه هستند. همیشه 
سعی می‌کنم به شفافیت و احترام در ارتباطاتم با آن‌ها تأکید کنم و سعی 
دارم قدردان اعتماد آن‌ها به خودم باشم و جواب اعتماد آن‌ها را به بهترین 

شکل بدهم.
وی ادام��ه داد: هدف و برنامه‌ام در راس��تای س��امان 1404 بهبود تجربه 
مش��تریان مرتبط با درگاه های غیر حضوری س��امان و افزایش بهره‌وری 
فروش محور بانک است و سعی دارم با برقراری ارتباط موثر با مشتریان 
حقیق��ی و حقوق��ی و معرفی محص��ولات بانکمان به نح��وه صحیح در 
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راستای فروش محصولاتمان کمک کنم.
س��بزواری در ادامه خاطرنش��ان کرد: معتقدم که تعامل مؤثر با مشتریان 
مبتنی بر احترام، ش��ناخت دقیق از نیازهایشان و ارائه راه‌حل‌هایی سازگار 
با اهدافش��ان است. من سعی دارم همواره به شیوه‌های نوین برای ارتباط 
با مشتریان بهره ببرم و از ابزارهای فناوری اطلاعات برای بهبود خدمات 

استفاده کنم و ارزش‌افزوده معقولی ارائه دهم.
 شوخی‌هایی که باعث شد احساس غریبی نکنم 

علی نیک‌پور ۳۳س��اله، فارغ‌التحصیل کارشناسی‌ارشد مدیریت بازرگانی 
و دارای 6 س��ال سابقه کار در بانک س��امان است که هم اکنون به عنوان 

مسئول مرکز خدمات مورچه خورت در حال فعالیت است. 
وی در خصوص روزهای نخس��ت پیوستن خود به شعبه خانه اصفهان 
گف��ت: هیچ‌وقت فراموش نمی‌کنم دقیقاً یک روز مانده به تاریخ ش��روع 
کارم در شعبه محترم خانه اصفهان به خودم گفتم یک سری به شعبه بزنم 
تا با همکاران و جو ش��عبه آش��نا ش��وم. وقتی وارد شعبه شدم خود را به 
معاون وقت ش��عبه آقای جمشید باقری معرفی کردم و ایشان با روی باز 
م��ن را به باقی همکاران معرفی کردند و تک‌تک عزیزان با لبخند به بنده 
خوشامد گفتند و بعضی از دوستان با شوخی‌های بجا و بامزه سعی‌کردن 
تا احساس غریبی و استرس همان لحظه اول از من دور شود و احساس 
راحتی کنم که جا داره از تک تکش��ون کمال تش��کر و قدردانی را داشته 

باشم.
نیک‌پور در خصوص تعامل خود با مش��تریان هم گفت: در طول روز با 
مشتریان زیادی در ارتباط هستیم که هر کدام از آنها به نوبه‌ای شخصیت 
و برخ��ورد متفاوتی دارند. بعضی خوش‌برخ��ورد و متین و برخی تندرو 
و کم��ی عصب��ی که البته خرده‌ای نمی‌ش��ود گرفت. چون ب��ا کمی تأمل 
می‌شود فهمید استرس و مشکلات درونی و بیرونی آدم‌ها بی‌تأثیر بر طرز 
برخورد آنها نیس��ت. بشخصه سعی بر این دارم که بتوانم لحظه کمی که 
در خدمتشان هستم با یک شوخی کوچک و بجا از آن حال و هوا درشان 

بیاورم و با لبخند بدرقه‌شان کنم.
مس��ئول باجه مورچه‌خورت سپس گفت: جا دارد از رئیس شعبه محترم 
ش��عبه خانه اصفهان جناب آقای مستأجران که اگر بخواهم در یک جمله 
توصیفش��ان کنم می‌گویم "انسانی ش��ریف، خوش‌رو، دلسوز، کاربلد و 
مدی��ری با دانش" تش��کر کنم. با اینک��ه بنده و دیگر هم��کارم در باجه 

مورچه‌خورت مش��غول به خدمت هستیم همیشه پیگیر احوال و کمی و 
کاستی‌های ما بودند و در صورت امکان به ما سر می‌زنند. دیگر همکاران 
عزیزم در ش��عبه خانه اصفهان از آقای خدابخش معاونت محترم و دیگر 
عزیزان که از چندی قبل هم با بعضی از آنها در یک شعبه بودیم رابطه‌ای 
صمیمی و دوس��تانه داریم و روزها و ساعات خوب و خوشی را در کنار 

هم خاطره سازی کردیم.
نیک‌پور س��پس گفت: به نظر من تمرکز بانک س��امان با تصمیم مدیران 
ارش��د و برنامه‌ریزی دررابطه‌با استراتژی س��امان 1404 روی سه معقوله 
بانک��داری وی��ژه و خدمات به گروه اصناف و ش��رکت‌های متوس��ط و 
همچنی��ن تمرکز روی بانکداری بین الملل یک دیدگاه کاملا روش��ن در 
بازار رقابتی بانک‌ها و جهت گرفتن س��هم بیشتر بازار است که قطعا بنده 
و دیگر همکاران جهت پیش��برد این هدف در قالب جذب مش��تریان که 

بتوانند برای بانک سامان سودآور باشن تلاش کرده و خواهیم کرد.
وی در خص��وص نح��وه ارتباط با مش��تری نیز گفت: با ای��ن دیدگاه با 
مشتری روبرو می‌شوم که مش��تری هیچ‌گونه اطلاعاتی دررابطه‌با خدمان 
بانکی ندارد و برای انجام کارها و خدمتی که به‌راحتی می‌تواند از طریق 
نرم‌افزار موبایلت انجام دهد و بلد نیس��ت به شعبه مراجعه می‌کند و البته 
بنده و همکارم آقای محس��نی عزیز با کمی صبر س��عی ب��ر راهنمایی و 
آموزش مش��تری داریم تا برای دفعه بعدی خودش بتواند کارهایش را با 

موبایلت انجام دهد.
نیک‌پ��ور دراین‌خصوص خاطره‌ای از یک مش��تری عنوان کرد و گفت: 
یادم میاد چند سال پیش به مشتری که سن و سالشان هم زیاد بود به باجه 
من مراجعه کرد که خیلی عصبانی بودن، درخواس��ت انتقال وجه بیش از 
س��قف مجاز و داش��تن که بنده توضیح کامل بهشان دادم و راهنماییشون 
کردم؛ ولی بنده خدا فکر می‌کرد نمی‌خواهم انجام بدم بعدش صداشو برد 
بالا بهم گفت پاش��و پاشو اگه جرات داری بیا بیرون تا بهت بگم.خلاصه 
ایش��ونو آروم کردیم و رفتن ولی تا الان یه خاطره ش��ده که هروقت یه 

شوخی بین همکاران میشه میگیم پاشو پاشو بیا بیرون تا بهت بگم!!!
 به کار بانک علاقه خاصی دارم 

مصطفی هادیان بانکدار عملیات شعبه خانه اصفهان است. وی از علاقه 
خود به پیوس��تن ب��ه بانک از دوران دبیرس��تان می‌گوید: م��ن از دوران 
دبیرستان علاقه خاصی به کار در بانک داشتم و از همان زمان هدفم کار 

مصطفي هاديانعلي نيك پورعلي سبزواري
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در بانک بود و بس��یار خوشحالم که در خدمت یکی از بهترین بانک‌های 
ایران هستم.

وی سپس ادامه داد: برخورد با افراد مختلف از نظر اخلاق، سواد و تیپ 
ش��خصیتی بسیار برایم جذاب هس��ت؛ چون می‌توانم با آدم‌های مختلف 

ارتباط بگیرم.
بانکدار عملیات ش��عبه خانه اصفهان با بیان اینکه رابطه بس��یار خوب و 
صمیمی بین همکاران ش��عب وج��ود دارد، گفت: به نظر من همکاری و 
کم��ک در کارها بهترین روش برای پیش برد هدف‌های بانک و تعامل با 
همکاران محترم اس��ت. رئیس شعبه بسیار رابطه خوب با پرسنل دارند و 
به بهترین شکل ممکن همکاران را راهنمایی میکنند. بهترین تعامل را نیز 

با رئیس شعبه دارم. 
هادیان س��پس گفت: همواره ت�الش می‌کنم بااخلاق خوب و احترام  و 
با س��رعت و دقت کار مشتری انجام ش��ود و بتوانم مشتری جدید برای 

سازمانم جذب کنم.
وی در پای��ان گف��ت: امیدوارم بانک س��امان وام و تس��هیلات جدیدی 
ب��رای همکاران در نظر بگیرد ک��ه همکاران بدون دغدغه فکری از لحاظ 
مالی بتوان به بانک س��امان خدمت کنند و در آخر تش��کر از بانک سامان 
به‌خصوص همکارانی که در این مدت به من کمک کردند و در کنار هم 

روزهای خوبی رو داشته و خواهیم داشت.
 وقتی رئیس شعبه را بالای چهارپایه فرستادم 

 مهدی زمین پرداز ۴۳ساله 14 سال است که در بانک سامان فعال است 
و هم اکنون بانکدار فروش تخصصی شعبه خانه اصفهان است. 

وی در خص��وص احس��اس خ��ود از کار در بانک س��امان و همچنین 
چالش‌ه��ای پیش‌روی خود گفت: اگ��ر بخواهم صادقه بگویم همیش��ه 
احساسم نسبت به بانک سامان بسیار خوب و مثبت  بوده چرا که همیشه 
رضایت ش��غلی از کارم را داش��ته‌ام. از چالش‌های ش��عبه  خانه اصفهان 
هم س��قف کوتاه ش��عبه تهویه نامناس��ب، فضای کم جهت مشتریان و از 
جذابیت‌های این ش��عبه اینکه ش��ما در هر س��اعتی از روز چه صبح قبل 
از ورود و چه بعدازظهر هنگام خروج حتماً یک مش��تری پشت در شعبه 

هست که از شما فقط یک سؤال دارد. 
زمی��ن پرداز همچنین در خصوص تعامل با همکاران نیز گفت: تعامل با 
همکاران همیشه با احترام و دوستانه و مناسب باروحیه فرد مقابل و عدم 

ایجاد حاشیه و رعایت سلسله‌مراتب است. 
وی در خصوص تعامل خود با مش��تریان هم گفت: ارتباط و تعامل بنده 
با مش��تریان همیشه با خوش‌رویی و اجابت درخواست‌های ایشان با تمام 
توان بوده و معتقدم که مش��تریان ما ولی‌نعمت ما هس��تند. علاوه بر این 
من همواره پیگیری و بازاریابی  مشتریان حقوقی و ترغیب مشتریان خرد 
حقیق��ی جهت اس��تفاده از خدمات الکترونی��ک و غیرحضوری بانک را 

سرلوحه کار قرار داده‌ام.
وی خاطره‌ای جالب از افتتاح شعبه حافظ اصفهان هم گفت: سال 1389 
اولی��ن روزهای کاری بنده مصادف ش��د با افتتاح ش��عبه حافظ اصفهان. 
مقرر شد من و یکی از همکاران که بنده هیچ شناختی از ایشان نداشتم به 
شعبه حافظ مراجعه و شعبه را جهت خدمات‌رسانی به مشتریان طی دو، 
س��ه روز باقیمانده تا افتتاح آماده کنیم. البته بنده قبل از اس��تخدام با کلیه 
پرس��نل شعب اصفهان آشنایی کامل را داشتم. خلاصه جهت آماده سازی 
ش��عبه جارو و دس��تمال را س��پردیم به این بنده خدا و هر دفعه هم یک 
درخواس��ت مثل گرفتن کیک و آبمیوه از سوپر مارکت روبروی شعبه را 
هم داشتم. شعبه آماده افتتاح شد. روز افتتاحیه همکارمان با کت و شلوار 
شیک به شعبه مراجعه و مستقیم رفت پشت میز رئیس شعبه نشست. من 
هم رفتم جلو میز ایستادم و با خنده بهش گفتم چه تیپی زدی حسین آقا، 
پاش��و این میز جای  شما نیست، خنده ای کرد گفت اتفاقا این جای منه، 
منم خندیدم رفتم پی کار خودم. چند دقیقه ای نگذشته بود که سرپرست 
محترم وقت به همراه چند نفر دیگر به ش��عبه آمدند و حسین آقای ما را 
بعنوان رئیس ش��عبه معرفی کردن��د. کاش بودید و حال من را می‌دیدید. 
طی چند دقیقه رفتار خودم را نسبت رئیس شعبه مرور کردم. یاد لحظه‌ای 
افتادم که چهارپایه را گرفته بودم و ایشان را فرستاده بودم بالای چهارپایه 
جهت تمیز کردن شیش��ه های شعبه. ایشان حسین شکوه نیا رئیس شعبه، 
بانکدار بانکداری ش��رکتی اصفهان و  چند س��الی هم بعنوان سرپرس��ت 
شعب اس��تان‌های مرکز  مشغول به خدمت بودند و در حال حاضر برای 

دومین بار بازنشسته شدند . 
 از شعبه خانه اصفهان ممنونم 

می�الد قربان��ی درچه عاب��د دیگر بانکدار فروش ش��عبه خان��ه اصفهان 
اس��ت. وی در خصوص روزهای نخست پیوس��تن خود به بانک سامان 
گفت: روزهای نخس��ت اس��تخدام غالباً بر همه  افراد جدیدالاس��تخدام 

افروز جمشیدیميلاد قربانيمهدی زمین پرداز
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یک استرس��ی غالب است که خب طبیعی هم هست وقتی به یک محیط 
جدیدی وارد می‌ش��ویم که یک اشتباه می‌تواند آخرین اشتباه باشد. مزید 
بر علت می‌ش��ود تا هم نگران بود هم با وسواس و دقت بیشتری کارکرد 
ولی خب الان بعد از س��ه س��ال کارکردن در کنار همکاران عالی ش��عبه 
خان��ه اصفهان دیگر حس یک خانواده را داری��م و باهم راحت‌تریم و با 
افزایش دانش بانکی و بخش‌نامه‌ای با یک آس��ایش بیش��تری در س��رکار 

حاضر می‌شویم.
وی ادام��ه داد: معمولاً امور بانکی یک حالت روتین دارند؛ ولی به دلیل 
وجود تنوع کاری و مشتریان متفاوت از حالت یک‌نواختی محض خارج 

و بر جذابیت کار می‌افزاید.
قربان��ی در خص��وص تعامل خود با همکاران و مش��تریان هم گفت: به 
نظ��ر خ��ودم بهترین روش تعامل، اخلاق درس��ت، احت��رام به همکار و 
کمک‌ک��ردن به همکار در مواقعی ک��ه خودمان کار آن‌چنانی نداریم و آن 
همکار کار بیشتری در آن مقطع دارد، است. با این وسیله هم خودمان یک 
ح��س خوب پیدا می‌کنی��م، هم آن همکار کمی دلگرمی هم به کار هم به 
زندگی بیش��تری پیدا می‌کند. بهترین تعامل را هم با رئیس شعبه به نظرم 

انجام امور محوله بادقت و مطابق بخشنامه است.
وی س��پس گفت: در جهت تحقق اس��تراتژی بانک به نظرم تمرکز را باید 
گذاش��ت. در جهت هدایت مشتریان که عمدتاً مشتریان عادی نیز هستند به 
سمت درگاه‌های الکترونیک است تا همکار شعبه با فرصت بیشتری بتواند با 

تمرکز بر جذب مشتریان جدید خصوصاً اصناف و مشتریان SME و منابع 
جدید، شعبه و به‌طورکلی بانک را در جهت تحقق اهداف هدایت کند.

بانکدار فروش ش��عبه خانه اصفهان در خصوص تعامل با مش��تریان هم 
گفت: بر اس��اس تجربه کلی که در این فرصت در بانک به دست آوردم، 
مش��تریان به‌طورکلی به دنبال احترام و برخورد در ش��أن هستند و به نظر 
بنده بهترین تعامل با مشتری شنونده بودن نیازهایش و برطرف‌کردن آنها 
در یک فضای صمیمی و محترمانه است. بدین‌طریق مشتری بانک وفادار 

شده و مشتری بالقوه جذب بانک می‌شود.
وی در پایان گفت: در ابتدای تقس��یم همکاران بین ش��عب چون ش��عبه 
خانه اصفهان از محل زندگی‌ام نس��بت به بقیه ش��عب دورتر بود اولویت 
ذهنی‌ام این ش��عبه نبود همان ابتدای تقس��یم اول اسم بنده خوانده شد و 
گفته ش��د خانه اصفهان ولی در ط��ی این مدت حضور به‌خاطر همکاران 
عالی این ش��عبه یک حس همدلی موجود و رئیس معاون‌های عالی‌تری 
که در این ش��عبه وجود داشت الان که در نزدیکی جابه‌جایی هستم اصلًا 
دوس��ت ندارم از این شعبه بروم خصوصاً اینکه ارتقای پستی از عملیات 
به فروشم رو هم در همین شعبه به دست آمد و یک جورایی مدیون این 
شعبه هستم. همچنین وجود همکارانی هم سن‌وسال خودم همچون آقای 
هادیان و س��بزواری و عباسی و لطفی که همیش��ه نسبت به بنده داشتند 
خصوصاً زمانی که کلر شعبه بودم که از هیچ کمکی دریغ نکرد باعث شد 

نسبت به ادامه راهم در بانک مصمم‌تر از قبل باشم.
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س��ازمان‌های م��درن از کیفیت پرس��نل خ��ود برای شکس��ت‌دادن رقبا 
سوءاس��تفاده می‌کنند و درعین‌حال س��هم بازار خود را حفظ می‌کنند این 
رقابت س��الم، انگیزه و شکار استعدادها در بازار کار برای به‌دست‌آوردن 

مزیت رقابتی را تقویت کرده است.
مدیریت استعداد شامل اجزای متعددی از جمله استخدام مؤثر، مدیریت 
عملکرد، آموزش و توس��عه و حفظ اس��ت. بااین‌حال، بیشتر مطالعات بر 
چگونگی جذب، آموزش، توس��عه و حفظ استعدادها و نحوه کمک مؤثر 
آنها به س��ازمان بدون درک پیش��ینه فرهنگی چنین س��ازمان‌هایی تمرکز 

دارند.
فرهنگ‌س��ازمانی قوی که از توس��عه و رش��د کارکنان حمایت می‌کند، 
می‌تواند افراد بااستعداد را جذب و حفظ کند. علاوه بر این، فرهنگی که 
بر یادگیری و رشد تأکید می‌کند، به تنوع و فراگیری ارزش می‌دهد و یک 
محیط کاری مثب��ت را تقویت می‌کند، می‌تواند انگیزه و حمایتی را برای 
کارمندان فراهم کند که برای بهترین عملکردشان نیاز دارند. سازمان‌هایی 
با پیش��ینه‌های فرهنگی قوی، احس��اس تعلق را در می��ان کارکنان ایجاد 
می‌کنند که می‌تواند منجر به سطوح بالاتری از مشارکت، تعهد و رضایت 

شود )گارمان، 2006(.
باتوجه‌به اینکه وقتی افراد بااس��تعداد درگیر امور س��ازمانی می‌ش��وند، 
س��ازمان‌ها می‌توانند فرهنگی پویاتر و نوآورانه‌تر ایجاد کنند. یک نیروی 
کار بااس��تعداد زمانی که در فرایند چشم‌انداز یک سازمان شرکت می‌کند، 
می‌تواند دیدگاه‌ها، ایده‌ها و رویکردهای جدیدی را برای حل مش��کلات 
به ارمغان بیاورد که می‌تواند سازمان را به جلو سوق دهد. علاوه بر این، 
زمانی که س��ازمان‌ها برای توسعه کارکنان خود س��رمایه‌گذاری می‌کنند، 
می‌توانند فرهنگ یادگیری و رشد مستمر ایجاد کنند که می‌تواند به حفظ 

رقابت‌پذیری سازمان در بلندمدت کمک کند.
در زمینه مدیریت اس��تعداد، تئوری تبادل اجتماعی پیش��نهاد می‌کند که 
کارکن��ان زمانی که پاداش‌های منصفانه را برای مشارکت‌هایش��ان در نظر 

می‌گیرند، بیش��تر درگیر و سازنده هس��تند. کارکنان بااستعداد به موفقیت 
ش��رکت کمک می‌کنند. کارفرمایان باید محیط کارآمدی را برای کارکنان 
برای دس��تیابی به اهداف خود ارائه دهن��د. کارفرمایان و کارکنان ارزش 
را بر اس��اس هزینه‌ها و منافع مادی یا نامش��هود انتقال می‌دهند )کورتز و 

جانستون، 2020؛ کروپانزانو و میچل، 2005(
 در مح��ل کار، ای��ن نظریه را می‌ت��وان در تعاملات کارمن��د و کارفرما 
ب��ه کار ب��رد، جایی که کارکنان در ازای تلاش و وف��اداری خود به دنبال 

پاداش‌هایی مانند شناخت، فرصت‌های رشد و پاداش هستند.
سازمان‌هایی که به طور مؤثر استعداد خود را مدیریت می‌کنند، می‌توانند 
ی��ک چرخ��ه مثبت از مش��ارکت کارکنان ایجاد کنند ک��ه در آن کارکنان 
احس��اس ارزشمندی و انگیزه برای عملکرد در سطح بالا می‌کنند. این به 
نوبه خود می‌تواند فرهنگ‌س��ازمانی را تقویت کند و به افزایش بهره‌وری 

)2020 ,Paais & Pattiruhu( کارکنان کمک کند
فرهنگ‌س��ازمانی مثبت می‌تواند حس تعلق و تعه��د را در بین کارکنان 
تقویت کند و فرهنگ همکاری و بهبود مس��تمر را ترویج دهد. در زمینه 
مدیریت استعداد، فرهنگ‌س��ازمانی مثبت می‌تواند احساس امنیت و این 
باور را برای کارکنان ایجاد کند که س��ازمان به رفاه آنها متعهد اس��ت که 
می‌تواند منجر به افزایش مشارکت کارکنان و سطوح بالاتر بهره‌وری شود 

)صالح و آتان،2021(
مش��ارکت کارکنان که نش��ان‌دهنده میزان مش��ارکت و س��رمایه‌گذاری 
کارکنان در کارش��ان است، عاملی حیاتی در به حداکثر رساندن بهره‌وری 
کارکنان است )Sopiah et al., 2020(. هنگامی که کارکنان در کار خود 
مش��ارکت دارند، به‌احتمال زیاد احس��اس مالکیت و مسئولیت دارند که 
می‌تواند منجر به افزایش تلاش و بهبود عملکرد شود. مشارکت کارکنان 
همچنین می‌تواند منجر به افزایش رضایت شغلی شود که می‌تواند انگیزه 

و تعهد کارکنان را به سازمان افزایش دهد )حسین و همکاران، 2018(.
با ایج��اد یک چرخه مثبت از مش��ارکت کارکنان، س��ازمان‌ها می‌توانند 

 بررسی مدیریت استعداد و 
فرهنگ سازمانی بر بهره وری کارکنان 

|حسین استادی-  مسئول مرکز خدمات، شعبه مشهد |
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انگی��زه و به��ره‌وری کارکن��ان را افزایش دهند و درعین‌حال به توس��عه 
فرهنگ‌سازمانی مثبت نیز کمک کنند. از طریق مدیریت مؤثر استعدادهای 
خود، س��ازمان‌ها می‌توانند فرهنگ بهبود مس��تمر را ایجاد کنند که در آن 
کارکنان احساس ارزشمندی و انگیزه برای عملکرد در سطح بالا می‌کنند 

که می‌تواند باعث موفقیت طولانی‌مدت شود.
با وجود نقش ارزش��مند اس��تعدادها در توسعه یک س��ازمان، )جیمو و 
ک��ی،2022( ادام��ه دادند که ایج��اد یک محیط کاری مس��اعد از اهمیت 
بیش��تری برخ��وردار اس��ت؛ بنابراین لازم اس��ت مدیران منابع انس��انی 
نه‌تنه��ا بر جذب اس��تعدادها تمرکز کنند، بلکه اطمین��ان حاصل کنند که 
محیط و جو مناس��ب لازم برای ش��کوفایی استعدادها در دسترس است. 

)Harsch & Festing,2020(
جدای از کاهش ش��انس فرس��ایش ش��غلی در میان کارکن��ان، رضایت 
Enaworu (کارکنان یک تأثیرگذار اساسی برای بهره‌وری کارکنان است

و همکاران، 2018(. کارمندان راضی معمولاً کار خود را با خوش��حالی و 
بدون خطا انجام می دهند. مفهوم کلی این امر این است که، در حالی که 
هماهنگی سازمانی ارتقاء یابد، ضایعات کاهش می یابد. از طریق رضایت 
کارکنان، تعهد ش��غلی نتایج حاصل می ش��ود )آرول��دوس و همکاران، 
2021(. به طور ناخودآگاه، کارکنان راضی به س��ازمان خود وابس��ته می 
شوند. آنها خود را گسترش دهنده کسب و کار می دانند و بنابراین تلاش 
م��ی کنند تا موفقیت آن را تضمین کنن��د که اکنون با موفقیت آنها مرتبط 
است. این سناریو بیشتر توسط پنیر و همکاران تایید شده است )2008(، 
که خاطرنش��ان کرد برای بقای س��ازمانها در عصر کنونی پویایی کسب و 

کار، آنها باید تعهد کارکنان خود را به دست آورند. 
علی‌رغم مزایای مدیریت اس��تعداد برای پیش��رفت س��ازمان‌ها، تفتی و 
همکاران )2017( اشاره کردند که موانع متعددی در برابر آن وجود دارد. 
از جمله این موانع می توان به موانع ساختاری، محیطی، رفتاری و مدیریتی 
اشاره کرد. استدلر )2011( در مقیاس گذاری از طریق این موانع استدلال 
می کند که همس��ویی اهداف سازمانی با مؤلفه های مدیریت استعداد به 
ط��ور مؤثر می تواند مان��ع را به طور مؤثر برطرف کن��د. لونا-آروکاس، 
دانوی�ال-دل واله و لارا )2020( دریافتند که اس��تراتژی های وفاداری تا 
حدی واس��طه مدیریت استعداد و یک سیستم جبران خوب است. ابازید 
)2018( و حلولی و اجلالی )2015( نیز به این نتیجه رس��یدند که جذب 
و مدیریت کارکنان تأثیر عمده ای بر تعهد س��ازمانی دارد. به طور مشابه، 
مطالعات آلپارس�الن و سانر )2020( نش��ان داد که مدیریت استعداد یک 

پیش‌بینی‌کننده مهم رضایت و تعهد است. 
 فرهنگ‌سازمانی 

فرهنگ‌س��ازمانی نقش بسزایی در مدیریت استعداد و بهره‌وری کارکنان 
دارد. ی��ک فرهنگ‌س��ازمانی مثبت و س��الم می‌تواند اس��تعدادهای برتر 
را ج��ذب، حفظ و درگیر کن��د، درحالی‌که یک فرهن��گ منفی می‌تواند 
 Paais &( کارکنان را از خود دور کند و بر بهره‌وری تأثیر منفی بگذارد

.)2020 ,Pattiruhu
یک��ی از راه‌های مهمی که فرهنگ‌س��ازمانی بر مدیریت اس��تعداد تأثیر 
می‌گذارد، تأثیر آن بر تعهد و رضایت کارکنان اس��ت. زمانی که کارکنان 
احس��اس می‌کنند برایش��ان ارزش قائل هس��تند و مشارکت‌هایش��ان به 
رسمیت شناخته می‌شود، به‌احتمال زیاد درگیر و متعهد به سازمان هستند، 
این به نوبه خود منجر به س��طوح بالاتری از بهره‌وری و عملکرد کارکنان 

می‌شود )راهاجو و همکاران، 2018(

روش دیگری که فرهنگ‌س��ازمانی بر مدیریت اس��تعداد تأثیر می‌گذارد، 
تأثیر آن بر توس��عه کارکنان و پیش��رفت ش��غلی است. س��ازمان‌هایی با 
فرهنگی که برای توس��عه کارکنان ارزش قائل هس��تند و آنها را تش��ویق 
می‌کنن��د، احتمالاً کارکنانی دارند که انگیزه یادگیری و رش��د دارند و در 
نتیجه احتمال ارتقا و پیش��رفت در ش��رکت بیش��تر اس��ت. این نه‌تنها به 
نفع کارمند بلکه به س��ازمان نیز می‌رس��د، زیرا جری��ان ثابتی از کارکنان 
آموزش‌دیده و بس��یار ماهر را تضمین می‌کند )Nasution و همکاران، 

 .)2018
علاوه بر این، فرهنگ‌س��ازمانی همچنین نقش بسزایی در نحوه برخورد 

سازمان‌ها با کارمندان دارد.
از سوی دیگر، فرهنگ‌سازمانی منفی می‌تواند تأثیر معکوس بر مدیریت 
اس��تعداد و بهره‌وری کارکنان داشته باشد )اولافسن و همکاران، 2021(. 
زمانی که کارکنان احس��اس می‌کنند برایش��ان ارزش��ی قائل نیس��تند یا 
مشارکت‌هایش��ان به رسمیت شناخته نمی‌ش��ود، کمتر درگیر و متعهد به 
سازمان هستند. این می‌تواند منجر به سطوح پایین‌تر بهره‌وری و عملکرد 

کارکنان و نرخ جابه‌جایی بالاتر شود.
مطالع��ات مختلف رابطه‌ای بین فرهنگ‌س��ازمانی، مدیریت اس��تعداد و 
بهره‌وری کارکنان پیدا کرده اس��ت. برای مثال، مطالعه‌ای توسط صالح و 
آت��ان )2021( رابطه مثبت و معناداری بین رضایت کارکنان و ش��یوه‌های 
مدیریت اس��تعداد پایدار در میان کارمندان بخش آموزش عالی در شمال 
لبنان نش��ان داد. به همین ترتیب فرهنگ‌سازمانی میانجیگری معناداری را 
بین آنها نش��ان می‌دهد. علاوه بر این، در مطالعه دن هارتوگ و همکاران 
)2004( دریافتن��د که فرهنگ‌س��ازمانی مثبت به طور مثبت با مش��ارکت 
کارکنان مرتبط اس��ت که به نوبه خود ب��ا بهره‌وری کارکنان ارتباط مثبت 
دارد. این مطالعه نشان می‌دهد که سازمان‌هایی که ایجاد فرهنگ مثبت را 
در اولوی��ت قرار می‌دهند، به‌احتمال زیاد کارکنانی درگیر دارند که انگیزه 
دارند بهترین عملکرد را داش��ته باشند. مطالعه نوهه و همکاران )2013( 
نش��ان داد که فرهنگی که برای توسعه کارکنان ارزش قائل است به طور 
مثبت با رضایت ش��غلی کارکنان و تعهد به س��ازمان مرتبط اس��ت. این 
مطالعه همچنین نش��ان داد که کارکنانی که از فرصت‌های توس��عه شغلی 
خود راضی بودند، به‌احتمال زیاد دارای سطوح بالاتری از عملکرد شغلی 

بودند. با توجه 
مش��ارکت کارکن��ان، یا می��زان مش��ارکت کارکن��ان و مش��ارکت آنها 
در فراینده��ای تصمیم‌گی��ری و هدف‌گ��ذاری، می‌توان��د ب��ر رابطه بین 
فرهنگ‌س��ازمانی و بهره‌وری تأثیر بگذارد )لاس��رادو و کاس��م، 2021(. 
هنگامی که کارکنان در ایجاد و ش��کل‌دادن به فرهنگ‌س��ازمانی مشارکت 
دارند، به‌احتمال زیاد احس��اس مالکیت و همس��ویی باارزش‌ها و اهداف 
شرکت می‌کنند که می‌تواند منجر به سطوح بالاتر انگیزه و تعهد شود. این 
به نوبه خود می‌تواند منجر به بهبود بهره‌وری ش��ود، زیرا کارکنان بیش��تر 

درگیر کار خود هستند و سرمایه‌گذاری می‌کنند.
ع�الوه بر ای��ن، زمانی ک��ه کارمندان درگی��ر فراینده��ای تصمیم‌گیری 
و هدف‌گذاری هس��تند، بیش��تر احس��اس اس��تقلال می‌کنند که می‌تواند 
انگیزه و مش��ارکت آنه��ا را افزایش دهد. این می‌تواند منجر به س��طوح 
بالات��ر بهره‌وری ش��ود، زیرا کارکن��ان به‌احتمال زیاد ابت��کار عمل را به 
دس��ت می‌گیرند و راه‌حل‌های خلاقانه‌ای برای مشکلات ارائه می‌دهند. 
مشارکت‌دادن کارکنان در ش��کل‌دهی و اجرای فرهنگ‌سازمانی می‌تواند 
به رابطه مثبت بین فرهنگ‌س��ازمانی و بهره‌وری منجر شود، زیرا تعهد و 
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مشارکت آنها را افزایش می‌دهد )کاویانا و همکاران، 2018(.
تحقیقات نش��ان داده است که وقتی کارکنان احساس کنند که در فرایند 
تصمیم‌گیری صدایی دارند و کمک‌هایشان ارزشمند است، به‌احتمال زیاد 
به س��ازمان متعهد هس��تند و نگرش مثبتی نس��بت به کارشان دارند. این 
می‌تواند منجر به افزایش رضایت ش��غلی و انگیزه شود که می‌تواند منجر 
به س��طوح بالاتر بهره‌وری ش��ود. )پارک و همکاران، 2016( دریافتند که 
مدیریت مش��ارکتی با عملکرد س��ازمانی درک ش��ده و فرهنگ نوآورانه 
 )2019 ،Tian & Zhai(،س��ازمانی رابطه معناداری دارد. به طور مشابه
دریافتند که تصمیم گیری مشارکتی با سود مبتنی بر بهره وری همبستگی 

قوی دارد.
 طب��ق گفته کامرون و کوین )2006(، فرهنگ س��ازمانی مثبت با ارزش 
ها، هنجارها و باورهای مش��ترکی مش��خص می شود که رفتار کارکنان و 
فرآینده��ای تصمیم گیری را هدایت می کند. در چنین فرهنگی، کارکنان 
بیش��تر در رش��د و توسعه حرفه ای خود احس��اس ارزشمندی، انگیزه و 
حمای��ت می کنند.  این با دیدگاه دنیس��ون و میش��ا )1995( که بر رابطه 
بین فرهنگ سازمانی و شیوه های مدیریت استعداد تأکید می کند، همسو 
اس��ت.  هنگامی که س��ازمان ها برای ایجاد یک فرهنگ قوی و حمایتی 
که برای رش��د و توسعه کارکنان ارزش قائل اس��ت، سرمایه گذاری می 
کنن��د، محیط��ی ایجاد می کنند که افراد با اس��تعداد را جذب و حفظ می 
کن��د. فرهنگ مثبت، ارتباطات باز، همکاری و احس��اس هدف را ترویج 
می‌کند که محرک‌های کلیدی مش��ارکت و عملکرد اس��تعدادها هس��تند. 
کارکنان به احتمال زیاد با انگیزه، متعهد و مایل به مشارکت دادن مهارت 
ها و تخصص خود در اهداف سازمانی هستند. با پرورش فرهنگ مثبت، 
س��ازمان ها می توانند ش��یوه های مدیریت اس��تعداد را تقویت کنند، به 

عنوان مثال با استخدام، انتخاب، آموزش و توسعه شغلی.
فرهنگی که برای رش��د کارکنان ارزش قائل است و مشارکت‌های فردی 
را به رس��میت می‌شناسد، استعدادها را برای ش��کوفایی و شکوفایی در 
سازمان تشویق می‌کند.  این به نوبه خود منجر به بهبود اکتساب استعداد، 
حفظ و عملکرد کلی س��ازمانی می‌شود. برای بهره‌برداری از این یافته‌ها، 
س��ازمان‌ها باید تلاش‌ها برای ایجاد و حفظ یک فرهنگ‌سازمانی مثبت را 
در اولوی��ت قرار دهند. این را می‌توان از طریق تعهد رهبری، همس��ویی 
ارزش‌ه��ا با اهداف س��ازمانی، فراهم‌ک��ردن فرصت‌هایی برای توس��عه 
کارکنان، پرورش یک محیط کاری حمایتی، و شناس��ایی و پاداش‌دادن به 
اس��تعدادها به دست آورد.  با س��رمایه‌گذاری بر روی یک فرهنگ مثبت 
که برای رشد و توسعه کارکنان ارزش قائل است، سازمان‌ها می‌توانند به 
طور مؤثر اس��تعدادهای برتر را ج��ذب، پرورش دهند و حفظ کنند و در 

نتیجه مزیت رقابتی در بازار به دست آورند. 
دنیس��ون )1990( و کوتر و هسکت )1992( به طور گسترده رابطه بین 
فرهنگ‌سازمانی و عملکرد را بررسی کرده‌اند. آنها پیشنهاد کردند که یک 
فرهنگ‌س��ازمانی ق��وی و مثبت محیطی را تقویت می‌کند که مش��ارکت، 
رضای��ت و تعهد کارکن��ان را ارتقا می‌دهد. فرهنگ��ی که برای همکاری، 
ارتباط��ات باز و نوآوری ارزش قائل اس��ت، می‌تواند کارکنان را ترغیب 
کند تا در تلاش‌های خود برای دس��تیابی به اهداف س��ازمانی فراتر از آن 
عم��ل کنند. فرهنگ‌س��ازمانی مثبت این قدرت را دارد ک��ه رفاه کارکنان 
و رضای��ت ش��غلی را افزایش ده��د و در نهایت منجر به س��طوح بالاتر 
بهره‌وری و عملکرد کلی شود. هنگامی که کارکنان در محیط کاری خود 
احساس ارزش و حمایت می‌کنند، به‌احتمال زیاد انگیزه، وفادار و متعهد 

به موفقیت سازمان خواهند بود. این به نوبه خود منجر به افزایش کارایی، 
خلاقیت و احس��اس قوی‌تر مالکیت بر کار آنها می‌شود. سازمان‌هایی که 
توس��عه فرهن��گ مثبت را در اولویت قرار می‌دهن��د، اغلب بهبود روحیه 
کارکنان و کاهش نرخ ترک خدمت را مشاهده می‌کنند. زمانی که کارکنان 
احس��اس کنند با مأموریت و ارزش‌های س��ازمان مرتبط هستند، احتمالاً 
در ش��رکت باقی می‌مانند و انرژی خود را برای مشارکت در موفقیت آن 

سرمایه‌گذاری می‌کنند.
تعامل بین مش��ارکت کارکنان و فرهنگ‌س��ازمانی مثبت در اس��تفاده از 
پتانس��یل کامل کارکنان و بهینه‌س��ازی نتایج بهره‌وری بس��یار مهم است. 
فرنان��دز و مولدوگازی��ف )2013( دریافتند که ابتکارات توانمندس��ازی 
کارکنان، از جمله مش��ارکت در فراینده��ای تصمیم‌گیری، تأثیر مثبتی بر 
نگ��رش و عملکرد کارکنان دارد. به طور مش��ابه، س��عید، الماس، انور و 
نسیم )2014( بر اهمیت فرهنگ‌سازمانی در تقویت تعهد و حفظ کارکنان 
تأکید کردند و در نهایت به بهره‌وری س��ازمانی کمک کرد. برای افزایش 
بهره‌وری، سازمان‌ها باید به طور فعال مشارکت کارکنان را با فراهم‌کردن 
بس��ترهایی برای مش��ارکت، جلب نظر کارکنان، و توانمندسازی کارکنان 
برای مشارکت در فرایندهای تصمیم‌گیری تشویق و حمایت کنند. این را 
می‌توان با ایجاد یک فرهنگ‌س��ازمانی مثبت که به صدای کارکنان ارزش 
می‌دهد، همکاری و کار تیمی را تشویق می‌کند و تأثیر مشارکت کارکنان 
را بر نتایج بهره‌وری تش��خیص می‌دهد، به دس��ت می‌آید. با اس��تفاده از 
هم‌افزایی بین مش��ارکت کارکنان و فرهنگ‌سازمانی، سازمان‌ها می‌توانند 
محی��ط کاری ایجاد کنند که به کارکنان انگیزه می‌دهد، احس��اس تعلق و 
تعهد آنها را ارتقا می‌دهد و در نهایت سطح بهره‌وری را افزایش می‌دهد.

نتای��ج تجزیه‌وتحلیل چندین مفه��وم نظری و مش��ارکت در زمینه‌های 
مدیریت اس��تعداد، تعه��د کارکنان و فرهنگ‌س��ازمانی ارائه می‌دهد. آنها 
بینش‌های ارزش��مندی را در م��ورد روابط بین مدیریت اس��تعداد، تعهد 
کارکنان، فرهنگ‌س��ازمانی و بهره‌وری و رضایت کارکنان ارائه می‌دهند. 
یافته‌ه��ا نش��ان می‌دهد که س��ازمان‌ها باید بر بهبود ش��یوه‌های مدیریت 
اس��تعداد، پرورش فرهنگ‌س��ازمانی مثبت و مش��ارکت‌دادن کارکنان در 
فرهنگ ب��رای بهبود نتای��ج کارکنان تمرکز کنند. به ط��ور خاص، رابطه 
مثبت معنادار یافت ش��ده بین مدیریت اس��تعداد و تعه��د کارکنان از این 
ایده حمایت می‌کند که ش��یوه‌های مدیریت استعداد مؤثر می‌تواند منجر 
به افزایش تعهد کارکنان ش��ود که اهمیت س��رمایه‌گذاری س��ازمان‌ها در 
اس��تراتژی‌های مدیریت اس��تعداد برای بهبود تعهد کارکنان را برجس��ته 

می‌کند.
مطالعات نش��ان داده اس��ت که میزان مش��ارکت کارکنان در سازمان بر 
رابطه بین فرهنگ‌س��ازمانی و بهره‌وری کارکن��ان تأثیر دارد. نتایج حاکی 
از آن اس��ت که وقتی کارکنان بیشتر در س��ازمان مشارکت داشته باشند، 
تأثیر قوی‌تری بر فرهنگ‌س��ازمانی دارند و این می‌تواند منجر به س��طوح 
بالاتر بهره‌وری کارکنان ش��ود. می‌توان انتظار داش��ت، س��ازمان‌هایی که 
دارای فرهنگ قوی و همسو با ارزش‌ها و باورهای کارکنان خود هستند، 
احتمالاً س��طوح بالات��ری از بهره‌وری کارکنان را تجرب��ه می‌کنند.  نتایج 
همچنین حاکی از آن اس��ت که وقتی کارکنان کمتر در سازمان مشارکت 
دارند، رابطه بین فرهنگ‌س��ازمانی و بهره‌وری کارکنان ضعیف‌تر می‌شود. 
این نشان می‌دهد که س��ازمان‌ها برای دستیابی به سطوح بالاتر بهره‌وری 
کارکن��ان و ایج��اد یک فرهنگ‌س��ازمانی مثبت که از به��ره‌وری کارکنان 

حمایت می‌کند، باید مشارکت کارکنان را ارتقا دهند. 
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ــتاب تیم ش
قهرمان یازدهمین دوره مسابقات فوتسال جام سامان

یازدهمین دوره مس��ابقات فوتس��ال جام س��امان با حضور ۱۰ تیم و با 
برگ��زاری ۲۸ بازی از ۲۴ خردادماه آغ��از و در تاریخ ۱۵ تیرماه به پایان 

رسید. در پایان مسابقات، عناوین زیر کسب شد:
تیم قهرمان: شتاب

 مقام دوم: شاهکار 
مقام سوم: درنا 

مقام چهارم: صیاد 
تیم اخلاق: چکاوک 

بهترین بازیکن: هادی ایرانی پور 
آقای گل: هادی ایرانی پور 

بهترین دروازه‌بان: محمدباقر قجاوند 
بازیکن اخلاق: میثم آب نیکی
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 مفهوم صندوق‌های پوشش ریسک 
در س��ال‌های پیش��ین، صندوق‌های پوش��ش ریسک کلاس��یک فقط به 
خریدوفروش اس��تقراضی سهام و اوراق‌قرضه انتش��اریافته در بازارهای 
ای��الات متحده مبادرت می‌کردند. واژه پوش��ش ریس��ک از این حقیقت 
ناش��ی شده اس��ت که بخش زیادی از ریس��ک مربوط به مالکیت سهام 
و اوراق‌قرض��ه از طريق مواضع فروش اس��تقراضی اوراق بهادار مربوط 
پوش��ش داده می‌شد. این صندوق‌ها بدون توجه به جهت کلی بازار برای 
پول‌س��ازی طراحی می‌ش��دند. اگر چه در عمل همیشه دستیابی به هدف 
مزبور امکان‌پذیر نبود از اهرم )یعنی( وجوه اس��تقراضی نیز غالباً استفاده 
می‌کردن��د که این عمل عمدتاً برای فراهم نمودن ودیعه موردنیاز فروش 
اس��تقراضی اوراق بهادار صورت می‌گرفت. صندوق‌های پوشش ریسک 
از لح��اظ تعداد اندک بودند و مش��ارکت در آنها تقریب��اً به طور کامل به 

اش��خاص ثروتمند محدود می‌ش��د. امروزه صندوق‌های پوشش ریسک 
اگرچ��ه هنوز هم از ترکی��ب مواضع خرید عادی و فروش اس��تقراضی 
اس��تفاده می‌کنند؛ ولی بس��یاری از موارد دیگر مربوط به آنها تغییر کرده 
اس��ت و عموماً این تغییرات در راس��تای متهورتر ش��دن آنها بوده است. 
صندوق‌های پوش��ش ریس��ک در حال حاضر در طیف وسیعی از اوراق 
بهادار در سراس��ر جهان س��رمایه‌گذاری می‌کنند. از سهام و اوراق‌قرضه 
س��نتی گرفته تا اختی��ار معامله‌ه��ا، قراردادهای آت��ی ارز و کالا از اهرم 
به‌منظور کس��ب س��ود بیش��تر از طریق افزایش دارایی‌های موجود برای 
س��رمایه‌گذاری اس��تفاده می‌ش��ود که این افزایش در برخی موارد ۲۰ تا 
۳۰ برابر اس��ت. با تغییر تعداد این صندوق‌ها، مشتریان آنها نیز تغییریافته 
است در حال حاضر سرمایه‌گذاران که بزرگ‌ترین منبع جدید پول هستند 
وارد صندوق‌های پوش��ش ریسک می‌شوند برآورد می‌شود که هم اکنون 

مقدمه
 ،)hedge funds( صندوق‌های پوش��ش ریسک
توجه س��رمایه‌گذاران و نش��ریات مالی را در دهه 
۱۹۹۰ ب��ه خود جلب کردند. در طی دوره پر رونق 
ب��ازار، دارایی‌های مالی این س��ازمان‌ها با س��بک 
س��رمایه‌گذاری متهورانه و دن��ده خلاص مترادف 
گردیدند که برخی موفقیت‌های چشمگیر و برخی 

ناکامی‌های مثال‌زدنی را برای آنها ایجاد نمود.

 صندوق‌های 
پوشش ریسک

| آرش آذین فر|
| بانکدار فروش شعبه آمل|
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بی��ش از ۱۰۰ میلی��ارد دلار در بیش از ۳۰۰۰ صندوق پوش��ش ریس��ک 
سرمایه‌گذاری شده است.

 کسب منافع بیشتر با صندوق‌های پوشش ریسک 
نس��ل جدیدی از مدیران صندوق‌های پوش��ش ریس��ک نیز پا به عرصه 
گذاش��ته‌اند، درحالی‌ک��ه صندوق‌های پوش��ش ریس��ک در تلاش برای 
کس��ب س��ود عمدتاً از قیمت‌های متف��اوت بین اوراق به��ادار مختلف 
استفاده می‌کردند، ولی در حال حاضر بسیاری از این صندوق‌ها به دنبال 
شناس��ایی قیمت‌های غیرواقعی در بین کل گروه‌های دارایی‌ها هس��تند. 
 )macro hedge funds( این صندوق‌های پوش��ش ریس��ک ب��زرگ
ش��رط‌بندی‌های بزرگی انجام می‌دهند که مث�اًل نرخ‌های بهره در آمریکا 
کاهش خواهد یافت یا ارزش درهم امارات در برابر پوند انگلیس افزایش 
خواهد یافت. وقتی این پیش‌بینی‌ها واقعیت پیدا کند، این شرط‌بندی‌های 
کلان می‌تواند برای صندوق‌های مزبور بازدهی‌های بسیار زیادی را ایجاد 
کن��د. در مقابل، در معرض ریس��ک زیان‌های بزرگ نی��ز قرار می‌گیرند. 
صندوق‌های پوش��ش ریس��ک بزرگ اما به دلیل آشفته ساختن بازارهای 
مالی جهانی به‌واس��طه س��فته‌بازی‌های متهورانه خود مورد سرزنش قرار 

گرفته‌اند. 
 ساختار صندوق‌های پوشش ریسک 

صندوق‌های پوش��ش ریس��ک معم��ولاً در قالب ش��رکت‌های تضامنی 
خصوصی ایجاد می‌ش��وند. آنها  به دو طریق از مقررات دولتی سرپیچی 
می‌کنند کنند. یا تعداد شرکا خود را حداکثر به ۱۰۰ نفر محدود می‌کنند و 
یا برای این که حداقل ۲۵ میلیون دلار دارایی تحت مدیریت خود داشته 
باشند از سرمایه‌گذاران خود )که عمدتاً افراد ثروتمند هستند(  می‌خواهند 
که حداق��ل ۵ میلیون دلار س��رمایه برای س��رمایه‌گذاری در دارایی‌ها و 
نهاده��ای مال��ی در اختیار آنه��ا قرار دهن��د. در هر یک از ای��ن موارد، 
صندوق‌های پوش��ش ریسک مجاز نیستند که سرمایه‌گذاری‌های خود را 
تا س��طح عموم ارتقا دهند. در نتیجه آنها مانند شرکت‌های سرمایه‌گذاری 
مل��زم به افش��ا نتایج عملکرد هزینه‌ها و یا ترکیب س��بد س��رمایه‌گذاری 
خ��ود نیس��تند. از نظر تنوع‌بخش��ی آنها ب��ا محدودیت مواجه نیس��تند؛ 
بنابراین نس��بت به شرکت‌های سرمایه‌گذاری، س��بدهای سرمایه‌گذاری 
متمرکزشده‌تری را می‌توانند در اختیار داشته باشند. عملکرد تعدیل نشده 
با ریسک موضوعی اس��ت که همواره برای صندوق‌های پوشش ریسک 
مهم بوده است. مشتریان این صندوق‌ها بدون توجه به شرایط کلی بازار، 
انتظار دارند مدیران آنها نرخ‌های بازدهی دورقمی ایجاد کنند. همان‌گونه 
که در بازارهای با کارایی بالا می‌توان انتظار داش��ت، تعداد بس��یار کمی 
از صندوق‌های پوش��ش ریس��ک قادرند ت��ا این انتظ��ارات متوقعانه در 
خص��وص بازدهی را برآورده کنند. اگرچه حداقل به‌صورت غیررس��می 
به‌دس��ت‌آوردن اطلاعات جام��ع در خصوص عملکرد ای��ن صندوق‌ها 
دش��وار اس��ت؛ اما نرخ‌های بازدهی تا 120 درصد در س��ال‌های خوب 
و نرخ‌های بازدهی س��الانه مس��تمر بالاتر از 20درصد برای صندوق‌های 

پوشش ریسک موفق گزارش گردیده است. 
 معایب صندوق‌های پوشش ریسک 

متأس��فانه، ابهام موج��ود در اطلاعات مربوط به صندوق‌های پوش��ش 
ریس��ک این موض��وع را مخدوش می‌کند که چ��ه اطلاعات یکپارچه‌ای 

در خص��وص عملکرد این صندوق‌ها وج��ود دارد؛ یعنی صندوق‌های با 
عملکرد ضعیف به بیان س��اده مغازه خ��ود را تعطیل می‌کنند و اطلاعات 
مرب��وط به نرخ‌ه��ای بازدهی آنها از پایگاه‌های اطلاعاتی مش��اوران پاک 
می‌شود و در نتیجه تصویر بهتری از عملکرد کلی آنها نسبت به آنچه که 
واقعاً رخ‌داده اس��ت ارائه می‌گردد. اگرچه برخی از صندوق‌های پوشش 
ریسک استراتژی‌های محافظه‌کارانه و کاملًا کنترل شده با ریسک را دنبال 
می‌کنند، اما به‌طورکلی سرمایه‌گذاری در این صندوق‌ها با ریسک زیادی 

روبرو است. 
به‌خصوص صندوق‌های پوش��ش ریس��ک بزرگ نتایج کام�اًل متغیری را 
به دس��ت آورده‌اند. در سال 2014 بس��یاری از این صندوق‌ها با شرط‌بندی 
در م��ورد این که نرخ‌های بهره در آمری��کا و ارزش ین ژاپن در مقابل دلار 
آمریکا کاهش خواهد یافت، میلیاردها دلار زیان متحمل شدند. مفتضح‌ترین 
ورشکس��تگی در مورد صندوق‌های پوش��ش ریسک در س��ال ۱۹۹۴ و در 
صندوق ۶۰۰ میلیون‌دلاری رخ داد که ش��رکت مدیریت س��رمایه اس��کین 
)Askin Capital Managenent( آن را اداره می‌کرد. در آن ورشکستگی 
خردکننده، سرمایه‌گذاران که شامل چندین مؤسسه بزرگ بودند، دریافتند که 
با شکست استراتژی به‌شدت اهرمی مشتقه‌های اوراق رهنی، دارایی‌های خود 
را ازدس��ت‌داده‌اند. کمبود اطلاعات در مورد سبدهای سرمایه‌گذاری و نتایج 
عملکرد صندوق‌های پوش��ش ریسک نظارت بر ریسک و ارزیابی عملکرد 
آنها را برای س��رمایه‌گذاران دشوار ساخته اس��ت. ایجاد معیارها یا مبناهای 
مناس��ب برای بسیاری از صندوق‌های پوشش دش��وار است. سرمایه‌گذاران 
عمدتاً درک بسیار اندکی از این موضوع دارند که چگونه سرمایه‌گذاری آنها 
در این صندوق‌ها با سایر سرمایه‌گذاری‌های آنان در سبد سرمایه‌گذاری کلی 

تناسب پیدا می‌کند. 
صندوق‌های پوشش ریسک از دیدگاه کمیسیون بورس و اوراق بهادار

ماهیت قانونمند نبودن صندوق‌های پوش��ش و اندازه درحال‌رش��د آنها 
توج��ه قانون‌گ��ذاران را به خود جلب کرده اس��ت. بانک‌ه��ای مرکزی 
به‌خص��وص درباره تأثیر این صندوق‌ها بر ثبات بازارهای مالی بین‌المللی 
نگران ش��ده‌اند. در ایالات متحده با متهورتر ش��دن صندوق‌های پوشش 
 )SEC( ریسک در جلب مشتریان بالقوه، کمیسیون بورس و اوراق بهادار
این پرس��ش را مطرح می‌کند که صندوق‌های پوش��ش ریسک در ارتقای 
وضعیت خودش��ان تا چه اندازه باید از آزادی عمل برخوردار باشند. این 
که آیا صندوق‌های پوشش ریسک می‌توانند در سال‌های آتی نیز به گریز 

خود از نظارت دولت ادامه دهند یا خیر، مشخص نیست. 
 جمع‌بندی 

علی‌رغم این ریس��ک‌ها و محدودیت‌ها، سرمایه‌گذاران و افراد ثروتمند 
به س��رمایه‌گذاری خود در انواع مختلف صندوق‌های پوش��ش ریس��ک 
ادامه می‌دهند. تطمیع بازدهی زیاد همواره وسوس��ه‌انگیز اس��ت. مدیران 
موفق صندوق‌های پوش��ش ریس��ک در گذش��ته و حال کادر افس��انه‌ای 
وال‌اس��تریت، شامل میش��ل اش��تاین  هارت، جولین رابرتسون و جورج 
س��وروس در میان سایرین هس��تند. مطالعه صندوق‌های پوشش ریسک 
تصویر جالبی از تکنیک‌های مورداستفاده مدیران سرمایه‌گذاری متهورانه 
ارائه می‌دهد. تصویری که معمولاً در صندوق‌های سنتی‌تر سرمایه‌گذاری 

در اوراق حقوق صاحبان سهام نمی‌توان یافت.
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 ایران پساکودتا 
نهضت ملی نفت، فارغ از هدف سیاسی آن یعنی ملی کردن صنعت نفت، 
برای محمدرضا شاه تجربه‌ای بزرگ در زمامداری بود که از او یک ارباب 
سیاست ساخت. ظرف چند ماه تقریباً همه صداهای مخالف ساکت شد. 
قراردادهای جدیدی با آمریکا در حوزه نفت بسته شد. این دوره همچنین 
با کمک‌ها، آموزش‌ها و مستش��اری‌های نظام��ی آمریکا همراه بود. ورود 
هرچه بیش��تر آمریکا به ایران در دوره جنگ س��رد مستلزم ریشه‌کن‌کردن 
بقایای حزب توده بود. ازاین‌رو، آمریکا بر خلاف میل خود چشمانش را 

بر روی خودکامگی‌ها و فسادهای حکومت ایران می‌بست.

با خوابی��دن گردوخاک‌ها، نوبت به برنامه‌های توس��عه‌ای رس��ید که با 
اصلاحات ارضی شروع شد و به انقلاب سفید انجامید.

 اصلاحات ارضی 
اقتصاد در دهه 1330 همچنان متکی به کش��اورزی بود و قریب به %30 
تولید و 70%  جمعیت را به خود اختصاص می‌داد. اما کشاورزی همچنان 
س��اختار سنتی خود را داشت. نیمی از زمین‌های زراعی متعلق به مالکان 
ب��زرگ بود که اعیان، خان‌های ایلات، نخبگان اس��تانی و تاجران بازاری 
بودن��د. تغییر مناس��بات ارب��اب و رعیت در ایران و اص�الح در مالکیت 

زمین‌های کشاورزی از دوران مشروطه دغدغه قانون‌گذاران بود.

داستان اقتصاد ایران
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محمدرضا شاه قبل از کودتای 28 مرداد چندین بار از اصلاحات ارضی سخن 
گفته بود. اما نخس��تین لایحه توسط منوچهر اقبال در سال 1338 به مجلس داده 
شد که توسط مالکان بزرگ به نفع خود تغییر یافت. در دی 1340، علی امینی برابر 
فرمان محمدرضاشاه تغییرات اساسی در لایحه مجلس داد و به اطلاع ملت رساند. 
پس از کناره‌گیری علی امینی از نخست‌وزیری، اسدالله علم به لایحه دوم بخشی 
افزود که زمین‌های مازاد خریداری ش��ده از مالکین به رعایای ش��اغل بر روی 
آنها فروخته ش��ود. این لایحه س��وم همراه با 5 لایحه دیگر در 6 بهمن 1341 به 
همه‌پرسی گذاشته شد که بر روی هم انقلاب سفید نام گرفتند. در این همه‌پرسی 
برای نخس��تین بار در تاریخ ایران، زنان نیز به پای صندوق‌های رأی آمدند. پس 
از همه‌پرس��ی، اصلاحات ارضی در س��ه مرحله به اجرا درآم��د: )1( خریداری 
زمین‌های مازاد از مالکان بزرگ، )2( تقس��یم درآمد یا فروش املاک استیجاری 

و اجاره 99 ساله املاک موقوفه به کشاورزان، و )3( فروش املاک استیجاری.
 اصول شش‌گانه 

 اصل اول: اصلاحات ارضی و الغای رژیم ارباب‌ورعیتی
 اصل دوم: ملّی کردن جنگل‌ها و مراتع

 اصل سوم: فروش سهام کارخانه‌های دولتی به عنوان پشتوانه اصلاحات ارضی
 اصل چهارم: سهیم کردن کارگران در سود کارخانه‌ها

 اص��ل پنجم: اصلاح قانون انتخابات ایران به‌منظ��ور دادن حق رأی به زنان و 
حقوق برابر سیاسی با مردان

 اصل ششم: ایجاد سپاه دانش
سال‌های بعد به‌تدریج 13 اصل دیگر به آن اضافه گردید.

 مخالفان 
مهم‌ترین مخالفان انقلاب سفید، روحانیون و در رأس آنها آیت‌الله خمینی قرار 
داشتند. آیت‌الله خمینی نخست، 17 بهمن با تلگرافی به شاه از شرط نشدن اسلام 
برای رأی دهندگان و دادن حق رأی به زن‌ها اظهار نگرانی کرد. ش��اه در پاس��خ 
»توجه او را به وضعیت زمانه و تاریخ و همچنین به وضع سایر ممالک اسلامی 

دنیا جلب کرد«. پاره‌ای از دیگر نظرات آیت الله خمینی عبارت بودند از:
 در قوانین ایران همه‌پرسی پیش‌بینی نشده است.

 لوایح شش‌گانه مبهم‌اند.
 اکثریت جامعه ایران قوه تشخیص فهم این اصول را ندارند.

 مردم زمان کافی برای اندیشیدن درباره آن‌ها را ندارند.
 محیط آزاد برای رأی‌دادن در ایران وجود ندارد.

درحالی‌که 91.5 درصد مردم در همه‌پرسی 6 بهمن 1341 به انقلاب سفید رأی 
مثبت داده بودند، اما پس از اعتراض روحانیون، شعله‌های اعتراضات نیز روشن 
شد. اعتراضات در مشهد و قم به درگیری‌های خیابانی انجامید و حکومت برای 
س��رکوب آنها مجبور به حمله به مدرس��ه فیضیه قم در 2 فروردین 1342 شد و 
چندین روحانی به قتل رسیدند. آیت الله خمینی عید نوروز را عزای عمومی اعلام 
کرد. مأموران امنیتی یکبار در 15 خرداد اقدام به دستگیری او کردند اما نهایتاً در 
4 آبان 1343 پس از اعتراض آیت الله خمینی به کاپیتولاسیون او را دستگیر کرده 

و به ترکیه تبعید کردند.
اما ازآنجاکه اصول انقلاب سفید برآمده از آرمان‌های روشنفکران بود، اما به‌واسطه 
شیوه اعلان و اجرای آن، موجی از بی‌اعتمادی نسبت به نیات حکومت پدیدآمده 
بود. شعار جبهه ملی دوم »اصلاحات آری، استبداد نه« به‌خوبی گواه این تعارض 
بود. شاید دلیل دیگر مخالفت روشنفکران این بود که فکر می‌کردند حکومت این 

ایده‌ها را از آنان دزدیده است و »لقلقه زبان« خودکرده است.
واقعیت دیگری که روش��نفکران را به مخالفت با اصلاحات اصیل اجتماعی و 
اقتصادی وامی‌داشت، این بود که با بالاگرفتن مخالفت روحانیون، چنین به نظر 

می‌رس��ید که روش��نفکران در مقابله با نیروهای اپوزیس��یون، در کنار رژیم قرار 
گرفته‌اند و این برای آنها ناخوش��ایند بود. ازاین‌رو مخالفت روشنفکران بیش از 

آنکه مبنایی عقلانی و استدلالی داشته باشد، ریشه در مسائل سیاسی داشت.
15 خ��رداد تنها از این جهت نقطه عطف تاریخی نبود که ش��خصیت جدید و 
ناشناخته آیت الله خمینی را به جامعه معرفی کرد، بلکه موجب شد روحانیون و 
نیروهای مذهبی از روشنفکران در مخالفت با رژیم پیشی بگیرند و روشنفکران یا 

به انفعال گرایند و یا مانند نهضت آزادی به دنبال مذهبی‌ها حرکت نمایند.
 دستاوردها و پیامدها 

بی‌تردید ایده اصلاحات ارضی از دل اندیش��ه‌های سوسیالیست‌ها درآمده بود. 
حزب ت��وده در جریان پلنوم خود در مهر 1321 در تهران پیش��نهادهای زیادی 
درباره سیاست‌های کش��اورزی ارائه کرده بود از قبیل: »توزیع دوباره زمین‌های 
دولت��ی و خالصه، خرید دارایی‌ها و مالکیت بزرگ خصوصی توس��ط دولت و 
فروش مجدد آنها به افراد بی‌زمین با نرخ پایین« که به وضوح با اصلاحات ارضی 
تفاوت چندانی نداش��ت. جبهه ملی هم توزیع مجدد زمین‌ها را به عنوان مقدمه 

انجام اصلاحات اجتماعی معرفی کرده بود.
تصور بر این بود که با انتقال مالکیت به کشاورزان، انگیزه تولید افزایش خواهد 
یافت و این امر به افزایش تولید کشاورزی کمک خواهد کرد. اما در عمل چنین 
نش��د. تا سال 1345 یعنی در پایان اولین مرحله اصلاحات ارضی تقریباً 14000 
روستا )30 درصد روستاها( میان بیش از نیم میلیون خانواده )30 درصد جمعیت 
روستایی( توزیع ش��ده بود. اما تکه‌های زمین تخصیص داده شده به کشاورزان 
غالباً آنقدری نبود که به درد زراعت س��ودآور )حتی با معیارهای پیش��اصنعتی( 
بخورد، آن هم در کش��وری که منابع آب محدود، و آیش متوالی زمین داشت و 

بازدهی محصول اندک بود.
مراحل دوم و سوم اصلاحات ارضی محافظه‌کارانه‌تر بود و به ملاکان اجازه داد 
زمین‌های زراعی بیشتری را برای خود نگاه دارند. همچنین دولت نیز غالباً در ارائه 
وام کافی و فراهم‌آوردن ماشین‌آلات برای شرکت‌های تعاونی نوظهور کشاورزی 
ناکام بود. تا س��ال 1347 بیش از 8500 شرکت تعاونی روستایی ایجاد شده بود 

ولی تعداد خیلی کمی از آنها قدرت رقابت اقتصادی داشتند. 
طبقه جدید ملاکین )از جمله اربابان و واس��طه‌های پول‌دار( در س��ال‌های بعد 
ش��روع کردند به خرید زمین‌های کوچک از روستاییان و آنها را به شرکت‌هایی 

تبدیل کردند که ربطی به اقتصاد سنتی روستایی نداشتند.
ای��ن امر موجب ش��د که در دهه 1350 روس��تاها باری بر دوش دولت ش��ده 
بودند و دیگر مثل قرون گذش��ته واحدهای تولیدی کش��اورزی نبودند. هزاران 
روس��تا و دهکده کوچ��ک و خوداتکاء و غالباً منزوی که بزرگ‌ترین‌ش��ان چند 
هزار نفر جمعیت داشتند و کوچک‌هایشان شامل چند خانوار می‌شدند، به آرامی 
رو به زوال رفتند. روس��تاها به زودی تبدیل به مصرف‌کنندگان اقلام یارانه‌ای و 
خواروبارهای دولتی شدند و نیروی کار جوان خود را به شهرها می‌فرستادند تا 
کمک‌خرج خانواده باش��ند. در میانه دهه 1350 ب��رای اولین بار ایران واردکننده 

غلات و سپس واردکننده دیگر اقلام خوراکی شد.
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بورسیه تحصیلی دانشجویان مقطع 
کارشناسی‌ارشد توسط بیمه سامان

شرکت بیمه سامان در راستای ایفای تعهدات اجتماعی و مسئولیت‌های 
خ��ود در قبال توس��عه علم و دانش، مطابق با ش��یوه‌نامه اجرایی بورس، 
صنعت و مشاغل س��ازمان امور دانش��جویان وزارت علوم، تحقیقات و 
فناوری، اقدام به جذب و حمایت از دانشجویان نخبه و مستعد در مقطع 
کارشناسی‌ارشد در رشته‌های علوم داده و هوش مصنوعی کرده است. به 
گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، پذیرش دانشجو در رشته‌های 
بورس��یه ش��رکت بیمه سامان به‌صورت سراس��ری انجام می‌شود و همه 
داوطلبانی که حائز ش��رایط عمومی و اختصاصی باشند، مجاز به انتخاب 
رشته‌های دارای شرایط بورسیه خواهند بود؛ بنابراین گزارش، در مرحله 
نخست، سه برابر ظرفیت اعلام شده از متقاضیان بورس تحصیلی دعوت 
به عمل خواهد آمد که پس از انجام مصاحبه و بررسی‌های صورت‌گرفته 
گزینش نهایی صورت خواهد گرفت بر اساس این گزارش، دانشجویان 
پذیرفته شده بورس��یه به مدت 4 نیمسال تحصیلی، تحت حمایت مالی 
ش��رکت بیمه س��امان برابر با حداقل حقوق پایه مصوب وزارت تعاون، 
کار و رفاه اجتماعی ب��ه علاوه بیمه درمان خواهند بود. فارغ‌ التحصیلان 
دوره بورس��یه مقطع کارشناسی ارشد، در اولویت انتخاب جهت بورسیه 
در مقطع دکترا طبق ش��رایط مورد نظر شرکت بیمه سامان هستند. تجهیز 
سرمایه‌های انس��انی تا افق 1405 به علوم داده و دانش هوش مصنوعی، 
یکی از اهداف و برنامه‌های راهبردی ش��رکت بیمه س��امان به شمار می 
رود. این گزارش حاکی اس��ت؛ شرکت بیمه سامان در راستای چارچوب 
HR Strategy برنامه‌های��ی را تعیین ک��رده که از جمله آن‌ها می‌توان به 
بورسیه کردن کارکنان گروه بیمه سامان برای تحصیل در خارج از کشور 
در مقاطع کارشناسی‌ارشد و دکتری در حوزه Data Science و AI ونیز 
بورسیه کردن سالانه 10 نفر از فارغ‌التحصیلان ممتاز مقاطع کارشناسی و 
کارشناسی‌ارشد دانشگاه‌های معتبر برای مقاطع کارشناسی‌ارشد و دکتری 

در دوره‌های مرتبط با علوم داده و هوش مصنوعی اشاره کرد.

 انتخاب مدیر بیمه سامان 
 به عنوان دبیر اول کارگروه 

حسابرسی سندیکای بیمه‌گران
رزیتا صالحی، مدیر حسابرسی داخلی شرکت بیمه سامان به 
انتخاب اعضا به عنوان دبیر اول کارگروه حسابرس��ی داخلی 

سندیکای بیمه‌گران ایران انتخاب شد.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، س��ندیکای 
بیمه‌گران ایران یک نهاد صنفی با عضویت 40 شرکت بیمه‌ای 
کش��ور بوده که دارای 18 کارگروه تخصصی است . هرکدام 
از این کارگروه‌ه��ای تخصصی دارای دو دبیر بوده که با نظر 
اعضای کارگروه‌ها انتخاب می‌شوند. در همین راستا روز 31 
اردیبهشت‌ماه س��ال جاری، انتخابات کارگروه‌های تخصصی 

سندیکای بیمه‌گران ایران به‌صورت آنلاین برگزارشد.
درنتیج��ه ای��ن انتخابات، رزیت��ا صالحی، مدیر حسابرس��ی 
داخلی شرکت بیمه سامان به انتخاب اعضا به عنوان دبیر اول 
کارگروه حسابرسی داخلی سندیکای بیمه‌گران ایران انتخاب 
ش��د. رزیتا صالحی، عضو انجمن حس��ابداران خبره و عضو 
انجمن حسابرس��ان داخلی است و سابقه فعالیت در مؤسسه 
حسابرسی و حسابرس��ی داخلی صنعت بیمه را دارد. دبیران 
کارگروه‌های س��ندیکای بیمه‌گران، به‌عن��وان هماهنگ‌کننده 
امور کارگروه تخصصی موظف‌اند با همکاری سندیکا نسبت 
به تعیین دستور جلسه متناسب‌ با موضوعات و مسائل روز و 
موارد ارجاعی ش��ورای عمومی و دعوت از اعضای کارگروه 

برای برگزاری جلسات اقدام کنند.
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 پرتفوی شرکت بیمه سامان 
70 درصد رشد کرد

مدیرعامل ش��رکت بیمه سامان با اعلام رش��د 70 درصدی پرتفوی این 
ش��رکت در سال گذشته، تأکید کرد که رشد 70 درصدی فروش در سال 

جاری نیز هدف‌گذاری شده است.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، احمدرض��ا ضرابیه در 
گردهمایی بزرگ شبکه فروش این شرکت که با حضور گسترده اعضای 
ش��بکه فروش در هتل اسپیناس پالاس تهران برگزار شد، تصریح کرد که 
همه ظرفیت‌های گروه مالی س��امان در اختیار شبکه فروش شرکت بیمه 
س��امان قرار گرفته، بنابراین ضرب‌آهنگ رش��د فروش در ش��رکت بیمه 
س��امان مداوم و پای��دار خواهد بود. به گفت��ه وی، در فضای موجود که 
رقابت باتکیه‌بر فناوری اس��ت، باید از پتانس��یل‌های گروه مالی سامان به 

شکل حداکثری جهت هم‌افزایی هر چه بیشتر استفاده کرد.
ضرابیه، حداکثرکردن منافع قانونی ش��بکه فروش را هدف مهم ش��رکت 
بیمه س��امان دانس��ت و افزود: ایستایی، منش س��امان نیست و با توسعه 
زیرساخت در همه بخش‌ها به‌ویژه حوزه فناوری اطلاعات، سرعت رشد 

شرکت و ارتقای کیفیت خدمات سامان بیش از پیش خواهد بود.
مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان، تأکید کرد: اعتبار بیمه س��امان، مدیون 
همکاری اثربخش ش��عب و ش��بکه فروش ش��رکت در خدمات‌رس��انی 
شایس��ته به مش��تریان ب��وده و افزایش س��رمایه اجتماعی س��امان نتیجه 
پیاده‌س��ازی رویکرد مش��تری‌محور در همه حوزه‌ها و س��ال‌ها تلاش و 
مجاهدت برای خدمت‌رسانی در شأن و خالصانه به مردم عزیز کشورمان 
است. در این گردهمایی بزرگ شبکه فروش بیمه که با حضور مدیرعامل 
و مدیران ارش��د گروه بیمه س��امان تشکیل ش��د، از خدمات برترین‌های 

سامان قدردانی و به آنها لوح تقدیر اهدا شد.

خدمت‌رسانی و جلب رضایت بیمه‌گزاران از 
مأموریت‌های اصلی شبکه فروش است

مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان با بیان این که عمده فروش شرکت‌های 
بیمه از طریق نمایندگان و کارگزاران انجام می‌شود، گفت: خدمت‌رسانی 
و جلب رضایت بیمه‌گزاران در راستای اهداف سازمان و از مأموریت‌های 
اصلی شبکه فروش اس��ت.به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، 
احمدرضا ضرابیه در دیدار رؤس��ای شعب سراسر کشور با تأکید بر لزوم 
افزایش سهم خرده‌فروشی به‌ویژه در رشته‌های عمر، موبایل، درمان خانواده 
و آتش‌س��وزی، افزود: بخشنامه‌های اس��تراتژیک سازمانی، نقشه راه همه 

ارکان سازمان به‌ویژه شبکه فروش است.
عبدالرسول عطایی معاون اجرایی شرکت بیمه سامان نیز در این دیدار 
ضمن تش��ریح اهداف و برنامه س��ال ۱۴۰۳ در شرکت، گفت: افزایش 
ف��روش و بهبود خدمات‌رس��انی به مش��تریان از مس��یر ارائه خدمات 
دیجیتال و توس��عه حضور در بازارهای بین‌الملل��ی می‌گذرد. در ادامه 
این نشس��ت که با حضور مدیرعامل و جمعی از مدیران ارشد شرکت 
بیمه سامان برگزار شد، مشکلات و مسائل مربوط به شعب موردبحث 

و بررسی قرار گرفت.
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مع��اون فنی بیمه‌های زندگی ش��رکت بیمه س��امان اعلام ک��رد که این 
ش��رکت در راستای معرفی بیش��تر ظرفیت‌ها و توانمندی بیمه‌ای، توسعه‌ 
محص��ولات بیمه‌ای مطابق با نیازهای ب��ازار و رفع دغدغه مالی افراد در 

زمان بازنشستگی، بیمه مستمری را روانه بازار کرد.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، ش��یما آراء گف��ت: امروزه 
اس��تفاده از انواع بیمه‌نامه‌های عمر و زندگی، به عنوان یکی از ابزارهای مهم 
در آینده‌نگری و توزیع ریس��ک، جایگاه قابل‌توجهی را در بین افراد به خود 
اختصاص داده اس��ت. به گفته وی، واقعیت این اس��ت که پایداری و بهبود 
شرایط اقتصادی افراد در جوامع، ارتباط مستقیمی با کیفیت زندگی آنها دارد 
و باتوجه‌به تغییرات پیوس��ته در بازارهای مالی و اقتصادی، بیش��تر افراد به 
دنبال راهکارهایی هس��تند تا آنها را در برابر نوس��انات و ریس��ک‌های مالی 
مختلف، محافظت کند. معاون فنی بیمه‌های زندگی ش��رکت بیمه س��امان 
افزود: دراین‌بین، بیمه‌نامه‌های عمر علاوه بر اینکه افراد را در یک حاشیه امن 
مالی قرار می‌دهند، خدمات و پوش��ش‌هایی را برای بیمه‌گزاران، بخصوص 
در دوران کهن‌س��الی فراهم می‌کنند که دیگر ابزارهای مالی چنین توانایی را 
ندارن��د. به اعتقاد آراء، در یک نگاه کلی، میزان حمایت‌های بیمه‌های پایه و 
صندوق‌های بازنشستگی در دوران بازنشستگی چندان پاسخگوی نیازهای 
واقعی افراد نیس��ت و از همین روی، ضرورت یک بیمه‌نامه عمر که بتواند 
نیازهای افراد را به‌خوبی برطرف کند و با ش��رایط اقتصادی کشور هماهنگ 

باشد، بیش‌ازپیش حس می‌شود.
وی اظهار داشت: شرکت بیمه سامان با هدف رفع دغدغه‌ها و نگرانی‌های 
موجود و با الگوبرداری از محصولات بیمه‌ای روز دنیا در زمینه بیمه‌های 
زندگ��ی، محصولات متنوعی را طراحی و در اختیار مش��تریان خود قرار 
داده اس��ت. معاون فنی بیمه‌های زندگی شرکت بیمه سامان اذعان داشت 
که این ش��رکت در کنار ارائه پوش��ش‌های بیمه‌ای برای بیمه‌ش��دگان و 

افراد وابسته به آنها، بسته به نوع بیمه‌نامه امکان سرمایه‌گذاری و دریافت 
مس��تمری را برای بیمه‌شدگان فراهم کرده که این امر نیز پاسخی مهم به 

رفع نگرانی‌های افراد برای دوران بازنشستگی است.
آراء، افزود: ش��رکت بیمه س��امان در طرح بیمه مس��تمری این امکان را 
فراهم کرده تا بیمه‌گزاران با پرداخت حق بیمه متناسب، این نوع بیمه‌نامه 
را خری��داری ‌کنند و دغدغه‌های دوران کهن‌س��الی خود را کاهش دهند. 
وی، توضی��ح داد: در بیمه‌نامه مس��تمری س��امان، بیمه‌گزار پس از خرید 
بیمه‌نامه عمر و تش��کیل س��رمایه و پرداخت حق بیمه حداقل به مدت 5 
س��ال، امکان تبدیل اندوخته این بیمه‌نامه به بیمه‌نامه مستمری و دریافت 
دو پوش��ش اضافی فوت به هر علت و فوت ناش��ی از حادثه در صورت 

درخواست بیمه‌گزار را دارد.
معاون فنی بیمه‌های زندگی ش��رکت بیمه س��امان افزود: پوشش اصلی 
بیمه‌ای ارائه شده در این محصول، مستمری است و پوشش‌های تکمیلی 
قابل‌ارائه در این محصول پوشش‌های فوت بیمه شده به هر علت و فوت 
ناش��ی از حادثه بیمه شده است. آراء، گفت: در طرح بیمه مستمری، بیمه 
سامان مبلغی را به‌صورت مستمری تا یک مدت معین و یا درزمان حیات 
بیمه ش��ده معادل مبل��غ مندرج در جدول تعه��دات مربوطه به ذی‌نفعان 
بیمه‌نام��ه پرداخت می‌کند. به گفته وی، درعین‌حال در صورت فوت بیمه 
ش��ده به هر علت، س��رمایه فوت آن س��ن معادل مبلغ مندرج در جدول 
تعهدات مربوطه به ذی‌نفعان بیمه‌نامه پرداخت می‌شود؛ بنابراین بیمه‌شده 
با تهیه بیمه عمر مس��تمری می‌تواند این دو پوش��ش تکمیلی فوت به هر 

علت و فوت ناشی از حادثه را به طور هم‌زمان دنبال کند.
ای��ن گزارش می‌افزاید، بیمه‌ش��دگان و علاقه‌مندان به تهیه این پوش��ش 
بیمه‌ای با مراجعه به ش��عب و نمایندگی‌های شرکت بیمه سامان می‌توانند 

اقدام به تهیه این بیمه‌نامه جذاب کنند.

بیمه سامان، یک خدمت
 جدید بیمه‌ای رو کرد
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مدیرعامل شرکت بیمه س��امان با اشاره به ورود شرکت‌های فناور به صنعت 
بیمه طی سال‌های اخیر گفت: هنوز پتانسیل‌های استفاده نشده زیادی به‌منظور 
استفاده ش��رکت‌های فناور در صنعت بیمه وجود دارد و این یک مزیت برای 

ورود بازیگران جدید به این عرصه است.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، احمدرضا ضرابیه، در کارگاه 
چالش‌ها و فرصت‌های ورود شرکت‌های فناوری به صنعت بیمه در بیست و 
هفتمین دوره نمایشگاه بین‌المللی الکامپ، گفت: صنعت بیمه باتوجه‌به تغییراتی 
که در کشور انجام می‌شود می‌تواند از فرصت حضور در این دست نمایشگاه‌ها، 
برای معرفی پتانسیل‌های این صنعت به شرکت‌های نوآور استفاده کند. وی با 
بیان اینکه صنعت بیمه 200 هزار نفر نیروی انسانی فعال دارد، عنوان کرد: نیمی 
از این نیروی انسانی، نمایندگان شرکت‌های بیمه‌ای هستند، اما پتانسیل کشور از 
بعُد تعداد نمایندگان به‌مراتب بیشتر است و نسبت تعداد نمایندگان بیمه به کل 

جمعیت کشور می‌تواند افزایش یابد.
مدیرعامل شرکت بیمه سامان، ارزیابان خسارت را ازجمله فعالان صنعت بیمه 
برشمرد که به‌صورت مستقل از این صنعت و برای حفظ منافع بیمه‌گزاران امر 
ارزیابی خسارت را انجام می‌دهند. به اعتقاد ضرابیه، صنعت بیمه فرصت‌های 
زیادی برای شرکت‌های فناور دارد؛ چراکه در حال حاضر بالای 40 شرکت بیمه 

در کشور حضور دارند و بر تعداد آنها افزوده هم می‌شود.
وی، با تأکید بر اینکه صنعت بیمه داده‌های بسیار زیادی در رشته‌های مختلف 
دارد، توضی��ح داد: ش��رکت‌های بیمه‌ای در زمان ص��دور بیمه‌نامه و پرداخت 
خس��ارت، اطلاعات زیادی را دریافت می‌کنن��د و اگر صنعت بیمه بتواند این 
اطلاعات را نسبت به رشته‌های بیمه‌ای، اموال بیمه‌گزار و حتی وضعیت سلامتی 
بیمه‌گزار تطبیق دهد تحلیل بسیار خوبی خواهد داشت. مدیرعامل شرکت بیمه 
سامان، ادامه داد: بس��یاری از شرکت‌های اقتصادی دیتاهای متنوعی دارند؛ اما 
مهم این است صنعت بیمه دیتاهایی که از رشته‌های بیمه‌ای مختلف به دست 
می‌آورن��د را کن��ار یکدیگر بگذارند مجموعه‌داده‌های ب��ا اهمیتی را در اختیار 
خواهد داش��ت که ش��رکت‌های فناور محور می‌توانند با استفاده از این دیتاها 

الگوهای رفتاری تنظیم کنند و خدمات متنوعی را به صنعت بیمه ارائه دهند.
وی، با اشاره به خدمت محور بودن شرکت‌های بیمه‌ای، اظهار داشت: شرکت‌ها 
بیمه‌ای باتوجه‌به آمار و احتمال، محاسبات صدور بیمه‌نامه را انجام می‌دهند و 
فرایند کار و مدل کسب‌وکار آنها باتوجه‌به تحول دیجیتال و علوم داده به‌راحتی 
قابل‌تغییر است، بنابراین همین مسئله برای فعالین حوزه فناوری که علاقه‌مند 
به برهم زنندگی در صنعت بیمه هستند موقعیت بسیار جالبی را فراهم می‌کند.

ضرابیه، گفت که صنعت بیمه بسترهای مناسبی برای شرکت‌های فناور محور 
دارد و تقریباً همه عملیات این صنعت مبتنی بر سیستم‌های مدیریت برنامه‌ریزی 
منابع س��ازمانی انجام می‌شود که با بهره‌گیری از آنها حوزه‌های مختلف کاری 
ایجاد می‌شود. مدیرعامل شرکت بیمه سامان اظهار داشت: شرکت‌های بیمه‌ای 

زیرساخت‌های قابل اتکایی دارند؛ زیرا تمامی آنها از پرسنل آموزش‌دیده استفاده 
می‌کنند، بنابراین مزیت مناسبی برای شرکت‌های فناور محور ایجاد می‌کند.

وی، با اش��اره به رقابتی بودن بازار بیمه‌گری در کش��ور، گفت: ش��رکت‌های 
بیمه‌ای در زمینه ارائه خدمات و فروش بیشتر محصولات بیمه‌ای به‌خصوص 
در فضای آنلاین با یکدیگر رقابت می‌کنند و این موضوع بازار خوبی را برای 
ش��رکت‌های فن��اور ایجاد کرده تا بتوانند خدمات خ��ود را به یک جمعیتی از 

شرکت‌های بیمه‌ای که منابع مالی در اختیار دارند ارائه کنند. 
 بیمه مرکزی نوآوری را با آغوش باز می‌پذیرد 

 مدیرعامل شرکت بیمه سامان، سندیکای بیمه‌گران ایران را یک نهاد قوی در 
صنعت بیمه دانست و توضیح داد: این نهاد صنفی در بسیاری از حوزه‌هایی که 
نیاز به تغییروتحول در قوانین و مقررات وجود دارد، اثرگذار بوده و می‌تواند با 

ارکان بالادستی صنعت بیمه هماهنگی‌های خوبی را ایجاد کند.
ضرابی��ه، ب��ا تأکید بر اهمیت بیمه مرکزی به عن��وان نهاد ناظر صنعت بیمه و 
شورای‌عالی بیمه به عنوان نهاد قانون‌گذار این صنعت، افزود: این دو نهاد فعال 
علاقه‌مند به ورود ش��رکت‌های فناور محور به صنعت بیمه و رشد نمایندگان 
هس��تند. وی، اذعان داش��ت: در حال حاضر نوآوری‌ها در صنعت بیمه توسط 
ش��بکه فروش و نمایندگان اتفاق می‌افتد و خیلی از شرکت‌های فناور بیمه‌ای 
می‌توانن��د نماینده و کارگزار صنعت بیمه ش��وند؛ زیرا این صنعت را به‌خوبی 
می‌شناس��ند و نقاط ضع��ف آن را هم به‌خوبی شناس��ایی کرده‌اند و می‌توانند 

راه‌حل‌های خوبی را هم ارائه دهند.
مدیرعامل شرکت بیمه سامان با تأکید بر اینکه شرکت‌های بیمه‌ای وظیفه دارند 
بس��تر ارتقای ش��بکه فروش را فراهم کنند، اضافه کرد: شرکت بیمه سامان به 
دنبال استفاده از فناوری برای توانمندتر کردن نمایندگان و شبکه فروش است تا 
کسب‌وکار آنها قوی‌تر و بزرگ‌تر شود. به اعتقاد ضرابیه، همراهی با نمایندگان 
بیمه یکی از اصلی‌ترین درگاه‌های ورود به صنعت بیمه برای شرکت‌های فناور 

محور است.
مدیرعامل شرکت بیمه سامان اظهار داشت که صنعت بیمه به تغییراتی به‌مراتب 
بیش��تر از این نیاز دارد و باتوجه‌به عل��وم داده باید تحلیل‌هایی را حتی قبل از 
خسارت داشته باشند که مبتنی بر آمار و احتمال و با انجام عملیات بیمه‌گری 
فرایندهای سخت و پیچیده‌ای مثل ارزیابی خسارت را از بین ببرد. ضرابیه گفت: 
صنعت بیمه نیاز به توسعه دارد و این موضوع با استفاده از بیمه خرد و بیمه‌گری 
درون‌سازی شده می‌تواند به حوزه‌هایی ورود کند که تابه‌حال از آن طریق و از 

آن کانال محصول بیمه فروخته نشده است.
وی، با بیان اینکه بیمه‌های تجهیزات الکترونیک یکی از فضاهای بسیار مناسب 
در کشور است، افزود: شرکت بیمه سامان در این حوزه قدم‌هایی را برداشته؛ اما 
باید توجه کرد که بازار این بیمه‌ها بزرگ بوده و نیاز به شرکت‌های بیمه مبتنی 

بر فناوری در این زمینه وجود دارد.

صنعت بیمه مزیت مهمی 
برای ورود شر کت‌های 
فناور محور است
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اپلیکیش��ن خدمات آنلاین شرکت بیمه سامان در بیست و هفتمین دوره 
نمایشگاه بین‌المللی الکامپ و با حضور علی استادهاشمی رئیس‌کل بیمه 
مركزی، محس��ن پورکیانی دبیرکل سندیکای بیمه‌گران ایران و احمدرضا 

ضرابیه  مدیرعامل شرکت بیمه سامان،  رونمایی شد.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، احمدرضا ضرابیه در این 
مراس��م با بیان اینکه خدمات الکترونیک ش��رکت با هدف بزرگ‌تر کردن 
ش��بکه فروش طراحی شده است، اعلام داشت که شرکت  بیمه سامان به 

دنبال فروش مستقیم نیست.
وی، با اش��اره به اینکه فروش از طریق اپلیکیش��ن ش��رکت بیمه سامان، 
ب��ا اتصال به کد نماین��دگان صورت می‌گیرد، اظهار ک��رد: با این روش، 
هم کارمزد نماینده پرداخت می‌ش��ود و هم دامنه کس��ب‌وکار او بزرگ‌تر 

خواهد شد.

در ادامه این مراس��م، سید میثم بهشتیان، مدیر فناوری اطلاعات شرکت 
بیمه س��امان هم گفت: اپلیکیشن ش��رکت بیمه سامان که به‌منظور تجمیع 
همه خدمات قابل‌ارائه به مشتریان و به‌منظور تسریع و تسهیل خدمات‌دهی 

به آنها طراحی شده، دقت و کیفیت فعالیت‌ها را افزایش خواهد داد.
وی افزود: در فاز نخست، اپلیکیشن خدمات آنلاین شرکت بیمه سامان، 
خدمات مربوط ب��ه بیمه‌های درمان و بیمه‌های زندگی را ارائه می‌دهد و 

در هر فصل، امکانات تازه‌ای به آن افزوده می‌شود.
مدیر فناوری اطلاعات ش��رکت بیمه سامان، با اش��اره به اینکه خدمات 
باش��گاه مش��تریان و کیف پول دیجیتال نیز برای نخستین‌بار بر روی این 
اپلیکیش��ن راه‌اندازی ش��ده اس��ت، اظهار کرد: با این امکانات، علاوه بر 
امکان رتبه‌بندی مشتریان و تعریف خدمات ویژه مشتریان وفادار، سرعت 

و دقت پرداخت‌ها و ارائه خدمات مالی نیز بهبود خواهد یافت.

اپلیکیشن خدمات آنلاین بیمه سامان رونمایی شد



45 تیر 1403 / سال بیستم، شماره 205

بانک س��امان در راس��تای ایفای مس��ئولیت اجتماعی خ��ود، همواره 
در کن��ار دغدغه‌من��دان اجتماعی  جامعه گام برداش��ته و با حمایت از 
س��ازمان‌ها و بنیادهای نیکوکاری، به یاری توانمندس��ازی و شکوفایی 
اس��تعدادهای این مرزوبوم  شتافته اس��ت. یکی از نمونه‌های بارز این 

حمایت‌ها، همکاری مستمر این بانک با بنیاد امین آراسته است.
بنی��اد امین آراس��ته در س��ال 1388 بر اس��اس دغدغه و مس��ئولیت 
اجتماعی زنده‌یاد امین و بانو آراسته با هدف حمایت از دانش‌آموزان و 
دانشجویان مستعد کم‌برخوردار شروع به فعالیت کرده و از آن زمان تا 
امروز با همراهی نیکوکاران حقیقی و حقوقی توانسته به توانمندسازی 

2000 حدود  دانش‌آموز و دانشجو کمک کند.
ای��ن بنی��اد ب��ا ارائه خدم��ات آموزش��ی، تحصیل��ی، مش��اوره‌ای و 
توانمندس��ازی، زمینه را برای ش��کوفایی اس��تعدادها و ارتقای سطح 

زندگی این آینده‌سازان فراهم می‌آورد.
بانک س��امان با درک اهمیت رسالت بنیاد امین آراسته، در طی سال‌های 
گذش��ته با ارائه کمک‌های مالی و غیرمالی به این بنیاد، در مس��یر تحقق 
اهداف آن یاری رسانده است. این حمایت‌ها شامل موارد زیر بوده است:

ارائه بورس��یه تحصیلی: بانک س��امان با اعطای بورس��یه تحصیلی به 
دانش‌آموزان و دانشجویان تحت پوشش بنیاد امین آراسته، بار سنگینی 
از هزینه‌های تحصیلی این عزیزان را بر دوش گرفته و به آنها در ادامه 

تحصیل و رسیدن به آرزوهایشان کمک کرده است.
حمای��ت از برنامه‌های آموزش��ی و توانمندس��ازی: بانک س��امان در 
برگزاری دوره‌های آموزش��ی، کارگاه‌های مهارت‌آموزی و برنامه‌های 
توانمندس��ازی ش��غلی برای دانش‌آموزان و دانشجویان تحت حمایت 
بنیاد امین آراس��ته مشارکت فعال داشته است. این برنامه‌ها به این افراد 
در کسب مهارت‌های لازم برای ورود به بازار کار و یافتن شغل مناسب 

یاری می‌رساند.
تجهیز نمایندگی‌های بنیاد: بانک سامان در راستای تعهدات اجتماعی 
خود، اقدام به تجهیز ش��عبه خرم‌آباد امین آراس��ته کرده است. این امر 
به ارتقای کیفیت آموزش��ی و توانمندس��ازی و محیطی مناس��ب برای 

یادگیری این دانش‌آموزان کمک شایانی نموده است.
همکاری بانک سامان با بنیاد امین آراسته، نمونه‌ای از تعهد این بانک 
به انجام مس��ئولیت‌های اجتماعی خود اس��ت که این حمایت‌ها نه‌تنها 
به توانمندسازی و شکوفایی اس��تعدادهای دانش‌آموزان و دانشجویان 
کم‌برخوردار کمک می‌کند، بلکه در ارتقای س��طح س��رمایه انسانی و 

توسعه پایدار کشور نیز نقشی اساسی ایفا می‌نماید.
حمایت‌های بانک سامان از بنیاد امین آراسته، صرفاً به ارائه کمک‌های 
مال��ی و ی��ا برگ��زاری برنامه‌های آموزش��ی و توانمندس��ازی محدود 
نمی‌ش��ود. این حمایت‌ها، تأثیر عمیقی بر زندگی فردی، خانوادگی و 
اجتماعی دانش‌آموزان و دانش��جویان تحت پوشش این بنیاد گذاشته و 

به آنها در رسیدن به اهداف و آرزوهایشان یاری رسانده است.
در ح��ال حاضر بنی��اد امین آراس��ته در نظر دارد به‌منظور توس��عه و 
گس��ترش افق‌های فکری دانش‌آموزان و دانشجویان خود با حمایت و 
همراهی نیکوکاران حقیقی و حقوقی، امکاناتی نظیر برگزاری دوره‌های 
آموزش��ی و بوت‌کمپ‌های مختل��ف، تور بازدید از کس��ب‌وکارهای 
مختلف به‌منظور آش��نایی بورس��یه‌ها با فضای کس��ب‌وکار، در اختیار 
قراردادن لپ‌تاپ و انواع کتاب‌های آموزش��ی برای بورس��یه‌ها فراهم 
نماید. توس��عه افق فکری به دانش‌آموزان و دانش��جویان کمک می‌کند 
تا با دیدگاه‌ها و ایده‌های جدید آش��نا ش��ده، خلاقیت و نوآوری خود 
را پرورش داده و برای آینده خود آماده ش��وند هم چنین افزایش افق 
فکری نه‌تنها به پیشرفت تحصیلی آنها کمک می‌کند؛ بلکه آنها را برای 
ورود ب��ه جامعه و ح��ل چالش‌های آینده نیز آماده می‌س��ازد؛ بنابراین 
می‌ت��وان نتیجه گرفت آم��وزش نیروی جوان متخصص به پیش��رفت 

کشورمان ایران و ساخت آینده‌ای روشن‌تر کمک شایانی می‌کند. 
 در مسیر رشد جوانان آینده‌ساز ایران‌زمین همراه ما باشید. 

 سایت بنیاد امین آراسته:
   aminarasteh.org

 شماره کارت: 6219-8610-1439-7680
تلفن: 021-22170638

حمایت بانک سامان از بنیاد امین آراسته
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| متن برگرفته از همسای مدیریت بانکداری بین‌الملل|

نوبت��ی هم باش��ه، نوب��ت چالش خردادم��اه در ارتباط با یک��ی دیگه از 
ارزش‌ه��ای بانک مون با عنوان "تعادل میان کار و زندگی" هس��ت که به 
نظر ما می تونه یکی از مهم‌ترین، قش��نگ‌ترین و س��ازنده‌ترین ارزش‌ها 
باش��ه؛ به تعبیر ما تعادل میان کار و زندگی، ایج��اد نوعی هماهنگی بین 
کار، مس��ئولیت‌های سازمانی و از سوی دیگه، زندگی شخصی و خانواده 
مونه. اینکه بتونیم به همه بخش‌های زندگی توجه کنیم و تجربه ش��یرینی 
در کنار س��ازمان ب��رای خودمون و عزیزان مون خل��ق کنیم. به نظر مون 
انجام این کار مثه راه‌رفتن روی یه لبه باریک هستش که بایستی به کمک 
همدیگ��ه اون رو تمری��ن کنیم که یه وقت به یه س��مت نیافتیم. قطعاً هر 
بخش��ی در بانک ب��ه یه نحوی می تونه اینو تمرین کن��ه، ما در بین‌الملل 
تصمیم گرفتیم طی مراس��می، مس��ابقه تیمی آش��پزی مل��ل در مدیریت 
بین‌الملل داشته باش��یم. این‌طوری هم کار تیمی رو کنار همدیگه تمرین 
می‌کنیم هم با مس��ابقه چالشیِ لذت‌بخش آشپزی به بخش مفرح زندگی 
که اونم خوردنی و خوراکیه می‌پردازیم. گفتنی اس��ت از داورهای خیلی 

دوست‌داشتنی هم برای این رویداد دعوت کردیم.

البته که برنده و بازنده بودن تو این مس��ابقه هیچ معنایی نداره و ما فقط 
می‌خواهیم یه حال خوب بین بچه‌های تیم مون و ش��ماها تقسیم کنیم که 
گذران زندگی مون در کنار این‌همه مشغله عطروطعم بهشتی بگیره و هر 
روز صبح که از خواب بلند میش��یم میایم س��رکار با حال خوب و روی 
گشاده بیایم. بالطبع این حال خوبمون به‌صورت زنجیره‌وار روی همدیگه 
و تمام مش��تری هامون انتقال پیدا م��ی کنه و در نهایت به یک هماهنگی 
خارق‌العاده بین کار و زندگی می‌رس��یم. راس��تی شماها برای تمرین این 
ارزش ش��گفت‌انگیز چه ایده‌های خلاقانه و ج��ذاب دارید تا با همدیگه 

هماهنگی و تعادل کار و زندگی رو تمرین کنیم.
گروه‌ها به‌این‌ترتیب بودند:

گروه گیله وا: سبک غذا شمالی 
گروه داژیار: سبک غذا ایرانی 

گروهRemy  : سبک غذا سنتی 
گروه: Lake Como سبک غذا ایتالیایی 

گروه Vesta :سبک غذا یونانی 
گروه تاملی: سبک غذا ترکی 

گروه جاماندگان: سبک غذا امریکایی

تمرینی برای حفظ تعادل میان کار و زندگی
مسابقه آشپزی بین‌الملل
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جلسه مشترک کمیس��یون برندینگ و تجارت، پولی، بانکی و بیمه اتاق 
مش��ترک ایران و ایتالیا روز سه‌شنبه 12 تیرماه 1403 با موضوع برندینگ 

بانک سامان در برج سامان برگزار گردید.
در این جلس��ه آقای نوری )رئیس کمیس��یون برندینگ(، آقای ماچیانی 
)نایب‌رئیس اول کمیسیون برندینگ(، خانم حسین‌زاده )رئیس کمیسیون 
تج��ارت، پولی، بانکی و بیمه و همچنین معاون بین‌الملل بانک س��امان(، 
آقای خسروش��اهی )نایب‌رئیس اول کمیس��یون تجارت، پولی، بانکی و 
بیمه( و خانم احمدی )نایب‌رئیس دوم کمیسیون تجارت، پولی، بانکی و 
بیمه( و تعداد زیادی از اعضای اتاق و همچنین خانم توانا )دبیر کمیسیون 
برندینگ( و آقای وس��مقی )دبیر کمیسیون تجارت، پولی، بانکی و بیمه( 
از اتاق مش��ترک ایران و ایتالیا حضور داش��تند. همچنین از بانک سامان، 
هاله حسین‌زاده، معاون بین‌الملل بانک سامان، پیمان نادری، مدیر سرمایه 
انس��انی بانک س��امان، فرنود حس��نی، مدیر روابط‌عمومی بانک‌ سامان و 
مصطفی مزینانی، مس��ئول اداره تجربه کارکنان کار بانک س��امان حضور 
داش��تند.  در ابتدای جلس��ه پس از معرفی مختصر شرکت‌کنندگان، آقای 
حسنی مدیر روابط‌عمومی بانک سامان به عنوان اولین سخنران به بررسی 
حوزه‌های استراتژی مدیریت روابط‌عمومی پرداخته و پیرامون ارتباطات 
داخلی از جمله ارائه خدمات شایسته و باکیفیت به واحدهای کسب‌وکار 
و زمینه‌های توس��عه این نوع خدم��ات، ارتباط با ذی‌نفع��ان بانک مانند 
برنامه‌ری��زی و اقدام در مورد تبلیغات و برندینگ برای مش��تریان هدف 
مانند رس��انه‌ها، س��هام‌داران، بخش‌ه��ای خصوصی، دولت��ی و... ارتقای 
جای��گاه برند، معرفی خدمات و تس��هیلات موجود و همچنین ارتباطات 
درون‌گروهی از جمله خلق و ایجاد فضاهای کاری مش��ترک و هم‌افزایی 

جهت ارتقای برند بانک سامان توضیحات مبسوطی ارائه کردند.
در ادام��ه هال��ه حس��ین‌زاده مع��اون بین‌المل��ل بانک س��امان در مورد 
Keyword بانک سامان، ضمن بیان توضیحات لازم، از شرکت‌کنندگان 
درخواست بیان دیدگاهشان راجع به این موضوع را داشته و با مشارکت 

اعضا پاسخ‌های مناسبی دریافت کردند.
در بخش بعدی پیمان نادری مدیر سرمایه انسانی بانک سامان مباحثی را 
پیرامون موارد انجام شده در جهت ایجاد رضایت‌مندی کارکنان، حمایت 
از ایده‌پردازی و پرورش ایده‌ها در سازمان در قالب برگزاری رویدادهای 
هر س��اله برای بررس��ی و پایش ایده‌های برتر و در نهایت اجرایی‌کردن 
ایده‌ها و همچنین ایجاد اپلیکیشن "همسا" به عنوان یک پلتفرم اختصاصی 
برای اتصال بخش‌های مختلف س��ازمان و البته ش��نیدن صدای کارکنان 

بانک سامان حتی به‌صورت ناشناس، سخنانی را ایراد نمودند. 
ایش��ان همچنین وفاداری کارمندان به سازمان را بسیار بالا و نرخ خروج 
کارمندان را کمتر از 2.5 درصد در س��ال ارزیابی کرده که بیش��ترین دلیل 

آن را مهاجرت بر شمردند.
همچنین جلسه با پرسش‌وپاس��خ نیز همراه بود که به پرسش‌های اعضا 

توسط کارشناسان بانک سامان پاسخ‌های مقتضی داده شد.
در ادامه مصطفی مزینانی، مس��ئول اداره تجربه کارکنان بانک سامان نیز 
س��خنانی در مورد چشم‌انداز )vision( بانک س��امان یعنی وفادارکردن 
مش��تریان و کارمندان با خلق بهترین تجربه و مبتنی بر س��ه اصل راحتی، 

سرعت و اعتماد بیان نمودند.
در ادامه خانم حس��ین‌زاده از پیش��نهاد برگزاری جلس��ه دو کمیس��یون 
به‌صورت مش��ترک و حضور اعضا تشکر و در مورد پلتفرم همسا گفتند 
به دلیل اینکه کارکنان بانک می‌توانند به‌صورت ناشناس پیام‌های خود را 
ارسال نمایند، انتقادها و در برخی موارد بیان آن‌ها به دلیل حضور مدیران 
ارشد بانک در پلتفرم مربوط در ابتدا از نگاه برخی همکاران مطلوب نبود؛ 
اما به‌مرورزمان انتقال این‌گونه پیام‌ها  به بخش‌های مختلف سازمان باعث 

سازندگی بیشتر گردید.
جلس��ه همچنین با پذیرایی از اعضا همراه بود و در پایان پس از تش��کر 
آقای نوری از حضور و مش��ارکت خوب اعضا و س��خنرانی کارشناسان 

محترم و استقبال میزبان با گرفتن چند عکس یادگاری به پایان رسید.

نشست معرفی اصول برندینگ بانک سامان 
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مجمع‌عمومی عادی س��الانه بانک سامان در تاریخ 20 تیر 1403 برگزار 
و صورت‌های مالی بانک، با رأی اکثریت سهام‌داران به تصویب رسید.

به گزارش س��امان رس��انه، در ابتدای این مجمع که با حضور نزدیک به 
62.7 درصد س��هام‌داران تش��کیل و به رسمیت رس��ید، پیام هیئت‌مدیره 
بانک سامان که تشریح دس��تاوردها و موفقیت‌های بانک در سال گذشته 
ب��ود، قرائت ش��د و در ادامه پ��س از قرائت گزارش حس��ابرس قانونی، 

صورت‌های مالی سال 1402 به تصویب اکثریت قاطع سهام‌داران رسید. 
براین‌اساس و با تصویب سهام‌داران، سود تقسیمی هر سهم بانک سامان 
مبلغ 70 ریال در نظر گرفته ش��د. این در حالی اس��ت که بانک س��امان 
در س��ال گذش��ته با رشد 36 درصدی در سود، س��ود هر سهم را به مبلغ 
694 ریال رس��اند.  جزئیات برگزاری این مجمع و تصمیمات سهام‌داران 

به‌تفصیل در سایت کدال اطلاع‌رسانی شده است. 

مهر تأیید سهام‌داران بر عملکرد بانک سامان در سال 1402
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 یزدباف واحد برگزیده 
روز ملی صنعت و معدن

ش��رکت یزدباف به‌عنوان یکی از واحدهای برگزیده روز ملی صنعت و 
معدن انتخاب ش��د. به گزارش سامان رسانه، در مراسم روز ملی صنعت 
و معدن از ش��رکت یزدباف به‌عنوان واح��د برگزیده روز ملی صنعت و 

معدن تقدیر شد.
در این مراس��م، حاج محم��د ضرابیه، بنیان‌گذار بانک س��امان به عنوان 
مدیرعامل ش��رکت یزدباف، تندیس ش��رکت برگزیده را از دس��ت وزیر 

صنعت، معدن و تجارت دریافت کرد.
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کد ردیف
پرسنلي

نام و نام 
خانوادگی

 محل
 خدمت

شعبه دکتر هدیه حاجی لو1391030
بهشتی

شعبه دکتر محمدرضا شادیان2391175
بهشتی

شعبه دکتر مهدی عربیان3386144
بهشتی

عطاءاله فرحان 4392247
اسدی

شعبه دکتر 
بهشتی

شعبه دکتر زهرا کشمیری5389061
بهشتی

عبداله عباس زاده 6390216
کلاهرودی

شعبه دکتر 
بهشتی

شعبه دکتر مجتبی خدادادی7388064
بهشتی

شعبه دکتر آمنه سادات حسینی8390185
بهشتی

کد ردیف
پرسنلي

نام و نام 
خانوادگی

 محل
 خدمت

علیرضا مرادشاهعلی 9400082
بیگلو

شعبه دکتر 
بهشتی

سید محمد میر 10384048
حسینی نیری

شعبه دکتر 
بهشتی

زهرا زارع ویشه 11398074
سرائی

شعبه دکتر 
بهشتی

شعبه دکتر زینب محمدی12387108
بهشتی

شعبه دکتر فریبا جلیل نیا13387122
بهشتی

شعبه دکتر علی شیرملکی14385152
بهشتی

شعبه دکتر بهنام عظیمی15391164
بهشتی

سپاس رفتار حرفه ای
 همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک س��امان در جهت رضایت مشتریان 
تلاش کرده و موجبات خشنودی مشتریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند 

با خیالی آس��وده و امن به امور بانکی خ��ود بپردازند. در این میان برخی 
از مش��تریان از همکارانی که حس��ن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در 
خرداد ماه به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رس��م س��پاس و قدردانی، 

اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان
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 قرعهک‌شی‌های سور سامانی 
یکی از پرطرف‌دارترین و مهیج‌ترین بخش‌های سامانیوم، قرعه‌کشی‌های سور 

سامانیوم است.
هر یک از اعضای سامانیوم می‌توانند با مصرف امتیاز سامانی و خرید شانس، در 
این قرعه‌کشی شرکت کنند و در هر دوره برنده جوایز میلیونی و متفاوتی شوند.

 آنچه باید درباره قرعهک‌شی‌های سور سامانیوم بدانید 
 سور سامانیوم در سال جدید به‌صورت ماهانه برگزار می‌شود. اولین دوره سور 

سامانیوم در قالب جدید از اردیبهشت 1403 با جوایز بزرگ‌تر آغاز شد.
 2 Nothing Phone برای سور سامانیوم در مرداد ماه، چهار دستگاه گوشی 

و 10 ساعت هوشمند CMF Watch Pro در نظر گرفته شده است.
 ش��ما س��امانیومی‌های عزیز باتوجه‌به امتیازهای س��امانی که کسب کرده‌اید 

می‌توانید با خرید شانس، در این قرعه‌کشی شرکت کنید.
 رتبه افراد در تعداد ش��انس تأثیر دارد؛ به صورتی که هر خرید یک ضریب 

می‌گیرد.
 ش��انس افرادی که در رده برنزی هس��تند با خرید هر یک ش��انس، ۲ برابر 
می‌ش��ود. برای رده نقره‌ای هر ش��انس ۵ برابر و درنهایت در رده طلایی، شانس 
افراد ۱۰ برابر می‌شود. پس هر چه امتیاز وفاداری بیشتری کسب کنید و رتبه خود 

را افزایش دهید می‌توانید شانس خود را بیشتر کنید.
 قرعه‌کشی‌های سور در نیمه اول هر ماه برگزارشده و اسامی برندگان از طریق 

سایت بانک و شبکه‌های اجتماعی منتشر می‌شود.
 در انتها به این نکته توجه داش��ته باش��ید که اگر در طول یک س��ال شمسی 
امتیازهای خود را استفاده نکنید، در انتهای سال، همه امتیازهای سامانی شما کسر 

خواهد شد.
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برند گان سور سامانی
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سامان جمشیدی

یکی از بهترین راه‌ها برای تسلط بر لغات و ساختارهایی که یادگیری و فهم 
آنها برای ما دش��وار است، انجام تمرین reading است‌. ما در موقعیت‌های 
مختل��ف در زندگی‌م��ان به مهارت ریدینگ نیاز داریم. در همین راس��تا، به 
روش‌های تقویت مهارت ریدینگ نیاز داریم که متناسب اهداف ما از خواندن 
باشد. وقتی قرار است در امتحان شرکت کنیم، تندخوانی به کمکمان می‌آید تا 
بتوانیم حجم زیادی از مطالب را به‌درستی به ذهن بسپاریم. در زبان انگلیسی 
نیز همین مهارت‌ها وجود دارند و به دلیل اینکه ما فراگیران زبان دوم یا سوم 
ای��ن زبان هس��تیم، لازم داریم برای تقویت مهارت خوان��دن روش و منابع 
مناس��بی انتخاب کنیم تا بتوانیم بهتر مطالب انگلیسی را متوجه شویم. البته 
این مهارت در آزمون‌های مختلف بین‌المللی مانند آیلتس نیز کاربردی است.

همان‌طور که در مقالات پیش��ین به آن اش��اره کردیم، از میان چهار مهارت 
زبان انگلیسی، ریدینگ مهارتی دریافتی است. یعنی شما با خواندن یک متن 
اطلاعات��ی دریافت می‌کنید. ریدینگ می‌تواند صامت یا بلند باش��د. وقتی با 
چش��م از روی متن بخوانید این نوع خواندن صامت اس��ت و زمانی که از 
روی متن به نحوی بخوانید که دیگران صدای شما را متوجه شوند، این بلند 
خواندن اس��ت. مهارت خواندن باعث می‌ش��ود به دانش بالای لغات دست 

یابید و این لغات هنگام نوشتن و صحبت‌کردن بسیار کمک‌کننده‌اند؛ بنابراین، 
مهارت خواندن همان قدر که مؤثر است، فرایندی لذت‌بخش است.

اگر دوس��ت داشته باش��ید در مدت‌زمان کوتاهی هم مطلبی یاد بگیرید هم 
مهارت ریدینگ زبان انگلیس��ی را تقویت کنید، از متون کوتاه و ساده شروع 
کنی��د. از این نوع متون را می‌توانید در س��ایت‌ها و کتاب‌های مختلف پیدا 
کنید. اما فراموش نکنید که تقویت ریدینگ باید هدفمند باش��د. پس حتماً 

تکنیک‌های ذکر شده در مقاله را مطالعه و پیاده‌سازی کنید.
ب��رای اینکه ی��ک متن را به‌خوبی متوجه ش��وید و بحث اصل��ی آن را در 
مدت‌زمان مش��خصی دریابید لازم است از ابتدا مراحلی را تمرین کنید. پس 
از چند ماه تمرین، به‌س��ادگی بیش��تر این مراحل را به‌صورت ذهنی و سریع 
انجام خواهید داد؛ بنابراین، یک متن متناسب سطح خودتان یا اندکی سخت‌تر 

انتخاب کنید و مراحل زیر را به ترتیب دنبال کنید.
کلم��ات کلیدی عنوان متن را های‌لایت کنید. بر اس��اس کلمات کلیدی یا 
تصاوی��ر متن برای خودت��ان بارش فکری انجام دهید و بنویس��ید این متن 

می‌تواند در ارتباط با چه موضوعاتی و در چه حوزه‌ای باشد.
پاراگراف‌ه��ای مت��ن را ش��ماره‌گذاری کنید. کلمات کلی��دی هر جمله را 

آموزش زبان با سامان

راه‌هایی برای تقویت مهارت ریدینگ )خواندن(
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)scanning های‌لایت کنید )تقویت مهارت ریدینگ با
زیر کلمات ناش��ناخته خط بکشید و معنای آن را در جمله حدس بزنید. یا 

سعی کنید جمله را بدون آن کلمه متوجه شوید.
به جمله اول و جمله آخر هر پاراگراف و ارتباط آن با پاراگراف بعدی دقت کنید.
موضوع بحث هر پاراگراف را در یک یا دو کلمه بنویس��ید. متن را دوباره 
بخوانید و یک جدول با ۳ ستون )ردیف‌ها به تعداد پاراگراف‌های متن( رسم 

)skimming کنید )تقویت مهارت ریدینگ با
ستون سمت راست را به شماره پاراگراف، ستون وسط را به نوشتن کلمات 
کلیدی هر پاراگراف و ستون آخر را برای خواندن مجدد و نوشتن جزئیات 

بیشتر اختصاص دهید.
با استفاده از جدولی که نوشته‌اید، هر پاراگراف را به زبان خودتان بازنویسی 

کنید. سعی کنید از مترادف کلمات کلیدی استفاده کنید.
کلمات ناشناخته را در دیکشنری جستجو کنید و اطلاعات مشخصی از آن 
کلمه را برای خود یادداشت کنید. مرتبط با موضوع ریدینگ، متنی بنویسید 
و سعی کنید از کلماتی که یاد گرفته‌اید به‌درستی استفاده کنید و سپس آن را 

برای خود به‌صورت شفاهی توضیح دهید. 

به‌مرورزم��ان خواهید آموخت که کدام بخش متن مهم‌تر اس��ت و دیدگاه 
نویس��نده مثبت، منفی، مشکوک یا علمی اس��ت. اگر بیاموزید به اجزای هر 

پاراگراف دقت کنید، مهارت ریدینگ برایتان ساده می‌شود.
موضوعات��ی ب��رای خواندن انتخاب کنید که با آن آش��نایی دارید. یا اگر به 

نویسنده خاصی علاقمندید سعی کنید تمامی آثار او را بخوانید. 
اگر هنگام خواندن به مش��کل برمی‌خوری��د، ابتدا به فایل صوتی آن گوش 

کنید.
نگران کلمات، جملات، اصطلاحات یا قس��مت‌هایی که متوجه نمی‌شوید 

نباشید.
هر صفحه که می‌خوانید خلاصه‌ای بنویسید و یا به‌صورت پیام صوتی آن را 

ضبط کرده و سپس به آن گوش دهید. 
قس��مت‌هایی که قبلًا خوانده‌اید را دوباره بخوانید و به قسمت‌های جدید 

ربط دهید.
به‌صورت کلی، می‌بایست برنامه‌ای منظم که بتوان آن را در طی زمان انجام 
داد و رها نکرد، شروع کرد و با رویکردی که توضیح داده شد و در طی زمان، 

نسبت به تقویت این مهارت اقدام نمود.
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و اما س��ؤال این ماه: باتوجه‌به س��رعت زیاد تغییرات فضای کسب‌وکارها، 
مخصوصاً در حوزه فناوری، شما برای به‌روز بودن خودتان چه میک‌نید؟

 حمید روش��نی – بازرس تطبیق و مبارزه با پول ش��ویی، مدیریت 
تطبیق و مبارزه با پول شویی

فضای کسب‌وکار در عرصه جهانی و تا حدودی در ایران به شکلی داره 
توس��عه پیدا می‌کنه که قابل تصور نیست. شده مثل زمان اومدن تلگراف 
و تلفن و اینترنت. الان هم دنیا داره به سمت تکمیل فناوری‌های خودش 
از طریق عل��وم جدید مثل نانو، روباتی��ک، متافیزیک و هوش مصنوعی 
و... پیش میره. من به ش��خصه از طریق دنبال‌کردن اخبار و آموزش های 
حضوری و غیرحضوری سعی می‌کنم خودم رو به‌روز نگه دارم و تا حد 

ممکن از اتفاقات جدید باخبر بشم.

 ج��واد خانکش زاده فرد - کارش��ناس بیمه و مالی��ات , مدیریت 
حسابداری و خزانه داری 

تغییر دادن شیوه تفکر و درک این حقیقت که حتماً راه‌های بهتری وجود 
دارد می‌تواند کمک کند که با شیوه جدیدی وظایف را به انجام برسانیم. 

ایجاد تفکر کارآفرینی یعنی بیزینس شما بازتابی از خود شما است.

 جواد محمدی - کارش��ناس تعال��ی و مدیریت فرایندها , مدیریت 
بهبود و کیفیت 

همون‌طور که اش��اره کردید، با پدیده س��رعت سرسام‌آور رشد فناوری‌ 
مواجهیم و نکته اول اینه که بپذیریم در عمل نمی‌تونیم همیش��ه و تحت 
هر ش��رایطی خودمون رو کاملًا به‌روز نگه داری��م چون منابع محدودی 
داری��م پ��س بهتره کمال‌گرا نباش��یم و به دریافت اطلاع��ات در حد نیاز 
رضایت بدیم؛ به‌این‌منظور تصور می‌کنم راهکارهای زیر مؤثر واقع بشه:

1. انتخاب دو یا س��ه رس��انه معتب��ر در زمینه تخصص��ی مدنظرمون که 
به‌صورت مس��تمر، اخبار و اطلاعات ب��ه‌روز اون حوزه رو در اختیارمون 
ق��رار ب��ده؛ ۲.  تخصیص زمان مش��خص )روزانه یا هفتگ��ی( به‌ مطالعه 
تخصص��ی؛ ۳ . حض��ور در اجتماع‌ه��ای )Community( مرتب��ط از 
گروه‌های تخصصی موجود در لینکدین و تلگرام و... گرفته تا رویدادها، 
کنفرانس‌ه��ا و دوره‌های آموزش��ی مرتبط به‌منظور تب��ادل نظر، دانش و 

تجربه.

 مرتضی افش��ار - کارشناس بررس��ی مطالبات در معرض ریسک، 
مدیریت پیگیری مطالبات

به نظرم یکی از چالش های کس��ب‌و‌کار در س��ال‌های آتی، همراه شدن 

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

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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ب��ا تکنولوژی‌ها و فناوری‌های پیش رو هس��ت که هم می‌تواند به عنوان 
فرصت و هم به عنوان تهدید برای هر س��ازمانی باش��د. به نظر می‌رس��د 
برای آنکه یک س��ازمان از این فرصت استفاده نماید، لازم است تک‌تک 
افراد آن سازمان آگاهی‌های لازم را در این ارتباط به‌دست آورند. به بیان 
دیگر بایس��تی شرایطی از طرف سازمان فراهم گردد که آموزش‌های لازم 
در اختیار همه افراد قرارگیرد. در حوزه ش��خصی نیز می‌بایست به جای 
تقاب��ل، آموزش‌های لازم را در این حوزه مدنظر قرار داد. به نظرم بهترین 
راهکار ممکن در میانه حرکت کردن است، بدین معنی که از تکنولوژی‌ها 
و مفاهی��م جدید برای تقویت بنیان‌ها اس��تفاده نمود ضمن اینکه از غرق 
ش��دن در این حوزه پر عمق جلوگیری کرد. به فراخور هر نیازی می‌توان 

از این چشمه جوشان، جرعه‌ای مناسب نوشید.

 محمدعل��ی رزمی آرا- کارش��ناس روش‌های اعتب��اری و ارزی، 
مدیریت بهبود و کیفیت

درسته رشد تکنولوژی و فناوری‌ها در زمان ما خیلی سرعت گرفته ولی 
این نباید باعث ایجاد اس��ترس در ما بش��ه. به هر حال زندگی هر فردی 
بنا بر س��بک زندگی و ش��رایط و جایگاه و اجتماعی ف��رد و... در حوزه 
مح��دودی با تکنولوژی‌ها در ارتباط هس��ت. نباید فک��ر کنیم باید از هر 
فناوری و تکنولوژی س��ر در بیاریم و اگر این طور نشد سرخورده بشیم. 
ل��ذا تلاش جهت افزایش آگاهی در خص��وص فناوری‌های لازم زندگی 
خودم��ون با اط�الع از فرصت‌ها و تهدیده��ای اون می‌تونه ضمن ایجاد 

آرامش روانی‌مون، ما رو به‌روز نگه داره.

 زه��را پروینی قریق – کارش��ناس فروش غیرحض��وری، مدیریت 
جذب و فروش

باتوجه‌ به سرعت زیاد تغییرات فضای کسب‌وکارها، مخصوصاً در حوزه 
فناوری باید همسو با این تغییرات پیش برویم که راهکارهای زیر جهت 

این موضوع می تواند موثر باشد :
1. مطالع��ه روزانه کتاب و مقاله در حوزه تخصص و حرفه خودتان؛ 2. 
عضو ش��دن در گروه‌های اجتماع��ی در حوزه‌های مورد نظر ۳. یادگیری 
مطالب جدید در حوزه‌های تخصصی مربوط ۴. گوش‌دادن به پادکست‌ها 
۵.  تس��لط به زبان انگلیسی ۶ . داشتن دوستانی در رده‌های سنی پایین‌تر 

چون آنها با جدیدترین تکنولوژی‌های روز بیشتر آگاه هستند .

 امین شرعلی پور دهگائی - بانکدار فروش , شعبه بازار 
قاعدتاً ش��خص باید بتونه خودش رو با تغیی��رات وفق بده و در حالت 
بهتر با اون تغییرات همراه بشه. یک مثال خوب در این زمینه آژانس‌های 
تاکس��ی تلفنی بودند که با اومدن اس��نپ و تپسی و... کم‌کم از بین رفتند 
و رانندگانی در این ش��غل ماندگار ش��دند که می‌تونس��تند با گوشی‌های 
هوش��مند کار کنند و این مس��ئله‌ها لزوم همراه‌بودن با تغییرات رو به ما 

یادآوری میکنه.
راهکاره��ای بنده: ۱.پیگی��ری آخرین تغییرات از صفح��ات موجود در 
یوتیوب، لینکدین و … ۲.جست‌و‌جوی اطلاعات بیشتر در مورد فناوری 
جدی��د جا افت��اده و کار کردن با آن حتی به‌صورت خیل��ی ابتدایی مانند 
فناوری هوش مصنوعی ۳.عضویت در گروه‌های اینچنینی و گفت‌و‌گو با 
اعضای مطلع گروه ۴.گفت‌و‌گو با دوس��تانی که در این زمینه کار می‌کنند 

یا بسیار علاقه مند هستند

 هادی ایرانی پور – بازرس تطبیق و مبارزه با پول ش��ویی ش��عب، 
مدیریت تطبیق و مبارزه با پول شویی 

1-گ��وش دادن ب��ه اخبار فن��اوری روز دنیا ۲ - ارتباط داش��تن با انواع 
رس��انه های اجتماعی ۳- انگیزه داش��تن جهت یادگیری موارد به‌روز در 
سطح جهان ۴- پیگیر بودن کنفرانس‌های علمی ۵- ارتباط داشتن با افراد 

مختلف جهت کسب تجارب آنها

 عادل برزگری – بانکدار عملیات، شعبه اروند
تکنولوژی همواره در حال پیش��رفت اس��ت و کسب‌و‌کارها باید همیشه به 
دنبال به‌روز ش��دن در زمینه تکنولوژی باشند که نیازمند یک تغییر سازمانی 
اساسی است؛ چرا که بهبود فرایندها و استفاده از تکنولوژی‌های جدید باعث 
می‌ش��ود که کس��ب‌و‌کارتان بتواند در برابر رقبای خود مقاومت کند. اغلب 
سازمان‌ها به اشتباه فکر می‌کنند که یک‌بار به راحتی می‌توانند یک محصول یا 
خدمت جدید ارائه دهند و از آن به مدت طولانی برای کسب درآمد استفاده 
کنند؛ اما واقعیت این است که در دنیای امروز، رشد و پیشرفت کسب‌و‌کارها 
به روزرسانی مداوم نیاز دارد. با رشد اقتصاد جهانی و دسترسی به فناوری‌های 
جدید، رقابت در بین کس��ب‌و‌کارها همواره در حال افزایش است؛ بنابراین، 
به‌روز بودن در زمینه تغییرات صنعت، فناوری‌ها و نیازهای مش��تریان برای 

رقابت در بازار کار ضروری است.
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وحشی
از گمشده تا پیدا شده، در مسیر پاسیفیک کرست

اثر شرل استرید
مترجم: میعاد بانکی

Wild: 
From Lost to Found on the Pacific Crest Trail
By Cheryl Strayed

 درباره کتاب
کتاب "وحش��ی"، اثری از شرل استرید، نخستین‌بار در سال 2012 منتشر 
ش��د. شرل استرید در بیست و دو س��الگی تصور می‌کرد که همه چیز را 
ازدست‌داده اس��ت. پس از مرگ مادرش، اعضای خانواده‌اش از یکدیگر 
فاصل��ه گرفتند و ازدواج خودش نیز خیلی زود به نابودی کش��یده ش��د. 
چهار س��ال بعد، در زمانی که دیگر هیچ‌چیز برای ازدس��ت‌دادن نداشت، 
جس��ورانه‌ترین تصمیم زندگ��ی‌اش را گرفت. او ب��دون هیچ آموزش و 
تجربه‌ای و تنها با نیروی اراده، بیش از هزار مایل را  به‌تنهایی از کالیفرنیا 

تا اورگان و ایالت واشنگتن پیاده طی کرد.
کتاب "وحش��ی" که با تعلیق، ش��وخ‌طبعی و صمیمیتی مثال‌زدنی نوشته 
شده، به شکلی هنرمندانه به ترس‌ها و لذت‌های زن جوانی می‌پردازد که 
علی‌رغم شرایط بسیار سخت، سفری را آغاز کرد که ابتدا او را به آستانه 
جنون کش��اند، سپس قدرتی بی‌همتا را در او به وجود آورد و در نهایت، 

مرهمی بر زخم‌هایش شد.
کتاب وحش��ی اثر شرل اس��ترید به ۳۰ زبان دنیا ترجمه شده است و به 
مدت ۱۲۶ هفته در لیس��ت پرفروش‌ترین آثار دنیا بوده اس��ت. این کتاب 

توسط میعاد بانکی ترجمه شده و در اختیار مخاطبان قرار گرفته است.
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

کتاب "وحش��ی" مناس��ب افرادی اس��ت که ب��ه دنب��ال الهام‌گرفتن از 
داس��تان‌های واقعی و قدرت اراده انسان هس��تند. این کتاب برای کسانی 

که علاقه‌مند به ماجراجویی‌های طبیعت و پیاده‌روی‌های طولانی هستند، 
مناس��ب است. همچنین افرادی که با چالش‌های زندگی دست‌وپنجه نرم 
می‌کنند و به دنبال امید و بازس��ازی روحی هس��تند، می‌توانند از خواندن 

این کتاب لذت ببرند و درس‌های ارزشمندی بیاموزند.
 درباره نویسنده 

ش��ریل استرید نویسنده ش��ماره 1 پرفروش نیویورک‌تایمز است. کتاب 
 Wild: From Lost to Found on the Pacific Crest" او 
Trail" به یک فیلم نامزد اس��کار تبدیل ش��د. پرفروش‌ترین مجموعه او 
از س��تون‌های "ش��کر عزیز" به نام "چیزهای زیبای کوچک"، برای یک 
نمایش تلویزیونی اقتباس ش��ده و به‌عنوان نمایش��نامه‌ای که همچنان در 

سینماهای سراسر کشور به صحنه می‌رود، مطرح است. 
کتاب‌های دیگر اس��ترید شامل رمان تحسین‌ش��ده "مشعل" و مجموعه 
پرفروش "Brave Enough" اس��ت که بیش از صد نقل‌قول الهام‌بخش 
او را گرد هم می‌آورد. کتاب‌های او بیش از 5 میلیون نس��خه در سراس��ر 

جهان فروخته و به چهل زبان ترجمه شده است. 
مقالات و داس��تان‌های کوتاه او که برنده جایزه ش��ده‌اند، در نش��ریاتی 
همچ��ون The Best American Essays، نیویورک‌تایم��ز، مجل��ه 
واشنگتن‌پس��ت، ووگ و جاهای دیگر منتشر شده است. استرید همچنین 
دو پادکست موفق به نام‌های "Dear Sugars" که به همراه استیو آلموند 

مجری آن بوده و "Sugar Calling" را نیز ساخته است. 
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یکی از کارهای قش��نگ بانک س��امان هدیه‌کردن کتاب به پرس��نل است، 
اگرچه این هدیه برای بعضی از پرسنل و من‌جمله خود بنده به این دلیل که 
کتاب‌خوان نیستم، جذاب نبود. به همین دلیل تمامی کتاب‌هایی را که هدیه 
گرفتم به خواهرم دادم؛ چون برعکس من علاقه ش��دیدی به کتاب‌خواندن 
دارد. ی��ک روز به‌صورت اتفاقی کتاب "ایکی��گای" را در کتابخانه‌ام دیدم و 
برایم س��ؤال ش��د که "ایکیگای" به چه معناس��ت؟ به همین دلیل شروع به 
خوان��دن چند صفحه اول این کتاب کردم و آن‌ق��در برایم جذاب بود که با 
وجود خستگی، همان شب تقریباً نصف کتاب را خواندم و در طی دو روز 
به اتمام رس��اندم. یک اتفاق جالب و مهم در حین خواندن این کتاب برایم 
پیش آمد. خواندن این کتاب باعث شد ایده‌ای که سال‌ها در ذهن داشتم در 
همان شبی که شروع به خواندن کردم، عملی کنم. بنده همیشه دوست داشتم 
طراحی لباس انجام بدهم، ولی فقط دوست داشتم و بابت این موضوع هیچ 
اقدام��ی نکرده ب��ودم. این کتاب آن‌قدر به من انرژی داد که همان ش��ب در 
اوج خستگی )چون اصولاً وقتی خسته‌ام، هیچ کاری انجام نمی‌دهم(، قلم و 
کاغذ برداشتم و اولین طراحی لباسم را روی کاغذ پیاده کردم. اگرچه به دلیل 
ضعیف‌بودن قدرت نقاشی‌ام، طراحی لباسم خیلی ابتدایی شد؛ ولی همین که 
پس از سال‌ها علاقه به این کار، جمله‌های این کتاب باعث شد همان لحظه 
قلم و کاغذ بردارم و یکی از رؤیاهایم را عملی کنم واقعاً ش��گفت‌انگیز بود 
و این نش��ان از قدرت تأثیر کلمات این کتاب بود. علاوه بر این، این کتاب 

باعث شد بر یکی از ترس‌هایم نیز غلبه کنم. بنده بارها در کلاس‌های آموزش 
شنا ثبت‌نام کرده‌ام؛ ولی به دلیل ترس از قسمت عمیق استخر هیچ‌گاه قادر به 
یادگیری نبودم و به بهانه‌های مختلف از شرکت در کلاس‌ها امتناع می‌کردم؛ 
ولی بعد از خواندن این کتاب، مجدداً در کلاس آموزش ش��نا ثبت‌نام کردم 
و هفته‌ای 3 بار با اشتیاق کامل ساعت 5 صبح، قبل از شروع ساعت کاری، 
به مدت یک س��اعت در کلاس‌های آموزش ش��نا شرکت می‌کنم و به‌جای 
ترسیدن، از انجام این کار لذت می‌برم که به نظر خودم واقعاً ‌قدم بزرگی در 
زندگی‌ام برداشته‌ام، چون به‌خاطر ترسی که همیشه داشتم از یادگیری شنا به 
طور کامل کناره‌گیری کرده بودم. از همه مهم‌تر اینکه بنده تصمیم گرفتم در 
اولین فرصتی که بتوانم از پس هزینه سفر به اوکیناوا )Okinawa( بر بیایم، 
به آنجا سفر کنم تا بتوانم از تجربیات ساکنین آنجا در بهترشدن نحوه زندگی‌ام 

بهره‌مند شوم. 
در ضمن این اولین‌بار اس��ت که ش��روع به نویس��ندگی برای یک مجله 
کرده‌ام. احتمالاً این شجاعت هم از خواندن همین کتاب ناشی شده است.
بنده به چند نفر از همکاران نیز این کتاب را معرفی کرده‌ام؛ ولی تصمیم 
گرفتم از طریق مجله سامان به‌تمامی همکاران معرفی نمایم تا شاید باعث 

شود آرزوهایشان را به واقعیت تبدیل کنند. 
بانک س��امان! واقعاً ممنونم که در انتخاب هدی��ه این‌قدر توانا بودی. ما 

همیشه "با هم هستیم". 

 ایکیگای را بخوانید 
تا ایکیگای خود را بیابید

 شهلا اجاقی، رئیس دایره ضمانت‌نامه‌های
 ارزی مدیریت بانکداری بین‌الملل



تیر 1403 / سال بیستم، شماره 60205

 سلام به همراهان کافه تک 
این ماه هم قصد داریم به یکی از سؤالات متداول به هنگام خرید هر نوع 

دستگاه از مجموعه کامپیوترهای شخصی پاسخ بدیم:
واحد پردازش گرافیکی )GPU( چیست و چه کاربردی دارد؟

واح��د پ��ردازش گرافیک��ی )Graphics Processing Unit( ک��ه 
به‌اختص��ار GPU نامی��ده می‌ش��ود، قلب تپن��ده پ��ردازش گرافیکی در 
کامپیوترها اس��ت. این قطعه قدرتمند در رایانه‌های شخصی، ایستگاه‌های 
کاری حرفه‌ای و کنسول‌های بازی یافت می‌شود و وظیفه‌ سنگین خلق و 
نمایش تصاویر باکیفیت بالا را بر عهده دارد. در حقیقت، GPU مسئول 
پردازش جزئیات مرتبط با تصاویر مثل رنگ‌ها و ش��کل‌ها است. به زبان 
س��اده‌تر، GPU تراشه‌ای اس��ت که یا به‌صورت جداگانه روی کامپیوتر 
نصب می‌شود یا مستقیماً در بورد اصلی کامپیوتر )مادربورد( قرار دارد. 

این واحد پردازش گرافیکی شامل تعداد زیادی از عملگرهای کوچک است که 
هر کدام به‌صورت هم‌زمان کار می‌کنند تا تصاویر را سریع‌تر و با دقت بیشتری 
 )Central Processing Unit( که واحد پردازنده مرکزی CPU نس��بت به

کامپیوتر اس��ت، پردازش کنند. به همین دلیل اس��ت که بازی‌های کامپیوتری و 
برنامه‌های طراحی گرافیکی با GPU سریع‌تر و روان‌تر کار می‌کنند.

واحد پ��ردازش گرافیکی از نظر قرارگیری روی مادربورد به دو دس��ته 
اصلی تقسیم می‌شود:

واحد پردازش گرافیکی داخل��ی: GPUهای داخلی که به طور معمول 
روی مادرب��ورد در کن��ار CPU قرار می‌گیرند، ب��رای مصارف عمومی 
مانند کارهای اداری، وب‌گردی و تماش��ای ویدئو مناس��ب هس��تند. این 
ن��وع GPU به دلیل مصرف انرژی پایی��ن در لپ‌تاپ‌ها و کامپیوترهای 

کم‌مصرف مناسب برای کارهای روزمره استفاده می‌شوند.
واحد پردازش گرافیکی مجزا: ‌ GPUهای مجزا، پردازنده‌های گرافیکی 
قدرتمندی هس��تند که به‌صورت مستقل روی مادربورد نصب می‌شوند و 
برای اجرای کارهای گرافیکی س��نگین مانند بازی‌های پیشرفته و طراحی 
حرفه‌ای مناس��ب هستند. این نوع GPU به طور معمول در کامپیوترهای 
گیمینگ و ایستگاه‌های کاری حرفه‌ای یافت می‌شود که به قدرت پردازش 

گرافیکی بالایی نیاز دارند.

با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع شوید و با 
نرم‌افزارهای کاربردی آش��نا شوید. مثل ماه‌های گذشته، 
س��عی میک‌نیم در این بخ��ش نرم‌افزاره��ای کاربردی، 
گجت‌های جدید، پادکس��ت‌های مرتبط و کلی خبرهای 
جذاب از دنیای تکنولوژی رو با ش��ما در میون بذاریم. 
خوشحال میشیم شما هم تجربه‌هاتون را برای ما بفرستید 

و با بقیه به اشتراک بذارید.

ــافه تـک  ک
Café Tech

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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 تفاوت GPU و کارت گرافیک
واژه‌های GPU و کارت گرافیک اغلب به‌جای هم استفاده می‌شوند، اما 
تفاوت دقیقی بین این دو وجود دارد که برای انتخاب درست سخت‌افزار 

مورد نیازتان بسیار مهم است.
واحد پردازش گرافیکی تراشه‌ای است که وظیفه‌ اصلی پردازش تصاویر 
و گرافی��ک را در کامپیوت��ر بر عه��ده دارد. این تراش��ه وظایف متعددی 
از جمله رندر تصاویر س��ه‌بعدی، اعم��ال افکت‌های گرافیکی و پردازش 

ویدئو را انجام می‌دهد.
در مقاب��ل، کارت گرافی��ک بردی اس��ت ک��ه در داخل کی��س کامپیوتر 
نصب می‌ش��ود و GPU را به همراه اجزای دیگر مانند حافظه و سیستم 
خنک‌کننده در خود جای می‌دهد. این برد به مادربورد متصل می‌ش��ود و 
رابطی بین GPU و سایر اجزای سیستم مانند CPU و حافظه را فراهم 
می‌کند. جدول زیر به طور خلاصه، تفاوت‌های کلیدی بین GPU )واحد 

پردازش گرافیکی( و کارت گرافیک را نشان می‌دهد:

واحد پردازش گرافیکی کارت گرافیکویژگی

قطع��ه‌ س��خت‌افزاری مج��زا که ش��امل GPU، حافظه تعریف
اختصاصی و سایر اجزای مکمل است

میکرو پردازنده تخصصی در پردازش داده‌های گرافیکی

مسئول پردازش محاسبات گرافیکی و تصاویراتصال به مادربورد و ارائه خروجی تصویر به نمایشگرنقش

ی��ک کارت مج��زا ک��ه در اس�الت PCI Express جایگاه
مادربورد قرار می‌گیرد

بخشی از کارت گرافیک یا مجتمع در مادربورد

بازی‌های ویدئویی، طراح��ی گرافیکی، ویرایش ویدئو، کاربردها
رندرینگ

محاس��بات گرافیکی، پردازش م��وازی داده‌ها، یادگیری 
ماشین

ممکن اس��ت گرمای بیش��تری تولید کند و به سیس��تم تولید گرما و خنک‌سازی
خنک‌کننده قوی‌تری نیاز داشته باشد

تولید گرمای کمتر به دلیل فعالیت‌های تخصصی

هزینه معمولاً با قیمت کل سیستم حساب می‌شودقیمت متغیر بر اساس مدل و قابلیت‌های کارتقیمت
ارتقای محدود به دلیل متصل بودن به سیستمقابلیت ارتقا و تعویض را داردقابلیت ارتقا

دارای پهن��ای باند حافظه بالاتر برای پردازش س��ریع‌تر پهنای باند حافظه
داده‌های گرافیکی

معمولاً پهنای باند کمتری نس��بت به کارت‌های گرافیک 
مجزا دارد

پشتیبانی گس��ترده از نرم‌افزارهای گرافیکی و بازی‌های پشتیبانی نرم‌افزاری
پیشرفته

ممکن است با محدودیت‌هایی در پشتیبانی نرم‌افزارهای 
تخصصی مواجه شود

واحد پردازش گرافیکی )GPU(معیار
پردازش سنگین داده‌های گرافیکی و محاسبات موازیکاربرد اصلی
تعداد زیاد هسته باقدرت پایین‌ترتعداد هسته‌ها

عملیات پیچیده با تعداد محدودی دادهمحاسبات
بازی‌های ویدئویی، طراحی گرافیکی، مدل‌سازی 3D، یادگیری ماشینکاربرد رایج

ممکن است مصرف انرژی بالاتری داشته باشند، به‌خصوص در مدل‌های پیشرفتهمصرف انرژی
دارای سرعت حافظه بالا برای پردازش داده‌های گرافیکیسرعت حافظه

ممکن است بزرگ‌تر باشند و گرمای بیشتری تولید کننداندازه و قدرت حرارتی
بیشتر، متمرکز بر قدرت پردازش موازیتعداد ترانزیستورها
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

محمد سلگی6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

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

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

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

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

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

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

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

نغمه خسروی8488982194-88982181تهران، خیابان دکتر فاطمی‌غربی، روبروی خیابان هشت بهشت، نبش کوچه شیخلر )ششم(، پلاک 810140دکتر فاطمی10

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

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

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

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

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

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

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

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

صمد رضازاده---26645715-26645986خیابان ظفر، بعد از خیابان کازرون شمالی، پلاک 819128ظفر19

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

-855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

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

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

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

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

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

وحید میرزاخانی555616073 -4 -55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها37

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

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

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

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

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

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

سارا گلدوست مرندي644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

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

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

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

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

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

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

روح اله سیاوشی33443711-3344370433138314

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83
025-32940602
حامد سرخوش025-32933113025-32916616

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

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

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

عبدالکریم ستوده071-36279216

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

38842367 -051بلوار شهید صارمی، حدفاصل بلوار کوثر و هاشمیه، بین شهید صارمی 24 و 26، پلاک 9305158بلوار‌هاشمیه ) مشهد(102
محمد ممقاني---38845811 -051

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

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

سيد بابک دولتي ميله سرا32114713-12013-32114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت105

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

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

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

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

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

ابوالقاسم نصیری32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

احد رنجبری35242623-35244049041-041تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز126

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

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

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

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

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

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

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

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

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

7 تا 712:30 تا 13:00شعبه کیش
6:15 تا 6:1512:15 تا 13اروند 

6:15 تا 6:1512:15 تا 13شعبه اهواز 
8:00 تا 712 تا 13:15شعبه قشم
7:15 تا 7:1512:00 تا 14:00سایر شعب

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

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

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

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

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

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

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

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

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

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








