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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-
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صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.
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مسیردانایی از آموزش،تحقیق 
و پژوهش می گذرد

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

در ش��ماره گذش��ته )۱۹۲( از مدیریت توانای��ی و مدیریت دانایی گفتم 
و نوش��تم که)توانا بود هرکه دانا بود( تنها یک مصرع س��اده از یک بیت 
شعر نیست، شعاری است که در طول سال‌ها و قرن‌ها با خون و فرهنگ 
ایرانی عجین شده است و توانایی در دانایی است و از دانش، دل پیر،  هر‌

می‌تواند برنا و جوان شود.
اما وقتی ازمدیریت دانایی حرف می‌زنیم، حتما باید از خودمان بپرس��یم 
که مخاطب دانایی کیست؟ و از دانایی چه می‌خواهیم؟ و جامعه دانا چه 
ویژگی‌هایی دارد؟ و ابزار دانایی چیس��ت؟ و اگر دانا ش��دیم چه اتفاقی 
رخ خواهد داد؟ و پایان راه دانایی کجاس��ت؟ و صدها س��وال دیگر که 
در حوزه دانایی می‌تواند مطرح باش��د و به همان نسبت  هم می‌توانیم در 
مورد نادانی و تاثیرات آن سوال مطرح کنیم و در نهایت از توانایی بگوییم 

و لذت ببریم.
دانای��ی ونادانی،دانش وخرد،عقل وس��لیقه و ده‌ه��ا واژه دیگر درجهان 

امروز چقدرکاربرد دارند؟
خودمان راخس��ته نکنیم،نگاه��ی به آمارجهان��ی درحوزه‌های گوناگون 
ومقایسه ملت‌ها وکش��ورها ازخوردن وخوابیدن تا تیراژ روزنامه و مجله 
و کتاب خواندن، ازتورم واقتصاد تا سبک زندگی، تکلیف را روشن کرده 

است.
کافی اس��ت به آمار )لایک( س��لبریتی‌ها وتتلو‌ها ویا حتی هنرپیشه‌های 

دس��ت چندمی‌که هر مزخرفی را به زبان می‌آورن��د و قومیت‌ها را مورد 
تمس��خر قرار می‌دهن��د ویا بس��یاری ازچهره‌های هنری و ورزش��ی که 
خزعبلات خود را به اس��م کتاب چاپ می‌کنن��د و با صف خرید مواجه 
می‌ش��وند و یا امثال این افراد نگاهی بیندازیم تا بفهمیم در حوزه خرد و 

دانایی چکاره ایم؟
اصلا کافی اس��ت هر کس در دنیای مجازی امروز که عین واقعی است 
و به لایک‌های مطالب خودش نگاهی بکند تا تکلیف روشن شود، وقتی  
یک مطلب جدی در دنیای مجازی نوش��ته می‌شود، چند نفر می‌خوانند؟ 
وقتی تصویری خاص و یا ش��وخی مطرح می‌ش��ود چندنفر نگاه می‌کنند 
و یا می‌خوانند؟ همین تفاوت ساده را در هر موضوعی می‌توان به عنوان 

نشانه‌هایی از یک فرهنگ مورد توجه یک تحقیق و پژوهش قرار داد.
تف��اوت تعداد بازدیدکنن��ده و دیدار و خواندن در دنی��ای مجازی مثلا 
)اینستاگرام یا فیسبوک یا توئیتر( وقتی ازدانایی بنویسیم، با زمانی که یک 
تصویرخاص بگذاریم،حتما به عوامل متعددی مربوط می‌شود و قرار هم 
نیست که فرمول اینش��تین یا اندیشه افلاطون به تعداد تصویری برهنه یا 
کمدی و یا حادثه ای خاص مورد توجه قرار گیرد،اما داش��تن یک نسبت 
معق��ول در خواندن و نخواندن، دیدن و ندیدن مثل هر موضوع اجتماعی 
و اقتص��ادی و فرهنگ��ی  و علمی‌و تاریخی می‌تواند تفاوت جوامع را در 

توسعه و پیشرفت و آینده بهتر مشخص نماید.
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باید باور کنیم که تاریخ چند هزارساله، فرهنگ نمی‌آورد، فرهنگ همراه 
با تمدن و یا بی تمدن درمجموعه پازلی یک انسان آغاز و در خانواده به 
عنوان اولین گروه اجتماعی شکل می‌گیرد و در دایره‌های بزرگتری چون 
خانه، مجموعه آپارتمانی،کوچه، محله ، ناحیه، منطقه، ده، روستا، شهرک، 
ش��هر ، استان و یک کشور در بس��تر خیابان، دبستان، دبیرستان، دانشگاه، 
اداره، بانک، مرکزخرید، بازارمیوه و تره بار، استادیوم،مترو، اتوبوس،صف 
خری��د، مهمانی خانوادگی، جمع یاران و ه��زاران محل دیگر خود را به  

سادگی به نمایش می‌گذارد.   
در بررس��ی فرهنگ دانایی و نادانی باید مواظب )جعلیات( باشیم، جعل 
تاریخ با همه ملت‌ها همراه اس��ت، خوش��بخت مردمی‌هستند که اندیشه 
می‌کنند وتفاوت جعل تاریخ با واقعیت تاریخی را تش��خیص می‌دهند و 
از ای��ن مرحله عبور می‌کنند. جامعه بدون اندیش��ه در خودش می‌ماند و 

درگرداب ساخته شده توسط خودش غرق می‌شود.
برای گذر از مرحله جعل تاریخ و برای رس��یدن ب��ه مرحله دانایی باید 
از گذرگاه‌های بسیارس��خت عبور ک��رد و گردنه‌های کوچک و بزرگ را 
پش��ت سرگذاش��ت، درهمه مراحل این جاده پیچیده و طولانی تاریخی، 
فقط تحقیق و پژوهش است که می‌تواند ما را در همه حوزه‌ها به سرمنزل 

مقصود برساند.
تحقیق و پژوهش تنها در حوزه کشف داروی کرونا و یا انرژی هسته ای 

و ساختن موشک صدمتری نیاز یک جامعه نیست.
تحقیق و پژوهش به عنوان س��نگ بنای اول و فونداس��یون همه مواردی 
که به ذهن من و شما در این لحظه  و در همه حوزه‌های علمی، صنعتی، 
اقتصادی، اجتماعی، آموزش��ی، پزشکی، هنری، ورزشی، فلسفی، مذهبی، 
فرهنگی، تاریخی و آنچه می‌شناسیم و نمی‌شناسیم، می‌رسد، الزامی‌است.
هیچ حرکتی در تاریخ تمدن بدون زیربنای تحقیق و پژوهش به سرانجام 

مطلوب در توسعه نرسیده است.
ب��رای این که کاری بزرگ در تاریخ اختراع��ات و تحول جوامع به ثمر 
رس��یده باش��د، با هزینه کرد در حوزه تحقیق و پژوهش آغاز شده است، 
و این نش��انه ابتدایی اهمیت مخترعین ش��خصی و جمعی و دولت‌ها به 

موضوع تحقیق و پژوهش است.
هرگون��ه تغییر اجتماعی بدون جمع آوری اطلاعات اولیه و آمارگیری از 
جامع��ه و با عبور ازمرحله تحقیق و پژوهش در مورد چرایی و چگونگی 
هر موضوعی که به آن فکر کنیم، به ثمر نرس��یده و نتیجه بخش نخواهد 

بود.
دولت‌ه��ای متمدن و توس��عه یافت��ه در اتاق‌های دربس��ته و با تصمیم 
گیری‌ه��ای )من( ش��یطانی، راه به جایی نب��رده و نمی‌برند، آنچه که یک 

س��رزمین را به توس��عه یافتگی نزدیک می‌کند، تصمیمات )ما( خدایی و 
براس��اس نظریات کارشناس��ی و بر مبنای آمار و اطلاعات دقیق و بدون 

فیلتر و با تحقیق و پژوهش است.
ح��وزه تحقیق و پژوهش همراه ب��ا آموزش، اولین نیاز جامعه انس��انی 
توسعه یافته است، اتومبیل نشانه توسعه یافتگی است، ساخت چهارچرخ 
و ی��ک بدنه و فرمان با موتور و یا بی موتور می‌تواند یک اختراع اولیه با 
تحقیق و یا بدون پژوهش تلقی شود که البته ساده ترین ابزار مکانیکی هم 
تحقیق و پژوهش خاص خود را می‌طلبد، اما اتومبیل هوشمند کم مصرف 
ایمن بدون تحقیق و پژوهش‌های دقیق امکانپذیر نیست، و از همه مهمتر 
نحوه اس��تفاده از همان اتوموبیل مکانیکی ساده هم نیاز به آموزش دارد، 
آنچه امروز ترافیک و نحوه رانندگی ما را به چنین آش��فته بازاری تبدیل 

کرده است در نبودن آموزش خلاصه می‌شود.
موتورس��یکلت‌هایی که با کپی کردن  و بصورت مکانیکی با دو چرخ و 
یک موتور به بازار عرضه می‌ش��وند را می‌توان تا ابد ادامه داد، اما بدون 
تحقیق و پژوهش نمی‌توان موتورسیکلت کم مصرف بدون آلودگی تولید 
کرد و از همه مهمتر بدون آموزش موتورس��واران، نمی‌توان شهرها را از 

نحوه غلط رانندگی آن‌ها و مرگ و میرشان رهانید.
اتوموبیل و موتورس��یکلت، مثالهای ساده و قابل لمس هر روزه ماست، 
فرهنگ دانایی  و نادانی در لحظه با ماس��ت، از خودمان تا خانه همس��ایه 
جاری است، وجود ۱۶میلیون پرونده در قوه قضاییه نشانه دانایی نیست.
ه��ر گوش��ه از زندگی ف��ردی و اجتماعی نیاز به توج��ه و تحقیق دارد. 
دولت‌ها برای توسعه یافتگی  در طول تاریخ ناچارند به خوان اول و دوم 
برگردند، پژوهش، آموزش، پرورش، خوان‌های اولیه هس��تند، رستم هم 

که باشیم مجبوریم دیر یا زود به این خوان‌ها برگردیم.
سیس��تم اقتصادی، مالی ، پول��ی و بانکی هم برای گ��ذراز هفت خوان 
سخت خود، نیاز به تحقیق و پژوهش و آمار و آموزش دارد. این آموزش 
دوس��ویه اس��ت، از من کارمند و مدیر و رییس آغاز و باید تا مش��تری و 

ارباب رجوع ادامه یابد.
جه��ان امروز بدون آموزش گامی‌به جلو بر نم��ی‌دارد و بدون تحقیق و 

پژوهش، توسعه نمی‌یابد. زیر بنای تحقیق و توسعه ، آمار واقعی است.
بانک س��امان مفتخر اس��ت ک��ه از روز آغازین فعالیت خ��ود، آموزش 
کارکنان و ادامه راه را تا مش��تریان در س��رلوحه اهداف خود داشته است. 

بی شک تلاش‌های انجام گرفته، همه توان و توشه راه یاران ما نیست.
افق‌های دور را نشانه گرفته ایم، باشد که با کمک مشتریان عزیز خانواده 
سامان، و اتکا به خداوند و نیروی جوان، بتوانیم آینده بهتری را با دانایی، 

دانش، آموزش، تحقیق و پژوهش به سرانجام مطلوب برسانیم. 
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 در آغاز خودتان را معرفی نمایید؟ 
حسین کورش پسندیده هستم، ۴۸ساله، دارای مدرک دکتری اقتصاد مالی 
از دانشگاه تهران و علاقه‌مند به پژوهش و تحقیق در موضوعات اقتصادی 

روز در حوزه‌های ارز و رمزارز، بلاک‌چین و هوش مصنوعی و...
 از س��وابق خودتان بگویید و مس��یر ش��غلی را تا رسیدن به جایگاه 

فعلی، برای خواننده‌های نشریه سامان تشریح کنید؟
باعث افتخار من است که از کارکنان اولیه مؤسسه اعتباری سامان اقتصاد 
و بانک س��امان بوده و کار خود را از ش��عبه آغاز نموده‌ام. مس��یر شغلی 
اینجان��ب بع��د از متصدی امور بانک��ی و معاونت ش��عبه، در واحد امور 
بازرس��ی و حسابرسی داخلی در س��مت‌های معاون مدیر و مدیر امور تا 
انتهای دهه 90 ادامه یافت و پس از آن به مدت 3 سال در شرکت آفتاب 

تجارت سامان به‌عنوان مدیرعامل مشغول به کار بودم.
از س��ال 93 هم‌زمان با قبولی در مقطع دکتری به‌عنوان مدیر ش��عب، به 
مدت 5 س��ال با بانک ایران‌زمین همکاری داش��تم و در سال 99 به‌عنوان 
مع��اون مال��ی بلوبان��ک و از خ��رداد 1400 به‌عن��وان مدیرعامل و عضو 

هیئت‌مدیره صرافی سامان مشغول به خدمت هستم.
 صراف��ی س��امان را به‌صورت اجمالی معرفی کنی��د و از تاریخچه، 

علت تأسیس و گستره فعالیت صرافی سامان برای ما بگویید؟
ش��رکت صرافی س��امان، با هدف ارائ��ه خدمات ارزی برای اش��خاص 
حقیقی و حقوقی با بهره‌گیری از س��ه اصل س��رعت، دقت و اطمینان در 
آبان 1383 پس از اخذ مجوزهای لازم از بانک مرکزی جمهوری اسلامی 

ایران تأسیس و راه‌اندازی شد.
فعالیت صرافی س��امان از همان بدو تأس��یس با هدف گس��ترش حجم 
معاملات بین‌المللی، عملیات ارزی را به‌عنوان یک محور اصلی در برنامه 
اس��تراتژیک ش��رکت تعیین و دراین‌خصوص تلاش‌های گس��ترده‌ای را 
آغاز کرد. با همین دیدگاه حتی در ش��رایط س��خت تحریم‌های اقتصادی 
ای��ن هدف مه��م موردتوجه ویژه ق��رار گرفت و در طول این س��ال‌ها با 
برنامه‌ریزی مس��نجم و ارائه خدمات ارزش��مند و گسترده‌ عملیات ارزی 
در زمینه واردات و صادرات و انتقال وجوه ارزی متقاضیان فعالیت کرد.

شرکت صرافی سامان با بهره‌مندی از امکانات و تجربیات ارزشمند مدیران 
بخش ارزی سیس��تم بانکی کش��ور به‌ویژه بانک س��امان و با برنامه‌ریزی 
استراتژیک برای شرکت و همچنین تشکیل اتاق فکر در جهت استفاده از 
تحلیل‌های بنیادی و تکمیلی به‌منظور احراز مقام شایسته در بازار مبادلات 
ارزی در عرصه بین‌المللی، هوشمندانه به جلو حرکت می‌کند و با استفاده 
از توان تخصصی خود در داخل کشور و اخذ مجوزهای موردنیاز، گستره 

فعالیت‌های خود را به طور مستمر توسعه داده است.
صرافی سامان با برخورداری از کارکنان متخصص علاوه بر ارائه خدمات 
ارزی، در عرصه جهانی نیز توانسته با استفاده از روش‌ها و ابزارهای مالی، 

سبدی کامل از انواع خدمات ارزی
گفت‌وگو با حسین کورش پسندیده، مدیرعامل صرافی سامان

باتوجه‌ب��ه این��که صرافی س��امان بر حس��ب حجم 
عملیات در طول س��ال‌های اخیر، یکی از سه شرکت 
صرافی برتر کش��ور ب��وده، گفت‌وگویی داش��تیم با 
حسین کورش پسندیده، مدیرعامل صرافی سامان که 

ماحصل آن را در ادامه می‌خوانید:

گفت‌وگو: هاشم راعی
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امکان��ات ویژه‌ای جهت جلوگیری از زیان‌ه��ای احتمالی و حتی ایجاد 
س��ودآوری فراهم آورد. این شرکت با رعایت تمامی ضوابط و مقررات 
بین‌الملل��ی و اس��تفاده از قابلیت‌های حرفه‌ای خود و ارتباط مناس��ب با 
ش��رکت‌ها و مجموعه‌های بزرگ کشور و بانک‌های تراز اول بین‌المللی 
توانسته نقش بسیار مؤثری در پیشبرد فعالیت‌های اقتصادی کشور داشته 

باشد.
 مهم‌ترین خدمات صرافی سامان چه مواردی هستند؟

در صرافی س��امان خدمات متعددی به مشتریان عرضه می‌گردد که اگر 
بخواهم به مهم‌ترین آنها اشاره کنم باید به موارد زیر اشاره کنم.

خدمات تراستی:
یکی از مهم‌ترین منابع تأمین ارز برای مشتریان بانک سامان، شرکت‌های 
صادراتی هستند که ظرفیت همکاری با این شرکت‌ها افزایش پیدا کرده 
و فرصت‌های مناس��بی برای مدیریت وجوه ارزی‌شان و همچنین تأمین 
ارز مشتریان بانک س��امان از این شرکت‌ها فراهم شده است. با استفاده 
از تجربه س��ال‌ها فعالیت و آگاهی از نیاز ایش��ان، شرکت صرافی سامان 
خدم��ات دریاف��ت و پرداخت وجوه را به این ش��رکت‌ها ارائه می‌دهد. 
ش��رایط تحریمی سال‌های اخیر، این ش��رکت‌ها را برای دریافت وجوه 
حاصل از فروش خود ملزم به اس��تفاده از حساب‌های کارگزاری نموده 

است.
باتوجه‌به این نکته و جهت مس��اعدت، همواره ش��رکت صرافی سامان 
همچ��ون اهرم فعالی جهت رفع نیازهای ارزی آنها  فعالیت داش��ته و با 
ایجاد شبکه تراس��تی، کارگزاری وسیع و فعال در کشورهای شرق آسیا 
و کش��ورهای همسایه مثل ترکیه و امارات در چارچوب ضوابط قانونی، 
اعلام آمادگی نموده اس��ت. رشد تولید و افزایش صادرات در سال‌های 
جاری و تزریق ارز در س��امانه نیما توس��ط آنه��ا و حجم فعالیت بالای 
ش��رکت صرافی سامان، از همکاری درخش��ان این شرکت‌ها و شرکت 

صرافی سامان گواهی می‌دهد.
خدمات سامانه نیما:

نوس��انات شدید بازار ارز در سال‌های گذشته، بسیاری از واردکنندگان 
و صادرکنندگان کالا و خدمات را تحت‌تأثیر قرار داد و همین امر دولت 
را بر آن داشت به‌منظور ایجاد نظام یکپارچه معاملات ارزی و جلوگیری 
از قاچاق ارز و خروج سرمایه‌های کشور، سامانه نیما را راه‌اندازی کند. 
ش��رکت صرافی سامان مفتخر اس��ت اعلام کند از اردیبهشت 1397 در 
نظام یکپارچه معاملات ارزی فعال بوده و با حذف واسطه‌گران و بدون 
محدودیت با کنترل منابع و مصارف در راس��تای تأمین ارز واردکنندگان 
کالا و صادرکنن��دگان کالا در زمینه خریدوف��روش ارز همچون بازوی 
بانک مرکزی ج.ا.ا در این صنعت حضور داش��ته است. به‌منظور تشریح 
خدمات قابل‌ارائه نیمایی صرافی سامان باید گفت مشتری می‌تواند پس 

از تأیید فیش ثبت سفارش/خدمت از 
س��وی بانک مرکزی از طریق شعب بانک 

سامان با مراجعه به سیستم نیما برای خرید ارز 
موردنیاز خود اقدام نماید. 

از جمله مزیت‌های خرید از ش��رکت صرافی س��امان، 
س��رعت عمل بالا در ارائه رس��ید ارزی به مشتریان محترم 

اس��ت. باتوجه‌به درخواس��ت مش��تری در ارزهای سامانه نیما 
و ارزه��ای تخصیص‌یافته توس��ط بانک مرک��زی و همچنین نیاز 

مش��تری و ارز مقص��د طبق قوانین و مق��ررات اجرایی بانک مرکزی 
و دس��تورالعمل‌های مقابله با پول‌ش��ویی، انواع تبدیلات ارزی به یورو، 

درهم و... قابل‌انجام است.
عملکرد خوب س��الانه ش��رکت صرافی سامان در س��ال 1401 - ثبت 
شده در سامانه سنا - به‌وضوح نشانگر اطمینان و اعتماد مشتریان محترم 
ارزی بان��ک س��امان در نظام بانکی و غیربانکی اس��ت که این خود نیز 
نش��ان‌دهنده توان عملیاتی و اجرایی بالای کارگزاران، ش��بکه تراستی و 
نیروی متخصص و پویای این شرکت در صنعت صرافی در نظام بانکی 

و غیربانکی است.
رفع تعهدات ارزی:

تحریم‌های ظالمانه آمریکا علیه کشور و محدودیت منابع ارزی، دولت 
را ناگزی��ر به الزام صادرکنندگان ب��ه بازگرداندن ارز حاصل از صادرات 
ب��ه چرخ��ه اقتصادی ک��رد؛ مطابق بخش��نامه‌های بانک مرک��زی، همه 
صادرکنندگان کالا به خارج از کش��ور موظف‌اند، ارز ناشی از صادرات 
را دوباره به چرخه اقتصادی کش��ور بازگردانند. مکانیزم رفع تعهد ارزی 
باتوجه‌ب��ه نیاز مش��تریان دراین‌خصوص در صرافی س��امان در داخل و 

خارج از کشور فراهم است.
- دریافت اسکناس در داخل کشور و خرید ارز در سامانه 

باتوجه‌به فعالیت این ش��رکت در بازار متش��کل ارزی امکان خرید ارز 

عمده مشتریان 
صرافی سامان، در 
گروه شرکت‌های 

تأمین‌کننده 
کالاهای اساسی 
و دارویی کشور 

قرار دارند
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حاصل از صادرات به‌صورت اس��کناس برای صادرکنندگان مهیا اس��ت 
)واریز اس��کناس به حس��اب ارزی شرکت صرافی س��امان توسط شعب 
بانک سامان یا تحویل اسکناس توسط نماینده شرکت به‌صورت حضوری 

در شعبه صرافی(.
- دریافت ارز با منش��أ بانکی و یا منش��أ تراس��تی خارج از کشور و 

خرید ارز در سامانه
امکان خرید ارز با منشأ بانکی )طبق قوانین و بخشنامه‌های بانک سامان( 
و همچنین امکان خرید ارز با منشأ غیربانکی و استفاده از خدمات تراستی 

کارگزاران صرافی سامان نیز فراهم است.
 در ص��ورت امک��ان، برخی از مهم‌ترین مش��تریان و رقبای صرافی 

سامان را نام ببرید؟
عمده مشتریان صرافی سامان در گروه شرکت‌های تأمین‌کننده کالاهای اساسی و 

داروی کشور بوده و صرافی بانک‌های بزرگ از رقبای جدی ما هستند.
 از مهم‌ترین مزیت‌های صرافی س��امان نسبت به صرافی‌های رقیب 

بگویید؟
باتوجه‌به اینکه همواره یکی از سیاس��ت‌های مهم شرکت صرافی سامان 
افزایش س��هم بازار از طریق بهبود خدمات و کاهش هزینه‌های مشتری و 
توسعه ش��بکه کارگزاری شرکت صرافی در خارج، توسط نیروی انسانی 
نخبه و متعهد بوده، می‌توان این موارد را از مزیت‌های مهم این ش��رکت 

نسبت به رقبا دانست.
 دستاوردهای برجسته صرافی سامان را تشریح نمایید؟

شرکت صرافی سامان بر حسب حجم عملیات در طول سال‌های اخیر، 
یکی از س��ه شرکت صرافی برتر کشور بوده و در سال 1401 نیز نسبت 
به س��ال‌های گذشته بیش��ترین حجم عملیات ارزی خود را ثبت نموده 

است.
 اهداف و برنامه‌های صرافی سامان برای سال‌های آتی چیست؟ 

- خلق ارزش برای سهام‌داران، کارکنان، مشتریان و سایر ذی‌نفعان
- افزایش سهم از بازار شرکت‌های صرافی

- انعقاد قرارداد با ش��رکت‌های پتروش��یمی، فولاد و س��ایر شرکت‌های 
صادراتی به‌منظور ارائه حس��اب‌های تراس��تی جه��ت واریز وجوه ارزی 

حاصل از صادرات آنها
- جذب و نگهداشت نیروهای انسانی نخبه

- استمرار و بهبود آموزش ضمن خدمت کارکنان
- تقویت زیرساخت‌های مالی و اداری

- تقویت زیرساخت‌های امنیتی و حفاظتی
- ن��وآوری و تن��وع در ارائه خدمات صراف��ی در چارچوب مقررات و 

دستورالعمل‌های بانک مرکزی ج.ا.ا
- ارتقا و تقویت جایگاه برند صرافی سامان نسبت به رقبا

- توسعه زیرساخت‌های فناوری اطلاعات
- تقویت کنترل‌های داخلی و امور حقوقی شرکت

- ارتقای بخش تحقیق و توسعه شرکت صرافی

- بهبود کیفیت وب‌سایت شرکت.
  راه‌های ارتباطی مش��تریان برای بیان ایده‌ها، انتقادات و شک��ایات 

را معرفی نمایید؟
ش��رکت صرافی سامان ضمن موفقیت در دستیابی به اهداف کمی خود، 
هم��واره در تلاش بوده که نس��بت ب��ه ارتقای کیفیت ارائ��ه  خدمت به 
مشتریان اقدام نماید، لذا از طریق  انجام نظرسنجی‌ها،  برگزاری جلسات 
حضوری با مش��تریان،  وب‌س��ایت و... در بهبود راه‌های ارتباطی خود با 

مشتریان جهت بیان ایده‌ها، انتقادات و شکایات کوشا است.
تلفن: 021-41011

 www.se24.ir:وب‌سایت
 Samanexchangeco:تلگرام

 samanexchange :اینستاگرام
  اگر صحبت دیگری با خوانندگان نشریه سامان دارید، بفرمایید؟

ضمن تشکر از شما بابت فراهم نمودن فرصت این مصاحبه، برای سامان 
و سامانیان آرزوی موفقیت‌های روزافزون می‌کنم. 
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مس��ابقات تور جهانی تنیس با حضور بیش از 70 ورزشکار خارجی از 21 
کشور جهان با حمایت بانک سامان در تهران برگزار شد.

به گزارش س��امان رس��انه، تور جهانی تنیس از تاریخ 14 الی 28 خردادماه، 
در دو هفته و با حمایت بانک س��امان برگزار ش��د. در طول این مس��ابقات، 
تنیسورهایی از کشورهای ایران، رومانی، فرانسه، روسیه، آلمان، هند، الجزایر، 
برزیل، لهستان، ایتالیا، آمریکا، آرژانتین، سوئد، ژاپن، اکراین، جمهوری چک، 
انگلس��تان، بلاروس، اردن، آفریقای جنوبی، بلغارستان و سوریه در تهران به 
مصاف یکدیگر رفتند. در دیدار پایانی مسابقات هفته اول که با حضور فرشته 
ضرابیه معاون توس��عه زیرساخت بانک س��امان، سید محمد پولادگر معاون 
ورزش قهرمانی وزارت ورزش و جوانان، سید مناف هاشمی دبیرکل کمیته 
ملی المپیک و س��ید شمس‌الدین حس��ینی نماینده مجلس شورای اسلامی 
برگزار شد، لورنزو بوچی از ایتالیا به مصاف الکساندر استاتر از آمریکا رفت 

و در نهایت این دیدار با نتیجه ) ۳-۶، ۷-۵ و ۴-۶( به نفع تنیسور ایتالیایی به 
پایان رسید و جایزه خود را از دست فرشته ضرابیه معاون توسعه زیرساخت 
بانک س��امان و داود عزیزی رئیس فدراسیون تنیس دریافت کرد. همچنین 
هفته دوم رقابت‌های تنیس فیوچرز تهران با قهرمانی تنیسور روسیه‌ای همراه 
شد؛ در دیدار نهایی هفته دوم، دنیس کلاک از روسیه برابر هم‌وطنش اریک 
آروتیونیان ۲ بر صفر پیروز ش��د و عنوان قهرمانی را از خود کرد. شایان‌ذکر 
اس��ت، این مسابقات پس از وقفه 8س��اله به میزبانی کشورمان و با حمایت 
بانک س��امان ابتدا در جزیره کیش آغاز ش��د و س��پس در تهران ادامه یافت 
 و در پای��ان ه��ر هفته به نفرات برت��ر 15 هزار دلار جایزه نقدی اهدا ش��د. 
گفتن��ی اس��ت تمامی مس��ابقات این جام به ن��ام تور جهان��ی تنیس مردان 
)فیوچ��رز( ITF WORLD TENNIS TOUR M15 TEHRAN – 2023 در 

مجموعه ورزشی انقلاب برگزار شد.

برگزاری تور جهانی تنیس با حمایت بانک سامان

ض
فیا

فر 
لو

: نی
س‌ها

عک
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باتوجه‌به درخواس��ت رئیس شعبه امین‌حضور 
برای تقدیر از آقای مهدی اکبری، بانکدار فروش 
تخصصی این شعبه به دلیل مشارکت در دستیابی 
به اهداف تعیین ش��ده ش��عبه و تأیید آن توسط 
معاون محترم بانکی و بازاریابی، به‌منظور قدردانی 
از ای��ن هم��کار و بهره‌گیری از تجارب ایش��ان 
مصاحبه‌ای با ایش��ان ترتیب دادیم که می‌توانید 

مشروح آن را در زیر بخوانید. 
 خودتان را معرفی کنید؟

مه��دی اکبری هس��تم، 36س��اله، دارای مدرک 
کارشناس��ی ارش��د مدیریت بازرگانی و بانکدار 

فروش تخصصی شعبه امین‌حضور.
از سال 1392 به مجموعه بانک سامان پیوستم و 
تا به امروز در شعب بازار، شهرری و دکتر بهشتی 
مش��غول ب��وده‌ام و از مردادماه 1401 در ش��عبه 

امین‌حضور فعالیت خودم را آغاز کردم.
از س��ال ۱۳۹۶ با شروع طرح سامان ۱۴۰۰ سه دوره متوالی در طرح تلاش 
در شعبه بهشتی توانس��تم جزء نفرات برتر شوم و در سال ۱۴۰۰ باتوجه‌به 
نقش پررنگ در دسترس��ی به اهداف شعبه در شعبه دکتر بهشتی به پیشنهاد 
ریاست شعبه جناب آقای حیدرهایی موفق به دریافت لوح سپاس از معاونت 

محترم بانکی شدم.
در بدو ورود نیز در س��ال 1392 به عضویت تیم فوتسال بانک در آمدم که 
مقام‌های  متعددی را در مس��ابقات  مختلف کسب نمودیم؛ منجمله کسب 
مقام سوم کانون بانک‌های خصوصی، کسب مقام قهرمانی مسابقات کارگری 

کشوری و کسب نایب‌قهرمانی تورنمنت بانک‌ها.
 از جذابیت‌های کارتان بگویید؟

به نظر بنده از جذابیت‌های نقش کاربران فروش تخصصی در طرح سامان 
1400، تشکیل پرتفوی ارزی و اعتباری برای هر بانکدار بود که می‌توانست 
تمامی محصولات بانک را برای مشتریان خود تعریف کند و فروش متقاطع 
که یکی از اصول راهبردی در پیشبرد اهداف شعبه است را پیاده‌سازی نماید.
از س��ال ۱۳۹۶ با تغییر اس��تراتژی بانک و پیاده‌سازی طرح سامان ۱۴۰۰ با 
قرارگرفتن در نق��ش بانکدار فروش تخصص��ی، چالش‌ها و جذابیت‌های 
جدی��دی در ش��عبه ایجاد ش��د. صادقانه بگوی��م در ابتدا  انج��ام هم‌زمان 
فعالیت‌ه��ای ارزی و اعتباری کار س��خت و پیچیده‌ای ب��ود که رفته‌رفته با 
برگزاری دوره‌های آموزش��ی توسط آکادمی سامان، افزایش دانش و تجربه، 
این نقش بس��یار پررنگ، در دسترسی به اهداف شعبه نمایان شد. به‌گونه‌ای 
که در زمان انجام امور ارزی مش��تریان، به‌راحتی 
می‌توانس��تم محص��ولات اعتباری بان��ک را به 
مش��تریان پیش��نهاد داده و همچنین محصولات 

متنوع‌تری باتوجه‌به نیاز مشتری ارائه دهم.
به‌خاطر دارم قبل از اجرای طرح س��امان ۱۴۰۰ 
در شعبه بهشتی، آقای البرزی ریاست وقت تأکید 
زیادی به تش��کیل پرتف��وی ارزی و اعتباری  و 
فروش متقاطع داشتند و به‌صورت هفتگی انجام 
امور محوله را پیگیری می‌کردند که این امر برای 
من که در ابتدای مسیر یادگیری مباحث ارزی و 
اعتباری بودم خیلی سخت بود؛ ولی خوشبختانه 
توفی��ق بود در هر دو حوزه ارز و اعتبار کار کنم 
و به تخصص لازم دس��ت پیدا کنم و از ایش��ان 
ممنونم که باعث ش��دند در هر دو حوزه بتوانم 

جلب رضایت مشتری؛ بهترین روش بازاریابی
گفت‌وگو با بانکدار فروش تخصصی شعبه امین‌حضور :

گفت‌وگو: هاشم راعی

از جذابیت‌های نقش 
کاربر فروش تخصصی، 

تشکیل پرتفوی 
ارزی و اعتباری برای 

هر بانکدار است 
که می‌تواند تمامی 

محصولات بانک را برای 
مشتریان خود تعریف 

کند
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رشد کنم.
 به‌اختصار بفرمائید، منظور از اهداف شعبه چیست و چه عواملی باعث 
شد رئیس شعبه درخواست تقدیر از شما را به دلیل مشارکت در دستیابی 

به اهداف تعیین شده ارائه نماید؟
در ابت��دای حضورم در ش��عبه امین‌حضور، تعدادی از مش��تریان فقط 
از خدم��ات اعتباری یا ارزی بانک اس��تفاده می‌کردند که طی جلس��ات 
متعددی که با مش��تریان داشتم تلاش��م بر این بود که مشتریان از تمامی 
محصولات قابل‌ارائه بانک مطلع ش��وند و خوشبختانه این امر میسر شد 
و اکثریت مش��تریان در حال حاضر از تمامی خدمات ارزی، اعتباری و 
ریالی بانک اس��تفاده می‌کنند.  تمامی این تلاش‌ها در دستیابی به اهداف 
شعبه بسیار نقش داشت و خوشبختانه در اسفندماه سال ۱۴۰۱ توانستیم 
با همکاری تمامی همکاران خوبم در شعبه امین‌حضور و درایت ریاست 
محترم شعبه، جناب آقای گیلانی فر رتبه اول در دستیابی به اهداف بانک 

را کسب نماییم.
 نحوه تعامل شما با سایر همکاران چگونه است؟

همواره و همیشه تلاشم بر این بوده و هست که ارتباط خوب و متقابلی را 
با همکارانم داشته باشم و کار تیمی را سرلوحه خود قرار داده‌ام؛ چون اعتقاد 
دارم که شعبه همانند یک تیم فوتبال است که اگر تمامی افراد با هم متحد و 
همدل باشند با همکاری هم به‌تمامی اهداف مدنظر دست پیدا خواهند کرد.

 جایگاه پست شما در پروژه سامان 1404 چیست؟
ب��ه نظر بنده کاربران فروش تخصصی در ط��رح 1404 نقش مهمی را در 

موارد زیر  دارند:
1-تمرکز در حفظ بالاترین س��هم بازار در بخش بین‌الملل که می‌توانند با 
ارائه خدمات مناسب و باتوجه‌به شرایط ارزی حاکم بر کشور نقش بسزایی 

در حفظ مشتریان فعلی و جذب مشتریان جدید داشته باشند.
2-تمرکز بر کسب‌وکارهای هدف اصناف شرکت‌های SME جهت ارائه 

خدمات اعتباری
3-تمرکز استراتژیک بر مشتریان ویژه که در حال حاضر تعدادی از شعب 
با استفاده از بانکدار ویژه، به‌صورت روزانه این نوع از مشتریان را شناسایی 
و جذب می‌کنند؛ باتوجه‌به اینکه یکی از موارد مهم در دس��تیابی به اهداف 
شعبه جذب منابع است به نظر  من بانکداران ویژه می‌توانند در این امر نقش 
مهمی را ایفا کنند. همچنین در هر شعبه، می‌توان از بین اعضای هیئت‌مدیره 

شرکت‌های مشتری شعبه، تعداد زیادی از این افراد را جذب کرد.
 درصورتیک‌ه خاطره خوبی از حضورتان در شعبه دارید، بفرمایید.

این خاطره مربوط به س��ال 1397 و زمانی اس��ت که من در ش��عبه شهید 

بهشتی، مش��غول بودم که در آن سال 
شرایط ارزی کشور مس��اعد نبود. مهلت 

30روزه فیش یک مشتری در حال تمام‌شدن 
ب��ود و باید در روز آخر اعتبار فیش،  مجدداً باید 

برایش فیش می‌گذاش��تیم تا مدیری��ت بین‌الملل در 
صورت امکان، برای مشتری ارز تأمین کند، سامانه نیما 

قطع بود و تا س��اعت 9 شب در شعبه مانده بودیم تا برای 
ایشان یک درخواس��ت خرید ارز در سامانه نیما بگذاریم و 

مش��تری به‌خاطر اینکه بارش به گمرک رس��یده بود و از ترس 
اینکه ما موفق نشویم و مجبور شود دو ماه دیگر صبر کند و مجدداً 

درخواس��ت دیگری بدهد استرس ش��دیدی داشت؛ ولی ما موفق 
شدیم ساعت 8  و نیم‌شب درخواست موردنظر مشتری را بگذاریم و 

با کمک همکاران مدیریت بین‌الملل هم دو روز بعد ارز مشتری تأمین 
شد و باتوجه‌به اینکه مشتری از نزدیک در جریان انجام کارهای خودش 

قرار داشت و تلاش‌های ما را دید حس خوبی به شعبه ما و بانک ما پیدا 
کرد و حتی س��پرده‌ها و فعالیت‌های دیگر خودش مثل ضمانت‌نامه را از 

بانک‌های دیگر به ش��عبه ما آورد. به نظ��ر من این روش یعنی تلاش برای 
کسب رضایت مشتری، بهترین روش بازاریابی است.

 اگر صحبت دیگری دارید بفرمایید.
تش��کر می‌کنم از مدیران ارشد بانک که در دو سال اخیر، حمایت خوب 
و بی‌نظیری از همه کارکنان داش��تند. یک پیشنهاد هم داشتم که در صورت 
امکان، امیدوارم برآورده شود؛ تفکیک وظایف و سمت‌ها در شعبه در حال 
حاضر به این صورت اس��ت: بانکدار عملیات، بانک��دار فروش و بانکدار 
فروش تخصصی. نکته‌ای که وجود دارد آن اس��ت که بین این سمت‌ها به 
لحاظ درآمدی تقریباً تفاوت چندانی وجود ندارد و انگیزه کارکنان برای رشد 
کاهش می‌یابد. پیشنهاد من این است که مثل ادوار گذشته، پست‌هایی مثل 
رئیس دایره الکترونیک یا رئیس کلر احیا ش��ود یا رتبه بالاتری بین فروش 

تخصصی و معاون شعبه نیز ایجاد شود. 

اعتقاد دارم که شعبه 
همانند یک تیم فوتبال 

است که اگر تمامی افراد 
با هم متحد و همدل 

باشند با همکاری به‌تمامی 
اهداف مدنظر دست پیدا 

خواهند کرد
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در ادبیات نظری مربوط به تأثیر تسهیلات اعطایی قرض‌الحسنه بانک‌ها 
بر رش��د اقتصادی، می‌توان "فرضیه عرضه هدایت1" ش��ومپیتر2 را فرضیه 
پیش‌گام در این زمینه دانس��ت. شومپیتر در س��ال 1934، بیان می‌کند که 
تخصیص کارای پس‌اندازها از طریق شناس��ایی و گسترش اعطای اعتبار 
ب��ه کارآفرینان با بهترین ش��انس موفقیت در فراین��د تولید، در بلندمدت 
رش��د اقتصادی را تسریع می‌بخشد. از نظر ش��ومپیتر، خدمات واسطه‌ای 

مالی به‌عنوان یک ابزار مفید برای گس��ترش ظرفیت تولیدی اقتصاد عمل 
می‌کند. این دیدگاه نظری، بعدها توسط گلدسمیت3 در سال 1969، شاو4 
در سال 1973 و مککینون5 در سال 1973 مورد پشتیبانی قرار گرفت. آنها 
بیان کردند که تأمین مالی واسطه‌ای یک ابزار اولیه و ضروری اثرگذار بر 
رش��د اقتصادی کوتاه‌مدت و بلندمدت است. واسطه‌گری مؤسسات مالی 
می‌توان��د با هزین��ه کمتری پس‌انداز را به س��رمایه‌گذاری تبدیل و وجوه 

کارکرد قرض‌الحس��نه در قرآن به معنی قرض‌دادن و امری مقدس ارزش��مند معرفی ش��ده که باعث کمک به اقش��ار ضعیف و رفع معضلات 
اجتماعی می‌شود.  همچنین قرض‌الحسنه علاوه بر تأمین نیازهای اساسی با تغییر الگوی تولید، ایجاد اشتغال و کاهش انحصارات، آثار ثانویه‌ای 
خواهد داش��ت که می‌تواند از این طریق اثر مثبتی بر رش��د اقتصادی بلندمدت داشته باش��د. براین‌اساس رهیافت اثرگذاری تسهیلات اعطایی 
قرض‌الحس��نه بر رش��د اقتصادی دارای اهمیت خاصی است که می‌تواند در تعیین خط مش��ی‌های کلان مرتبط با مؤلفه رشد اقتصادی اثرگذار 

واقع شود.

عوامل مؤثر بر اعطای تسهیلات قرض‌الحسنه

آرش آذین‌فر
بانکدار فروش، 

شعبه آمل
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م��ازاد در بخش‌ه��ای مختلف را به بخش‌های موردنی��از تخصیص دهد؛ 
به‌عبارت‌دیگ��ر واس��طه‌گری مالی می‌تواند منجر ب��ه تخصیص کارآمدتر 
منابع ش��ود. به‌طورکل��ی بانک‌ها با جذب نقدینگی و اعطای تس��هیلات، 
یکی از منابع مالی مهم و قابل‌دس��ترس برای بنگاه‌ها محسوب می‌شوند. 
از بع��د نظ��ری، به‌کارگیری صحیح و بهینه جری��ان وام و اعتبار می‌تواند 
افزایش س��رمایه‌گذاری تولید و اش��تغال و در نتیجه رشد اقتصادی را به 

دنبال داشته باشد. 
تس��هیلات قرض‌الحس��نه یکی از ابزارهای مناس��بی اس��ت که در نظام 
اقتصادی اس�الم جهت تحقق "حرمت ربا" در نظر گرفته ش��ده است. با 
وجود این که انتقال مالکیت در آن رایگان نیس��ت، طلب س��ود در قرض 
جایگاهی ندارد و با ماهیت آن ناسازگار است. اهتمام بدین مهم؛ به‌گونه‌ای 
اس��ت که خداوند وام‌دادن به غیر را قرض‌دادن به خود به حساب آورده 
اس��ت چنان که می‌فرماید: مَن ذَا الذَِّي يقُْرِض الله قَرْضًا حَسَ��ناً فَيضَُاعِفَه 
لهَ أضَْعَافاً كَثيِرَةَ وَالله يقَْبض ويبس��ط و إليه ترجعون "؛ کیست که به خدا 
قرض نیکو دهد تا خدا بر آن چند برابر بیفزاید؟ خداس��ت که تنگدستی 
دهد و توانگری بخش��د و شما به س��وی او باز گردانده می‌شوید )سوره 
بقره آیه ۲۴۵ (. درباره آثار اقتصادی مثبت قرض‌الحسنه گفته می‌شود که 
ب��ا انتقال دوره‌ای درآمدها از ثروتمندان به نیازمندان و عدم درخواس��ت 
س��ود، منافعی را برای نیازمندان به دنبال خواهد داش��ت توزیع درآمد را 
دس��ت خوش تغییر قرار خواهد داد. همچنین قرض‌الحسنه با اثرگذاری 
طولی که خواهد داش��ت علاوه بر تأمین نیازهای اساس��ی با تغییر الگوی 
تولید، ایجاد اش��تغال و کاهش انحصارات آثار ثانویه‌ای خواهد داشت که 
می‌تواند از این طریق اثر مثبت بر رش��د اقتصادی بلندمدت داش��ته باشد. 
بر این اساس، رهیافت اثرگذاری تسهیلات اعطایی قرض‌الحسنه بر رشد 
اقتصادی و وضعیت دارای اهمیت خاصی اس��ت ک��ه می‌تواند در تعیین 

خط مشی های کلان مرتبط با مؤلفه رشد اقتصادی اثرگذار واقع شود. 
اثرات تسهیلات اعطایی قرض‌الحسنه

پرویز س��عیدی در س��ال 1388، به ارزیابی نقش تسهیلات شبکه بانکی 
بر رش��د و توس��عه اقتصادی استان گلس��تان پرداخت. جامعه آماری این 
پژوهش همه بانک‌های فعال اس��تان گلستان طی سال‌های 1377 تا 1385 
)ش��امل 11 بانک تجاری و تخصصی( بوده است. نتایج این مطالعه نشان 
داد که تس��هیلات بانکی به‌عنوان مکمل سرمایه تولیدکننده می‌تواند نقش 
مهمی در س��رمایه‌گذاری و رش��د تولید در استان داش��ته باشد و ضریب 
مدل بیانگر آن اس��ت که %١ افزایش در تس��هیلات بانکی استان می‌تواند 
ارزش‌افزوده )رشد اقتصادی( استان را به میزان 0/27 درصد افزایش دهد. 
محمد نژاد و همکاران در س��ال 1394، با اس��تفاده از روش‌های آزمون 
علی��ت گرنجری، آزم��ون تصحیح خطای ب��رداری و آزمون ARDL به 
تحلی��ل روابط پویا میان اعتبارات بانکی و رش��د اقتصادی در بخش‌های 
نفتی و غیرنفتی برای دوره 1370 الی 1389 که در این میان بیشترین رشد 
ناش��ی از تس��هیلات اعطایی مربوط به بخش کشاورزی است، پرداختند. 
نتایج نش��ان داد که تسهیلات اعطایی، رش��د اقتصادی در بخش غیرنفتی 
اقتصاد ایران را بیش��تر تحت‌تأثیر قرار می‌دهد که در این میان بیش��ترین 

رشد ناشی از تسهیلات اعطایی مربوط به بخش کشاورزی است. 
علوی در س��ال 1395، در خصوص سازوکار انتقال پولی در ایران مبتنی 
بر دیدگاه نئوکینزین‌ها مطالعه‌ای را انجام داده اس��ت. وی با اس��تفاده از 

معادله منحن��ی فیلیپس تعمیم‌یافته، معادله تقاض��ای کل و معادله برابری 
غیرپوششی برای دوره زمانی 1340 تا 1380 و هم چنین به کمک روش 
اقتصادسنجی "خودرگرسیون میانگین متحرک انباشته" درمی‌یابد که مبانی 
نظری حاکم بر الگوس��ازی سازوکار انتقال پولی در ایران مبتنی بر دیدگاه 

نئوکینزین‌ها است. 
تقوى و لطفی در س��ال 1396، در مقاله خود نش��ان دادند که نرخ ذخیره 
قانونی تأثیر منفی بس��یار کمی بر نرخ رش��د حجم س��پرده بانک‌ها مانده 
تس��هیلات اعطای��ی دارد. آنها به این نتیجه رس��یدند ک��ه وجود مجرای 
سیاست پولی در ایران تأیید می‌شود، اما باتوجه‌به ناچیز بودن آن می‌توان 

گفت سیاست پولی و کارکرد مجرای اعتباری عملًا فاقد کارایی است. 
ش��ریفی رنانی، کمیجانی و شهرستانی در س��ال 1389، در تحقیق خود 
با عنوان "بررسی س��ازوکار انتقال پولی در ایران رویکرد خودرگرسیونی 
برداری ساختاری" به بررس��ی کانال‌های نرخ ارز اعتباری و قیمت دیگر 
دارایی‌ها ش��اخص قیمت مسکن در ایران پرداختند. نتایج تجربی حاصل 
از تخمین روابط بین متغیرها با استفاده از رویکرد خودرگرسیونی برداری 
س��اختاری )SVAR( مبتنی بر داده‌های آماری فصل دوم س��ال ۱۳۶۸ تا 
فصل اول س��ال ۱۳۸۷ مورد بررسی قرار گرفت. نتایج تحقیق آنها گویای 
این واقعیت است که وقتی از نسبت قانونی به‌عنوان متغیر سیاستی استفاده 
ش��ود هم در میان‌مدت و هم در بلندمدت کانال نرخ ارز مؤثرترین کانال 
در انتقال سیاس��ت پولی بر تولید ناخالص داخلی اس��می بوده است. در 
مدل دیگری ک��ه بدهی بانک‌ها به بانک مرکزی به‌عنوان متغیر سیاس��تی 
استفاده شده است در کوتاه‌مدت و میان‌مدت کانال شاخص قیمت مسکن 
مؤثرترین کانال در انتقال بوده است؛ ولی در بلندمدت هیچ یک از کانال‌ها 

در انتقال پولی نقشی نداشته‌اند. 
کوتارل��ی و همکاران در س��ال 2016، در ۲۴ کش��ور تحت مطالعه خود 
برای دوره 1973 الی 1996 و با تکنیک پانل دیتا شواهدی برای اثرگذاری 
معنادار تسهیلات بانکی بر توسعه مالی و رشد اقتصادی مشاهده نکرده‌اند. 
طاهیر و همکاران در س��ال 2015، با اس��تفاده داده‌های س��ال‌های 1973 
الی 2013 و تکنیک هم انباش��تگی جوهانسن جوسیلیوس نشان دادند که 

تسهیلات بانکی اثر منفی بر رشد اقتصادی پاکستان داشته است. 
مطالع��ه‌ای در خصوص کان��ال اعتباری در هلند توس��ط لئودی هان به 
س��ال 2001 صورت‌گرفته اس��ت. این مطالعه یک تحلیل تجربی از نقش 
بانک‌ها در فرایند انتقال سیاس��ت پولی در هلند ارائه می‌دهد. برای انجام 
ای��ن مطالع��ه از اطلاعات ترازنامه تع��دادی از بانک‌ه��ای هلند در دوره 
1990 الی 1997 اس��تفاده شده اس��ت. توجه اصلی این تحقیق بر مجرای 
وام‌دهی و به عبارتی دیگر واکنش عرضه وام و تس��هیلات به ش��وک‌های 
سیاس��ت پولی بوده است. ایده اصلی تحقیق این بوده است که بعضی از 
بانک‌ه��ا به دلیل این که می‌توانند کاهش مناب��ع خود به دلیل افت حجم 
سپرده‌ها را با استفاده از شیوه‌های کم‌هزینه دیگری جبران کنند، از قابلیت 
بالات��ری برای خنثی‌کردن اثرات سیاس��ت پولی برخوردارند. نتیجه‌ای که 
از این تحقیق گرفته ش��ده این است که مجرای وام‌دهی در هلند فقط در 
خصوص وام‌هایی که از تضمین دولتی برخوردار نیستند فعال است؛ زیرا 
بانک‌ها در مورد وام‌هایی که از تضمین دولت برخوردارند، رفتار متفاوتی 
در مقایس��ه با س��ایر وام‌ها از خود نش��ان می‌دهند، بر اساس این مطالعه 
معلوم ش��ده است که اثرات منفی سیاس��ت پولی انقباضی از نظر سرمایه 
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و نقدینگی بر بانک‌های کوچک‌تر بیش��تر از بانک‌های بزرگ‌تر است. در 
این مطالعه هم چنین مشخص شده است که وام‌دهی به خانوارها به‌اندازه 
وام‌دهی به بنگاه‌ها تحت‌تأثیر سیاس��ت پولی قرار نمی‌گیرند. در رابطه با 
حجم سپرده‌ها، بخصوص مورد تأثیر سیاست پولی سخت‌گیرانه بر حجم 
س��پرده‌ها، نتایج حاصل از این تحقیق نشان می‌دهد سپرده‌های مدت‌دار 
به طور مثبت نسبت به سیاست‌های پولی انقباضی واکنشی نشان می‌دهد. 
این نتیجه غیرمنتظره می‌تواند ناش��ی از چگونگی عملکرد سیاست پولی 

در هلند در زمان اجرای آن باشد.
 ماتوس��ک و سارانتیس در س��ال 2008، در مقاله خود پیرامون مجرای 
وام‌ده��ی بانک و انتقال پولی به این نتیجه رس��یدند که دررابطه‌با مجرای 
وام‌دهی بانک در تمامی کش��ورها ش��واهدی موجود است؛ اما شدت آن 
در بین کشورها متفاوت است. آنها بیان می‌کنند که چنین به نظر می‌رسد 
ان��دازه بانک و نقدینگی بیش‌ترین نقش را در واکنش بانک‌ها نس��بت به 
تغییرات سیاست پولی ایفا کنند. هم چنین آنها در مطالعه خود به بررسی 
عواقب کلان اقتصادی مجرای وام‌دهی بانک پرداختند و شواهدی دال بر 
ارتباط بین عرضه کل وام با فعالیت واقعی اقتصادی در کشورهای اروپای 

شرقی و مرکزی یافتند. 
گانجی و یوآن در س��ال 2009، در مقاله خود با عنوان س��ودآوری بانک 
و مجرای وام‌دهی بانک ش��واهدی از چین به این نتیجه رس��یدند که اثر 
سیاس��ت پولی بر وام‌دهی برای بانک‌های بزرگ‌تر و بانک‌هایی که سطح 
پایین‌تری از نقدینگی دارند ضعیف‌تر اس��ت و لزوماً واکنش آن بانک‌ها 
به سیاست پولی باتوجه‌به سرمایه متفاوت نیست، به‌علاوه برای شناسایی 
واضح‌تر مجرای وام‌دهی بانک آنها آزمون کردند که آیا اثر سیاست پولی 
باتوجه‌به س��ودآوری متفاوت است. نتایج بیانگر این هستند که بانک‌های 
سودآور حساسیت کمتری نسبت به سیاست پولی دارند؛ چون زمانی که 
انقباض سیاس��ت پولی منجر به کاهش س��پرده‌ها می‌شود بانک‌هایی که 

سودآوری کم‌تری دارند با هزینه بالاتر سرمایه مواجه خواهند شد.
نتیجه‌گیری

بانک‌ه��ا به‌عنوان مهم‌ترین و اصلی‌ترین بخ��ش از بازار پول در اقتصاد 
ایران، وظیفه مدیریت و تدارک نقدینگی و هدایت آن به سمت فعالیت‌های 
مولد تولیدی و س��رمایه‌گذاری را دارا هس��تند، به‌طوری‌که بخش عمده 
نقدینگی جامعه باید توس��ط نظام بانکی کش��ور برای سرمایه‌گذاری در 
بخش‌ه��ای مختل��ف اقتصادی، هدایت و مدیریت ش��ود. از طرف دیگر 
قرض‌الحسنه در قرآن به معنی قرض‌دادن به خداوند آمده و امری مقدس 
ارزش��مند معرفی ش��ده که باعث کم��ک به نیازمن��دان و رفع معضلات 
اجتماعی می‌ش��ود. براین‌اس��اس نحوه کارکرد نظام بانکی در این حوزه 
از اهمیتی دوچندان برخوردار خواهد بود. براین‌اس��اس نوع جهت‌گیری 
نظام بانکی ایران در راستای تحقق اهداف مبانی دین مبین اسلام و رشد 
اقتصادی دارای اهمیتی خاصی است که این مسئله باید موردتوجه خاص 

تصمیم‌سازان حوزه پولی و بانکی کشور واقع شود. 
تس��هیلات قرض‌الحسنه و غیر قرض‌الحس��نه و افزایش آن اثرات مثبت 
طی س��ال‌های اخیر داش��ته اس��ت؛ بنابراین باهدف بهبود رشد اقتصادی 
بلندمدت توصیه می‌ش��ود افزایش تس��هیلات قرض‌الحسنه به‌عنوان یک 
متغیر اصلی در تابع هدف سیاس��ت‌های پولی کشور لحاظ شود؛ بنابراین 
توصیه می‌شود سیستم تأمین مالی قرض‌الحسنه در برخی موارد جایگزین 

سیس��تم تأمین مالی نظام بهره و یا سیس��تم مبتنی بر س��ود شود. مخارج 
مصرف��ی دولت در اقتص��اد ایران بیش از حد ظرفی��ت کلی اقتصاد بوده 
و اثر منفی بر رش��د اقتصادی بلندمدت داش��ته اس��ت. لازم به ذکر است 
افزای��ش بی‌رویه مخارج مصرفی به دلیل دام��ن‌زدن به بی‌انضباطی مالی 
دولت و تحت‌فش��ار قراردادن بودجه کش��ور می‌تواند اثر منفی بر رش��د 
اقتصادی داش��ته باش��د و به دلی��ل کاهش در پس‌ان��داز عمومی موجب 
کاهش سرمایه‌گذاری دولتی و به دلیل اثر جایگزینی و افزایش نرخ بهره 
اس��می و واقعی موجب کاهش سرمایه‌گذاری بخش خصوصی می‌شود. 
براین‌اساس توصیه می‌شود باهدف کاهش مخارج مصرفی دولت اهدافی 
به‌ص��ورت پلکانی و برای دوره‌های کوتاه‌م��دت، میان‌مدت و بلندمدت 
اجرایی شود. براین‌اس��اس توصیه می‌شود با رفع موانع نهادی پیش پای 
جریان تولیدی و بهره‌وری کشور )به‌خصوص بخش خصوصی( و ایجاد 
زیرساخت‌های عمومی لازم زمینه اثرگذاری هر چه مثبت‌تر و معنی‌دارتر 
متغیر سرمایه‌گذاری بر سایر متغیرهای کلان اقتصادی مهیا شود. اثر منفی 
نرخ‌های تورم بالا بر رشد اقتصادی در ایران پذیرفته شده، بنابراین توصیه 
می‌شود باهدف بهبود در رش��د اقتصادی بلندمدت کاهش تورم به‌عنوان 

یک متغیر محوری در تحلیل‌های پولی وارد شود.
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علی توسن - بانکدار فروش، شعبه نازی‌آباد 
حفظ‌کردن آرامش و ارائه راه‌حل مناس��ب برای مسئله مشتری و یکی از 
مهم‌ترین اقدامات در این ش��رایط، درک‌کردن مشتری و تکان‌دادن سر به 

منظور اینکه به مشتری نشان دهیم به حرف‌هایش گوش می‌دهیم.
بهروز عنایتی کردآبادی - بانکدار فروش، شعبه زاینده‌رود

بشنو از نی چون شکایت می‌کند
امیر س��روش - کارش��ناس عملی��ات بانکداری ش��رکتی، مدیریت 

بانکداری شرکتی 
اصولاً قرار نیست با مشتری چه عصبانی و ناراحت و چه آرام و خوشحال 
برخ��ورد کنیم. لغت برخورد هم��راه خودش بار منف��ی دارد. ما همواره 
تلاش می‌کنیم با مشتری تعامل کنیم. بزرگ‌ترین هدیه‌ای که کارکنان یک 
بانک می‌توانند به مشتریان خود بدهند چیزی جز آرامش نیست. مشتری 
عصبان��ی معمولاً برای عصبانیت و ناراحتی خ��ود دلایلی دارد. قدم اول 
این است که مشتری بداند هدف، قضاوت در مورد درستی و یا نادرستی 
دلای��ل عصبانیت و نارضایتی او نیس��ت‌. همین که مش��تری بتواند دلایل 
خود را بازگو کند تا حد زیادی مؤثر اس��ت. در گام بعد بهتر است نشان 
دهیم که در کنارش هستیم نه در نقطه مقابل. اگر به هر دلیلی امکان انجام 
خواسته مش��تری وجود ندارد باید تلاش کنیم دلایل و مشکلات قانونی 
برای مشتری روشن شود. بیش��تر مواقع پیشنهاد راه‌حل‌های جایگزین و 
مؤثر می‌تواند روی درخواست قبلی مشتری مؤثر باشد و خواسته مشتری 
را تا حد معقولی تعدیل نماید. در نهایت اگر هیچ‌کدام از راه‌حل‌های بالا 

مؤثر نبود، کمک‌گرفتن از باتجربه‌ترهای شعبه می‌تواند گره‌گشا باشد.
علی شاه‌حسینی - بانکدار فروش، شعبه فلکه جهاد قم 

اونچه که به تجربه به من ثابت ش��ده: مش��تری خشمگین رو هرگز خود 
کاربر نمیتونه آروم کنه ...بهترین راه ورود ش��خص ثالث است مثل یکی 

از همکاران یا مسئولان شعبه
آرش آذین فر - بانکدار فروش، شعبه آمل 

وقتی با یک مش��تری عصبانی روبرو می‌شویم، با وجود رفتار وی، همیشه از 
لبخند و ارتباط چش��می استفاده کنیم و در دست‌دادن پیش‌قدم شویم تا به او 
نش��ان دهیم که مشتاق تعامل هستیم و تمام تلاش را برای حل نگرانی‌هایش 
می‌کنیم. بعد به‌آرامی به ایش��ان می‌گوییم که ناراحتی ش��ما را درک می‌کنم و 
بسیار متأسفم و بگذارید ببینم چه کار‌ی از دستم برمی‌آید. با تکان‌دادن سر و 
یادداشت‌برداری هنگام صحبت‌کردن با وی، به مشتری عصبانی نشان می‌دهیم 
ک��ه بادقت به حرف‌هایش گوش فرامی‌دهیم. ب��ا قطع‌نکردن حرف‌هایش، به 
او اجازه می‌دهیم ناراحتی‌هایش را بیان کند. بیان‌کردن مس��ئله برای مش��تری 
عصبانی نشان می‌دهد که شما به او گوش می‌دهید و توجه می‌کنید و همچنین 
خودمان نیز مطمئن می‌شویم که مشکل چیست تا سوءتفاهمی پیش نیاید. برای 
این‌که گفت‌وگوی ما با مشتری عصبانی را به‌درستی پایان دهیم، صمیمانه از او 
برای مطرح‌کردن نگرانی‌هایش قدردانی کنیم. هدف ما عرضه‌ بهترین خدمات 
بانکی اس��ت و هر بازخوردی در این زمین��ه کمکمان می‌کند. همچنین برای 
تثبیت و استحکام رابطه‌مان با مشتری ناراحت و عصبانی تا چندین روز او را 

پیگیری کنیم تا مطمئن شویم که از راه‌حلی که ارائه دادیم، راضی است. 

پرسـش‌وپاسـخ
مثل روال گذشته، قرار است هر ماه با طرح یک سؤال درباره موضوعات مختلف مثل موضوعات 
بانکی، کسب‌وک‌ار، ارتباطات و... نظر همکاران بانک سامان را دررابطه‌با آن موضوع دریافت کنیم 
و از طریق انتشار پاسخ‌ها در این صفحه، بتوانیم کمک کنیم تا دانش و تجربه هر کدام از همکاران 

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کند و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسد.

 و اما سؤال این ماه :به نظر شما، مناسب‌ترین رفتار در برخورد با مشتری عصبانی یا شاکی چیست؟
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همان گونه که عضلات ما بعد از کارکردن زیاد، خس��ته می‌ش��وند، مغز 
نیز بعد از تصمیم‌گیری‌های متعدد در طول روز، دچار خس��تگی می‌شود 

که به آن، خستگی ناشی از تصمیم )Decision fatigue( می‌گویند.
ما مدام در حال تصمیم‌گیری هس��تیم و با هر تصمیمی، یک‌قدم به »خستگی 
تصمیم« نزدیک می‌شویم. هر چند همه‌ تصمیم‌ها بزرگ و حیاتی نیستند؛ ولی 
هر کدامش��ان، به س��هم خود بخش��ی از انرژی مغزمان را می‌گیرند: از انتخاب 
بین دو نوع خمیردندان برای مس��واک صبحگاهی و تصمیم‌گیری درباره‌ این‌که 
ام��روز چه بپوش��م و انتخاب درجه‌ حرارت بخاری یا کولر ماش��ین و انتخاب 
موسیقی برای شنیدن و برداشتن یک نوع پنیر از قفسه‌ پنیرهای سوپرمارکت تا 
تصمیم‌گیری درباره‌ نحوه‌ برخورد با خطای فرزند و انتخاب بین چند گزینه برای 
سرمایه‌گذاری و مهاجرت و... همه‌وهمه تصمیم‌گیری هستند. نکته‌ جالب‌توجه 
این‌که ما بعضی تصمیم‌گیری‌ها را عرفاً تصمیم‌گیری نمی‌دانیم. مثلًا برای بالارفتن 
از یک برج که دارای ۳ آسانسور است، وقتی دکمه‌ یکی از آن‌ها را می‌فشاریم، 
در واقع، تصمیم گرفته‌ایم، هر چند که آن را در زمره‌ تصمیمات روزانه نیاوریم.

افرادی که کار و زندگی‌شان به‌گونه‌ای است که باید مدام تصمیم بگیرند، 
بی��ش از بقیه در معرض »خس��تگی تصمیم« قرار دارن��د. در یک تحقیق 
در آمری��کا، تع��دادی قاضی که بای��د درباره‌ عفو زندانی��ان تصمیم‌گیری 
می‌کردند، مورد بررس��ی قرار گرفتند. مش��خص ش��د که آن‌ها در ابتدای 
روز، پرونده‌ها را بهتر بررس��ی می‌کنند و افراد بیش��تری را مشمول عفو 
می‌دانند، ولی هر چه به پایان روز نزدیک می‌ش��وند، افراد کمتری را عفو 
می‌کنن��د. پرونده‌ها کمابیش یکس��ان بودند و قضات نی��ز ثابت. آنچه در 
ساعات پایانی روز تغییر کرده بود، پدیدارشدن حالت »خستگی تصمیم« 

بود که هنگام صبح وجود نداشت.
رول��ف دوبلی در کتاب »هنر خوب زندگی‌ک��ردن« می‌گوید: وقتی مغز 
به‌خاطر تصمیم‌گیری‌های متعدد خس��ته می‌شود، معمولاً سر راست‌ترین 

تصمیمات را می‌گیرد که عمدتاً هم »بدترین« است.
 چه کنیم؟ 

۱- وقت��ی از مارک زاکربرگ بنیان‌گذار و مدیر فیس‌بوک پرس��یدند چرا 
همیش��ه یک نوع تیشرت می‌پوشی؟ پاسخ داد: نمی‌خواهم هر روز صبح 
درگی��ر تصمیم‌گیری درباره‌ این‌که کدام لباس را بپوش��م ش��وم. او با این 
کار در واق��ع، یکی از تصمیمات صبحگاهی‌اش را حذف و انرژی آن را 
ب��رای تصمیم‌گیری‌های مهم‌تر کاری، ذخیره می‌کن��د. خانم آنگلا مرکل 
صدراعظم س��ابق آلمان هم از این روش استفاده می‌کرد و بیشتر یک نوع 

لباس می‌پوشید. استیو جابز نیز همین‌گونه بود.

برای این‌که »خس��تگی تصمیم« دیرت��ر رخ بدهد، تاحدامکان خود را در 
مع��رض تصمیم‌گیری‌ه��ای کم‌اهمیت قرار ندهیم. راهش این اس��ت که 
درب��اره‌ برخی چیزها، یک تصمی��م ثابت بگیری��م. به‌عنوان‌مثال، به‌جای 
این‌که هر روز تصمیم بگیریم امروز چه غذایی درس��ت کنیم، یک برنامه‌ 
هفتگی یا ماهانه تدوین کنیم و از قید تصمیمات روزمره خلاص ش��ویم 

و انرژی مغزمان را ذخیره کنیم.
یا یک مدیر می‌تواند جلسات خود را فقط در روزهای چهارشنبه برگزار 
کن��د و هر که از او وق��ت بخواهد، به‌جای این‌که فکر کند و درباره‌ زمان 
جلس��ه با او تصمیم بگیرد، روز چهارش��نبه را با او وعده کند. یا یک پدر 
روز خاص��ی را در هفته، ب��رای بیرون بردن بچه‌ها در نظر بگیرد و... )هر 
کس��ی می‌تواند به فراخور زندگی‌اش، چند مورد را مشمول یک تصمیم 

واحد کند و از تصمیم‌گیری‌های متعدد راحت شود(
۲- تصمیم��ات مه��م را »صبح« بگیریم. یادمان باش��د که هر چه از روز 

می‌گذرد، به »خستگی تصمیم« بیشتر نزدیک می‌شویم.
۳- وقت��ی گزینه‌ه��ای قابل‌انتخ��اب ب��رای تصمیم‌گیری زیادتر باش��د، 

»خستگی تصمیم« نیز بیشتر می‌شود.
اگ��ر برای خرید کاغذدیواری به خیابانی که بورس کاغذدیواری اس��ت 
برویم، در ده‌ها فروش��گاه، صده��ا طرح می‌بینیم و تع��دد گزینه‌ها ما را 
سردرگم می‌کند. در واقع ما بعد از دیدن ده‌ها طرح اولیه، دچار »خستگی 
تصمیم« می‌ش��ویم و بعد از مدتی یکی از طرح‌ها را نه از س��ر ش��وق و 
علاقه که به‌خاطر »خس��تگی تصمیم« و گری��ز از ادامه‌ این روند انتخاب 

می‌کنیم. 
- یکی از راه‌های مواجهه‌ منطقی با تعدد گزینه‌ها، این اس��ت که به‌جای 
آنکه مثلًا ۱۲ گزینه را یک‌جا بررس��ی کنیم و به یکی برس��یم، آن‌ها را به 
چند گروه کوچک‌تر تقسیم کنیم و سه تا سه تا بررسی کنیم تا به انتخاب 

نهایی برسیم.
۴- وقتی دچار »خس��تگی تصمیم« هس��تیم، تصمیم نگیریم؛ فرصتی به 
مغز دهیم تا خود را بازس��ازی کند. کمی استراحت و خوردن اندکی غذا 
که گلوکز مغز را تأمین کند، می‌تواند »خس��تگی تصمیم« را کاهش دهد. 
نیم س��اعت خواب در وس��ط روز نیز می‌تواند در جلوگیری از خستگی 

تصمیم مؤثر باشد.
۵- انس��ان‌های کمال‌گرا که می‌خواهند بهترین خروجی را داشته باشند، 

بیش از بقیه دچار خستگی تصمیمات می‌شوند.
منبع: گاهنامه مدیر

خسته از تصمیم!
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 ۱. تصور نادرست اول: 
عب��ور از پله‌های بالات��ر در نردبان ترقی از عهده هر کس��ی که پله‌های 
پایین‌تر را پش��ت س��ر گذاش��ته اس��ت برمی‌آید و با آموزش‌های جدید 

می‌توان آن فرد را به پیمودن پله‌های بالاتر هدایت کرد. 
مدی��ران بزرگ با این نظر کاملًا مخالف‌اند و معتقدند پیمودن یک پله از 
نردب��ان ترقی لزوماً به معنای آمادگ��ی صددرصدی برای پیمودن پله‌های 
بالاتر نیس��ت؛ چراکه به اس��تعدادها، مهارت‌ها و دانش گسترده‌تری نیاز 

است که برای خیلی‌ها، داشتن یا کسب آنها امکان‌پذیر نیست.
 ۲. تصور نادرست دوم: 

ای��ن تص��ور زیان‌بار در قالب سیس��تم‌های س��نتی ارتق��ای کاری، این 
اس��ت که تنها با رس��یدن به پله‌های بالاتر نردبان ترقی می‌توان پرستیژ و 
اعتبار بیش��تری برای خود کس��ب کرد که این تفکر، همه کارمندان حتی 
خودآگاه‌ترین افراد را نیز دچار این وسوسه می‌کند که به سمت ارتقا، آن 

هم به هر قیمت ممکن گام بردارند. 
ای��ن در حالی اس��ت که پس��ت‌های عالی و بالاتر از نظر تعداد، بس��یار 
محدود هستند و هنگامی که همه برای رسیدن به آنها گام بردارند، به طور 
حتم، بسیاری از افراد در این راه ناکام خواهند ماند و فقط افراد محدودی 
موف��ق به ارتقایافتن خواهند ش��د که این مس��ئله عامل ب��روز اختلاف و 

تعارض در بسیاری از سازمان‌ها است. 
مدی��ران بزرگ برای جلوگیری از ش��کل‌گیری چنی��ن تعارضی، راه‌حل 
فوق‌الع��اده‌ای دارند و آن فراهم‌آوردن حداکثری پرس��تیژ و احترام برای 
اغل��ب یا همه کارکنان اس��ت. به ط��ور واضح، در چنین ش��رایطی افراد 
به‌خاطر کس��ب احترام و اعتبار صرفاً به دنبال ارتقای پس��ت و مقامشان 
نخواهن��د بود. مدیران بزرگ به‌گونه‌ای عمل می‌کنند که هر کدام از افراد 
خ��ود را قهرمان بلامنازع در ایفای هم��ان نقش‌هایی می‌بینند که در حال 

انجامش هستند.

 ۳. تصور نادرست سوم: 
خطرناک‌ترین تصور در این میان، به‌واس��طه این فرض نادرس��ت شکل 
می‌گی��رد که برخورداری کارمندان از تجربیات بیش��تر و متنوع‌تر موجب 
جذاب‌تر به‌نظررس��یدن آنها از نظر دیگران خواهد شد و سایر بخش‌ها یا 
س��ایر شرکت‌ها برای تصاحب و به‌کارگیری این افراد سرودست خواهند 

شکست. 
ش��یوع این تفکر در میان کارکنان می‌تواند آنها را به کاسبانی تبدیل کند 
که همیشه منتظرند تا برای تصدی پست‌های بالاتر دعوت شوند. مدیران 
ب��زرگ به‌هیچ‌عن��وان چنین عقیده‌ای را نمی‌پذیرند، به عقیده آنها ش��کار 
مهارت‌ه��ا و تجربیات بازاری نمی‌تواند و نباید موتور محرکه و بالابرنده 

نردبان ترقی باشد و نباید به آن تکیه کرد.
این در حالی است که مدیران بزرگ به‌خوبی می‌دانند که قبل از هرگونه 
ارتق��ای کارکنان باید بادقت به این مس��ئله اندیش��ید که آی��ا افراد دارای 
اس��تعداد پس��ت و مقامی که قرار اس��ت به آن ارتقا یابند، هس��تند یا نه 
و درصورتی‌که پاس��خ به این س��ؤال مثب��ت بود، با درنظرگرفتن س��ایر 
جوانب نس��بت به این کار اقدام ک��رد؛ چراکه ارتقان��دادن افراد به‌خاطر 
عدم برخورداری از اس��تعدادهای لازم بسیار بهتر از ارتقای کورکورانه و 

چالش‌برانگیز آنها به‌خاطر انگیزه‌بخشی و لیاقت در نقش کنونی است. 
مدیران بزرگ، صحنه شرکت را به‌گونه‌ای می‌چینند که در آن مسیرهای 
متعددی برای کس��ب احترام و منزلت بیش��تر و کیفیت کاری مطلوب‌تر 
وجود دارد. چه بس��یار شرکت‌هایی که تحت هدایت مدیران موفقی قرار 
دارن��د و در آنها یک کارگر س��اده اما ماهر و کارآمد، حقوقی بیش��تر از 
مافوق خود دریافت می‌کند و مورداحترام همه قرار دارد. یا منشی کاربلد 
و با س��ابقه‌ای که به‌عنوان جانش��ین رئیس یا مدیر برنامه‌های او شناخته 

می‌شود، نفوذی عجیب در شرکت دارد.
Great Managers Break The Rules منبع: کتاب

مدیران بزرگ 
چگونه کارکنانشان 
را ارتقا می‌دهند؟
بسیاری از مدیرانی که با پیروی از تفکر سنتی اقدام به ارتقای کارکنان 
میک‌نند، معمولًا دچار سه تفکر نادرست در این زمینه می‌شوند که 
مدیران بزرگ و موفق با زیرکی، دچار این سه تصور اشتباه نمی‌شوند.



تیر 1402 / سال نوزدهم، شماره 20193

حداکثر دارای )دلار(حداکثر درآمد یا گردش مالی )دلار(حداکثر تعداد کارکنان )نفر(سازمان

30015,000,00015,000,000بانک جهانی

-1003,000,000بانک توسعه قاره آمریکا

--200برنامه توسعه سازمان ملل

باتوجه‌ب��ه اهمی��ت بنگاه‌های خرد، کوچک و متوس��ط در توس��عه پایدار، 
مجمع‌عمومی س��ازمان مل��ل، روز 27 ژوئن )6 تیرم��اه( را روز  بنگاه‌های 
 Micro-, Small, and Medium-sized( خرد، کوچ��ک و متوس��ط

Enterprises Day( نام‌گذاری کرده است. 
بر اس��اس آمارهای منتش��ر شده از سوی س��ازمان ملل، در حال حاضر 90 
درصد بنگاه‌ها، 60 تا 70 درصد اشتغال و 50 درصد تولید ناخالص داخلی در 

سطح جهانی به بنگاه‌های خرد، کوچک و متوسط مربوط است.  
نگاهی دقیق‌تر به جایگاه و کارکردهای بنگاه‌های کوچک و متوس��ط نشان 
می‌ده��د این بنگاه‌ه��ا به‌عنوان موتور محرکه رش��د اقتصادی در کش��ورها 
نقش‌آفرین هستند. از مهم‌ترین کانال‌هایی که بنگاه‌های کوچک و متوسط از 

طریق آنها بر اقتصاد اثر می‌گذارند عبارت‌اند از:
- کاهش نرخ بیکاری و خلق فرصت‌های شغلی جدید

- هدایت بازار غیررسمی به بخش مولد اقتصاد
- تجمیع پس‌اندازهای خرد

- اجرای ایده‌های خلاق و کارآفرین در اقتصاد
- رشد صادرات

 کدام بنگاه‌ها در این دسته می‌گنجند؟ 
با پیدایش ادبیات مربوط به بنگاه‌های کوچک و متوس��ط، کش��ورها عمدتاً 
ب��ر مبنای تعداد کارکنان این بنگاه‌ها را دس��ته‌بندی می‌کردند، اما اکنون اکثر 
کشورها – به‌خصوص کشورهای توسعه‌یافته – بنگاه‌ها را بر اساس تلفیقی 

از شاخص‌های ارائه شده در جدول 1 دسته‌بندی می‌کنند.
اما در ایران تعریف واحد و رس��می از بنگاه‌های کوچک و متوسط موجود 
نیست؛ همچنین همه تعاریف موجود از طرف سازمان‌های رسمی بر مبنای 

تعداد کارکنان ارائه شده است.

جدول 1 - تعریف بنگاه‌های کوچک و متوسط در سازمان‌های بین‌المللی

بنگاه‌های کوچک؛ آثار بزرگ

معرفی خدمات بانک سامان به بنگاه‌های کوچک و متوسط
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تعریف بنگاه نام سازمان
بنگاه های با کمتر از 50 نفر کارکن: بنگاه کوچک و متوسط وزارت صنعت، معدن و تجارت

بنگاه های با کمتر از 10 نفر کارکن: بنگاه خرد
بنگاه های با 10 تا 49 نفر کارکن: بنگاه کوچک
بنگاه های با 50 تا 99 نفر کارکن: بنگاه متوسط

بنگاه های با بیشتر از  99 نفر کارکن: بنگاه بزرگ

مرکز آمار ایران

بنگاه های با کمتر از 50 نفر کارکن: بنگاه کوچک و متوسط وزارت جهاد کشاورزی
بنگاه های با 5 تا 50 نفر کارکن: بنگاه کوچک و متوسط سازمان صنایع کوچک و شهرک های صنعتی

بنگاه های با کمتر از 10 نفر کارکن: بنگاه خرد
بنگاه های با 10 تا 49 نفر کارکن: بنگاه کوچک
بنگاه های با 50 تا 99 نفر کارکن: بنگاه متوسط

بنگاه های با 100 نفر کارکن و بیشتر: بنگاه بزرگ

اداره آمار بانک مرکزی ج.ا.ا

تعریف بنگاه‌های کوچک و متوس��ط در بانک س��امان نیز کاملًا منطبق بر 
تعریف بانک مرکزی اس��ت؛ بنگاه کوچک، بنگاهی است که تعداد کارکنان 
آن کمتر از 50 نفر است و بنگاه‌ متوسط نیز بنگاهی با تعداد کارکنان بین 50 

تا 100 نفر است.
 بانک سامان و SMEها 

در بانک سامان نیز به‌منظور تعیین متولی مشخص در حفظ تعامل با بنگاه‌های 
کوچک و متوسط و جذب این گروه، تفکیکی در سطح پاسخگویی به نیازهای 
ایش��ان در بانک سامان صورت گرفته است که با امعان‌نظر به شاخص‌هایی 
مثل س��ودآوری، تداوم کسب‌وکار و مرتبط بودن این بنگاه‌ها با رفع نیازهای 
اساسی و حیاتی، گروه هدفی از این بنگاه‌ها در  بسته اعتبارات خرد و صنفی 
پیش‌بینی‌ش��ده است که به‌موازات اهداف اس��تراتژیک بانک سامان در سال 

1404 است.
در راس��تای برنامه استراتژی سال 1404، مدیریت جذب و فروش بانک 
س��امان علاوه ب��ر افزایش تعدادی مش��تریان خود از این گروه، کس��ب 
س��هم مناس��بی از منابع و مصارف خود را در دس��ت برنامه‌ریزی دارد تا 
بتوان��د با رفع دغدغه‌های حداکثری این بنگاه‌ها، در مس��یر تحقق اهداف 
استراتژیک بانک قدم بردارد. بر همین اساس و به منظور تقویت بنیه‌های 
مالی بنگاه‌های کوچک و متوس��ط و همچنی��ن رفع نیازهای مختلف این 
گروه از بنگاه‌‌ها، بانک س��امان خدمات متنوع��ی را به بنگاه‌های کوچک 
 و متوس��ط عرضه می‌کند که برخی از مهمترین این موارد در زیر اش��اره 

شده است:
 تسهیلات مشارکت مدنی بابت تأمین بخشی از سرمایه در گردش 

بانک به‌منظور رونق بخش��یدن به کس��ب‌وکار بنگاه‌های خرد و متوس��ط 
و همچنین به‌منظور تأمین نقدینگی و مخارج کوتاه‌مدت ش��رکت‌ها )مانند 
پرداخ��ت حقوق و دس��تمزد کارکنان، هزینه‌های ج��اری، خرید مواد اولیه، 

لوازم‌یدک��ی و....( حداکثر ب��ه میزان 80 درصد نقدینگ��ی موردنیاز بنگاه‌ها 
تسهیلات سرمایه در گردش پرداخت می‌کند.

 گشایش اعتبار اسنادی ریالی 
بانک سامان در راستای تسهیل خرید کالا و خدمات بنگاه‌های خرد و متوسط 

نسبت به گشایش اعتبار اسنادی داخلی ریالی برای متقاضیان اقدام می‌کند.
 تنزیل اعتبار اسنادی 

تنزیل اعتبار اسنادی در قالب تسهیلات خرید دین انجام می‌شود که به‌موجب 
آن بانک دین مدت‌دار بدهکار را کمتر از مبلغ اس��می آن و به‌صورت نقد از 

داین خریداری می‌کند.
 صدور حوالجات ارزی 

بانک سامان به تقاضای این بنگاه‌ها و از طریق کارگزاران بین‌المللی نسبت به 
صدور حوالجات و بروات ارزی جهت واردات کالا و خدمات این شرکت‌ها 

اقدام می‌کند.
 تسهیلات خرید ارز 

درصورتی‌که بنگاه‌ها به منظور صدور حوالجات ارزی خود دارای منابع مالی 
کافی برای خرید ارز نباشند بانک سامان اقدام به تأمین مالی مشتریان می‌کند.

 ضمانت‌نامه 
بانک س��امان امکان صدور انواع ضمانت‌نامه از قبیل ش��رکت در مناقصه و 
مزایده، حسن انجام کار، پیش‌پرداخت، کسور وجه‌الضمان و... را در حداقل 

زمان ممکن برای متقاضیان فراهم آورده است.
 منابع: 

وب‌سایت سازمان ملل متحد
مرکز پژوهش‌های مجلس شورای اسلامی

مدیریت جذب و فروش بانک سامان
مدیریت اعتبارات خرد و صنفی بانک سامان

جدول 2 - تعریف بنگاه‌های کوچک و متوسط در ایران



تیر 1402 / سال نوزدهم، شماره 22193

 1. تأمین مالی و ارزیابی در مفهوم بازاریابی دیجیتال 
"نیم��ی از بودجه‌ی بازاریابی من هدر م��ی‌رود، فقط نمی‌دانم كدام 

نیمه" 
)John Wanamaker, Wikipwdia( جان وانامیكر

عبارت بالا، نقل‌قول مشهوری است كه به ارزیابی برنامه‌های بازاریابی 
مربوط می‌ش��ود. این نظ��ر به‌یقین در چند دهه پیش حقیقت داش��ت، 
هنگامی كه اثربخشی اداره بازاریابی در سازمان‌ها مانند امروز جا نیفتاده 
بود و این حوزه به میزان بسیار زیادی مدیون دیجیتال است كه توانسته 
است میزان تخصیص )نقش( و پاسخ‌گویی فعالیت‌های بازاریابی را در 
سود و زیان شركت‌ها كاملًا آشكار سازد. در این فصل، ما به این موضوع 
می‌پردازیم كه چگونه فعالیت‌های بازاریابی می‌تواند مورد ارزیابی واقع 
شود و نیز چگونه می‌توانیم پیوندی بین این فعالیت و یك الزام تجاری 
برقرار سازیم.  تهیه و تنظیم و تأیید بودجه گام بسیار مهمی در رسمی 
كردن تعهد كس��ب‌وكار به یک راهبرد مطلوب محس��وب می‌شود. این 
مرحله‌ كلیدی در فرایند برنامه‌ریزی س��الانه كسب‌وكار و فرصتی برای 
مروری به راهبرد سال گذشته است و آنچه باید تقویت، حذف یا تطبیق 
داده شود تا برای دستیابی به اهداف سال بعد در نظر قرار گیرند.  تدوین 
یك برنامه مالی، نیمی از نبرد اس��ت. س��اختاربندی‌کردن آن برای تأیید 

رس��می آن نیز نیمی دیگر است. این نیازمند داشتن دیدی گسترده‌تر از 
اهداف راهبردی است كه باید به آن‌ها دست یافت و پذیرش این واقعیت 
كه منابع كمیاب چگونه باید برای حداكثر بهره‌برداری تخصیص یابند. 

یك برنامه معمولی شامل موارد زیر است:
1- تعیین هدف غایی )اهداف و مقاصد كسب‌وكار(

2- پیش‌بینی مبتنی بر فرضیات )روندهای كلیدی و بینش مشتری(
3- منابع لازم )مبتنی بر مالی، نیروی انسانی و زمانی(

4- معیارهای موفقیت )ردیابی و اندازه‌گیری(
5- اقتضائات )كنترل‌ها و مدیریت ریسك(

 برای بازاریابان دیجیتال، تاكنون مشاهده كرده‌ایم كه چگونه رفتارها 
و فناوری‌ه��ای در حال تغییر دارای اث��ر تخریبی بر بخش بانكداری 
خُرد اس��ت. همان‌طور كه س��فرهای مش��تری از كانال‌های برخط و 
برون‌خ��ط عبور میك‌ند، بازاریابان دیجیتال نقش راهبردی فزاینده‌ای 
را در هماهنگ��ی و اجرای برنامه‌های ی‌كپارچ��ه‌ای ایفا میك‌نند كه 

مشتری‌محور هستند. این مقیاس می‌تواند شامل موارد زیر باشد:
- چندكانالی، شامل نقاط تماسی كه شخصی و اكتسابی هستند.

- چن��د اداره، ش��امل تحقیق بازار، خدمات مال��ی و حتی خدمات 
مشتری. و

تأمین مالی و ارزیابی فعالیت‌های بازاریابی
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- چندساله، برای ارائه پس‌اندازهای با منفعت/ هزینه كامل.
 در نتیجه، منصفانه است اگر بگوییم كه برنامه‌ریزی بودجه، فرایندی 
چندرشته‌ای اس��ت كه همان اندازه كه بر »برنامه‌ریزی« تأكید فراوان 

دارد، به همان میزان نیز برای »بودجه« اهمیت قائل است.
 2. تأمین مالی فعالیت‌های بازاریابی دیجیتال 

اس��اس هر برنامه‌ریزی موفق بازاریابی، درك و ش��ناخت از اهداف 
نهایی كس��ب‌وكار موردنظر اس��ت. اه��داف نهایی اج��ازه می‌دهد 
سازمان‌ها س��اختار و هم‌سویی را در سرتاسر س��ازمان كسب كنند. 
اغلب آن‌ها قابل‌اندازه‌گیری هستند. با وجود این، گاهی ممكن است 
به ش��کل‌هایی درآیند كه جایی برای تفس��یر باق��ی می‌گذارند. برای 
مثال، »آرزوی ما این اس��ت كه ما انتخاب نخست خانواده‌های جوان 
در زمینه خدمات ش��خصی مالی باشیم.« این نامشخص بودن و ابهام 
در تبیین روشن اهداف می‌تواند به‌ درك اشتباه بینجامد؛ در اینكه چه 

چیزی و در چه زمانی باید به دست آید؟
 2- 1- تعیین هدف: 

در نتیج��ه از آغاز، م��رور كلیه اهداف و روش‌های اكتش��افی مانند 
چهارچوب هدف اس��مارت )SMART( سودمند است كه مطمئن 
ش��وند این‌ها هرچه زودتر با صاحبان/ تأییدكنندگان بودجه هم‌س��و 
و هماهنگ هس��تند. چهارچوب اس��مارت با طرح پرسش‌های زیر 

موجب تمركز و تصریح در هدف می‌شود:
- آیا مشخص )Specific( است؟ آیا به‌قدر كافی جزئی و تفصیلی 
است؟ برای مثال، خانواده‌های جوان با فرزندان بین دو تا هشت سال 

كه در لندن زندگی میك‌نند.
- آیا قابل‌اندازه‌گیری)Measurable( اس��ت؟ آیا معیارهای كمّی/ 
كیفی را می‌ت��وان اعمال كرد؟ برای مثال، ارتق��ای امتیازهای ارزش 

ویژه برند از 20 درصد به 22 درصد.
- آیا قابل اجراس��ت)Actionable(؟ آیا منابعی وجود دارد كه آن 

را پشتیبانی كند؟ برای مثال، تعداد نیروهای گروه تكمیل است.
- آیا واقع‌گرایانه)Realistic( است؟ آیا می‌تواند انجام شود؟ برای 
مثال، بر مبنای بهبود ارزش ویژه برند به میزان 1/5 درصد در س��ال 

گذشته، 2 درصد رشد واقعی است.

- آیا زمان‌مند )Timebound( اس��ت؟ آی��ا محدودیت مهلت در 
تعجی��ل در اقدام وج��ود دارد؟ برای مثال، طی 18 م��اه آینده انجام 

خواهد شد.
 در انج��ام‌دادن ارزیاب��ی، درصورتی‌که اهداف نهای��ی واقع‌گرایانه 
باش��ند، بازاریابان دیجیتال ممكن است فرضیات پایه‌ای را دررابطه‌با 
منابع و بودجه در اختیار نیاز داش��ته باشند. روش‌های متعددی برای 

برآورد بودجه وجود دارد كه ممكن است به کار گرفته شود:
1- بودجه‌های تاریخی: میزان بودجه‌ای كه س��ال گذشته تأیید شده 

بود و درنظرگرفتن آنچه حاصل شد.
2- رویك��رد مبتنی بر هزینه: كه هزینه‌ه��ا را برای كلیه فعالیت‌های 
بازاریابی محاس��به میك‌ند. مانند در اختیار نداش��تن همه قیمت‌ها از 

تأمینك‌نندگان برای تكمیل هزینه‌یابی دقیق.
3- درصدی از درآمد

4- رقابت‌گرا: نگاه به میزانی كه رقبا خرج میك‌نند. در مثال دستیابی 
ب��ه اولویت‌ه��ای خانواده‌های جوان، این ممكن اس��ت در برگیرنده 
كار با س��ازمان‌های بازاریابی باشد برای درك میزانی كه رقبا احتمالاً 
نس��بت به گذشته خرج میك‌نند تا به رش��د 2 درصد افزایش دست 

یابند.
5- ارائه مبتنی بر ارزش: این مورد، به برنامه‌ریزی از پایین‌به‌بالا نگاه 
میك‌ند كه بودجه‌ها بر مبنای درخواس��ت‌های ادارات مطابق با میزان 
رش��د موردنظرش��ان تخصیص می‌یابد. محدودیت‌ه��ای این روش 

شامل سوگیری به سمت اهداف بلندپروازانه است تا واقع‌گرایانه.
 یك گزینه‌ جایگزین، بهك‌ارگیری »روش دوگانه )هیبرید(« اس��ت. 
استفاده از گزینه‌های آمیخته و تركیبی برای دستیابی به محدوده‌هایی 
از بودجه و درعین‌حال استفاده از بودجه‌های تاریخی، نیازهای كاری 

)وظیفه‌ای( و عوامل خارجی.
 2-2- پیش‌بینی مبتنی بر فرضیات: 

مرحل��ه بع��دی، شناس��ایی فرصت‌ه��ای مرب��وط از پژوهش‌های 
به‌عمل‌آمده گذش��ته و كمّی‌س��ازی محر‌كهای رشد است. در اینجا 
فرضیاتی در تمام روندها و بینش‌های مرتبط در نظر گرفته می‌ش��ود 

تا آثار و تبعات مورد انتظار تأمین هدف مشخص شود. برای مثال:

محرك رشدفرضیاتآمار واقعیاهداف كسب‌وكار

رشد سهام بازار 
بانكداری خرد میان 

كاربران جدید از 5/1 
به 5/2 درصد منتهی 

به‌پایان سال 2018
0/1 درصد افزایش= 

50 هزار كاربر

سال گذشته 
500 هزار حساب 

جدید افتتاح 
شد و 40 درصد 
كاربران جدید با 
دستگاه موبایل 
خود وارد و 

ثبت‌نام كردند، با 
8 درصد افزایش 
از سال پیش از آن

با فرض رشد خطی، ما انتظار 48 درصد 
افزایش در شمار كاربر جدید از طریق 

موبایل داریم.
كار بینشی نشان می‌دهد كه حرفه‌ای‌های 

جوان همه چیز را از حد می‌گذرانند به دلیل 
اینكه آن‌ها خواهان استفاده حداقلی از شعبه 
و مشتاق كنترل بیشتر هستند. تحقیقات كیفی 
نشان می‌دهد آن‌ها اشتیاق زیاد به ابزارهای 
مدیریت پول برای كمك به پس‌انداز دارند.

XLPV%500000X48((
240000 كاربر جدید با موبایل به دنبال 
ابزارهای مدیریت پول هستند. اگر اجرایی 
شود و به اطلاع عموم برسد ممكن است 

50000 كاربر دیگر اضافه شود. )20 
درصد بیشتر(

جدول 5-1. نمونه‌ای از پیش‌بینی مبتنی بر فرضیات



تیر 1402 / سال نوزدهم، شماره 24193

 2-3- هم‌سویی ذی‌نفعان به‌اضافه منابع: 
"تمایل به هماهنگی وقت، استعداد و خزانه، امر كلیدی در فرایند به 

.)2004 :Sevier(”شمار می‌رود
بودجه‌های پیش��نهادی معم��ولاً چیزی بیش از فق��ط اعداد و ارقام 
است. آن‌ها اولویت‌های اداره را در قالب اهداف كسب‌وكار منعكس 
میك‌نند، ارزش كس��ب‌وكاری را كه همراه با معیارهای موفقیت باید 
خلق كنند، معین می‌س��ازند و درخواس��ت‌ها را برای منابع رسمیت 

می‌بخشند )تأییدیه با تعهدات سازمانی مانند سفارش‌های خرید(.
 باتوجه‌ب��ه افزایش تمایل مش��تریان بانكداری خ��رد به تعویض و 
جابه‌جایی بین كانال‌ها، بازاریابان دیجیتال لازم اس��ت موارد ذیل را 

در نظر بگیرند:
1- نقش و اهمیت هر كانال 

2- تأثیر بر اداراتی كه مس��ئولیت این كانال‌ها را برعهده دارند و بر 
آن‌ها متكی هستند.

3- بازده احتمالی سرمایه‌گذاری از اعِمال محر‌كهای رشد.
 این فرایند ممكن است كار با چند گروه را در برگیرد مانند:

- توسعه و تدوین بینش: برای تجزیه‌وتحلیل‌هایی كه بازده هر كانال 
را مشخص میك‌ند.

- سازمان‌های خارجی: برای ارائه داده‌های مح‌كزنی، به‌ویژه برای 
كانال‌ها/ تبلیغات جدید

- ام��ور مال��ی: برای حمای��ت از مدل‌س��ازی پیچیده یا ش��فافیت 
بودجه‌های هم‌پوشان در ادارات

- خدمات مش��تری: برای كمّی‌س��ازی تأثیر ش��عبه آفلاین بر مواد 
آموزشی و نقطه فروش

- فن��اوری اطلاعات/ حقوقی: برای ش��فافیت هزینه‌ها و تبعاتی كه 
برای جمع‌آوری، تحلیل و ذخیره‌سازی داده‌ها دارد.

 )Tesco( مطالعه موردی: تسكو 
در اوای��ل 2011 میلادی، یك حركت قابل‌توجه، افزایش اس��تفاده 
از تلفن‌های هوش��مند در ك��ره جنوبی بود كه، ب��ا تقریباً 25 درصد 

جمعیت به چنین تلفن‌ها و خریدگردی برخط مجهز شده بودند.
 )HomePlus( تس��كو در ك��ره جنوبی ب��ا عن��وان هوم‌پ�الس 
فعالیت میك‌ند. هدف اصلی هوم‌پلاس رس��یدن به جایگاه نخس��ت 
در خرده‌فروش��ی مواد غذایی )از رتب��ه دوم( بدون افزایش در تعداد 

فروشگاه بود.
 هوم‌پلاس فروش��گاه‌های مجازی در ایس��تگاه‌های مترو راه‌اندازی 
ك��رد و از تصاویر محصولات خود در قفس��ه‌ها اس��تفاده كرد كه به 
مش��تریان اجازه می‌داد تا با استفاده از گوش��ی‌های تلفن همراهشان 
 QR- Quick( :با اس��کن‌کردن رمزینه‌های كیو آر )واكنش س��ریع
Response Codes برای اضافه‌کردن محصولات به س��بد كالای 
برخ��ط خود با تحویل فوری به مش��تری به‌محض رس��یدن به منزل 
بهره ببرند. نتیجه این بود كه مش��تریان درحالی‌که در انتظار رس��یدن 
قط��ار بودن��د توانس��تند خری��د كنند، ب��دون اینكه به فروش��گاهی 
مراجع��ه كنند. ب��ا ای��ن كارزار، 10287 كاربر با تلفن هوش��مند از 
فروش��گاه خرید كردند و تعداد اعضای جدید هوم‌پلاس 76 درصد 
http://www.youtube.com/( :افزای��ش یافت )نگاه كنی��د ب��ه

.watch?v=fGaVFRzTTP4

 پیاده‌س��ازی این كارزار نیازمند مدیریت پروژه چندمنظوره ش��امل 
طراحی فروشگاه مجازی، كار روی اپلیكیشن موبایلی، تجربه كاربر، 
اسكن، عكاس��ی و ی‌كپارچگی دیجیتال با سامانه‌ انبارداری و تأمین 
تس��كو بود. این اقدام مبتكرانه موجب شد تا سهم بازار میزان خرید 
مواد غذایی برخط هوم‌پلاس به جایگاه نخس��ت برس��د. این اقدام، 
مسافران روزانه‌ای را هدف قرار داد كه برای خریدهای روزمره خود 
وقت نداشتند. برای رفع این مشكل، هوم‌پلاس فروشگاه را نزد آن‌ها 
آورد. این پروژه بدون برنامه‌ریزی مالی موفق و تعهد میان - اداره‌ای 

برای پیاده‌سازی بی‌نقص، امكان‌پذیر نبود.
 پیاده‌س��ازی پروژه‌های این‌چنینی نیازمند این اس��ت كه بازاریابان 
دیجیت��ال، فناوری‌های��ی را ك��ه ب��ا آن‌ها آش��نایی ندارند، كش��ف، 
آزمون‌وخطا و پیاده كنند و سازمانش��ان را به تلاش برای رشد بیشتر 

.)2015 :Didnet( تحریك و تشویق كنند
 چه درسی می‌توان از این ماجرا آموخت؟ 

در بط��ن این رویكرد، یك روش جدید و مبتكرانه وجود دارد برای 
مش��تریانی كه در عین حال��ی كه در حركت هس��تند اقدام به خرید 
كنند. تس��كو برای اندازه‌گیری این فعالیت، آزمایشی را ترتیب داد و 
راهبردی را فراگرفت. این امر آن‌ها را قادر ساخت تا تكرار آینده را 
مؤثرتر سازند؛ بنابراین، آموزه‌ اصلی ارزیابی نتایج اولیه )در برابر یك 
محك( اس��ت و تعیین اینكه چه چیزی خوب كار كرد و چه چیزی 

خوب كار نكرد تا بار دیگر تطبیق را انجام دهیم.
 2- 4- پیش‌بینی: 

وقتی س��ازمان‌ها به تخصیص بودجه‌ه��ا و منابع مالی عمومی برای 
تقسیم آن میان ادارات سازمان نگاه میك‌نند، قاعده كلی این است: به 
اداراتی كه مسئول مس��تقیم درآمدزایی هستند، بیشترین بودجه داده 

. )1 .p ,2009 :Wise(می‌شود
 پیش‌بین��ی برای پروژه‌های پیچیده می‌تواند قدری دش��وار باش��د، 
به‌ویژه ممكن اس��ت ی��ك برنامه چندكانالی در برگیرنده یك س��فر 

پیچیده مشتری باشد كه در آن:
- رس��انه‌های اكتسابی »رایگان« ممكن است به هزینه‌هایی در نقاط 

تماس پولی بینجامد.
- ب��رای دیگر ادارات، هزینه - فایده بعدی بروز میك‌ند. برای مثال، 

آموزش برای خدمات مشتری.
- بهینه‌س��ازی كه ناش��ی از بازتخصیص بودجه بین نقاط تماس یا 

عرضهك‌نندگان صورت می‌گیرد.
- هزینه‌هایی مانند كانال‌های نوظهور یا تأمینك‌نندگان چند خدمتی 

ایجاد می‌شود.
 بازاریاب��ان دیجیتال روش‌های متع��ددی در اختیار دارند كه با این 
چالش‌ه��ا، با روش‌هایی ب��رای پیش‌بینی هزینه - فای��ده‌ یك برنامه 
برخ��ورد كنند. ما تعدادی از روش‌های رایج‌تر را به ش��رح زیر ارائه 

.)439 .p ,2012 :Chaffey and Chadwick( میك‌نیم
 مدل‌سازی چندمتغیره 

آزم��ون چندمتغیره یك روش آماری اس��ت كه تأثی��ر چند متغیر را 
ب��ر یك وضعیت مفروض با اس��تنتاج آماری و جداس��ازی هر یك، 
تجزیه‌وتحلیل میك‌ند تا س��طحی از همبس��تگی و درجه اطمینان در 
ارتب��اط بین علت و معلول ارائه دهد. این اغلب به‌عنوان بخش��ی از 
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»مدل‌س��ازی بازار آمیخته« برای برآورد تأثیر روش‌های بازاریابی در 
بازاریابی آمیخته، به کار گرفته می‌شود.

 )Serve 2 Cost( هزینه برای خدمت 
این فرایند حس��ابداری است برای محاسبه احتمال »خدمت‌رسانی« 

به مشتری از راه ارائه فعالیت‌های كسب‌وكار از ابتدا تا انتها.
 ارزش طول عمر مشتری 

عبارت بالا طبق تعریف عبارت است از: منفعت خالص كل یك مشتری 
طی دوره‌ای از زمان كه با ارزش حال خالص محاس��به می‌شود )یعنی، 
ارزش امروز پول كه جریان وجه نقد آینده را تنزیل كند(. چنین مدل‌هایی 
برای تعیین ارزش كل می‌توانند هرقدر كه لازم باش��د س��اده و پیچیده 
ش��وند، بسته به بررس��ی بخش‌ها در برابر افراد و جریان‌های وجه نقد 
تاریخی در برابر آینده.  ارزش‌های طول عمر مشتری به طور باورنكردنی 
در راهبردهای بخش‌بندی مبتنی بر ارزش مفیدند و می‌توانند تفاوت‌های 
جمعیتی را در مشتریانی كه به‌راحتی قابل‌مقایسه هستند، مورد شناسایی 
قرار دهند. برای مثال، آن‌ها قادرند ارزش مشتریان در معرض تبلیغات را 
كه به‌تازگی با موبایل ‌افتتاح حساب كرده‌اند با مشتریانی كه در معرض 
تبلیغات دیجیتال نبودند و با مراجعه حضوری به ش��عبه افتتاح حساب 

كردند، مقایسه كنند.
 این رویكرد به‌خوبی در راس��تای تجزیه‌وتحلیل لازم قرار می‌گیرد 
تا كانال‌ها را از حیث اهمیتش��ان نس��بت به معیارهای كس��ب‌وكار، 
ارزش��یابی و رتبه‌بندی كند. برای مثال، مش��تریان بانكداری موبایلی 
كه روزانه »لاگین« میك‌نند - در مقایس��ه با 350 پوند برای مشتریان 
برخطی كه هر از چند گاهی به بانکداری برخط سر می‌زنند - ارزش 

طول عمر 600 پوندی دارند.
 تجزیه‌‌وتحلیل نقطه سربه‌سر 

این محاسبه‌ درآمدها و هزینه‌های مربوط برای تعیین میزان فروشی 
است كه درآمدهای كل كسب شده را با هزینه‌های ثابت و متغیر برابر 
س��ازد به‌طوری كه خالص وضعیت صفر شود. نقطه سربه‌سر به‌ویژه 
برای تجزیه‌وتحلیل محصولاتی مهم است كه هزینه‌های راه‌اندازی و 
هزینه‌های متغیر نهایی بالایی در هر واحد مصرف دارند )برای مثال، 
هزینه‌ه��ای راه‌اندازی بالا برای بانكداری اینترنتی، هزینه نهایی پایین 

برای هر واحد استفاده(.
 نرخ بازده سرمایه‌گذاری 

نرخ بازده سرمایه‌گذاری )ROI( شاید روشی باشد كه كسب‌وكارها 
برای مقایس��ه س��رمایه‌گذاری‌ها بیش��تر از ه��ر روش دیگری از آن 
استفاده میك‌نند. این روش كسب سود اضافی را به‌عنوان درصدی از 
مخارج س��رمایه‌گذاری اولیه برای یك دوره معین محاسبه میك‌ند كه 

به‌صورت درصد نشان داده می‌شود.
 برخ�الف ارزش طول عمر مش��تری، ROI تنه��ا عكس فوری از 
سودآوری نش��ان می‌دهد و ارزش حال پول را در نظر نمی‌گیرد. در 
بازاریابی، محاسبه بازده سرمایه‌گذاری، بازاریابان را ملزم می‌سازد تا 

موارد زیر را درك و پیش‌بینی كنند:
- درآمد مورد انتظار كه قرار است به دست آید.

- س��ود ویژه )هزینه‌های محصول، منهای هزینه كالاها و هزینه‌های 
بازاریابی(

- مخ��ارج بازاریابی و هر خرجی كه ب��ه هزینه‌های فروش مربوط 
باشد.

 مزیت استفاده از ROI این است كه برای مقایسه سرمایه‌گذاری‌ها 
با یكدیگ��ر از ویژگی فوق‌الع��اده‌ چندمنظوره‌ای برخوردار اس��ت. 
بازاریاب��ان دیجیتال می‌توانن��د خدمات، كانال‌ه��ا، كارزارها و حتی 
مناطق را با هم مقایسه كنند تا برنامه‌ای را شناسایی كنند كه بالاترین 

بازده را ارائه دهد.
 مزیت دیگر ROI توانایی آن در محاس��به ی‌كپارچگی پروژه‌ها و 
نیز شناس��ایی منافع اضافی افزودن و كاس��تن از سرمایه‌گذاری اولیه 

مطابق نمونه زیر است:
 E تمرین:  

گرین اگِ )Green Egg( یك بانك خرده‌فروش برخط اس��ت كه 
در سال جاری به‌دنبال رش��د كسب‌وكار و سود است. تیم بازاریابی 
چن��د فرصت را شناس��ایی كرده ك��ه می‌تواند در انزوا ی��ا همراه با 
حفاظت‌ه��ای مرب��وط در ارائه، ب��ه کار بندد. به ط��رز انتقادآمیزی، 
فعالیت‌های 1 و 3 می‌تواند در انزوا اجرا ش��ود، درصورتی‌که فعالیت 

2 به فعالیت 1 وابسته است.

فعالیت 1
فعالیت‌های

1+2
فعالیت 3فعالیت 2

فعالیت‌های
1+2+3

125000125000250000400000650000تعداد مشتریان بالقوه )در دسترس(

£52،000،000£15،000،000£37،000،000£25،000،000£12،000،000مخارج بازاریابی

£66،000،000£18،000،000£48،000،000£33،000،000£15،000،000سود ناخالص

£14،000،000£3،000،000£11،000،000£8،000،000£3،000،000بازده خالص

£22£8£44£64£24بازده خالص هر مشتری بالقوه

25%32%30%20%27%(ROI)نرخ بازده سرمایه‌گذاری 

جدول 6- 1. ارزش‌های مالی پیش‌بینی شده برای فعالیت‌های بازاریابی در كانال‌های 1، 2 و 3 )پوند انگلیس= £(
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 بر اس��اس بازده‌های پیش‌بینی شده بالا، كدام‌یك از فعالیت‌های بالا 
مناسب‌ترین است اگر:

آ( حداقل ROI قابل‌قبول 30 درصد باشد.
ب( حداكثر بودجه موجود برای مخارج بازاریابی 15£ باشد.

 اجازه دهید به این سناریوها به‌نوبت نگاه گنیم:
آ( حداقل ROI قابل‌قبول 30 درصد باشد.

در اینج��ا، اجرای تركیبی فعالیت‌های 1 و 2 تنها گزینه موجود برای 
تأمین سقف ROI است.

ب( حداكث��ر بودجه موجود برای مخارج بازاریابی 15 میلیون پوند 
باشد.

در اینجا، كسب‌وكار دارای دو گزینه بالقوه است: سرمایه‌گذاری در 
فعالیت 1 یا 3.

 فعالی��ت 1، مناس��ب‌ترین گزینه اس��ت. زیرا ب��ازده خالص 3£ با 
س��رمایه‌گذاری كمتری در مقایسه با فعالیت 3 به دست می‌آید كه به 
حاش��یه ناخالص 25 درصدی منجر می‌ش��ود. با وجود این، اگر این 
كس��ب‌وكار بر س��ود ناخالص محدوده 15 میلیون پوند محدودیت 
بودجه، هدف‌گذاری ش��ده بود، فعالیت 3 ممكن بود گزینه مناس��بی 

باشد.
 اغل��ب، عوامل غیرمالی می‌تواند بر انتخاب فعالیت‌ها تأثیر بگذارد. 
برای مثال، ضرورت افزایش آگاهی از محصولاتی كه به‌تازگی روانه 
بازار می‌ش��وند. در این س��ناریو، فعالیت 3 در مقایس��ه با فعالیت 1 
دسترس��ی بیش��تری در اختیار می‌گذارد كه با كاه��ش بازده خالص 
برای هر مشتری بالقوه جبران می‌شود كه شاید بنا به دلایل راهبردی 

انتخاب شده باشد )مثلًا، برای جلوگیری از كسب سهم بازار(.
پ( این شركت حداكثر رشد را برای كسب‌وكار و سود هدف‌گذاری 
كرده اس��ت: در این س��ناریو، تلفیقی از فعالیت‌های 1، 2 و 3 ممكن 
اس��ت انتخاب شود. البته این در صورتی است كه بودجه كافی برای 

رشد بیشتر كسب‌وكار و سود موجود باشد.
 همان‌طور كه تابه‌حال مشاهده كرده‌ایم، عوامل متعددی وجود دارند 
كه بر فعالیت یا انتخاب كانال تأثیر می‌گذارد كه نیازمند درنظرگرفتن 
بازده سرمایه‌گذاری هم برحس��ب قدرمطلق، درصد و مقدار اضافی 
 ROI اس��ت. در ضمن، این تمرینات نش��ان می‌دهد ك��ه تا چه حد
اب��زاری قوی در كمك به ارزیابی نق��ش گزینه‌ها در حالات انزوا و 

ی‌كپارچه در تصمیم‌گیری كسب‌وكار است.
 3. دیگر ملاحظات 

درحالی‌ک��ه ما به طور گ��ذرا به آثار و تبعات دیگر هزینه‌ها اش��اره 
كردیم، ملاحظات بیش��تری فرات��ر از بازاریابی وجود دارد كه ممكن 

است در تجزیه‌وتحلیل به آن نیاز باشد كه عبارت‌اند از:
- هزینه‌های تحقیق/ ردیابی/ گزارش‌دهی

- هزینه‌های راه‌اندازی برای ردیابی معیارهای برون‌خط

- هزینه‌های مشاركت
- هزینه‌های تبلیغات

- هزینه‌های ی‌كپارچه‌سازی كانال
- هزینه‌ها برای تغییر كاربری محتوا در سراسر كانال‌های متعدد.

 علاوه بر این، مدل‌س��ازی ممكن اس��ت لزوماً در یك سال جواب 
ندهد. ولی ممكن است فعالیت راهبردی مهمی باشد كه رقابتی‌شدن 
را در آینده تضمین كند. در این وضعیت، یك مدل چندس��اله ممكن 
اس��ت برای نمای��ش هزینه‌ها و منافع در برنام��ه بلندمدت ضروری 
باش��د. این برای بان‌كهای خرده‌فروش كه در حال انتقال به دیجیتال 
و مشتری‌محوری هس��تند، اهمیت ویژه‌ای دارد كه برای دستیابی به 
آن ضروری اس��ت كنترل‌ها و مدیریت ریسك را به‌عنوان بخشی از 

برنامه‌ریزی مالی خود در نظر گیرند.
 4. كنترل‌ها و مدیریت ریسك 

برنامه‌ری��زی مالی موف��ق در برگیرنده‌ رویكردی منضبط اس��ت كه 
دستیابی به هدف را با روندهای كنترل‌های مدیریتی متعادل می‌سازد 
ت��ا از اجرا و تحویل اطمینان حاصل ش��ود. كنترل‌ها و گزارش‌دهی 
بخش‌ه��ای جدایی‌ناپذیر از این برنامه اس��ت و می‌تواند نقش مهمی 

در امور زیر ایفا كند:
1- مدیریت منابع

2- انتقال برنامه‌ها به ذی‌نفعان
3- ایجاد انگیزه در افراد گروه فعال در پروژه برای تلاش در جهت 

اهداف
4- ارزشیابی عملكرد

5- بهینه‌سازی نتایج بازار
6- ارائه شفافیت در عملكرد شركت به ذی‌نفعان ارشد.

 اس��تفاده از اندازه‌گی��ری و مح‌كه��ا، بخش‌ه��ای جدایی‌ناپذیر از 
توسعه سازمان عملکرد محور به شمار می‌رود. این اقدام آنچه انجام 
می‌ش��ود و نمی‌ش��ود را در معرض دید قرار می‌ده��د كه به‌موجب 
آن، گفت‌وگوه��ای درس��ت و تصمیمات��ی را كه باید اتخاذ ش��وند، 

امكان‌پذیر می‌سازد.
 اجرای یك سیس��تم ممكن اس��ت مهیج‌ترین بخ��ش از یك برنامه 
بازاریابی نباش��د، اما به‌یقین عنص��ر جدایی‌ناپذیر از ارائه یك برنامه 
موفق اس��ت. پیش��رفت‌های حاصل در زمینه‌ه��ای داده‌های بزرگ، 
یادگیری ماش��ین و تصویرسازی داده‌ها به تغییر دیدگاه كسب‌وكارها 
و بهك‌ارگیری گزارش‌ها شروع كرده است. با پیاده‌سازی داشبوردهای 
زمان واقع��ی، توصیه‌های خودكار و بهینه‌س��ازی قاعده‌محور كه به 

بهبود شفافیت و تمركز بر موضوعات واقعاً مهم كمك میك‌ند.
منب��ع: بانكداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتال��ی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیری��ت منابع انس��انی، ریسک��، ث��روت و مالی(، به 

سفارش بانک سامان، آکادمی سامان، فصل ششم
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کانون گرم شعبه
گفت‌وگو با همکاران شعبه بجنورد

گفت‌وگو: هاشم راعی
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در این شماره از نشریه سامان با همکاران شعبه بجنورد به گفت‌وگو 
نشس��تیم. آنچه در ادامه می‌خوانید، ماحصل ای��ن گفتگو با همکاران 

شعبه بجنورد است. 
یاس��ر محمودخان��ی، رئیس ش��عبه بجن��ورد، ۳۹س��اله و دارای مدرک 
کارشناس��ی ارش��د در رشته حس��ابداری  است. از س��ال 1387 به بانک 
سامان پیوسته و از ابتدای خدمت در شعبه بجنورد بوده است؛ از سال 91  
رئیس دایره صندوق، از ابتدای س��ال 93 به‌عنوان معاون ش��عبه و از سال 

1400 مسئولیت شعبه را بر عهده گرفته است. 
محمودخانی در توضیح مش��خصات کلی ش��عبه گفت: ش��عبه بجنورد، 
تقریباً در بهترین منطقه مس��کونی ش��هر قرار گرفته و تا حدودی اصناف 
و کس��به نیز در محدوده ش��عبه قرار دارند و ترکیب مشتریان شعبه بیشتر 
مشتریان حقیقی و خرد هستند. شعبه ریالی بوده و کلیه خدمات ریالی در 
شعبه ارائه می‌ش��ود؛ ولی برنامه بازاریابی جهت خدمات ارزی نیز انجام 
می‌ش��ود و  خدمات ارزی مشتریان از طریق همکاری با همکاران شعب 
منتخب ارزی مشهد انجام می‌شود. در شعبه بجنورد 8 نفر شاغل هستند؛ 
مسئول ش��عبه، معاون، یک نفر بانکدار فروش تخصصی، دو نفر بانکدار 

فروش، دو نفر بانکدار عملیات و یک نفر همکار خدماتی.
رئیس شعبه بجنورد در خصوص برنامه‌ریزی برای پیشبرد اهداف شعبه 
عنوان کرد: در ابتدای هر سال که اهداف به شعبه ابلاغ می‌شود، جلسه‌ای 
با حضور همکاران برگزار می‌کنیم و اهداف و راه‌های دستیابی به اهداف 
بررس��ی می‌گردد و پس از  جمع‌بندی لازم، ش��روع به اجرا می‌کنیم. هر 
روز آیتم‌های اصلی ش��عبه و فاصله تا هدف به همکاران اعلام می‌شود و 

هر هفته نیز در جلس��ات هفتگی مش��کلات عدم تحقق اهداف بررسی و 
راه‌حل‌های برای رسیدن به اهداف بررسی می‌گردد.

محمودخان��ی در بخش دیگ��ری از گفت‌وگوی خ��ود دررابطه‌با تنظیم 
رواب��ط با همکاران عنوان کرد: بن��ده اعتقاد زیادی به کارگروهی و رابطه 
دوس��تانه با هم��کاران دارم و معتقدم که اگر فضای ش��عبه  دوس��تانه و 
صمیمی باش��د کارکردن و رس��یدن به اهداف راحت‌تر انجام می‌ش��ود و 
چون ما تک شعبه استان خراسان شمالی هستیم  و عملًا امکان جابه‌جایی 
بین ش��عب برای همکاران وج��ود ندارد با فراهم‌ک��ردن  جو صمیمی و 
همدل��ی،  این فضای تکراری و یکنواخت به محیطی آرام و سرش��ار از 
صمیمت ایجاد شده است و به نظر بنده  یکی از دلایل اینکه شعبه در دو 
سال گذش��ته موفق به تحقق اهداف بالای 100درصد داشته است همین 

فضای دوستانه و صمیمی شعبه بوده است.
وی س��پس ادامه داد در تنظیم روابط با مشتریان باید عرض کنم، به نظر 
اینجانب  بهترین ابزار برای جذب و وفادارسازی مشتری، برقراری ارتباط  
محترمانه و دوستانه با مش��تریان  و همچنین فروش متقاطع  محصولات 
اس��ت. تنها گزینه‌ای که قابل کپی‌برداری توس��ط رقبا نیست همین نحوه 
تعامل کارکنان با مش��تریان و فرهنگ سامانی  است و چون ما تک شعبه 
هس��تیم و تمام همکاران بالای 10 س��ال س��ابقه در همین  شعبه  حضور 
دارند و تا حدودی  مش��تریان شعبه نیز ثابت هس��تند رابطه صمیمانه‌ای 
برقرار ش��ده اس��ت و در تأیید مطالب ارائه ش��ده به ترکیب منابع شعبه 
می‌توان اش��اره کرد که 70درصد منابع شعبه را منابع ارزان‌قیمت تشکیل 

می‌دهد.
محمودخانی در بخش دیگری از گفت‌و‌گوی خود دررابطه‌با اس��تراتژی 
سامان 1404 اضافه کرد: پروژه سامان 1404  پروژه بسیار کاملی است و  
شعبه بجنورد نیز در این راستا در حال بازاریابی و افزایش سهم مشتریان 
ویژه و ش��رکت‌های خرد و متوسط است تا بتوانیم ترکیب مشتریان شعبه 

را به سمت اهداف تعیین شده در پروژه سامان 1404 تغییر دهیم. 
رئیس ش��عبه بجنورد همچنین درخصوص استقبال مشتریان از ابزارهای 
الکترونیک خاطرنش��ان ک��رد:  در ابتدای ش��روع پروژه س��امان 1400، 
مهاجرت مش��تریان به درگاه‌های خدمات الکترونیکی  سخت بود و آنها 
مقاومت می‌کردند ولی با تلاش همکاران در زمان مراجعه به شعبه  جهت 
دریافت خدمات حضوری، آموزش‌های لازم داده ش��د و خدا رو ش��کر 
الان تقریباً اکثر مش��تریان به سمت درگاه‌های غیرحضوری بانک هدایت 

شده‌اند. 
وی همچنین در خصوص فروش محصولات بیمه‌ای ادامه داد: باتوجه‌به 
قرارداده��ای کارت‌ه��ای اعتباری گروهی متعددی که توس��ط ش��عبه با 
س��ازمان‌های دولتی منعقد شده است و به جهت فروش متقاطع  هم‌زمان  
فروش بیمه مانده بدهکار نیز در شرایط پرداخت تسهیلات قرار گرفت و 
همچنین بیمه‌های مس��افرتی و باربری نیز در شعبه انجام می‌شود؛  لذا در 

دو سال گذشته، همیشه اهداف بیمه‌ای محقق شده است. 
محمودخان��ی گفت‌و‌گوی خود را این گونه پای��ان داد: در پایان از همه 
هم��کاران و به معنای واقعی دوس��تان خوبم در ش��عبه بجنورد به جهت 
همدلی و همکاری  که در طی  این سالیان داشته‌اند و این امر باعث شده 

که در دو سال گذشته به اهداف ابلاغی دست پیدا کنیم، تشکر می‌کنم.
 همکاران همدل

عبدالوهاب آقچه لی، معاون شعبه بجنورد، ۴۱ساله و کارشناس مدیریت 
بازرگانی است و از سال 1387 کار خود را در بانک سامان، آغاز کرده و 

یاسر محمودخانی/ رئیس شعبه



29 تیر 1402 / سال نوزدهم، شماره 193

از مردادماه سال 1401  معاونت شعبه را بر عهده گرفته است. 
آقچه لی در  رابطه با روزهای نخس��ت حضورش در بانک سامان گفت: 
باتوجه‌به علاقه درونی خودم به امورمالی و مش��غول بودن در  شغلی  که 
با اقش��ار مختلف مردم مراوده داشته باش��د، همیشه آرزوی  استخدام در 
بانک را داشتم و به همین خاطر باتوجه‌به اینکه پیش از استخدام در بانک 
سامان، حدود شش ماه، در یک ارگان دولتی  مشغول به کار بودم، تصمیم 
گرفتم  که مس��یر زندگی خودم رو با س��از س��امان کوک کنم و با استعفا 
از کار قبلی به دنبال تحقق‌دادن به خواس��ته‌های خودم، مسیر زندگی‌ام را 

عوض کردم. 
آقچ��ه لی  در ادامه گفت: باتوجه‌به اینکه من جزو نیروهای غیربومی در 
استان خراسان شمالی هستم،  در اوایل استخدام در شعبه‌های گنبدکاووس 
و گرگان نیز از تجربه همکاران بهره بردم و باتوجه‌به گذش��ت چند سال 
از س��ابقه اینجانب  با همدلی و دلگرمی که در خانواده سامان وجود دارد 

هیچگاه احساس غیربومی بودن نداشتم. 
معاون ش��عبه بجنورد در خصوص تعامل با  همکاران شعبه اضافه کرد: 
خدا را ش��کر با صمیمیت و همدلی که  بین همکاران این شعبه به وجود 
آمده است، باعث شده این ارتباط  حتی به خارج از محیط کار و به کانون 
گ��رم خانواده‌ها نیز انتقال پیدا کند و این چیزی نیس��ت جز مس��یری که 
بانک س��امان با ارزش قائل‌شدن به همه کارکنان خود ایجاد کرده است و 
در پایان از همه کس��انی  که زمینه‌ساز این روابط عالی بین تمام همکاران 

بانک سامان در هر نقطه از کشور عزیزمان شده‌اند کمال تشکر را دارم.
 لحظه شیرین رضایت مشتری 

س��ید حمید دانش��مند، 36ساله، کارش��ناس ارشد حس��ابداری، بانکدار 
فروش تخصصی ش��عبه بجنورد است که از س��ال 1391 به بانک سامان 

پیوسته است.
دانشمند درباره دوران قبل از پیوستن به بانک سامان گفت: سال‌های دور 
که هنوز دانش‌آموز بودم و به دلیل همس��ایگی با چند بانک خصوصی و 
دولتی از جمله بانک س��امان در محله‌ای که زندگی می‌کردیم، هر روز از 
مقابل آن بانک‌ها می‌گذشتم، حس نزدیکی عجیبی همیشه به بانک سامان 
داشتم و چیزی در درونم به من نوید می‌داد که در آینده‌ای نزدیک عضو 
این خانواده خواهم ش��د و دس��ت روزگار، علی‌رغم تجربه‌کردن چندین 
ش��غل مختلف، و با اینکه هم‌زمان با دعوت به همکاری بانک س��امان در 
ی��ک اداره دولتی ش��اغل ب��ودم و از یک بانک دولتی دیگر هم پیش��نهاد 
همکاری داش��تم، در نهایت من را به این خانواده رساند. چون نظم کاری 
بس��یار برایم اهمیت داش��ت کار در بانک را انتخاب کردم و چون بانک 
س��امان از گذشته جلوه متفاوتی در ذهنم داش��ت به این خانواده پیوستم 
تا هم‌زمان با اینکه خانواده س��امان من را در آغوش خود می‌پروراند، من 
ه��م بتوانم عضوی کوچک اما تأثیرگ��ذار در خط مقدم حرکت مقتدرانه 

آن باشم. 
بانکدار فروش تخصصی ش��عبه بجنورد در خصوص تعامل با مشتریان 
عن��وان ک��رد: در دوران آم��وزش، بزرگ‌ترها به ما آموختند که همیش��ه 
رفتارمان به‌گونه‌ای باشد که هم به سود مشتری باشد و هم به سود بانک؛ 
من هم سعی کردم با همین دید همیشه و در حد توانم برای همه مشتریان 
حتی مشتریان گذری یک مشاور آشنا باشم، چیزی که الان و در استراتژی 
بانک به‌عنوان وفادارس��ازی مش��تریان دنبال می‌کنیم و بدون ش��ک تأثیر 
این رفتار قابل کپی‌برداری و شبیه‌س��ازی نیس��ت و حتی از عهده هوش 
مصنوعی هم برنمی‌آید. همین آرمان باعث ش��ده است تلخ‌ترین لحظه‌ها 

زمانی باش��د که نمی‌توان برای مشتری مخصوصاً مشتریان وفادار اقدامی 
کرد و ش��یرین‌ترین لحظه‌ها هم دیدن لبخند رضایت بر چهره مش��تریان 
و اطمینان از وفادارس��ازی آنها برای بانک محبوبمان اس��ت. بانکی که نه 
حالا و بعد از 10 س��ال، بلکه بدون اغراق از روزهای اول همیش��ه به آن 

تعصب داشتیم.
دانشمند در پایان گفت‌وگوی خود گفت: هیچ خاطره‌ای برایم شیرین‌تر 
از این نیس��ت که یک مشتری مشتاقانه می‌پرسد از چه درگاهی می‌تواند 
رضایتش را که بدون شک و بی‌منت و مطمئناً پله ترقی برای تمام خانواده 
اس��ت را به مس��ئولین بانک اعلام کند. بله اینجا شعبه بجنورد است؛ در 
یک استان محروم و دور از مرکز که هر چند از نظر تجهیزات و امکانات 
قابل‌مقایس��ه با ش��عب دیگر نیس��ت، اما به گفته همه همکاران میهمان و 
مسئولین محترم که هر از گاهی افتخار دیدار نزدیک با ایشان را داشته‌ایم، 

دوستی و همکاری و صمیمیت در تمام لحظه‌های آن جاری است.
 پلنت: تجلی‌گاه ایده‌ها 

ابوذر فرهادی، ۳۵س��اله ، کارشناس ارشد رشته مهندسی صنایع گرایش 
بهینه‌سازی سیستم‌ها اس��ت و حدود 9 سال پیش به بانک سامان پیوسته 

است.
فرهادی در  رابطه با روزهای نخس��ت حضورش در بانک سامان گفت: 
بنده ابتدای اس��تخدام در بانک، هیچ‌گونه تجربه‌ای در این زمینه نداش��تم 
و حت��ی برگه چ��ک را از نزدیک ندیده بودم و این ش��غل ناش��ناخته و 
درعین‌حال جذابیت خاصی برای بنده داشت. در ادامه کار، با آموزش‌هایی 
که داده ش��د و تجربیاتی که در حین کار به دست آمد، علاقه بنده به این 
کار و مجموعه بانک سامان بیشتر شد. بنده افتخار حضور در کنار دو تن 

عبدالوهاب آقچه لی/ معاون شعبه
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از بازنشس��تگان عزیز به‌عنوان ریاست شعبه را داشتم؛ جناب آقای پرویز 
تیم��وری و جن��اب آقای رمضانعلی پرور که ج��ا دارد اینجا یادی از این 
عزیزان داش��ته باشم که هرچند خودشان الان در شعبه حضور ندارند؛ اما 
تجربیات��ی ک��ه در اختیار بنده و دیگر همکاران قرار دادند بس��یار مفید و 
باارزش بود. امیدوارم هرجا که هستند سالم و در کنار خانواده شاد باشند.
وی س��پس ادامه داد: ازآنجایی‌که احترام به مشتری از اولویت‌های بانک 
سامان است و این مسئله برای خود من هم خیلی مهم بود؛ از این طریق 
توانستم مشتری‌های خوبی را جذب بانک کنم و آشنایی خودم با اصناف 
مختلف که هدف بانک نیز بودند بیش��تر شد و این موضوع باعث رغبت 
بیش��تر بنده به کارکردن در بانک سامان شد. نظم و انضباط و جدیت در 
کار و درک مشتری از هر قشری و برخورد احترام‌آمیز با تمامی مشتریان 
از اص��ول بنده در کار اس��ت. بارها ش��ده که افراد کم‌س��واد محترمی به 
ش��عبه مراجعه می‌کنند و ناراحت از نداشتن سواد هستند تا کارهایشان را 
خودش��ان انجام دهند، بنده همیشه به این عزیزان می‌گویم درست است 
که ش��ما س��واد ندارید؛ اما در زمینه‌هایی تبحر دارید که من و امثال من 
هیچ‌گون��ه دانش و یا تجربه‌ای در آن زمینه نداریم. چه کش��اورزی و چه 
دامداری و یا شغل‌های دیگر. انتقال حس خوشایند به این عزیزان و حتی 
دیگر مشتریان باعث می‌شود خودم هم حس خوبی از کارکردن و تعامل 

با مشتریان داشته باشم.
فره��ادی در ادام��ه و درباره لحظات ش��یرین حضور در بانک س��امان 
عن��وان کرد: یکی از زیباتری��ن و باارزش‌ترین افتخارات بنده، حضور در 
همایش‌ه��ای پلنت در کنار مدیران و مس��ئولین بان��ک و دیگر همکاران 
شعب بوده؛ زمانی که استارت دوره پلنت زده شد، بنده از اینکه بانک به 
ایده همکاران اهمیت می‌دهد بس��یار خوش��حال شدم و ایده‌های فراوانی 
را که در آن چند س��ال در ذهنم بود و جایی برای ابرازکردن آنها نداشتم 
را ارائه دادم و خوش��بختانه دو ایده به فینال راه پیدا کرد و این امر باعث 
خوش��حالی و افزایش انگیزه‌ام ش��د. پلنت و ایده‌ه��ای جدید برای بنده 

بسیار مهم و زیباست و حضور در آن جمع از افتخارات بنده است.
فرهادی در خصوص تحقق اس��تراتژی س��امان 1404 هم اظهار کرد: در 
بحث تحقق اس��تراتژی سامان 1404 سعی دارم که با ترغیب مشتریان به 
هر چه بیش��تر کارکردن با بانک س��امان و استفاده از تنوع خدمات بانک، 
آنها را به گروه‌های بالاتر مش��تریان ممتاز، ویژه و خاص س��وق دهم تا 
هم این عزیزان از خدمات ویژه‌تری اس��تفاده کنند و هم در جهت تحقق 

اهداف بانک قدم برداشته باشم.

فرهادی در خاتمه س��خنان خود گف��ت: من هم مثل تمامی همکاران در 
مجموعه، خ��ود را عضوی از این خانواده بزرگ می‌دانم و همگی جهت 
اعتلای نام بانک س��امان هر روز تلاش می‌کنیم و افتخار این را داریم که 
خود را سامانی بدانیم. در انتها، کلامم را با شعری از جناب حسین منزوی 

به پایان می‌برم: 
بی تو به سامان نرسم، ای سروسامان همه تو

ای به تو زنده همه من، ای به تنم جان همه تو
 تعامل سازنده 

محس��ن خاکس��ار توده، ۳۴ساله، کارش��ناس ارش��د مدیریت بازرگانی 
گرایش بازاریابی اس��ت و از س��ال 1393 کار خود را در  بانک س��امان 
آغاز کرده اس��ت و قبل از بانک سامان، به‌عنوان مدرس در دانشگاه، اتاق 

بازرگانی و شرکت کارتن مشهد فعالیت داشته است.
وی در خص��وص روزه��ای نخس��ت حض��ور در بانک س��امان گفت: 
روزهای نخس��ت فعالیت در بانک س��امان واقعاً روزهای خاطره‌انگیز و 
فراموش‌نش��دنی هستند. روزهایی با فضای کاری متفاوت از فعالیت‌های 
قبل��ی من. روزهای پر اس��ترس به همراه طعم ش��یرین یادگیری در کنار 

همکاران.
خاکس��ار درباره چالش‌ها و جذابیت‌های امور روزانه در ش��عب گفت: 
فعالیت‌ها و امور بانکی چالش‌ها و جذابیت‌های مخصوص به خودش را 
دارد که با بقیه مش��اغل متفاوت است. در بانک روزانه با طیف وسیعی از 
مشتریان سروکار داریم که هر کدام حال و هوا و نیازهای خاص خودشان 
را دارند. چیزی که مهم است و تمام همکاران ما در بانک سامان به دنبال 
آن هس��تند  مدیریت‌کردن این نیازها و خواس��ته‌ها در چارچوب قانونی 

است.
خاکسار دررابطه‌با نحوه تعامل خود با سایر همکاران و همچنین مشتریان 
ادامه داد: تمام تلاش من و همکارانم این هس��ت تا به‌صورت گروهی و 
کار تیم��ی در بانک س��امان فعالیت کنیم تا بتوانیم نیازهای مش��تریان را 
به‌درستی درک کنیم و پاسخ مناسب به آنها بدهیم و همیشه سعی بر این 
بوده تا از  رهنمودهای مس��ئولین شعبه نهایت استفاده را ببریم. آن چیزی 
که من سرلوحه کار خودم، نه‌تنها در بانک سامان بلکه در زندگی شخصی 
خودم قرار دادم این اس��ت که چه با مش��تریان چه با خانواده،  دوستان و 
آش��نایان تعامل سازنده‌ای داشته باشم و نیازها و خواسته‌های مشتریان را 
نیازه��ای خودم بدانم و به دنب��ال مرتفع کردن آن‌ها در چارچوب قانونی 

باشم.

محسن خاکسار علی نودهی سید حمید دانشمند ابوذر فرهادی
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خاکس��ار در خص��وص هدف و برنامه خود در راس��تای برنامه س��امان 
1404 عنوان کرد: من همیش��ه اعلام کرده‌ام که بدون برنامه و هدف هیچ 
فعالیتی به ثمر نخواهد نشست و عدم برنامه‌ریزی باعث کاهش بهره‌وری 
خواهد ش��د و همه همکاران باید در راستای برنامه‌ریزی کلی ابلاغ شده، 
برنامه‌ریزی خودش��ان را داش��ته باش��ند تا بتوانیم به اهداف و استراتژی 

1404 دست پیدا کنیم. 
خاکس��ار در پای��ان و درباره لحظات ش��یرین حضور در بانک س��امان، 
خاط��ره‌ای از دوران کاری خ��ود تعری��ف کرد:  در این مدت هش��ت و 
نیم‌س��الی که در بانک سامان فعالیت داشتم، خاطرات تلخ‌وشیرین زیادی 
دارم؛ ول��ی خاطره‌ای که مایلم در میان بگ��ذارم به زمانی باز می‌گردد که 
ب��رای بازاریابی به یک کلینی��ک مراجعه کردم و بعد از کلی منتظر ماندن، 
بالاخره منش��ی گفت نوبت شما است و دفتر ریاست را نشان دادند و من 
را تا اتاق همراهی کردند و در طول مس��یرگفتند آقای فلانی از پزش��کان 
حاذق شهر هستند که ریاست این کلینیک رو برعهده دارند. منم وارد اتاق 
ش��دم و آقای دکتر هم بعد از یکی دو دقیقه سرش��ان رو بالا آوردند و تا 
می‌خواس��تم سلام کنم، گفتند موقع ورود به اتاق در  زدی؟ من هم گفتم 

منشی در را باز کردند.
 ایش��ان ه��م گفتند برو بی��رون دوباره در بزن بیا تو. من��م رفتم بیرون و 
می‌خواس��تم در بزنم؛ ولی چ��ون در  رو با عایق چرمی پوش��انده بودند 
نمی‌ش��د در  زد. در را باز کردم و با ت��رس گفتم آقای دکتر چطوری در 

بزنم که صداش به شما برسه؟
ایشان هم به در نگاه کردند، خندیدند و گفتند بیا تو!

من هم وارد اتاق ش��دم و بعد از ش��نیدن نیازها و خواسته‌های ایشان و 
معرفی محصولات به ایشان، گفتند در صورت نیاز خدمت می‌رسم.

از ای��ن موضوع 3 الی 4 س��الی گذش��ت تا ایش��ان ب��رای دریافت ارز 
دانش��جویی به شعبه مراجعه کردند و اتفاقاً من را هم بجا آوردند و بابت 

آن موضوع عذرخواهی کردند و گفتند اون روز، روز خوبی نداشتم.
 مشاور مالی مشتریان 

علی نودهی، ۲۹ساله، کارشناس حسابداری و کارشناس ارشد حسابرسی 
اس��ت که یک سال پیش به بانک س��امان پیوسته و پیش از آن به مدت 8 
سال در امور مالی و مالیاتی مشغول به کار بوده است. وی همچنین رئیس 

مؤسسین انجمن صنفی حسابداران استان خراسان شمالی است. 
وی در خص��وص روزهای نخس��ت حضور در بانک س��امان گفت: از 
نخس��تین روز حض��ورم در س��امان، بنده اصلًا احس��اس اینک��ه نیروی 
غیرمتخصص هس��تم و با بنده رفتار غیرمتعارف بشود را نداشتم، اتفاقاٌ از 
ریاست تا نیروی انتظامات همه باهم دوست و رفتار بسیار صمیمی دارند 
و بس��یار خوشحال هستم در س��امان حضور دارم؛ چون قبل از اینکه در 
این مجموعه استخدام بشوم حدود 11 سال جزء مشتری‌های بانک سامان 

بودم و همچنان برای بنده محبوب‌ترین بانک است.
نودهی دررابطه‌با نحوه تعامل با همکاران گفت: یکی از آیتم‌های مهم هر 
سازمانی، رفتار سازمانی آن مجموعه است و خیلی خرسندم که در بانک 
سامان به این موضوع، خیلی جدی پرداخته شده است. یک ویژگی دیگر 
خوب س��امان، کار تیمی و صمیمیت بین همکاران ش��عبه است و همین 
امر  تأثیر مستقیم در زمانی شلوغی شعبه دارد که همه با همکاری تیمی و 
کمک بی‌دریغ نسبت هم کمک‌حال یکدیگر می‌شوند و حتی رئیس شعبه 
در این همکاری مس��تثنی نیست. از طرف دیگر در تعامل با مشتریان نیز 
باتوجه‌به اینکه تجربه کار مالی و مالیاتی داش��ته‌ام، سعی می‌کنم علاوه بر 

خدمات بانکی در زمینه مالی نیز به مشتریان مشاوره بدهم.
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| گفت‌وگو: هاشم راعی|

به‌منظور آشناتر شدن خوانندگان نشریه با مدیریت‌ها و ادارات مختلف 
بانک، در این شماره با جناب آقای توکلی، مدیر محترم کارشناسی و 

نظارت بر مصرف به گفت‌وگو نشستیم:

 خودتان را معرفي بفرمایید، از علایقتان بگویید و مسیر شغلی را تا 
رسیدن به جایگاه فعلی، تشریح بفرمایید. 

اینجانب، امید توکلی مس��ئول مدیریت کارشناس��ی و نظارت بر مصرف 
هس��تم که حدود 17 س��ال افتخار همکاری با بانک س��امان را در س��ابقه 
خود دارم. س��ابقه کاری قب��ل از بانک من، به ح��وزه بازاریابی و فروش 
)به‌عنوان کار دانش��جویی( و نیز تحلیلگری بنیادی سهام در نهادهای مالی 
بازار س��رمایه )شرکت‌های سرمایه‌گذاری و کارگزاری( و البته تدریس در 
دانشگاه بازمی‌گردد. تخصص آکادمیک بنده، مدیریت مالی )فاینانس( است 
و مقطع کارشناسی ارشد را در این رشته در دانشگاه شهید بهشتی و مقطع 
دکتری را نیز در همین رشته در دانشگاه تهران پشت سر گذاشتم. گرایش 
اصلی بنده در پژوهش‌های کاربردی، »بحران شناس��ی مالی و ش��یوه‌های 
تاب‌آوری در مقابل این نوع بحران‌ در اقتصاد و البته در بازارهای پولی و 
مالی« اس��ت. علاوه بر تخصص اصلی در اقتصاد مالی، به سایر حوزه‌های 
دانش نظیر فلس��فه، فیزیک، جامعه‌شناسی، تاریخ و جغرافیا نیز علاقه‌مند 
هستم و به همین خاطر مطالعات جانبی من بیشتر در حوزه‌های مذکور و 
نیز بررسی ارتباط آنها با علومی نظیر مدیریت، اقتصاد و البته ریسک مالی 
)در حوزه‌های Trade Finance و Project Finance( متمرکز است. 

 در صورت امکان، نمایی کلی از مدیریت کارشناس��ی و نظارت بر 
مصرف، به خوانندگان نشریه سامان ارائه نمایید.

ح��وزه اصلی مس��ئولیت بنده و همکاران��م در مدیریت کارشناس��ی و 
نظ��ارت بر مص��رف، به‌طورکلی ب��ه ارائه مش��ورت در خصوص کنترل 
ریس��ک اعتباری معطوف اس��ت. این حوزه مدیریتی به لحاظ ساختاری 
دارای س��ه واحد ش��امل؛ اداره کارشناسی و اعتبارس��نجی، اداره نظارت 
ب��ر مصرف و اداره ارزیابی وثایق اس��ت که هر واحد مش��اوره‌های خود 
را به‌منظور تصمیم‌گیری در قال��ب گزارش‌هایی در اختیار اعضا و ارکان 
محت��رم اعتباری ق��رار می‌دهند. به همین دلیل، س��طح کیفی انجام کار و 
خروجی‌های این حوزه مدیریتی، نقش مؤثری در کنترل ش��اخص اصلی 

ریسک اعتباری یا همان »نسبت مطالبات سم« دارد. 
 مهم‌ترین دستاوردهای این مدیریت در سال جاری و اخیر چه بوده است؟
مطابق آخرین آمار و اطلاعاتی که جناب آقای معرفت، مدیرعامل محترم 
و همچنین جناب آقای رضا شیرین گوهریان معاون محترم اعتباری اعلام 
نمودند؛ نس��بت مطالبات معوق بانک کمتر از  یک درصد  اس��ت این در 
حالی اس��ت که متوسط این شاخص در بانک‌های دنیا و بعضاً بانک‌های 
فعال در اقتصادهای پیش��رفته بین 3 تا 4 درصد است. این موضوع نشان 
از کس��ب یک موفقیت کم‌نظیر نه‌تنها در سطح ملی بلکه در سطح جهانی 
برای بانک س��امان دارد و بدیهی است که دس��تیابی به این موفقیت مهم 
نتیج��ه یک کارگروهی با راهبری و درایت بالای مقامات ارش��د و ارکان 
محت��رم اعتباری بانک و نیز همراه��ی و همکاری همه همکاران فعال در 
حوزه‌های اعتباری علی‌الخص��وص همکاران بنده در بخش‌های مختلف 
کارشناس��ی در طی دهه اخیر بوده است. خداوند بزرگ را بسیار شاکریم 

ض|
فیا

فر 
لو

: نی
س‌ها

عک
 |

بالاتر  از  استانداردهای  جهانی



33 تیر 1402 / سال نوزدهم، شماره 193

که در کس��ب ای��ن موفقیت در کنار س��ایر همکاران، نق��ش مؤثری ایفا 
نموده‌ایم. هرچند که به عقیده بنده، این موفقیت مس��ئولیت همکاران این 

حوزه مدیریتی  را در انجام دقیق و کیفی‌تر وظایف دشوارتر می‌کند. 
 وظای��ف اصلی مدیریت کارشناس��ی و نظارت ب��ر مصرف را بیان 

بفرمایید.
در کنار موفقیت بزرگی که به آن اش��اره ک��ردم، همکاران بنده به‌خوبی 
بر این امر آگاه‌اند که مجموعه‌ای از وظایف ش��امل بررسی اصالت اسناد 
و احراز اهلیت اش��خاص، رصد وضعیت و جایگاه مش��تری در صنعت 
و  ب��ازار، تحلیل هوش��مندانه س��نجه‌های مالی و رفتارس��نجی اعتباری 
متقاضیان، شناس��ایی دقیق ریس��ک‌ها و فرصت‌های هم��کاری اعتباری، 
بررسی توجیه‌پذیری این همکاری با درنظرگرفتن متغیرهای کلان اقتصاد 
و بازار، انجام محاس��بات و برآوردهای آینده‌نگر در بخش ظرفیت‌سنجی 
و اندازه اعتباری متقاضیان، پیشنهاد مدل‌های اعتباری و تأمین مالی منطبق 
با الگوی جریانات نقدی کسب‌وکار مربوطه، پایش مستمر وضعیت مالی، 
عملیاتی و اعتباری مشتری پس از تخصیص اعتبار و ردیابی محل مصرف 
تس��هیلات اعطایی )از حیث کمی��ت و کیفیت تداوم همکاری اعتباری با 
مش��تری( و نهایتاً ارزیابی کیفی و مس��تمر وثایق و ارزش‌گذاری مدبرانه 
و منصفانه آنها، همچنان می‌بایس��ت با نهایت وسواس و حفظ صلابت و 
اس��تقلال در بیان نظریه در عین رعایت حقوق مش��تری و در چارچوب 

خط‌مشی‌ها و استراتژی‌های بانک، پیگیری و انجام شود. 
 چ��ه برنامه‌هایی برای ارتق��ای دانش همکاران و حف��ظ انگیزه در 

همکاران خود دارید؟
ارتقای س��طح کیفی انجام وظایف اشاره شده به جز با توسعه چندبعدی 

دانش فردی، کس��ب دانش روز و اس��تفاده مؤث��ر از تجربیات داخلی و 
جهان��ی در ای��ن حوزه تخصصی و در نهایت تس��هیم و تش��ریک دانش 
انباش��ته و هم‌افزای��ی گروهی، امکان‌پذی��ر نخواهد ب��ود؛ بنابراین تداوم 
جلسات تشریک دانش روز دنیا نظیر جلسه "بررسی محتوایی جایزه نوبل 
اقتصادی 2022 در حوزه بحران‌های بانکی"، "تجربه بانک س��یلیکون‌ولی 
امریکا" ، "تجربه وارن بافت و هلدینگ برکش��ایر در اس��تفاده از تکنیک 
اسکاتلبات فیش��ر جهت آنالیز چندبعدی یک کسب‌وکار" و نیز جلساتی 
نظیر "س��ویه‌های جدید در ح��وزه توجیه‌پذیری و تأمی��ن مالی طرح‌ها 
)آپش��ن‌های واقعی یا حقیقی( " و نیز "تدوین اس��تاندارد و چک‌لیس��ت 
بازدیدها )سایت ویزیت( " همچنان به‌عنوان استراتژی‌های ثابت و مستمر 
در آموزش و توس��عه دانش بروز در سطح مدیریت کارشناسی و نظارت 
بر مصرف )و البته کمک به نشر آن در سایر حوزه‌های مرتبط در سازمان 

مطابق روال سنوات اخیر(، در دستور کار خواهد بود.
 در پایان اگر صحبت دیگری با خوانندگان نش��ریه س��امان دارید، 

بفرمایید.
در پای��ان ب��ر خ��ود لازم می‌دانم از حمای��ت و هدایت مقامات ارش��د 
بانک علی‌الخصوص اعضای محت��رم هیئت‌مدیره، مدیریت محترم عامل 
و معاون��ت محترم اعتب��اری و نیز هماهنگی و هم��کاری همه مدیران و 
همکاران محترم در س��ایر حوزه‌های عملیاتی و اعتباری اعم از جذب و 
فروش و ش��عب، اعتبارات خرد و صنفی، بانکداری شرکتی و تأمین مالی 
طرح‌ها کمال تش��کر را ابراز نموده و به همکاران عزیز خود در مجموعه 
مدیریت کارشناس��ی و نظارت بر مصرف نیز به‌خاطر عملکرد درخشان، 

دست‌مریزاد بگویم.



تیر 1402 / سال نوزدهم، شماره 34193

همکاران مدیریت کارشناسی و نظارت بر مصرف
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در این روزها که آزمون‌های بین‌المللی زبان از مباحث داغ همه محافل و 
جمع‌های کاری و دوس��تانه است، این یادداشت تلاش کرده تا به‌صورت 

مختصر برخی از مطرح‌ترین این آزمون‌ها را معرفی کند.
 )TOEFL( آزمون تافل 

این آزمون که توس��ط س��ازمان )ETS( به‌ص��ورت هفتگی در نهادهای 
مورد تأیید این سازمان در سراسر جهان برگزار می‌شود، با هدف سنجش 
 Test of( مهارت‌ه��ای زبان انگلیس��ی در افراد به‌عنوان زبان��ی خارجی
English as a Foreign Language( ایجاد ش��ده است. آزمون تافل 
که تنها در قالب دانش��گاهی )Academic( ارائه می‌ش��ود، به دو شکل 
اینترنت��ی )Ibt( و کاغذی )Pbt( برگزار می‌ش��ود که ش��کل اینترنتی آن 
متداول‌تر اس��ت. بیش از 11 هزار دانش��گاه و مؤسسه آموزشی در 150 
کش��ور دنیا از جمله اس��ترالیا، کانادا، نیوزیلند، آمری��کا، بریتانیا و برخی 
دیگر از کش��ورهای اروپایی و آسیایی این آزمون را معتبر دانسته و برای 
اخ��ذ پذیرش تحصیلی و مهاج��رت تحصیلی در آن‌ها قابل‌ارائه اس��ت. 
ش��رکت‌کنندگان در آزمون تافل با پرسش‌هایی روبه‌رو می‌شوند که چهار 
مهارت نوش��تاری، گفتاری، ش��نیداری و خواندن آن‌ها را پیرامون مسائل 
روزمره و دانشگاهی ارزیابی می‌کند. نمره کلی در آزمون تافل 120 امتیاز 
و حداکثر نمره در هر بخش 30 امتیاز و قیمت آن برای ش��رکت‌کنندگان 
ایرانی 245 دلار اس��ت. مدت‌زمان این آزمون پس از تغییرات سال 2019 

به 3 ساعت تقلیل یافت و ساختار کلی آن نیز اصلاح شد. 

 IELTS آزمون آیلتس 
 The( آزمون آیلتس که مخفف سیستم سنجش بین‌المللی زبان انگلیسی
International English Language Testing System( اس��ت، 
برخلاف س��نت آمریکایی تاف��ل، از بریتانیا سرچش��مه گرفته و یکی از 
معتبرترین آزمون‌های بین‌المللی زبان به شمار می‌رود که در هر دو روش 
متداول مهاجرتی یعن��ی کاری و تحصیلی، کاربرد دارد. این آزمون برای 
تمامی افرادی طراحی ش��ده که می‌خواهند در کش��ورهای انگلیسی‌زبان 
و یا کش��ورهایی که از انگلیس��ی برای مکالمات و رویه‌های آموزشی یا 
اداری خود اس��تفاده می‌کنند، به کار یا تحصیل مش��غول شوند. نمره کلی 
آزمون آیلتس از طریق میانگین‌گیری چهار مهارت محاسبه می‌شود، بدین 
صورت که حداکثر نمره قابل کس��ب در ه��ر مهارت 9 بوده و نمره کلی 
 )General( نیز از 9 محاس��به می‌ش��ود. این آزمون به دو شکل عمومی
و یا دانش��گاهی )Academic( ارائه شده که متقاضیان می‌توانند در دو 
قال��ب کامپیوت��ری )Computer-delivered IELTS( و یا کاغذی 
)Paper-based IELTS( آن ش��رکت کنن��د. مدت‌زمان این آزمون ۲ 
س��اعت و ۴۵ دقیقه بوده، همچنین هر چهار مهارت گفتاری، نوش��تاری، 

شنیداری و خواندن در هر دو شکل سنجیده می‌شوند.
 Duolingo آزمون دولینگو 

دولینگو یکی از محبوب‌ترین نرم‌افزارهای آموزش زبان اس��ت که به‌تازگی 
اقدام به ارائه آزمون آنلاین زبان انگلیسی کرده است. به علت آنلاین بودن و 

آزمون‌های بین‌المللی
زبان انگلیسی

آزمون‌های بین‌المللی
زبان انگلیسی
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سادگی دسترسی این آزمون، با شیوع ویروس کرونا، بسیاری از دانشگاه‌ها و 
مؤسسات آموزشی در سراسر جهان اعتبار آن را به رسمیت شناختند. همچنین 
آزمون دولینگو نس��بت به دیگر آزمون‌های بین‌المللی بسیار به‌صرفه بوده و 
تنها با مبلغ 49 دلار می‌توان در آن ش��رکت کرد که مدت‌زمان آن نیز حدود 
1 س��اعت به طول می‌انجامد. متقاضیان می‌توانند پس از گذشت 30 روز از 
آزمون اول خود، برای ش��رکت مجدد در این آزمون اقدام کنند. نتایج آزمون 
دولینگو پس از دو روز اعلام شده و متقاضیان به‌راحتی می‌توانند از خانه خود 
در این آزمون شرکت کنند. لازم به ذکر است که این آزمون به‌صورت تطبیقی 
)Adaptive( طراحی شده، بدین معنا که باتوجه‌به مهارت شرکت‌کننده درجه 
سختی آن تغییر می‌کند. به‌طورکلی آزمون دولینگو در سه بخش ارائه می‌شود؛ 
بخش اول مقدمه آزمون، بخش دوم سؤالات تطبیقی و بخش سوم مصاحبه 
ویدئویی و نوش��تن متن. اگرچه هدف کلی این آزمون بررس��ی مهارت‌های 
چهارگانه اس��ت، اما آن‌ها به شکل متفاوتی ارزیابی ش��ده که در قالب‌های 
 conversation خواندن و نوش��تن(، مکالم��ه( Literacy مه��ارت ادبی
)ش��نیدن و گفتن(، تولید Production )نوش��تن و گفتن( و درک مطلب 
Comprehension )خواندن و شنیدن( تقسیم‌بندی شده‌اند. همچنین این 
آزمون می‌کوش��د مهارت‌های متقاضی��ان را در 5 بخش اصلی درک واژگان 
)English Vocabulary(، قرارگیری کلمات در جمله )Syntax(، تلفظ 
)Phonetics(، بی��ان واژگان )Stress and intonation( و مهارت‌های 
خواندن، نوشتن و گوش‌دادن به‌طورکلی بسنجد. امتیاز کلی آزمون دولینگو 

160 است که به‌صورت میانگین بخش‌ها محاسبه شده و در قالب یک طیف 
ارائه می‌ش��ود )مث�اًل 120-160(. اعتبار این آزمون همچ��ون آزمون تافل و 

آیلتس، دو‌ساله است.
 PTE آزمون 

آزمون زبان انگلیس��ی پیرس��ون )Pearson Test of English( برای 
سنجش مهارت‌های زبان انگلیسی افراد غیرانگلیسی‌زبان طراحی شده که 
 )General/ Home( و عمومی )academic( در قالب‌های دانشگاهی
برگزار می‌ش��ود. این آزمون نیز همچون دولینگو در تمامی روزهای سال 
برگزار ش��ده، نمرات از طریق هوش مصنوعی س��نجیده شده و نتایج آن 
پس از 48 ساعت ارائه می‌شود. آزمون PTE در پنجاه کشور مختلف دنیا 

برگزار می‌شود که متأسفانه شامل ایران نمی‌شود.
از مزیت‌های این آزمون نسبت به تافل و آیلتس می‌توان به مقرون‌به‌صرفه 
بودن آن و ارس��ال رایگان نتایج به دانش��گاه‌های درخواستی اشاره کرد. 
هزینه این آزمون در کشور ترکیه معادل 1000 لیر است و علاوه بر ویزای 
تحصیل��ی، برای دریافت وی��زای کاری و خانوادگی بریتانیا، اس��ترالیا و 
نیوزیلند نیز مورد قبول است. همچون دیگر آزمون‌های زبان، مهارت‌های 
4 گانه خواندن، نوش��تاری، گفتاری و شنیداری در آزمون PTE ارزیابی 
می‌‎ش��وند که در قالب سیس��تم امتیازدهی جهانی انگلیس��ی )GSE( در 
مقی��اس عددی 10-90 ارائه می‌ش��وند. این آزمون به ش��کل کامپیوتری 

برگزار می‌شود.

| سامان جمشیدی  |
| مدرس آکادمی سامان |
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کتاب مدیر عالی
مدیر بودن این است: ابتدا رئیس، سپس مربی

اثر جیم کلیفتون و جیم هارتر
مترجم : حمیدرضا رنجبری

It's the Manager
Moving From Boss to Coach
By  Jim Clifton,Jim Harter

 درباره کتاب 
س��ازمان‌ها برای داشتن عملکرد مناسب و دس��تیابی به اهداف‌ خود، به 
س��رمایه‌های انسانی متخصص، اخلاق‌مدار و با اس��تانداردهای مطابق با 

فرهنگ متعالی نیاز دارند. 
در این ش��رایط، مدیریت س��رمایه‌های انس��انی در ج��ذب، پرورش و 
نگهداشت س��رمایه‌های انس��انی دخیل اس��ت و کارایی و اثربخشی هر 
سازمان به معنای توانایی مدیران آن در چگونگی تخصیص و به‌کارگیری 
این س��رمایه‌ها در موفقیت سازمان اس��ت. کتاب مدیر عالی، ضمن تأکید 
ب��ر این موضوع با ارائه بیش از ۵۰ یافته غیرمنتظره در پنج بخش مختلف 
ش��امل: استراتژی، فرهنگ، برند اس��تخدامی سازمان‌ها، گذار از رئیس به 
مربی و ترسیم آینده کار، به‌صورت مجزا به تشریح و دستاوردهای ویژه‌ای 

که در تحقیقات گسترده مؤسسه گالوپ به‌دست‌آمده است، می‌پردازد. 

 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 
محقق��ان گال��وپ ده‌ها میلیون مصاحب��ه از کارمن��دان و مدیران صنایع 
مختلف در ۱۶۰ کش��ور را تحلیل کرده‌اند و پ��س از آن نتیجه‌گیری‌های 
خود را در قالب کتاب حاضر که می‌تواند مرجعی بس��یار ارزش��مند، نه 

فقط برای مدیران سرمایه‌های انسانی بلکه برای کلیه مدیران و کارشناسان 
رده‌های مختلف سازمانی محسوب شود، مکتوب نمودند.

 درباره نویسنده 
جی��م کلیفتون، رئیس گالوپ، یک ش��رکت تحلیلی و مش��اوره جهانی 
است. کلیفتون از سال 1988 تا 2022 به‌عنوان مدیرعامل گالوپ خدمت 

کرد و نویسنده شماره 1 کتاب پرفروش وال‌استریت ژورنال است. 
او خالق چارچوب اقتصادی رفتاری، »مسیر اقتصاد خرد گالوپ« است، 
یک مدل اقتصادی مبتنی بر متریک که پیوندهایی را بین ماهیت انسان در 
محیط کار، تعامل با مش��تری و نتایج کسب‌وکار برقرار می‌کند و بیش از 

500 شرکت در سراسر جهان از آن استفاده می‌کنند.
 چکیده‌ای از کتاب 

دنیا در حال تغییر است. آیا مدیران شما آماده‌اند؟
محل کار سریع‌تر از همیشه در حال تغییر است و همچنین مشکلاتی که 
مدیران ش��ما با آن روبرو هستند. چالش‌های روزانه آن‌ها شامل مدیریت 
کارمندان از نسل‌های مختلف با نیازهای مختلف، تنوع و شمول، تیم‌های 

ماتریسی، هوش مصنوعی و نیروی کار از راه دور است.
یکی از بزرگ‌ترین چالش‌ها: مدیران باید از رئیسی به مربی بروند!
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 داژبال
 تیم اول: رها

مینا حسین زاده
فاطمه احمدی

مهسا کریمی
سعیده سلیمانی

مریم مولایی
آمنه حسینی

 تیم دوم: آدرنالین
فاطمه سادات حسینی

مهسا معمر
زینب امان زاده

مریم مرصاد
مریم پورعباسی
سعیده حیدری
تیم سوم: غزال

ندا مظاهری
محدثه ترکمن

مریم جلیلی
فاطمه معینی

 تیم اخلاق: الماس
حدیثه رضایی

مرضیه فیروزنیا
مژگان هاشمی

سارا رمضی
زهرا ساده‌دل
مهسا اجلالی

دارت
مقام اول: فرزانه کاربخش
مقام دوم: مژگان هاشمی

مقام سوم: مرضیه فیروزنیا

 آمادگی جسمانی
رده سنی زیر ۳۵ سال

مقام اول: مرضیه جعفری

مقام دوم: نگار اسماعیل زاده
مقام س��وم مش��ترک: مژگان هاشمی و سارا 

قراگوزلو

 رده سنی بالای ۳۵ سال
مقام اول: فاطمه اسدی

مقام دوم: نسرین مصطفی
مقام سوم: زینب اکبرپور

 فوتبال دستی
تیم اول: غزال

نگار اسماعیل زاده
محدثه ترکمن

تیم دوم: کهکشان
سمیه تقوی

مهسا گودرزی
تیم سوم: سارینا

طاهره مومن طایفه
رامک انصافی

جشنواره ورزشی بانوان سامان
نخس��تین جش��نواره ورزشی بانوان س��امان در روزهای 18 و 19 خردادماه با حضور جمعی از همکاران خانم در چهار رشته دارت، آمادگی 
جسمانی، داژبال و فوتبال‌دستی در سالن قهرمانی دانشکده تربیت بدنی دانشگاه صنعتی شریف برگزار شد که نفرات زیر توانستند در رشته‌های 

مختلف به مقام قهرمانی برسند. شایان ذکر است ضمن تقدیر از نفرات برتر این مسابقات، جوایزی نیز به رسم یادبود به ایشان تقدیم شد.
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سی‌امُین نمایشگاه بین‌المللی صنایع کشاورزی، مواد غذایی، ماشین‌آلات 
و صنایع وابس��ته )ایران اگروفود( )Iran Agrofood( در حالی به کار 
خود پایان داد که غرفه بانک س��امان مانند گذش��ته ب��ه محلی برای ارائه 
مش��اوره در خصوص خدمات متنوع گروه مالی سامان تبدیل شده بود و 
فعالان حوزه صنایع کشاورزی و مواد غذایی با حضور در غرفه بانک، با 
خدمات ویژه بانک سامان که متناسب با نیاز‌های این صنایع تعریف شده 

است، آشنا شدند.
غرفه بانک س��امان در س��الن ۸ و ۹ نمایشگاه بین المللی ایران اگروفود، 
در مدت برگزاری این نمایش��گاه با حضور کارشناسان و مدیران بانکی، 

مشاوره‌های بانکی را به متقاضیان ارائه می‌داد.

 فرصت نمایشگاه برای معرفی خدمات بانک سامان 
متین اقبال زاده، رئیس ش��عبه ونک بانک س��امان که در نمایشگاه ایران 
اگروفود حضور داش��ت، هدف از حضور کارشناسان بانک در نمایشگاه 
اگروفود را جذب مشتریان جدید، عنوان می‌کند و می‌گوید: »بانک سامان 
خوش��بختانه هر ساله در این نمایشگاه حضور دارد و توانمندی‌های خود 
را به فعالان عرصه صنای��ع غذایی معرفی می‌کند. در واقع رویکرد بانک 
س��امان ارائه خدمات مناس��ب به تولیدکنندگان و واردکنندگان در حوزه 

صنایع غذایی است«.
اقبال زاده با اش��اره به خدمات متنوعی که بانک سامان به مشتریان خود 
ارائه می‌کند، می‌افزاید: »بانک س��امان از این امتیاز برخوردار است که در 
حوزه‌های مختلف به‌خصوص خدمات ارزی در کنار واردکنندگان باشد. 
همچنین برای ش��رکت‌های فعال در حوزه تولید، تس��هیلات متنوعی در 

زمینه سرمایه در گردش ارائه دهد«.
رئیس شعبه ونک بانک سامان، تأثیر حضور مستمر بانک در نمایشگاه‌های 
بین‌الملل��ی و به‌خصوص »ای��ران اگروفود« را تعامل دوس��ویه بین بانک 
س��امان و شرکت‌های حاضر در نمایش��گاه می‌داند و می‌گوید: »بسیاری 
از ش��رکت‌هایی که در سال‌های گذشته حضور بانک سامان در نمایشگاه 

ایران اگروفود را دیده بودند و از مشاوره‌های بانکی کارشناسان ما استفاده 
کرده بودند، امس��ال جزو مش��تریان بانک سامان هستند. حضور بانک در 
این نمایشگاه‌ها باعث ایجاد ذهنیت مثبت می‌شود و بسیاری از شرکت‌ها 
منتظر حضور دوباره بانک س��امان در نمایش��گاه بودند ت��ا بتوانند درباره 
ارائ��ه خدمات جدید مذاکره کنند. بانک س��امان اکنون بانک محبوب این 
نمایشگاه اس��ت. چون توانسته است در بس��یاری از حوزه‌های خدمات 

بانکی بهترین خدمات را ارائه کند«.
اقب��ال زاده، ارائ��ه خدمات ضمانت‌نامه را از دیگر س��رویس‌های بانکی 
می‌دان��د که بانک س��امان به‌عنوان ی��ک بانک پیش��رو در اختیار مدیران 
ش��رکت‌ها قرار می‌دهد و ادامه می‌دهد: »برخی از شرکت‌های حاضر در 
ایران اگروفود از بانک س��امان تقاضای خدمات بانکداری شرکتی دارند، 
برخی هم برای کارکنان خود به دنبال دریافت کارت‌های اعتباری هستند 

که این خدمت هم از سوی بانک سامان به آن‌ها ارائه می‌شود.«

  حضور در نمایش��گاه‌های بین‌المللی نقطه قوت بانک س��امان است 
محمد س��لگی، رئیس ش��عبه آصف بانک سامان که در غرفه بانک سامان 
در نمایشگاه ایران اگروفود حضور داشت، می‌گوید: »بانک سامان در همه 
زمینه‌های بانکی آمادگی ارائه خدمات به ش��رکت‌های حاضر در اگروفود 
را دارد. اگر این شرکت‌ها بیش از ۵ هزار میلیارد تومان گردش مالی داشته 
باش��ند، برای آن‌ها بانکداری ش��رکتی تعریف می‌شود و خدمات ویژه‌ای 
به‌صورت اختصاصی ارائه خواهد ش��د و اگر گردش مالی آن‌ها کمتر از 
 این رقم باش��د، در شعب بانک خدمات موردنیازش��ان را ارائه می‌کنیم.« 
س��لگی با اش��اره به حضور کارگزاران بانک س��امان در خارج از کشور، 
تأکید می‌کند: »توانایی بانک س��امان برای خدمات انتقال ارز به‌خصوص 
برای فعالان صنایع غذایی بالا اس��ت و متناس��ب با خواسته‌های مشتریان 

خدمات خاصی تعریف می‌شود.«
وی ادامه داد: »اولویت بانک سامان اکنون در حوزه مواد غذایی، دارویی 
و تجهیزات پزشکی است و ارائه تسهیلات ارزی به واردکنندگان در این 

سامان؛ بانک محبوب نمایشگاه ایران اگروفود
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صنایع از جمله سیاست‌های اصلی بانک به شمار می‌رود.«
س��لگی با تش��ریح روند تأمین ارز برای واردکنندگان در بانک س��امان 
می‌گوی��د: »اگر میزان ارز موردنیاز در ش��عبه بانک موجود باش��د، از آن 
طریق تأمین می‌ش��ود، در غیر این صورت از صرافی بانک سامان این ارز 
تأمین خواهد شد و مشتریان در زمینه تأمین ارز نگرانی نخواهند داشت.«
وی، حضور بانک س��امان در ای��ران اگروفود را در نتیج��ه برنامه‌ریزی 
مدیران ارش��د بانک برای تعیین بازار‌های هدف بانک س��امان می‌داند و 
می‌گوید: »بانک س��امان تنها در برخی از نمایشگاه‌ها حضور پیدا می‌کند 
و استراتژی بانک بر این مبنا است که تنها در نمایشگاهی شرکت کند که 

مرتبط با بازار‌های هدف باشد.«
رئیس شعبه آصف، تأکید می‌کند: »حضور بانک سامان در نمایشگاه‌های 
بین‌المللی که با اهداف بانک همخوانی دارند، در ابتدا به تثبیت برند بانک 
س��امان به‌عنوان یک بانک پیش��رو کمک می‌کند، این حضور نشان‌دهنده 
اهمیت آن صنایع برای بانک اس��ت، در ثانی ب��ا حضور همکاران بانکی 
در نمایش��گاه و پرزنت خدمات بانک س��امان برای شرکت‌های حاضر، 
وجه تمایزی میان بانک س��امان با دیگر بانک‌ها ایجاد می‌شود و این کار 
با اس��تقبال خوبی نیز روبرو شده اس��ت و مشتریان جدیدی برای شعب 

بانک جذب شده‌اند.«
 وی ادامه می‌دهد: »ما این احتمال را می‌دهیم که بسیاری از شرکت‌های 
حاضر در نمایش��گاه با خدمات بانک س��امان آش��نا نیس��تند و نمایشگاه 
ای��ن فرصت خوب را به وجود می‌آورد ک��ه به‌صورت چهره‌به‌چهره این 
خدمات معرفی ش��ود و معمولاً پس از پایان نمایشگاه ادامه روند جذب 

مشتریان جدید با مراجعه به شرکت‌ها انجام خواهد شد«.

 بانک سامان از نگاه مشتریان قدیمی 
غرف��ه بانک س��امان در اگروفود، ع�الوه بر میزبان��ی علاقه‌مندان برای 
دریافت مشاوره‌های بانکی، محلی برای دیدار مشتریان قدیمی بانک بود. 
صاحبان صنایع غذایی و کش��اورزی که س��ال‌ها اس��ت از خدمات بانک 
س��امان اس��تفاده می‌کنند، نظرات خود را درباره انتخاب بانک سامان بیان 

کردند.
به��زاد ناجی، فع��ال حوزه تأمین مواد اولی��ه در صنایع غذایی، می‌گوید: 
»از ابتدای راه‌اندازی ش��عبه سعادت‌آباد بانک سامان به جمع مشتریان این 

بانک پیوس��تم و فکر می‌کنم اکنون بیش از ۱۵ سال است که با این بانک 
همکاری دارم. هم اکنون در ش��عبه‌های یوسف‌آباد و اقدسیه بانک سامان 

هم حساب شخصی و شرکتی دارم.«
ناجی ادامه می‌دهد: »بزرگ‌ترین ویژگی بانک سامان از نظر من خدماتی 
است که به‌خصوص از طریق اپلیکیشن بانک ارائه می‌شود و حتی من از 
دیگر حس��اب‌هایم پول را به حساب بانک سامان انتقال می‌دهم تا بتوانم 

از طریق اپ این بانک کار‌های بانکی خودم را انجام دهم«.
ای��ن فعال صنایع غذای��ی ویژگی بزرگ و مزیت بانک س��امان را رفتار 
حرف��ه‌ای و ت��وأم با احترام کارکن��ان این بانک می‌دان��د و تأکید می‌کند: 
»در زمان حضور در ش��عب بانک سامان ش��اهد رفتار خوب و محترمانه 
کلی��ه کارکنان بانک هس��تم و همین رفتار باعث ش��ده ک��ه هیچ‌وقت در 
بانک سامان معطل و عصبانی نشوم. روحیه تیمی و فرهنگ‌سازمانی بانک 

سامان برایم بسیار جالب‌توجه است.«

امید طاولی، مدیرعامل یکی از شرکت‌های بسته‌بندی حاضر در نمایشگاه 
ایران اگروفود که بیش از ۱۵ س��ال است از خدمات بانک سامان استفاده 
می‌کند، می‌گوید: »حس��اب اصلی ش��رکت ما که تمام��ی گردش مالی از 
طریق آن انجام می‌شود در شعبه ونک بانک سامان است و علت انتخاب 
بانک سامان، رفتار سازمانی این بانک است که از مدیران ارشد تا مدیران 
شعب ش��اهد آن هستم. مشتری‌مداری بانک س��امان باعث شده است تا 

انتخاب اول ما باشد.« 
این فعال حوزه بسته‌بندی مواد غذایی، ادامه می‌دهد: »بیشترین خدماتی که 
امروز از بانک س��امان دریافت می‌کنم از طریق خدمات برخط بانک سامان 
اس��ت. در کنار آن از خدمات کارت تنخواه بانک سامان استفاده می‌کنیم که 

ایده بسیار خوبی است و به شرکت‌ها کمک شایانی کرده است.«
طاولی، با اش��اره ب��ه برندینگ موفق بانک س��امان و تأثیر آن در جذب 
مش��تریان به این بانک می‌گوید: »ش��اید برای بس��یاری از بانک‌ها مسئله 
طراح��ی داخلی و انتخاب نوع مبلمان، تا همین چند س��ال پیش اهمیت 
چندانی نداش��ت، اما بانک سامان نش��ان داد که نگاه متفاوتی به مشتریان 
و خدمات بانکی در ش��عب دارد. همچنی��ن این بانک از جمله بانک‌های 
پیش��رو در ارائه خدمات اینترنت بانک بود و با دقتی که به جزئیات این 

خدمات دارد خود را متمایز کرده است.«
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برندگان سور بهاره 1402
 

مراسم قرعه‌کشی سور بهاره 1402 برگزار شد و 
برندگان این سور به قرار جدول زیر معرفی شدند:

943364مجتبی صالح
2097254سجاد آسوده
620101وحید مبصری

2276808حامد جابری زاده
2804913محمد همیانی

3306116مسعود رمضانی نژاد
200370صفا کفائیان
4023419امیر قاسمی
1815105علی حریه

1192474محمدرضا باباخانی
4000251علیرضا لطیفیان
3445631ناصر اصغری

3131361علی رمضان نیا
2127482امین خاتمی

1661858علی رضائی ازندریانی
3049417بابک درویش پور
997970مهدی دلیرمغانلو

2677831قاسم نبی لودشیری
472173میلاد جلیلی مقدم

1083257امیر رودی
942562کیانا پهلوانی

2543337سیدمحمدهادی حسینی نامی
738585علی اعلائی
2003526حافظ خلیفه

1712417امیر حسین ذاکری
75506روزبه مهدویان

1357261سیدمحمد موسوی
119679مهری آزمون

2707002ابراهیم بخشایش
4002650ایوب رحمت آبادی

3516195امید رمضانی پهمدانی

598381آرش صفری اصانلو
584308محمدحسین جواهری

3319184آزاد بهرامی
332400محمود باباپورعلی آبادی
3573973حسین پروین قوجه بیگلو

931159کامبیز کبریتی
1898628شهاب ساکت
2047203علی مظلومی

119321سروش عبداله شمشیر
1295279افشین حیدریان

2621658علی شریفی قروه
2043298ندا خداداده
1783380مهدی دولتی
2336509فرزاد فیضی

2476409امیرحسن صدقی نژاد داریان
1344090احمد کوچک زاده

2628613امیر حکیمی
278717امید دلدار

3889672علیرضا شادی شوره دلی
1408395امین زارع نیا

1740289گلزار پوررحیم بهنمیری
88888818شیما جنتی
2767984مونا اعتباری

1569946داریوش طوفانی
3619183پریسا قرائی
533862امیر شریفی

4124485محمدرضا الطافی
1565180سهیل افضل

3382791مجید فروهرنیا
1219031مجتبی نایب جعفرویلیانی

3743887شایان شادکام

  برندگان جایزه یک میلیون تومانی

  برنده جایزه 50 میلیون تومانی  

شماره مشترینام و نام خانوادگی شماره مشترینام و نام خانوادگی

2112454اسماعیل قهرمانی نمهیل
شماره مشترینام و نام خانوادگی
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1820865محمد ملکی
1388094مرتضی خوش فرح

3299508مجتبی احمدی نسب مدوار
1718028امید مدنی

292563فرشید ایزدی
1603538ابوالفضل حجازی
9410160احسان ناصرمنش

1638429محمد شریفی اردانی
1369651سعید روغنیها

622967علیرضا شهیدی
2741120سیدمرتضی مدنی

426313عبدالمهدی بهمن یار
2442223فهیمه سعادتی

3803399سیدمهدی دل پسند
1571682رضا معصوم زاده جوزدانی

1412605محمدعلی دهقان زاده
1183209پگاه وارسته
2296778میثم ساعد

1174396علیرضا طرقدار
3946873سولماز قربانی

246240محمدحسین مجردآلمان آباد
3070216محمد مژده شفق
1413096شروین بیات ماکو
1669173محمود کیانی مقدم

1554641محراب اشرفی چهل حجره
6227527علیرضا آذرافزا

773242محمد حمید نوبختی
1864005امید نادری

614356مرتضی نجاتی
3935593حمیده موسی الرضائی
2496914رحمان نوری کوشاهی

3371411ایمان حسین زاده حسن کلائی
3383754محسن دهقان دهنوی

2502359اسماعیل رستگاری هرمزی
1964378طاهره صیدمحمدی
3458029مسلم کوچکیان زلیوا
2461773مصطفی باباشاهی

1015625نوید سیدغلامی موسوی
2955660میثم فدائیان

1525143محمدباقر محبی
1939218سیاوش خوش گلخن

1873756امید ایزدی
2053048کریم اسمعیل یان مارالان

1352997مهری محمدی

3846654بابک شیبانی مدرحی
3079541فضایل فرشاد

906861سید سجاد زمانی فرد
1755858وحید مولوی پور

1655165هادی اسدی قاسم آبادی
3648595یاسر ظهرابی
3902852روح اله بشار

3389115سعید حنیفه پور
2326831محمد سعید محمدی

3960004مرتضی پشنگ
4106659سعید زنگنه

867452حمید شمس کیانی
2749309سحر بغدادی

37390فرشته حاجی اسفندیاری
99658امین ثباتی
1128211رضا باطنی

1160851حامد رضوان نیا
1280074علی حدادی

1400578مجید فرپیش بازیاری
1418039اکبر عابدی
6583413پوریا زارعی

2752911فرهاد حیدرپور
3969618سلمان قلی نژاد

881675امیر احمدی
1188415میرامید رازقی
2209032احسان کریمی
2105145بهادر جناب

2043850محمدابراهیم شیری
1266627سعید دهقان

1823351میرآرش سیدعلی جانلو
306467قاسم جعفری خالدی
3156313پیمان خان محمدی
3986799سیدمحسن موسوی

3725396علی محمدزاده سرابی
3292039عظیمه صبحی
9105708بهنام سروری

540783سیدعلی موسوی
1112571الدوز کشاورز کارمیانجی

1428561محمد گلچه دوز
2584291غزال بوریائی
3659869محمد نظری

3844145آیلا یزدان شناس
3142290سعید نیک نژاددویل
579285سیدحامد موسویان

شماره مشترینام و نام خانوادگی شماره مشترینام و نام خانوادگی
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 تقدیر شورای شهر 
از همکاران سامانی

رئیس محترم ش��ورای اس�المی شهرس��تان قدس، جناب آقای 
چناقچی ضمن ابراز تش��کر از ارائه خدمات شایس��ته و تکریم 
مراجعین توسط همکاران شعبه شهر قدس بانک سامان، با ارسال 
تقدیرنامه‌های��ی از مرتضی باغس��تانی )رئیس ش��عبه(، مصطفی 
جعفری )معاون شعبه( و کاربران محترم شعبه آقایان میلاد کلچ، 
س��ید حامد بیات غیاثی و س��ید عیسی حس��ینی تقدیر به عمل 

آوردند. 

 تقدیرنامه‌ای 
از جانب مشتری

تصویر دست‌نوشته سرشار از محبت مشتری محترم شعبه بلوار 
دریا، جناب آقای محمد ذوالفقاری در خصوص تقدیر از بانکدار 

شعبه بلوار دریا، جناب آقای علی چایی‌چی
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سپاس رفتار حرفه ای
 همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک س��امان در جهت رضایت مشتریان تلاش کرده و موجبات خشنودی مش��تریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با 
خیالی آسوده و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در خرداد ماه 

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

محل خدمتنام و نام خانوادگی

شعبه ولی عصر علیرضا محمودی
تبریز

شعبه ولی عصر فرهاد ارجمند
تبریز

حسین مردانه 
شندی

شعبه ولی عصر 
تبریز

شعبه اردبیلسهیل میرزائی

شعبه اردبیلناصر هوشیاری

محل خدمتنام و نام خانوادگی

شعبه اردبیللیلا اژدری اجیرلو

شعبه اردبیلشهرام سلطانی

شعبه اردبیللیلا ملکی هشجین

شعبه تهرانسرروح اله سیاه وشی

شعبه تهرانسرمهدی کمالی
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| ایمان معماریان|
| دامپزشک|

حیوانات آزاد در طبیعت به ۲ دس��ته کلی تقسیم‌بندی می‌شوند؛ بخش نخست آن 
دسته از حیوانات غیراهلی نظیر پلنگ، شیر و... را شامل می‌شود که باید در طبیعت 
رها باش��ند تا در چرخه زیس��تی خود قرار بگیرند. دسته دوم حیوانات اهلی هستند 
که به‌دلیل بی‌مسئولیتی انسان‌ها در سطح شهر رها شده‌اند. به‌طورمعمول دسترسی 
ب��ه غذا برای حیوانات بخش نخس��ت که در چرخه زیس��تی طبیع��ت قرار دارند، 
ممکن اس��ت در یک فصل دسترس��ی به منابع غذایی برای آنها بیش��تر و در فصلی 
کمتر باش��د. این نوسان در دسترسی به غذا، خود عامل مهمی برای تعادل‌بخشی به 
کنترل جمعیت طبیعی حیوانات و چرخه‌های تولیدمثلی آنها است. در این شرایط، 
روند طبیعی بر زندگی آنها حاکم می‌ش��ود که نیازی به دخالت انسان در غذارسانی 
نیس��ت. در واقع، کاهش درجه هوا یا افزایش آن، دلیل علمی برای غذارسانی‌های 
غیراصولی انس��انی نیس��ت و اگر افراد دس��ت به چنین نحوه دسترسی به غذا برای 
حیوانات از سوی طبیعت تعیین می‌شود که این روند در چرخه زیستی آنها نهادینه 
ش��ده است. گفتنی اس��ت، طبیعت در طول میلیون‌ها سال این‌گونه به روند تکاملی 
خود ادامه داده و حیوانات هم بر طبق آن از گذش��ته تاکنون جمعیت خود را کنترل 
ک��رده و به تولیدمثل پرداخته‌ان��د. به‌طورمعمول نوع و میزان غذاهایی که حیوانات 
می‌خورند تا زنده بمانند از سوی طبیعت بکر تعیین می‌شود. در واقع، آنها می‌دانند 
ک��ه در چه زمانی از س��ال چه بخورند و چقدر باید به بدن‌ش��ان غذارس��انی کنند. 
همان‌گونه که اش��اره شد، این روند برای طبیعت دست‌نخورده حاکم است و افراد 
ع��ادی که ش��ناختی از آن ندارند، نباید در فرآیند غذارس��انی ب��ه حیوانات اخلال 
ایجاد کنند؛ آن هم غذاهایی که به‌طورمعمول پسماند غذاهای انسانی است. برخی 
معتقدند که اینکه افراد بدون اطلاعات و خودجوش غذارسانی کنند، نه‌تنها کمکی 
به حیوانات نمی‌کند، بلکه ریس��ک به‌خطر افتادن جان حیوانات بیش��تر می‌ش��ود. 
این فرآیند تنها برای ش��رایطی مجاز است که به فراخور دخالت‌های بیش از اندازه 
انس��ان در طول سال‌ها چرخه زیستی حیوانات با اخلال مواجه شده باشد یا غذای 
لازم در برهه‌ای از زمان در دس��ترس حیوان نباش��د. کارشناسان در چنین شرایطی 
غذارس��انی به حیوان را مجاز می‌دانند. در شرایطی که طبیعت به‌دلیل دخالت‌های 

انسانی از حالت بکر خارج شود، می‌توان مجوز غذا یا آبرسانی در طبیعت را صادر 
ک��رد که البته این فرآیند هم نباید از س��وی افراد عادی انجام ش��ود. در واقع، اینکه 
هر انس��انی به‌شکل خودجوش به فرآیند غذارسانی بپردازد، امری اشتباه است. در 
کل، پیش از دخالت انس��ان در چرخه‌های زیس��تی، غذارسانی مجاز نیست؛ اما در 
صورت بروز آلودگی‌های زیس��ت‌محیطی به‌گونه‌ای که دسترسی حیوانات به غذا 
محدودتر ش��ود و تحدیدی برای انقراض گونه‌های مختلف به‌حساب بیاید، بعد از 
کارشناسی‌های دقیق و در نظر گرفتن شاخص‌های متعدد؛ میزان، نوع، زمان و نحوه 
غذارس��انی باید طبق اصولی که برای حیوانات مخاطره‌آمیز نباش��د، انجام بگیرد. 
در اصل، پژوهش‌ها مش��خص می‌کند که غذارس��انی باید چه اصولی داشته باشد. 
برای مثال، اگر غذا در یک منطقه واحد ریخته ش��ود، ممکن اس��ت در اثر اجتماع 
حیوان��ات، انتقال بیماری‌های مختلف به‌راحتی انجام بگیرد، بنابراین غذارس��انی 
باید از کانال کارشناس��ان و مس��ئولان کاربلد محیط‌زیستی انجام شود. در بسیاری 
از غذارس��انی‌های غیراصولی، حجم غذا و نوع ماده غذایی برای حیوانات مشکل 
ایج��اد می‌کند، چرا که به‌طورمعمول کربوهیدرات و چربی بالایی به بدن حیوانات 
می‌رسد و این موجب ایجاد نبود تعادل در جمعیت آنها می‌شود. گفتنی است، برخی 
حیوانات در برخی فصول باید غذای کمتری بخورند و وزن خود را کاهش دهند تا 
دوام بیشتری در طبیعت داشته باشند. با غذارسانی بی‌ملاحظه انسانی، ممکن است 
روند زیست آن با اخلال مواجه شود. غذارسانی برای این دسته از حیوانات به‌لحاظ 
زیس��ت‌محیطی امری اشتباه اس��ت؛ از آنجایی که این حیوانات به منابع غیرطبیعی 
انسانی نظیر پسماندها و زباله‌های خانگی دسترسی دارند، روزبه‌روز جمعیت‌شان 
نس��بت به ظرفیت طبیعی رو به افزایش اس��ت. ناگفته نماند که در شهرها افزون بر 
س��گ و گربه، حیوانات اهلی دیگر هم زندگی می‌کنند که آنها هم به‌دلیل مدیریت 
نشدن پسماندها جمعیت‌ش��ان رو به افزایش است. حیواناتی نظیر سگ و گربه در 
اصل نباید رها ش��وند، چرا که رها ش��دن آنها، هم برای خودش��ان آسیب‌زا است و 
هم در صورت افزایش جمعیت، برای انس��ان‌ها هم خطرآفرین هستند. باید به این 
موضوع هم واقف باش��یم که زیاد ش��دن یک گونه حیوانی در محیط‌زیست شهری 
منجر به از بین رفتن یا به‌خطر افتادن زیستگاه حیوانات دیگر می‌شود و ممکن است، 

موردهجوم حیواناتی که جمعیت بیشتری دارند، قرار بگیرند.

 دست به چرخه زیستی حیوانات نزنید
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 امروزه همه مدیران شهری به‌ویژه در کلانشهرها بر این باورند که در موضوعات 
مهم شهری و نحوه خدمات‌رسانی به شهروندان تحقیق و پژوهش باید در اولویت 
امور باش��د. همه بخش‌های ش��هری در حوزه‌های حمل‌ونقل، فرهنگی، عمرانی، 
زیس��ت‌محیطی و بهداش��تی، قبل از هر نوع اقدام توسعه‌ای باید موردپژوهش قرار 
گیرند تا نقاط ضعف و قوت سیستم شناسایی شود؛ بنابراین پژوهش باید در همه 
بخش‌های مدیریت ش��هری به‌عنوان یک ضرورت برای تصمیمات کلانش��هری 
عملیاتی ش��ود.   تحقیقات نش��انگر این اس��ت که تمرکز بس��یاری از امکانات و 
ظرفیت‌های اقتصادی در کلانش��هرها موجب توسعه روابط و کسب‌وکار، افزایش 
فعالیت‌های اقتصادی و مش��اغل س��ودآور و همین امر مهاجرت بی‌رویه به شهرها 
را به‌دنبال داش��ته و از آنجا که امکان جذب خیل عظیم جمعیت مهاجر در ش��هرها 
وجود ندارد، پیدایش مناطق حاشیه‌ای جویای کار در مجاورت شهر منجر به ایجاد 
اختلاف طبقاتی در کیفیت زندگی می‌شود. شاخص‌های مهمی همچون حمل‌ونقل، 
بهداشت، آموزش، امید به زندگی و کیفیت زندگی نسبت به گذشته دستخوش تغییر 
شده و اگر درباره این مسائل تحقیق و پژوهش نشود و توسعه شهری بدون نظارت 
و برنامه‌ریزی شکل بگیرد منجر به عمیق‌تر شدن شکاف طبقاتی، کاهش عدالت، 
مخدوش شدن اهداف توسعه اجتماعی و شهری، ایجاد مشکلات در بحث امنیت 
اجتماعی و کاهش ش��اخص‌های بهداش��ت و آموزش می‌ش��ود که این مسائل در 
روند توسعه اختلال ایجاد می‌کنند. در حال‌ حاضر فرهنگ پژوهش تا حدودی در 
کشور نهادینه شده و باتوجه به شرایط موجود هر اقدامی در زمینه توسعه اجتماعی، 
فرهنگی، اقتصادی در شهرها باید علم‌محور و پژوهش‌مدار باشد تا با بهره‌گیری از 
این دستاوردها مشکلات را به‌خوبی مدیریت کرد. مدیران شهری باید با درک این 
ضرورت‌ها، ش��هر را به‌صورت علمی اداره کنند. نکته‌ای که وجود دارد این اس��ت 
که در بسیاری از موارد شاهدیم که بین یافته‌های علمی با نظام‌های تصمیم‌گیری و 
اجرایی فاصله وجود دارد که این امر منجر به این می‌ش��ود که بس��یاری از مطالعات 
و پژوهش‌های انجام‌ش��ده در آرش��یو قرار گیرند و نتایج پژوهش‌ها مورداستفاده و 
بهره‌برداری نباشد؛ از این رو باید راهکارهایی دنبال شود که مدیران تصمیم‌گیر شهر 
را دائم با نتایج تحقیقات پژوهش��گران مرتبط کند. این مس��ئله امروزه تحت عنوان 
تصمیم‌گیری مبتنی بر شواهد معرفی شده که همان تصمیم‌گیری‌های علمی است. 
متاسفانه این اعتقاد که تحقیق و پژوهش در کشور ما ثمردهی اندکی دارد، مورد‌قبول 
بسیاری از واحدهای علمی، محققان، پژوهشگران و حتی مراکزی است که از این 
پژوهش‌ها بهره می‌گیرند.  برنامه‌ریزی، یک فرآیند فنی و تخصصی است و تهیه و 
تدوین برنامه‌های ثمربخش و مفید مستلزم آشنایی دقیق با اصول و فنونی است که 
صحت و اعتبار آن در میدان عمل به اثبات رسیده باشد. اجرا و ارزشیابی حساب‌شده 
و دقیق از ارکان و اصول این کار اس��ت. اگر برنامه‌ریزی تنها روش اداره ثمربخش 
جوامع شهری محسوب می‌شود، پژوهش و تحقیق را باید یکی از عوامل اصلی نظام 
اجتماعی به حساب آورد. جامعه‌ای می‌تواند از تحقیق به‌عنوان تنها امکان شناسایی 

و برنامه‌ریزی حل معضلات جاری خود بهره گیرد که علاوه بر گس��ترش فرهنگ 
تحقیق و پژوهش، به امر نظام‌بخشی به جامعه علمی خود نیز بپردازد و پژوهش و 

تحقیق را به‌عنوان یک عنصر بنیادین سازماندهی کند.
اهم موضوعاتی که موجب پویایی امر پژوهش در حوزه تصمیم‌گیری ش��هری 

می‌شوند، عبارتند از:
- ارتب��اط منس��جم و منطق��ی بین دانش��گاه‌ها، موسس��ات تحقیقاتی، صنایع 

حمل‌ونقل و به‌طور کلی واحدهای مرتبط با مدیریت اجرایی شهری
- تخصیص بودجه کافی، حذف مقررات دست‌وپاگیر مالی و اداری، توجه به 
پژوهش��گران و مشخص کردن سیاس��ت‌ها و اولویت‌های تحقیقاتی و انتخاب 

سوژه‌های مهم تحقیقاتی
- تدوین نظام صحیح و مطلوب برای توزیع اعتبارات پژوهشی توسط مدیران 

شهری
- سیاست‌گذاری مشخص و متمرکز در پژوهش و تمرکز بر اجرای آن
- بسترسازی برای شکل‌گیری و رشد تحقیقات کاربردی و توسعه‌ای

- تدوی��ن ضواب��ط منس��جم و قابل اج��را در زمینه سیاس��ت‌های حمایتی از 
پژوهشگران و متخصصان.

با در نظر گرفتن این مسائل امیدواریم ذوق و شوق تحقیق دوباره از سرگرفته 
ش��ود و این خود فرصت مغتنمی اس��ت برای پژوهش��گران تا طیف وسیعی از 
مسائل و گره‌های کور اجرایی کشور را موردتوجه قرار دهند. چنین فضایی در 
ص��ورت تحقق، این فرص��ت را در اختیار مجریان امور قرار می‌دهد تا گام‌های 
علم��ی برای حل معض�الت موجود با اتکا به تحقیق��ات ژرف‌نگر و مطالعات 
کاربردی بردارند و اهداف توس��عه همه‌جانبه را به‌تدریج جامه عمل بپوش��انند.  
بدون‌تردید آنچه امیدواری سازمان‌های اجرایی را برای گرایش به تحقیق فزونی 
می‌بخش��د، گذر از دوره بحران ش��ک‌گرایی در تصمیم‌گیری اس��ت و فعل و 
انفعالات��ی ک��ه می‌تواند به این روحیه خاتمه بخش��د، نتایج مس��تند و مس��تدل 
پژوهش‌های پرمایه است. گذشته از فقدان دستگاه منسجم کنترل‌کننده پژوهش 
در کش��ور، عامل دیگری که متاس��فانه مانع عمده‌ای در راه پیش��برد امر تحقیق 
اس��ت، وجود برخی محقق‌نماهای مدرک‌دار و بی‌مدرک اس��ت که به‌جای فهم 
عمیق مس��ائل و درک اهداف متعالی، پژوهش را به تجارت تبدیل کرده‌اند. در 
این شرایط ضروری است برای بهره‌برداری بهینه از توان پژوهشی در کشور به 
پژوهش��گران و اس��تادان آگاه میدان داده و موانع و ناهمواری‌های موجود از سر 
راه برداش��ته ش��ود. این امر زمانی محقق خواهد شد که مدیران شهری با تمرکز 
اجرایی در یک س��ازمان مش��خص از تشتت و پراکندگی طرح‌های پژوهشی و 
صرف هزینه‌های موازی ممانعت به عمل آورند و با تعیین اولویت‌های کاربردی 
به تش��خیص استادان محقق و کارشناسان با تجربه، از انجام تحقیقات زودرس 

و خام پرهیز کنند.

| شهرام شیرکوند|
| پژوهشگر و مشاور صنعت|

اهمیت پژوهش 
در توسعه 
مدیریت شهری
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 تحقق اقتصاد سبز 
نیازمند نگاه جدی

| پدرام جدی|
|  کارشناس محیط‌زیست|

مالیات س��بز یکی از انواع مالیات اس��ت که با هدف ایجاد اقتصاد سبز و به‌منظور 
صیانت و حفظ محیط‌زیس��ت و جلوگیری از خس��ارات به آن و نیز برای جبران 
آلاینده‌ها و کنترل و حذف آنها دریافت می‌شود. پس این نوع مالیات از واحدهای 
تجاری و ش��رکت‌هایی اخذ می‌ش��ود که دارای آلایندگی هستند و اخذ آن تلاش 
برای حذف آلاینده‌ها ازس��وی واحدهای مربوطه را به‌دنبال دارد.   این مالیات را 
می‌توان صرف سرمایه‌گذاری در فناوری یا علمی کرد که به صنایع آلاینده کمک 
می‌کنند تا روش‌ها و ابزار و دانش بهتری را در فعالیت‌های خود به کار گیرند و این 
روش‌های جدید باعث حفظ محیط‌زیست شود.  طبق دستورالعمل اجرایی تبصره 
یک ماده ۳۸ قانون مالیات بر ارزش افزوده مصوب سال ۱۳۹۲ واحد آلاینده واحد 
تولیدی است که از طریق تخلیه فاضلاب یا انتشار ذرات یا گازهای آلاینده یا تخلیه 

پسماند به محیط‌زیست، موجب آلودگی شود.
مالیات سبز ابتدا توسط کشورهای توسعه‌یافته که با صنعتی شدن، درگیر آلودگی 
هوا، تغییر کاربری‌های گوناگون و تخریب فضای سبز شدند، مطرح شد تا از طریق 
وضع سازکارهای بازدارنده اقتصادی، میزان آسیب به محیط‌زیست را کاهش دهد. 
دولت باید پس از دریافت مالیات محیط‌زیستی، اعتبار به‌دست‌آمده را در بهبود و 
ارتقای وضعیت محیط‌زیس��ت و از بین بردن آلاینده‌های محیط‌زیس��تی و توسعه 
فناوری‌های مربوط به آن هزینه کند. با این وجود، موضوع مالیات س��بز در ایران 

مغفول مانده و کمتر به آن پرداخته شده است. ما انسان‌ها موظفیم هزینه‌های لازم 
برای حفاظت از محیط‌زیست را پرداخت کنیم. تمامی نهادها از مجموعه‌های دولتی 
گرفته تا بخش خصوصی و تعاونی به‌دلیل اینکه فعالیت‌های‌شان بر محیط‌زیست 
تاثیرات مس��تقیم و غیرمستقیم می‌گذارد، وظیفه دارند به یک‌سری ضوابط پایبند 
باش��ند و از س��ویی بابت تخریب ایجاد شده هزینه‌ای به‌صورت جریمه یا مالیات 
پرداخت کنند. فعل‌وانفع��الات این مجموعه‌های اقتصادی تاثیرات گوناگونی بر 
منابع آبی، هوا و خاک می‌گذارد و ممکن اس��ت تولید پس��ماند و پس��اب کنند یا 
به‌واسطه فعالیت‌هّای‌شان موجب تغییر کاربری و تخریب شوند. زمانی‌که از این 
مجموعه‌ها در راستای نوع فعالیت اقتصادی‌شان مالیات سبز یا محیط‌زیستی ستانده 
می‌ش��ود، جذابیت فعالیت‌های آلاینده کاهش می‌یابد و س��رمایه‌گذاران ناگزیر به 
سمت فعالیت‌های پایدارتر و سبز می‌روند. باید در نظر داشت هیچ فعالیت انسانی 
نیس��ت که آسیبی برای محیط‌زیست نداشته باشد. حال یک‌سری از این آسیب‌ها 
متناس��ب با ظرفیت‌ها و برد آن اکوسیس��تم خودپالایی می‌ش��ود، اما عمدتا این 
خودپالایی اتفاق نمی‌افتد و فعالیت‌های اقتصادی ممکن است تا صدها سال تاثیر 
خود را بر یک اکوسیستم باقی بگذارند. در ایران برای مقابله با تخریب محیط‌زیست 
و کاهش اثرات فعالیت‌های انس��انی بر طبیعت، یک‌سری عوارض و جریمه‌های 
محیط‌زیس��تی وضع شده و اگر ش��رکت‌ها و کارخانه‌ها درگیر آلایندگی شوند و 
آلایندگی آنها ازس��وی سازمان حفاظت محیط‌زیست ثابت شود، از نظر قانونی با 
اخطار و جریمه و توقف تولید مواجه خواهند شد. این جریمه عمدتا به صندوق 
ملی توسعه محیط‌زیست واریز می‌شود و دارای مصارف مشخص است. در نهایت 
این اعتبار صرف یک‌سری برنامه‌ها از جمله تجهیز محیط‌بان‌ها، دانش‌بنیان‌کردن 
عرصه‌های محیط‌زیستی و... می‌شود. با این حال، این نوع جریمه‌ها به‌عنوان مالیات 
تلقی نمی‌شود و تقریبا در قوانین مالیاتی ایران چیزی به‌عنوان مالیات سبز یا مالیات 
محیط‌زیس��تی دیده نش��ده؛ در صورتی که بسیاری از تولیدی‌های صنایع غذایی، 
پالایشگاه‌ها، ش��رکت‌های راهسازی و شرکت‌های کشتیرانی که با محیط‌زیست 
ارتباط و تعامل بسیار زیادی دارند می‌توانند از مخاطبان موضوع مالیات سبز باشند. 
فعالیت برخی کشتیرانی‌ها خواه‌ناخواه باعث آلایندگی سواحل، دریاها و دریاچه‌ها 
می‌ش��ود و در راهس��ازی هم غیرممکن اس��ت تخریب محیط‌زیست رخ ندهد. 
پالایشگاه‌ها چه با تولیدات، چه با پساب‌ها و چه با انتشار گازهای گلخانه‌ای، سهم 
زیادی در آلودگی محیط‌زیست دارند. علاوه بر اینها فعالیت‌های معدنی در ایران 
همواره با تخریب‌های گسترده محیط‌زیست همراه بوده است. در نهایت اینکه طبق 
قانون، تمام این بخش‌ها با اخذ مجوزهای محیط‌زیس��تی به‌طور قانونی و رس��می 
قادر به فعالیت خواهند بود و در صورت تخلفات محیط‌زیستی محکوم به پرداخت 
خسارت و جریمه خواهند شد. با این همه، مسئله پرداخت مالیات متفاوت بوده و 
باید برای تحقق اقتصاد سبز نگاه جدی‌تری به اجرای مالیات سبز داشت. در این 
صورت، بخش‌هایی از اقتصاد ملزم به کاهش اثرات آلاینده می‌شوند و به‌دلیل 
مش��مولیت مالیاتی جذابیت اقتصادی این بخش‌ها کاهش می‌یابد که نتیجه 

این امر حرکت به سمت اقتصاد سبز خواهد بود.
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| امیرعباس اختراعی |
|  رئیس هیات‌مدیره انجمن سازندگان تجهیزات صنعتی ایران|

اس��اس معافیت مالیاتی دانش‌بنیان‌های نوع یک، تصمیم بجا و درس��تی است، 
چرا که این فرآیند موجب جذب افراد برای افزایش کیفیت و تولید خواهد شد. 
مالیات‌های مس��تقیمی که تاکنون برای ش��رکت‌های دانش‌بنیان نوع یک در نظر 
گرفته شده، توانسته است عامل مهمی در رشد کیفی محصولات این شرکت‌ها 
باش��د و ظرفیت‌ها را برای افزایش تولید داخلی بهبود ببخش��د. همان‌گونه که 
می‌دانید شرکت‌های دانش‌بنیان از سوی معاونت علمی‌وفناوری ریاست‌جمهوری 
گروه‌بندی شده‌اند و دانش‌بنیان‌های نوع یک، دارای معافیت مالیاتی هستند و نوع ۲ 
و ۳ هیچک‌دام معافیت مالیاتی ندارند. در حال ‌حاضر سیاست‌های جدیدی اتخاذ 
شده که در بطن قانون جهش دانش‌بنیان هم آمده است. در واقع، برای شرکت‌هایی 
که فروش بالای ۵۰ میلیارد تومان دارند و همچنین به‌تدریج برای سایر شرکت‌ها، 
این معافیت نوع یک حذف می‌ش��ود و به بخش آر اند دی ش��رکت‌ها تخصیص 
می‌یابد و در واقع هزینه‌های تحقیق و توسعه مشمول مالیات می‌شوند. واقعیت 
ماجرا این اس��ت که من با این تصمیم‌گیری موافق نیس��تم، چرا که باید جذابیت 
برای شرکت‌های دانش‌بنیان به‌حدی باشد که همه شرکت‌ها به‌سمت دانش‌بنیان 
شدن و دانش‌محور بودن سوق داده شوند تا بتوانند در مسیر فناوری‌های روز نرخ 
تمام‌ش��ده ارزان‌تری را تجربه کنند. در کل، به‌عنوان یک تولیدکننده و به‌عنوان 
رئیس انجمن بزرگ‌ترین س��ازندگان تجهیزات صنعتی کش��ور، دولت را برای 
تامین هزینه‌های جاری از بخش مالیات درک میک‌نم و اعتقاد راسخی به مالیات 
دارم؛ اما باید بپذیریم در راه ایجاد جذابیت برای شرکت‌هایی که در مسیر توسعه 
تولید داخلی و موفقیت گام‌های بزرگ‌تری را برداشته‌اند و می‌توانند عرصه‌های 
مهم��ی را ب��رای مردم در تولید و خدمات برای مردم باز کنند، باید مش��وق‌های 
مالیاتی تعیین شود. با حذف برخی تسهیلات از جمله معافیت مالیاتی نباید آنها را 

به‌سمتی ببریم که حرکت به‌سمت دانش‌محوری برای‌شان جذابیتی نداشته باشد. 
مالیات یکی از مواردی است که در دانش‌بنیان شدن شرکت‌ها نقش مهمی دارد. 
اینکه شرکت‌های دانش‌بنیان نوع یک از پرداخت مالیات معاف هستند، شاید یک 
ناهمگونی را در این اکوسیستم به‌وجود بیاورد؛ چرا که اگر شرکتی به‌مرحله نوع 
یک بودن می‌رس��د، به‌طورقطع چرخه مالی قابل‌قبولی دارد، در حالی که ش��اید 
شرکت‌های نوع 2 و خلاق باتوجه به محدود بودن منابع مالی، نیاز بیشتری به این 
نوع تشویق‌ها داشته باشند. از آنجایی که معافیت مالیاتی یک نوع مشوق در امر 
تولید محسوب می‌شود، شرکت‌هایی که تراکنش مالی بالایی دارند و از طرفی 
هم، در تولید س��هم بس��زایی دارند، لزوم معافیت مالیاتی باید برای آنها اعمال 
شود، در واقع معافیت مالیاتی ارتباط مفهومی با نوع یک یا 2 بودن شرکت‌های 
دانش‌بنیان ندارد؛ بلکه حمایتی اس��ت در راس��تای توسعه تولیدات داخلی. این 
فرآیند و فرآیندهای مشابه، باعث می‌شود شرکت‌های نوپا برای بزرگ‌تر شدن، 
انگیزه کافی داشته باشند و در این مسیر، راه دانش‌بنیان شدن از نوع یک را بپیمایند، 
بنابراین معافیت مالیاتی برای شرکت‌های بزرگ تولیدی امری مفید و مهم به‌شمار 
می‌آید. اینکه یک شرکت می‌تواند از یک فناوری مدرن و به‌روز برای تولیدات 

خود بهره بگیرد، باید از معافیت مالیاتی برخوردار باشد.
باید تمایزی بین بخش تولید و تجارت و خدمات بوده و تولیدی‌ها این حس را 
داشته باشند که توجه بیشتری به این بخش به‌عنوان صنعت، بخش مولد و مادر 
اقتصادی کشور می‌شود. در حقیقت، این بخش برای رسیدن به سودآوری باید از 
مسیرهای طولانی عبور کند؛ وقتی ثبات اقتصادی در نظام ارزی، تصمیم‌گیری‌های 
کلیدی و ارائه تسهیلات بنگاه‌های تولیدی با مشکل مواجه شوند، به‌طورقطع این 
رون��د بر برنامه‌های بلندمدت و کوتاه‌مدت واحدهای تولیدی اثرگذار اس��ت و 

پایه‌های تولید نیز متزلزل می‌شوند.
در نتیجه، اس��اس قانون مالیات بر عایدی س��رمایه، خوب و به‌طورقطع اجرای 
آن ضروری است و بهتر بود این مهم در سال‌های گذشته قبل از اینکه دلالان و 
سوداگران، اقتصاد کشور را با مشکلات جدی مواجه کنند، مصوب و اجرا می‌شد.

معافیت مالیاتی انگیزه‌ای برای تولید بیشتر
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| محمد بهارلو محمدزاده|
| مشاور حاکمیت کسب‌وکارهای خانوادگی|

یکی از چالش‌های اساس��ی کس��ب‌وکار خانوادگی، توس��عه 
مباش��رت آن است. مباشر فردی است که به چگونگی ساختن 
و انتقال یک میراث به نس��ل‌های آینده می‌پردازد. »مباش��رت« 
یک مفهوم در حال تکامل اس��ت. به‌لحاظ تاریخی، مباش��رت 
منعکس‌کننده نیاز مباشران )صاحبان یا مدیران( برای پاسخگویی 
به اقدامات خود در برابر تامین‌کنندگان منابع اس��ت. اما در یک 
ش��رکت خانوادگی این مفهوم معنای بس��یار گسترده‌تری پیدا 
می‌کند. خانواده‌های فعال در کسب‌وکار اغلب خود را به‌عنوان 
مباشر ثروت خانواده می‌بینند؛ به‌ویژه، آنها جهت‌گیری بلندمدت 
دارند و کسب‌وکار را با در نظر گرفتن نسل‌های آینده مدیریت 

می‌کنند.
مباشرت کسب‌وکار خانوادگی درباره ایجاد، پرورش و انتقال 
میراثی اعتلایافته به نس��ل‌های آینده اس��ت. این امر مس��تلزم 
وضوح مقاصد و اهداف، برپایی اصول بنیادین و توانمندساز 
حاکمیت خانواده و کس��ب‌وکار خانوادگی و تعهد خانواده به 
ایده برتری منافع خانواده بر منافع تک‌تک اعضای آن است.

»فرهنگ مباش��رت« در دوران رونق و بالندگی کس��ب‌وکار، 
به‌مثابه امری معقول و دست‌یافتنی موردحمایت قرار می‌گیرد، 
اما با کاهش س��ود یا تدارک ندیدن بازنشستگی مناسب برای 
س��المندان اعضای مالکیت کس��ب‌وکار خانوادگ��ی به منبع 
تنش‌زا تبدیل می‌شود. تقویت نگرش مباشرت به‌معنای حفظ 
تواف��ق خانوادگی حول این ایده اس��ت که کس��ب‌وکار یک 
دارایی مش��ترک اس��ت که باید برای منافع بلندمدت خانواده 

توس��عه یابد. در پرتو این مفهوم استفاده بهینه از 4 نوع سرمایه متفاوت به 
شرح ذیل ممکن می‌شود:

 س��رمایه خانواده ـ جایگاه ثروت خانواده در قلب ش��رکت‌های خانوادگی 
است؛ وابستگی به کسب‌وکار فراتر از یک رابطه مالی صرف است.

 س��رمایه انس��انی ـ قدرت دانش، مهارت‌ه��ا، وفاداری و تعه��د کارکنان 
غیرخانوادگی.

 سرمایه مالی ـ احتیاط و احساس مسئولیت مالی در قبال نسل‌های آینده.
 سرمایه اجتماعی ـ اعتماد و تعامل متقابل ناشی از ایجاد پیوندهای پایدار با 

تامین‌کنندگان، سرمایه‌گذاران، مصرف‌کنندگان، جامعه محلی و کلان.
اهداف مش��ترک مالکان و مدیران بر انگیزه و سازکارهای کنترل سازمانی 
تاثی��ر می‌گذارند، اعتماد را برجس��ته می‌کنند و بی��ش از نظارت دقیق، بر 
توانمندسازی تاکید دارند. مباشران عموما به کسب‌وکار خود وفادار هستند 
و ب��رای موفقیت آن تلاش می‌کنند و این جهت‌گیری می‌تواند رقابت را از 
طریق توسعه اعتماد، شهرت، روابط با مشتری و مشارکت کارکنان افزایش 
ده��د. اگر بخواهیم مفهوم واحدی را خلاصه کنی��م که در پرتو آن بدانیم 
زیربنای مزیت‌های رقابتی و وجه تمایز کسب‌وکارهای خانوادگی چیست، 
آن مفه��وم باید »اعتماد« باش��د؛ اعتم��اد منبع چش��م‌اندازهای بلندمدت، 

وفاداری و تعهد است.
م��دل »رهبری با اعتماد«، عناصر اعتماد را توس��عه می‌ده��د و به رفتارهای 
خاصی توجه دارد که باید نس��بت به آنها مسئول باشیم. در این مدل، اعتماد 
به‌عنوان جزئی از روابط کس��ب‌وکار در 8 عنصر کلیدی تعریف می‌شود. در 
موقعیت‌هایی که احساس کمبود اعتماد می‌شود، می‌توان از این عناصر استفاده 

و مشخص کرد کدام رفتارها باعث ایجاد اعتماد می‌شوند و برای 
بازسازی، رشد و حفظ آن، چه راه‌حل‌هایی نیاز است.

۱. قلمرو: تعیین حدود مسئولیت‌ها برای بروز یک تعهد واقعی 
و پایبندی به آن.

۲. قابلیت اطمینان: وضوح آنچه بر‌عهده می‌گیریم و نمی‌گیرید.
۳. شایستگی: داشتن دانش فنی و مهارت بین‌فردی برای انجام 

کار است.
۴. پاسخگویی: پذیرش و جبران اشتباهات‌مان، انجام کارهایی 
که باید انجام دهیم تا همه‌چیز درس��ت شود و از تکرار نشدن 

آنها مطمئن شویم.
۵. رازداری: اشتراک‌گذاری نکردن اطلاعاتی که مال ما نیست.

۶. صداقت: شهرت داشتن به صداقت و راستگویی.
۷. عدم‌قضاوت: پاس��خ دادن بدون قضاوت وقتی کسی چیزی 

را در فضای صمیمی به ما می‌گوید، اعتماد را افزایش می‌دهد.
۸. گشودگی : به اشتراک گذاشتن آزادانه ایده‌ها و اطلاعات.

اگرچه لزومی ندارد همه این عناصر را همیشه به افراد نشان 
دهی��م، اما کمک می‌کنند تا چگونگی ایج��اد روابط با اعتماد 
بالا را درک کنیم. دانستن این مدل به ما و اطرافیان‌مان قدرت 
می‌ده��د تا خود و دیگران را در قب��ال رفتارهایی که منجر به 
اعتم��اد بالاتر یا پایین‌تر در خانواده یا کس��ب‌وکار می‌ش��ود، 

مسئول بدانیم.
حف��ظ دی��دگاه مباش��رت، چالش��ی قابل‌پیش‌بین��ی ب��رای 
کس��ب‌وکارهای خانوادگی است. بنابراین باید برنامه‌ریزی کرد 

و برای 4 اصل ذیل تعهد داد:
۱. تعیین نقشه‌راه؛ توجه به استقلال و وضوح هدف.

۲. تحریک کردن عملکرد؛ توجه به عملکرد، بهبود مس��تمر و 
حاکمیت.

۳. بخشی از چشم‌انداز بودن؛ توجه به جهان گسترده‌تر.
۴. برنامه‌ریزی برای آینده؛ انسجام بین کوتاه‌مدت و بلندمدت.

تهیه یک »بیانیه مباش��رت« را به‌عنوان بخش��ی از منش��ور خانواده یا بیانیه 
ماموریت خود بدانیم و از آن درباره موارد ذیل حمایت کنیم:

 مدیریت دارایی‌های خانوادگی و کسب‌وکار
 تقسیم سود

 برنامه‌ریزی مالی شخصی
 جانشین‌پروری

 تعهدات متقابل اعضای خانواده
با این وجود، کس��ب‌وکارهای خانوادگی موفق، زمان حال را سرپرس��تی 
و ب��رای آینده س��رمایه‌گذاری می‌کنند. آنها مناب��ع را در حوزه‌هایی مانند 
آموزش، تحقیق، بازاریابی و توس��عه رهبری نس��ل بعدی قرار می‌دهند که 
در کوتاه‌مدت س��ودآوری ندارند. این شرکت‌ها توسط مباشران کارآفرینی 
مدیریت می‌ش��وند که به س��رمایه‌گذاری س��رمایه، همان‌طور که به رش��د 
درآمد، به جانش��ین‌پروری، همان‌طور که به مدیریت عملکرد، به ش��هرت 

کسب‌وکار خانوادگی، همان‌طور که به نتایج موردانتظار؛ می‌اندیشند.
به‌هرح��ال، پرورش و حمایت کردن از مباش��ران و رهب��ران فعلی و آتی 
کس��ب‌وکارهای خانوادگ��ی یک نیاز واقعی اس��ت. ض��رورت دارد همه 
بخش‌ه��ا به‌ویژه بخش خصوصی، بیش از این فرصت‌س��وزی نکنند و به 
نقش و جای��گاه کس��ب‌وکارهای خانوادگی در اقتص��اد و امور اجتماعی 

کشور، این استعداد استراتژیک توجهی شایسته مبذول کنند.
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| پرویز غیاث‌الدین|
|  عضو سندیکای تولیدکنندگان برق|

براساس گزارش بانک جهانی )۱۹۹۷( تحت‌عنوان »نقش دولت در جهان در حال 
تحول« سیاست‌گذاری توسعه اقتصادی به 3 دوره قابل‌تفکیک است: 

۱- سیاست‌های توسعه کینزی )دولت توسعه‌گرا( 
۲- سیاست تعدیل )دولت کوچک( 

۳- سیاس��ت حکمرانی خوب )دولت اثربخش(. برهمین اس��اس در بسیاری از 
کشورها، »حکمرانی خوب« به‌عنوان یکی از معیارهای کلیدی توسعه پایدار شناخته 
و تلاش می‌ش��ود و معیارهای شش‌گانه این شکل از حکمرانی در همه عرصه‌ها 

پیاده و عملیاتی شوند.
در ایران نیز پس از تجربه سیاست‌های تعدیل اقتصادی، به‌نظر می‌رسد سیاست 
حکمران��ی خ��وب )موثر( منطب��ق بر توصیه‌ه��ای اخیر بانک جهانی، سیاس��ت 

سازگارتری با واقعیت‌های اقتصادی کشور است.
در حوزه اقتصاد، حکمرانی خوب را یک معیار کلیدی برای جذب سرمایه‌گذاری 
داخلی و خارجی، افزایش رش��د اقتصادی، تامین امنیت اقتصادی و بهبود محیط 
کسب‌وکار می‌دانند، چرا که شاخص‌هایی نظیر حق اظهارنظر و پاسخگویی، کارآیی 
و اثربخشی دولت، کیفیت مقررات، حاکمیت قانون و کنترل فساد که بانک جهانی 
برای کشورهای مختلف محاسبه می‌کند، علاوه بر اینکه یک حکمرانی موثر را در 
جامعه رقم می‌زنند، تا حد قابل‌توجهی، فضا را نیز برای جذب س��رمایه‌گذاری و 

توسعه اقتصادی فراهم می‌کنند.
 حکمرانی خوب در صنایع زیرساختی که دولت متولی اصلی آن است، از اهمیتی 
حیاتی‌تر و تاثیری عمیق‌تر برخوردار است، چرا که بخش قابل‌توجهی از پارادایم‌ها 
و ش��اخص‌های توسعه‌ای این دس��ت از صنایع، وابستگی مستقیمی با مدل‌های 

حکمرانی دارد.
در صنعت برق که به‌تعبیری زیرس��اختی‌ترین پیش‌نیاز برای توسعه اقتصادی و 
تامین رفاه اجتماعی محسوب می‌شود، ساختارهای حکمرانی متاثر از سیاست‌های 
کلان کشور با شاخص‌هایی که پیش‌تر به آن اشاره شد، تفاوت‌های جدی دارد که 
ش��اید مهم‌ترین آنها را بتوان در کارآیی و اثربخشی دولت، حاکمیت قانون و حق 

اظهارنظر جست‌وجو کرد. 
در واقع در س��اختار غیرشفاف اقتصادی برق، اجرا نشدن بهینه و موثر قوانین و 
مقررات موجود، نقش‌های چندگانه وزارت نیرو به‌عنوان اصلی‌ترین نماینده دولت 
در صنعت برق و تمایل نداش��تن این وزارتخانه به همفکری و مش��ارکت با سایر 

بازیگران کلیدی صنعت برق به‌درستی نشان می‌دهد ساختارهای حکمرانی در این 
صنعت با آنچه از آن به‌عنوان حکمرانی خوب یاد می‌شود، فاصله زیادی دارد.

گرچه در طول 2 دهه گذشته تلاش‌ها و اقدامات بسیاری برای ایجاد شفافیت در 
ساختار هزینه و درآمدهای این صنعت صورت گرفت و تجدید ساختار به‌عنوان 
یک راهبرد برای دس��تیابی به صنعتی چابک با پاردایم‌های شفاف اقتصادی انجام 
ش��د، اما در نهایت اقتصاد برق همچنان بیمار، غیرش��فاف و یارانه‌ای باقی ماند و 
واگذاری‌ها به‌عنوان کلیدی‌ترین اقدامی که در این تحول س��اختاری انجام شد، به 

یک دردسر بزرگ برای مشارکت‌کنندگان غیردولتی بدل شد.
تولیدکنندگان غیردولتی بیش از ۶۰ درصد برق موردنیاز کشور را تامین می‌کنند، 
ام��ا نه‌تنه��ا نقش موث��ری در تدوین سیاس��ت‌ها و تبیین رویکرده��ا در تولید و 
عرضه برق ندارند، بلکه حتی به آنها فرصت داده نش��ده که برق تولیدی خود را 
برمبنای س��اختارهای معمول بازار، قیمت‌گذاری کرده و بفروشند؛ به این ترتیب 
س��رمایه‌گذاران خصوصی و غیردولتی در صنعت برق، نه‌تنها مسیر درستی برای 
توسعه‌بخش��ی به زیرس��اخت‌های این صنعت نیافتند، بلکه در عمل از بازگشت 

سرمایه خود در یک دوره زمانی منطقی و اقتصادی هم ناامید شده‌اند.
 تحقق کمتر از ۳۰ درصد اهداف پیش‌بینی‌ش��ده در برنامه‌های توس��عه پنج‌ساله 
در کنار اجرا نش��دن بندهای��ی از قانون بودجه، بلاتکلیف ماندن موضوعاتی نظیر 
افزایش سالانه سقف نرخ خرید برق از نیروگاه‌ها یا ضعف‌های جدی در اجرای 
آیین‌نامه‌هایی نظیر گواهی ظرفیت، نشانه‌های برزخی است که صنعت برق در میانه 

تصویب و اجرای قوانین در آن گرفتار شده است.
گرچه در ظاه��ر عمده هزینه‌های این بی‌توجهی خس��ارتبار به قوانین را بخش 
خصوصی متحمل می‌شود، اما سرانجام این روند، صنعت برق را گرفتار مشکلاتی 
می‌کند که رفع آنها به‌س��ادگی امکان‌پذیر نیس��ت. افت جدی سرمایه‌گذاری‌ها و 
ناترازی تولید و مصرف برق که سال گذشته به نرخ خاموشی‌های گسترده صنایع 
تمام ش��د و امسال نیز با مدیریت مصرف )خاموشی صنایع( تا حدی تحت‌کنترل 
قرار گرفت، نتیجه روش��ن اجرا نشدن درست قوانین و متعهد نبودن وزارت نیرو 
به تعهداتش اس��ت. این روزها در بحبوحه بررسی برنامه هفتم توسعه در مجلس 
شورای اسلامی، فعالان بخش خصوصی و غیردولتی برق همچنان به بهبود شرایط 
از مسیر این قوانین امید دارند. اگر هفتمین برنامه توسعه با لحاظ الزامات اجرایی 
و نظارت جدی برای نحوه اجرای آن تدوین و ابلاغ ش��ود و بودجه‌های س��الانه 
برمبنای واقعیات اقتصادی و با پیش‌بینی منابع مالی لازم برای جبران عقب‌ماندگی‌ها 
و بدهی‌های گس��ترده وزارت نیرو به‌تصویب برسد، می‌توان به بهبود شرایط این 

صنعت امید داشت.

معیار کلیدی توسعه پایدار
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| شهاب خدامرادی | 
| مسئول گروه هوشمندسازی شرکت‌های دانش‌بنیان |

بی‌شک حمل‌ونقل یکی از مولفه‌های اصلی شهر هوشمند است، به‌گونه‌ای 
که این صنعت در شهرهای بزرگ و روبه‌رشد جایگاه ویژه‌ای داشته و همواره 
قس��مت عمده‌ای از امکانات و منابع را به‌طورمس��تقیم یا غیرمستقیم به خود 
اختصاص داده است. کارشناسان بر این باورند که کیفیت سیستم حمل‌ونقل و 
ظرفیت آن تاثیر زیادی بر اقتصاد یک منطقه دارد و در اصل داشتن سیستم‌های 
حمل‌ونقل با کیفیت بالا، به‌عنوان شاخصی برای کشورهای پیشرفته صنعتی 
مطرح اس��ت. در واقع، حمل‌ونقل به‌عنوان یک عامل اساس��ی در پیش��رفت 
اقتصادی به‌حس��اب می‌آید و توسعه پایدار و تحکیم موقعیت اقتصادی یک 
منطقه بدون توسعه و بهبود وضعیت حمل‌ونقل در آن امکان‌پذیر نیست. حال 
بهره‌گیری از سیستم‌های حمل‌ونقل هوشمند شامل »چراغ راهنمایی هوشمند«، 
»دوربین‌های نظارتی« و »تابلوهای علائم متغیر« تا ۱۲ درصد مصرف سوخت 
را در بخ��ش حمل‌ونق��ل کاهش می‌ده��د. به‌گزارش دفتر فرهنگ‌س��ازی و 
ارتباطات سازمان بهینه‌س��ازی مصرف سوخت کشور، نتایج مطالعات روی 
کارآیی سیستم‌های حمل‌ونقل هوشمند نشان می‌دهد که استفاده از این قبیل 
سیستم‌ها، ۱۵ تا ۲۰ درصد کاهش تاخیر و روانسازی ترافیک را در پی دارد. 
بی‌ش��ک هوشمندس��ازی، یکی از راه‌های کمک‌کننده به ایمنی وسایل نقلیه 
به‌ویژه در خودروها است. ادوات هوشمند در خودروها معمولا به هوشمندی 
رانندگان کمک می‌کند و باعث می‌شود تا حد زیادی جلوی تصادفات گرفته 
شود. جلوگیری از خواب‌آلودگی یکی از امکاناتی است که کمک‌راننده‌های 
هوشمند به رانندگان و خودروها می‌دهند. این سیستم‌ها باعث می‌شوند اگر 

راننده در هنگام رانندگی دچار خواب‌آلودگی شد، از وقوع حادثه بکاهد.
خدامرادی گفت: خودرانی بالاترین سطح هوشمندی در خودروهای امروزی 
در جهان اس��ت ک��ه امروزه برخی خودروس��ازان مطرح در دنی��ا راه‌اندازی 
کرده‌اند. گفتنی است، خودرانی در خودروها دارای سطوح مختلفی است؛ از 

هشدارهای صوتی تا سیستم‌های کامل خودرانی که اتومبیل را بدون سرنشین 
می‌راند که البته هنوز در دنیا فراگیر نشده و به تولید انبوه نرسیده است، چرا که 
مستلزم ایجاد زیرساخت‌هایی در جاده‌ها و خیابان‌ها هم هست. در کل، هدف 
از طراحی سیستم‌های هوشمند کمک به افزایش آگاهی به راننده در راستای 
کاهش تصادفات اس��ت؛ سیستم‌های هوشمند خودرو در جهان برای هشدار 
خواب‌آلودگی، هشدار انحراف از مسیر، نزدیک شدن به مانع و دیگر امکاناتی 
از این دس��ت فراگیر شده اس��ت. امروزه شرکت‌های دانش‌بنیان قابل‌توجهی 
داریم که در این عرصه فعالیت می‌کنند و در چند سال اخیر با جهش فناوری 
که از س��وی این شرکت‌ها به‌وجودآمد، ادوات قابل‌توجهی از هوشمندسازی 
خودرو در کشور تولید شد. عموما هوشمندسازی خودروها و وسایل نقلیه بر 
بستر دانش‌بنیان برپایه نیازی که از سوی ناوگان‌ها اعلام شده بود، رواج پیدا 
کرد. در واقع ناوگان‌ها خواهان ایجاد و نصب سیس��تم‌هایی روی خودروها 
بودند که با محاس��به مسافت طی‌شده، پیشنهاد مسیر کم‌ترافیک‌تر بدهد و به 
پیش‌بین��ی حادثه بپردازد. تمامی این امکانات اکنون در اختیار آنها در بس��تر 
نرم‌افزارهایی قرار گرفت که از سوی شرکت‌های دانش‌بنیان طراحی و ساخته 
شده اس��ت. همان‌گونه که پیش‌تر اشاره شد، در سال‌های اخیر، شرکت‌های 
دانش‌بنیان متعددی در زمینه هوشمندسازی خودروها تاسیس شدند که عمدتا 
با همکاری دانشگاه‌ها توسعه پیدا کردند. نکته مهم این است که خودروسازان 
م��ا منطبق با فناوری‌هایی که در کش��ور طراحی و تولید می‌ش��وند، اقدام به 
ساخت خودرو نمی‌کنند؛ به‌عبارت دیگر، خود را به سطح فناوری‌های موجود 
در کش��ور نرس��انده‌ و این فناوری‌ها به‌صورت فراگیر مورد‌بهره‌برداری قرار 
نگرفته‌اند. بیش��تر خودروسازان ما در ابتدای مسیر استاندارد حرکت می‌کنند. 
به‌عب��ارت دیگر، از حداقل‌های اس��تاندارد پیروی می‌کنند و چندان به نصب 
تجهیزات جانبی برای حفظ ایمنی بیش��تر سرنشینان توجه نمی‌کنند. این در 
حالی است که خودروهایی که در بیشتر کشورهای جهان تولید می‌شوند، از 
ایمنی بیشتری برخوردار هستند و مدت زمان زیادی است که خدمات ایمنی 

در ساخت این خودروها نهادینه شده است.

ایمنی در گرو هوشمندسازی
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| حسین رستمی‌احمدوندی |
|  فعال دانش‌بنیان|

ایران از تنوع اقلیمی مطلوبی برای کش��ت انواع گیاهی برخوردار اس��ت و 
می‌توان نس��بت به س��ود حاصل از آن امیدوار بود. بیشتر گیاهان دارویی که 
در کشور کشت می‌شوند، مقاوم به کم‌آبی هستند و در مناطق خشک کشور 
هم می‌توانند رویش داشته باشند و سازگاری خوبی دارند. در بخش زراعت، 
چالش‌هایی وجود دارد که با گذشت چند دهه از فعالیت مستمر دانش‌بنیان‌ها 
در این حوزه، هنوز حل‌نش��ده باقی‌ مانده اس��ت. برای مثال، کش��ت گیاهان 
وحش��ی، زمین خاص خود را می‌طلبد و نباید در هر زمینی کاشته شوند، در 
حالی که به‌طورمعمول چنین اصولی رعایت نمی‌شود، مانند آن است که اجازه 
دهیم زیس��تگاه حیوانات‌وحشی در شهر دایر شود که این روند نه برای گیاه 

خوب است و نه برای دیگر محصولات کشاورزی.
براس��اس آماره��ا، در ایران ‌هزار و ۳۰۰ گونه منحص��ر به فرد گیاهی وجود 
دارد، اما از آنجا که این مهم چه به‌لحاظ درمانی و چه به‌لحاظ اقتصادی کمتر 
موردتوجه قرار گرفته اس��ت، س��هم ایران در تجارت جهانی گیاهان دارویی 
کمتر از 2 درصد است، در حالی که طبق آمار جهانی ۸۰ درصد مردم جهان 

در حال ‌حاضر برای درمان، از گیاهان دارویی استفاده می‌کنند.
‌اتخاذ نکردن سیاس��ت‌های راهبردی در مدیریت گیاهان دارویی کش��ور و 
استفاده نکردن از روش‌های علمی و صحیح در کاشت، داشت و برداشت و 
همچنین ضعف در بهره‌برداری صنعتی و اقتصادی از مهم‌ترین دلایل ضعف 
در تولید و تجارت گیاهان دارویی به‌ش��مار می‌آید. البته باید به مواردی نظیر 
کاهش تولید تخصصی گیاهان دارویی به دلایل مختلف از جمله کمبود مراکز 
تخصصی فرآوری گیاهان دارویی هم اشاره کرد که منجر به عقب‌ماندگی در 
این حوزه ش��ده است. چالش‌های متعددی در مسیر توسعه کشت و صنعت 
گیاهان دارویی وجود دارد که با شناخت دقیق این چالش‌ها و رفع آنها می‌توان 
به‌سمت توسعه این صنعت در کشور حرکت کرد. برای کشت گیاهان‌وحشی 

نیازمند اقداماتی برای رویش باکیفیت‌تر آنها در زمین‌های مخصوص هستیم 
که شرکت‌ها به‌تنهایی توانایی فراهم آوردن این شرایط را ندارند، بنابراین آنها 
نیازمند حمایت سازمانی هستند. به‌گفته این فعال بازار گیاهان دارویی، برای 
تولید انبوه گیاهان، مکانیزاس��یون در روند تولید از راهکارهای موثری است 
که می‌تواند به‌کار گرفته شود، به‌طوری که مراحل کاشت، داشت و برداشت 
گیاهان دارویی با ماشین‌آلات، منجر به تولید انبوه و بهره‌وری بالایی ‌شود که 

راه را برای تجاری‌سازی در ابعاد وسیع هموارتر می‌کند.
متاس��فانه در بسیاری از موارد به‌ویژه درباره گیاهی نظیر زعفران که با عنوان 
طلای س��رخ هم شناخته می‌شود، هنوز برداش��ت در بیشتر مزارع به‌صورت 
سنتی و دستی انجام می‌شود و به‌طورکامل مکانیزه نیست، در حالی که می‌توان 
با مکانیزه کردن مرحله برداشت، به تولیدات بیشتری از این گیاه دست یافت 
و ارز بیش��تری وارد کشور کرد. چندی پیش، برای نخستین‌بار گیاه کاملینا را 
از اروپا وارد کردیم و با فرآیندهای مکانیزه توانستیم سطح زیرکشت آن را به 
۱۳ هزار هکتار برس��انیم؛ گفتنی است، دلیل استقبال کشاورزان از کشت این 
گیاه، این اس��ت که تمام مراحل آن مکانیزه اس��ت. بازار از دیگر چالش‌های 
توسعه دانش‌بنیان‌ها در امر تجاری‌سازی گیاهان دارویی است. متاسفانه فرآیند 
استانداردس��ازی گیاهان در کشور انجام نمی‌شود و این باعث شده است که 
بازارهای خارجی توجه چندانی به گیاهانی که به‌طورمس��تقیم از ایران صادر 
می‌ش��وند، نداشته باشند و ترجیح بدهند از کشورهای دیگری که بسته‌بندی 
و اس��تانداردهای لازم را دارند، خرید کنن��د، در حالی که گیاه اصلی از ایران 

تهیه شده است.
ظرفیت کش��ورمان در تولید انبوه این گیاهان به‌قدری بالا اس��ت که انتظار 
می‌رود برای کش��ت هر گیاه، ماش��ین‌آلات ویژه‌ای طراحی ش��ود، چرا که با 
تولید انبوه، به‌واسطه کاربرد فناوری، سودهای کلانی حاصل می‌شود و صرفه 
اقتصادی بالایی خواهد داشت. بنابراین، توجه به شیوه زراعت و مکانیزه شدن 
آن و بازارس��ازی مناسب؛ ۲ راهکار برای توسعه تجاری‌سازی گیاهان زراعی 

است.

بسترسازی
برای تولید 

داروهای گیاهی
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| رضا پدیدار |
| رئیس کمیسیون انرژی و محیط‌زیست اتاق بازرگانی تهران|

یارانه به‌معنای پرداخت مستقیم یا غیرمستقیم دولت به فرد، بنگاه یا نهاد است. 
پرداخت‌های غیرمستقیم به‌صورت یارانه کالایی یا کاهش نرخ کالاها و همچنین 
خدمات اس��ت. در کشورهای مختلف دنیا 3 دلیل برای پرداخت یارانه وجود 

دارد؛ 
علت اول شکس��ت بازار به‌معنای کافی نبودن تولید یک کالا در مکانیزم بازار 
است که دولت برای حمایت از آن یارانه پرداخت می‌کند؛ مانند امنیت، تحقیق 

و توسعه یا انرژی‌های تجدیدپذیر برای توسعه فرهنگ عمومی به این مهم. 
علت دوم کالا یا خدماتی است که اثر خارجی و نتیجه اقتصادی آنها قابل‌محاسبه 

و رویت نیست و ممکن است موردتوجه سرمایه‌گذاران قرار نگیرند. 
دلیل س��وم هم توزیع مناس��ب درآمدها در جامعه با گرفت��ن مالیات از افراد 
ثروتمن��د و نیز پرداخت یارانه به افراد فقیر اس��ت؛ ام��ا نکته مهم منابع تامین 
یارانه‌ها است که براساس مبانی اقتصادی، منبع تامین یارانه‌ها مالیاتی است که 
از مردم گرفته می‌ش��ود، بنابراین در تمام دنیا محل هزینه‌کرد یارانه موردتوجه 
و حساسیت است، به‌نحوی که مخالف افزایش یارانه‌ها در بخش‌های مختلف 
هستند و این واقعیت را درک کرده‌اند که یارانه بیشتر متناظر، پرداخت مالیات 
بیشتر است؛ اما در ایران شرایط متفاوت است. تخصیص یارانه‌ها از محل مالیات 
نبوده و اصولا ذیل بودجه دولت قرار ندارد. درآمدهای حاصل از فروش نفت 

و تورم محل تامین یارانه‌ها در ایران هستند. 
دولت با تحویل نفت و گاز رایگان به پالایشگاه‌ها و نیروگاه‌ها مقداری از این 
منابع را تامین می‌کند، اما به‌دلیل کافی نبودن این منابع، این منبع از محل مالیات 
پنهان که نام دیگر آن تورم است، تامین می‌شود. ظاهر سیاست پرداخت یارانه 
و یا اعطای برق و گاز مجانی اس��ت، اما در باطن ش��اید بیشتر یارانه پرداختی 
به‌وسیله تورم پس گرفته می‌شود؛ اما در یک نگاه تطبیقی بهتر است تصور ذهنی 
ش��ایع در جامعه مبنی بر اینکه ایران جزو 3 کشور برتر دنیا از نظر درآمدهای 
نفتی اس��ت را بررسی کنیم. با مقایسه س��رانه تولید روزانه نفت ایران با دیگر 
کشورها می‌بینیم؛ کویت با تولید بیش از ۷۰۰ هزار بشکه نفت به‌ازای هر یک 
میلیون نفر در روز، بالاترین سرانه فروش نفت را در جهان دارد؛ اما ایران بعد 
از کشورهای قطر، امارات، عربستان، نروژ و حتی کانادا با تولید روزانه حدود 
۴۹ هزار بشکه در روز به‌ازای هر یک میلیون نفر، رتبه هفدهم تولید سرانه نفت 
در دنیا را دارد. برای درک بهتر میزان سرانه ذخایر نفت و گاز ایران را با دیگر 
کشورها مقایس��ه می‌کنیم که این بررسی نشان‌دهنده رتبه یازدهم ایران از نظر 

سرانه ذخایر نفت و گاز در جهان است. 
بنابرای��ن صرف تصور داش��تن منابع نفت و گاز ف��راوان تصور غلطی به‌نظر 

می‌رسد. 
همچنین، به‌لحاظ نوع پرداخت، یارانه‌ها شامل 2 نوع کالایی یا غیرمستقیم و 
یارانه نقدی یا مس��تقیم هستند. یارانه‌های کالایی شامل حامل‌های انرژی، نان، 
شکر، ارتباطات و... می‌شوند. به‌صورت کلی یارانه نقدی به یارانه کالایی ترجیح 
دارد، زیرا یارانه کالایی بر نرخ به‌عنوان کلیدی‌ترین متغیر بازارها اثر می‌گذارد و 
در حالی که یارانه نقدی چنین اثری ندارد. در یارانه‌های کالایی به‌عنوان نمونه 
ایران و نزوئلا، بالاترین میزان یارانه بنزین و برق را در جهان دارند و نکته جالب 

اینکه همین 2 کشور بالاترین نرخ‌های تورم دنیا را نیز دارند. 
در زمینه حامل‌های انرژی هم همان‌گونه که در آمارهای رسمی یا غیررسمی 
س��ازمان برنامه و بودجه و مرکز پژوهش‌های مجلس مشخص است؛ در سال 
۱۴۰۱ در مجموع ۲۱۰ میلیارد دلار یارانه پنهان پرداخت ش��ده اس��ت. با کنار 
هم گذاش��تن این عدد با می��زان درآمد نفتی ایران در س��ال ۱۴۰۱ که کمتر از 
پیش‌بینی‌ها بوده، مشخص می‌شود منبع پرداخت این یارانه‌ها چیزی جز نفت 
یا به‌بیان ساده‌تر، همان ایجاد تورم در برابر پرداخت یارانه است. خلاصه نمودار 

یارانه‌های پنهان انرژی در جدول زیر نمایان است:
۱- بنزین: ۴۰.۱۰ میلیارد دلار

۲- گازوئیل: ۳۴.۱۲ میلیارد دلار
۳- برق: ۵۲.۲۰ میلیارد دلار
۴- گاز: ۸۴.۵۲ میلیارد دلار

بیش��ترین یارانه در حامل‌های انرژی که معادل ۸۴ میلیارد دلار اس��ت، به گاز 
تعلق گرفته که این مهم باعث مصرف بیش از اندازه این حامل انرژی و مصرف 

بی‌رویه و در نتیجه کمبود آن شده است. 
از طرفی، آمارها و گزارش‌های تحلیلی مراجع رس��می، نش��انگر شکس��ت 
سیاست یارانه‌ها است، به‌نحوی که در تمام حوزه‌های تخصیص یارانه‌ها و حتی 
کالاهای اساسی شاهد بهره‌مندی بیشتر دهک‌های بالاتر هستیم. اوضاع زمانی 
بدتر می‌شود که بررس��ی دهک‌های تحت‌پوشش نهادهای حمایتی هم نشان 
از تخصیص نادرس��ت منابع می‌دهد، در حالی که ۷۳ درصد دهک اول تحت 
پوشش نهادهای حمایتی نیست، ۱۷ درصد دهک نهم و دهم تحت‌پوشش این 
گونه نهادها هستند. در ضمن توجه داشته باشیم که در ارتباط با یارانه و تورم 
)تله شوم اقتصاد ایران( باید گفت که منشأ اصلی تورم در ایران کسری بودجه 
دولت است که موجب استقراض دولت از بانک مرکزی یا همان خلق پول و 
در نتیجه ایجاد تورم می‌ش��ود. از طرفی، علت اصلی کسری بودجه دولت هم 

تخصیص مبالغ هنگفت به یارانه‌ها در بودجه است.
 به بیان دیگر، یارانه‌ها مقصر اصلی ایجاد تورم در ایران هستند. در کلام پایانی، 
اینکه از نظر شدت مصرف انرژی ایران در جایگاه ششم دنیا قرار دارد و همین 

امر باعث شده تا نهمین تولیدکننده دی‌اکسیدکربن به نسبت GDP باشیم.

یارانه و تورم 
تله شوم اقتصاد ایران
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ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان کیش)س��پ(، ارائه‌دهنده ابزارهای 
نوین و پیش��رو در عرص��ه فناوری پرداخت الکترونی��ک ایران و جهان، 

بیست سالگی خود را جشن گرفت.
به گزارش روابط‌عمومی س��پ، این ش��رکت پنجم تیرم��اه با برگزاری 
مراس��می، بیستمین سالروز تأس��یس خود را جشن گرفت. مدیران ارشد 
و کارکنان ش��رکت پرداخت الکترونیک س��امان در حاشیه این مراسم بر 
پایبندی بر هدف خود برای تحقق شعار »برای پرداختن به زندگی« تأکید 

کردند.
 پرداخت الکترونیک س��امان کیش در س��ال 1383 به عنوان نخس��تین 
ارائه‌دهنده خدمات پرداخت اینترنتی در نظام بانکی کش��ور فعالیت خود 
را آغاز کرد؛ سپ هم اکنون به عنوان برترین شرکت  PSP کشور شناخته 

می‌شود و بیش از 1800 نیروی جوان و متخصص را در اختیار دارد.
  مهم‌ترین دستاوردهای سپ در طول دو دهه فعالیت را می‌توان به شرح 

زیر اعلام کرد:
 کسب رتبه سیزدهم برترین  PSP جهان در گزارش سال 2021 نشریه 

نیلسون ریپورت
پرتراکنش‌ترین شرکت پرداخت خاورمیانه و قاره آفریقا در گزارش سال 

2021 نشریه نیلسون ریپورت
اولین ارائه‌دهنده خدمات پرداخت الکترونیک بر بستر  USSD از طریق 

کد 724#*
اپلیکیشن چندمنظوره ۷۲۴ 

بیشترین تعداد تراکنش‌های کارت‌خوان در ایران
بیشترین تعداد تراکنش‌های موبایلی در ایران

دارنده تقدیرنامه سه ستاره از جایزه ملی تعالی سازمانی
دارنده گواهی‌نامه سیستم مدیریت امنیت اطلاعات ISO 2013:27001  از 

مؤسسه ISC  استرالیا

سپ ۲۰ساله شد
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
طناز علاءالدینیجهانشهر کرج21عباس نوری ملاحاجلوبزرگراه فتح1

الهام صدیقی سرایانخیابان لواسانی22احمد خزائیشهریار2

مژگان احمدوندشهریار23پیمان بناءهانولنجک3

حامد همایونییزد24ولی محرمیبازار کفاشها4

سیدآریا حجازیمدرس مشهد25محمدرضا کریم زادهمیدان آرژانتین5

غلامحسین احسنی ثمرینترمینال 2 فرودگاه مهر آباد26مهدی زمانیپیروزی6

یوسف حق نظرایلام27داود داوریخیابان حافظ اصفهان7

رضا علیمرادمقدمشهریار28محمد عریبی حزباویاهواز8

محمد ناطقیخیابان دکتر بهشتی29سیده آزاده میرشفیعی لنگریساری9

هاله فتح اللهیکیش30رقیه سلیمان زادهشهر قدس10

امین مرادیآفریقای شمالی31رضا تقی پورمولوی11

سیدهادی حسینیشهریار32حامد دژاكاماهواز12

میلاد جاملواستادشهریارتبریز33حبیب دیلمگرگان13

عباس اکبریولیعصرتبریز34میثم ابراهیمی یزدیفلکه اول تهرانپارس14

علی اكبر تركانلوسمنان35زهره مهدیانخانه اصفهان15

بابک عاشوریپاسداران شیراز36فروغ فلاحت نژادبلوار فردوس16

جهانبخش بوژمهرانینیشابور37حدیثه گل روگلسار رشت17

فرهاد برادران سیدین باغمیشهمیرداماد38مهناز منتظریبلوار 24 متری سعادت آباد18

فاطمه السادات موسویکرمان39اسماعیل خالقی قناتغستانیکرمان19

محمدعلی شاه قاسی رودیترمینال 2 فرودگاه مهر آباد40فرزاد کوکب زادههایپر استار20

نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 

سعید كرمیمیدان توحید کرج1

رقیه قهرمانی نژادمیانجیبلوار فردوس2

محمدرضا مهدلویجنت آباد3

یونس رستمی قوزقونبلاغ سفلیاردبیل4

		 اسامی برندگان قرعه کشی بهار 1402

وین کارت
4 برنده جایزه 1.000.000.000 ریالی 

40 برنده جایزه 100.000.000 ریالی 
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
آرمین هورفرولیعصرتبریز51امین ذوالفقاریانولیعصرتبریز1
اسماعیل قویدلقصردشت52حسین علیزاده ثابتخیابان آذربایجان2
محمد حمامی زاده حرجندیکرمان53فاطمه صغری حسن نژاد17شهریور تبریز3
محمد میرزاییمیدان تجریش54ندا ارشاد پورخیابان دکتر بهشتی4
مولوده سمواتهمدان55زهرا عابدینیمهرشهر کرج5
فاطمه شعبانیافت آباد56مرتضی لاله طاهریخیابان دکتر بهشتی6
آرش مهرانیجهانشهر کرج57مریم دوستیخیابان جمهوری7
مسعود نهی قنادگلسار رشت58اشکان اسماعیلی شفیقولیعصرتبریز8
وحید میرشكاربلوار فردوس59محمد منصورپوراردبیل9
زینب شیرازكی تبارخیابان دکتر بهشتی60فاطمه فشکیدلاوران10
رضا وطن دوست17شهریور تبریز61حافظ سرپرستملاصدرا11
الهام احمدیامین حضور62فرهاد تمدنی آصف آبادمشهد12
میرمحمد حسینی قلعه جوقیمرکزی63حمیدرضا عزیزآبادی فراهانیخیابان ملت اکباتان13
الهام آزینپونک64امیررضا مرشدیمیدان آرژانتین14
فاطمه قاسمیمیدان ونک65سارنگ پوربخشگلسار رشت15
سروناز جهان زادقیطریه66سیدحامد نصرالهیمیرداماد16
عباسعلی مومنی اشکذریپیروزی67مینا بیاتخیابان سید جمال الدین اسدآبادی17
فاطمه كولیزد68دانیال عباسی کماسائینیاوران18
علی شاکری حریرهمدان69هانیه محبیان نایهپیروزی19
احمد دهشبجنورد70امیررضا صدقیانیمرکزی20
رضا محمدابراهیم جاسبی قمامین حضور71سیمین رزم جوئیتبریز21
مهریار احمدی ارسیمیدان هفت تیر72عطاء مرادیاراک22
سروش علمداریقلهک73محمدجواد امیدیپاسداران شیراز23
شهناز جلالیولیعصرتبریز74نسیم توسلیگلسار رشت24
جواد پورنژادیانمیدان توحید کرج75بهنام دهقانیاریکه ایرانیان25
بهاره ایازخوقیطریه76اکبر رستم پور جانبهانمیدان توحید کرج26
صابر حجتی ارجمندخیابان دولت77فاطمه اسماعیلی صوفخشهر قدس27
بهداد بهرامیمیدان ونک78عطاالله دادفردقشم28
پیمان خدایارجهانشهر کرج79معصومه حاجی محمدمیدان توحید کرج29
محسن دودانگهمولوی80پیمان بالا میرزاده نوشهراردبیل30
سیدمرتضی طاهائیتهرانسر81علی نورشیراز31
رسول نوریشهریار82عبدالمجید آروندمرکزی32
پدرام قورچیانترمینال 2 فرودگاه مهر آباد83محمدسعید کاردوستخیابان ولیعصر پارک ساعی33
جواد ناظری فرخدمدرس مشهد84مهدیه پیشواخیابان سید جمال الدین اسدآبادی34
محمدمهدی علی میرزائیمشهد85محمدعلی حیطاویقم35
محمد فدائیانقم86قوام الدین ایازی سنقرآبادیمدرس مشهد36
فاطمه شیرین بیانشهر قدس87آذر قوچانی علیشاهفلکه سوم تهرانپارس37
مجتبی فرمانیشهرک راه آهن88سعید وحیدیان شاه ولیمشهد38
مهدی بدرلوترمینال 2 فرودگاه مهر آباد89علیرضا محمدزادهبلوار فردوس39
فرنوش یاسائیگرگان90متین رضازادهزاینده رود40
عبدالباسط رزاقیکیش91منصوره رنجبرعقیل آبادیمدرس مشهد41
شهاب مشرفخیابان دکتر بهشتی92جواد نوریخانه اصفهان42
امیرحسین ونکیاقدسیه93حامد محامدیبابل43
حمید آزادسعادت آباد94رفیق محمودیصادقیه44
مازیار مهرخواه شیشه گورابیشهر قدس95سعید عظیمیترمینال 2 فرودگاه مهر آباد45
امید آرش پورنیشابور96مینا مهدوی لنگرودیمهرشهر کرج46
محمد هنری پورمولوی97امیرحسین شریفیبلوار دریا47
نفیسه بهرامیقزوین98محمدامین هنرورفرح بخشمشهد48
محمدحسین جلالییافت آباد99مرضیه رشیدی بابازیدیمرکزی49
لیلا محمدیان قمیبابل100حمید دشتی چقونگنشامین حضور50

400 برنده جایزه 10.000.000 ریالی 
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
حمید علی بابائی عمرانبابل151علی اصغر تجلی خواهمشهد101
علی ربیع زاده حاجیدهیمیدان تجریش152حسن سرائیانمرکزی102
محمود بویهنازی آباد153احمد هاشمزاده فروزانترمینال 2 فرودگاه مهر آباد103
گلشن عسگریانگلسار رشت154محمدرضا پازوکیمیدان قزوین104
نیكا حسین خانیایران زمین155محمداسماعیل جوادزاده خسمخیمولوی105
بهمن اسمعیلیخانه اصفهان156علیرضا اسكندریقزوین106
مهران جدیولیعصرتبریز157ولی اله مجاورصوفیمشهد107
مسلم طاهریترمینال 2 فرودگاه مهر آباد158زهرا كارگرسیمكیکرمان108
حیدر رحمانیمژده159مهدی گشاده روتهرانسر109
محمدجواد حیدرپورنیهآفریقای شمالی160مجتبی فرامرزیبوشهر110
محمد رزم پوشپیروزی161محمد شکری کلهریبزرگراه فتح111
مهرداد سیفیدفتر بانکداری اختصاصی مشهد162محمد حاجیانجهانشهر کرج112
مهرداد بدیعی گورتیخیابان حافظ اصفهان163امیرعلی عابدییافت آباد113
احسان برینمقدس اردبیلی164گیتا عین اللهیگلسار رشت114
محمدمهدی فخریجام جم165رضا فسنقریبلوار مرزداران115
بهنام سرورییافت آباد166مهوش برزگرهمدان116
فریده علی آبادیشهریار167حجت الله خسرویجام جم117
محمد دوست محمدیایران زمین168آیدا وطن خواهولنجک118
پدرام کولائیانساری169زینت هادی چماچائیگلسار رشت119
مهدی ملک زادهشهرک راه آهن170ایمان بهروزیبوشهر120
علی امیدیجام جم171حمید پناهیشهریار121
سالار قاسمیشهریار172مهدیس تیموری کیاهمدان122
جمیله خلیلی روندیارومیه173محمد هاشمیقصردشت123
محمداسماعیل شاه ولی برمشهد174رؤیا اروجقلی زاده هل آبادشهرک اکباتان124
مریم دینداریافت آباد175حمید نمازی زاده بوشهریمهرشهر کرج125
امیرمحب فتوحیملاصدرا176محمد قاضی جیردهیگلسار رشت126
مختار حسامیپونک177جواد حیدری توشمانلوبازار کفاشها127
ناصر نقدینازی آباد178قاسم باقری نودوزقیخیابان جمهوری128
زهراسادات ال داودمیدان هفت تیر179سیدحسن میررضویمیدان ونک129
احمد كریمیساری180حسین تجلی نژادمشهد130
سیدامیرسام نظری حسینیجهانشهر کرج181محمد فتحی دورجوناردبیل131
سمانه ابوالفتحی روزبهانیشهرری182محمدرضا عینیفلکه اول تهرانپارس132
مهراد حسن زادهفلکه اول تهرانپارس183امیرحسین رحیمیان كندریخیابان ملت اکباتان133
علی بناگذار محمدیتبریز184زهرا قدیمیخیابان دکتر بهشتی134
ایمان هژبریبجنورد185لیلا چاوشی رادشهران135
ناهید كاظمی كلوانیگلسار رشت186سیدمحمدمهدی سالک فردپونک136
نگار غریب زادهمعالی آباد شیراز187سپهرداد نامیشهرک راه آهن137
نرگس حدپورمرکزی188احسان مقصودیخیابان دولت138
حسن جلالی کوشکیفلکه سوم تهرانپارس189حسین خورشیدوندنازی آباد139
مهدیه السادات قریشیجهانشهر کرج190مهدی اوسطیقلهک140
علی بابائیزنجان191مهدی صبریقم141
امیر عزیزیپیروزی192کامران زارعیتهرانسر142
بیژن محمدیان پوریخرم آباد193یلدا کاظم پوررعدیاستادشهریارتبریز143
محمد افشارقلعهمیدان نبوت194نیما نیك زادآمل144
نادر بابائیساری195متین كریمدادیکیش145
پوریا باباخانیشهرک راه آهن196اكرم عبادی قارابنازی آباد146
محسن رحمانیان یاوندتهرانسر197سیدحمید ذوالفقاریاصفهان147
پیمان حسین یزدیپیروزی198هادی كردقلی آبادکیش148
احمدرضا عطارزاده فیض آبادیقرنی مشهد199جمشید آقائیبازار تبریز149
سیده رقیه هاشمی چاشمیسرو200سید آرمین حسینیشیراز150
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
ایمان پرهیزبلوار مرزداران251سجاد صادقیپیروزی201
وحید متینیبجنورد252خدیجه نظری تینهدفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه202
هادی خمسه نژادارومیه253مهسا حسینینازی آباد203
امیر بابازاده دیزجیخیابان سرداران ارومیه254مرتضی محمدپوراینچه برونگرگان204
زهرا خوشبختی جوشقانیبلوار مرزداران255علی عابدیبزرگراه فتح205
فاطمه صادقی واشوریهمدان256اسمعیل رجب زاده گانپیروزی206
داود عسكریان حقیقیپاسداران شیراز257روزبه خدادادیدفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه207
محمد بوالیمیدان ونک258رامین اصغریانمیرداماد208
فاطمه علیزاده دگرماندرقترمینال 2 فرودگاه مهر آباد259آسا مظفریانخیابان آقابزرگی- الهیه209
شمسعلی مرجانی کندریمیدان توحید کرج260عرفان بیاتسرو210
مولود ورمهمدیمیدان ونک261سیدحسین حسینیشهرری211
بیتا خاموشیانخیابان ملت اکباتان262حامد زرین جوبیکیش212
نوید محمدنژادفردترمینال 2 فرودگاه مهر آباد263سیدعلی محمد طاهریسعادت آباد213
مهدی افراسنبوشهر264زهره سادات حسینیقم214
امین وفائی نژادساری265امیرحسین صیدگرصادقیه215
پرستو لشگریبهشتی-قائم مقام266محمدجواد میش ونمهرشهر کرج216
مهدی وطن دوستخانه اصفهان267حسن عمارهاهواز217
الهام پاپی زادهجهانشهر کرج268فریده میركرمیخرم آباد218
علی بهرامی نژادپاسداران شیراز269میترا افضل نیامشهد219
حسن اباذریجهانشهر کرج270محمد معینیخانه اصفهان220
سیدمحمود میراحمدی نیریبلوار جمهوری اسلامی یزد271علی خوش لهجه مطلققم221
سینا سیاحت دلاوریجنت آباد272مرتضی قارلقیشهریار222
موسی اسدزادهپیروزی273کریم خوب نسب جعفریبازار تبریز223
علی مرادیقصردشت274مهرداد مهابادیاننازی آباد224
عباس حیدری فرانیپونک275سارا ایلیاتسعادت آباد225
مینا کریم زاده انزابیمیرداماد276تینا ابتهاجاقدسیه226
مصطفی باباش پورمغانلواردبیل277حسین قربانی درآبادپونک227
امید دهقانیاروند278علی عرب زادگانخیابان حافظ اصفهان228
ابراهیم رنجی زادهبندر عباس279بهنام پاشائیمرکزی229
سرور كاوهگرگان280فردین بهروزكولانكوهاردبیل230
پژمان نظامیاروند281سیدكاوه قریشیسنندج231
صنوبر صبح بیداریمیدان ونک282سیدحسین حسینیآمل232
مرتضی فیضیمیدان نبوت283علیرضا روحیبازار کفاشها233
محمد حیدریمرکزی284امیر ناصری خضرلوبازار تبریز234
زهرا ریاحی مقدمآفریقا285محمدرضا توسلی سبزوارملاصدرا235
شهلا نوائیمنیریه286مائده لطفیمیدان قزوین236
محسن گنج خانیجهانشهر کرج287محمدرضا جهانشاهی فردقصردشت237
سیدجلال سیدمحمدیشهر قدس288علیرضا کلاهی جعفریجهانشهر کرج238
سیدعلی فخرمرکزی289علیرضا اقاجانیخیابان دولت239
مهسا افرازخانه اصفهان290سارا سعیدیخیابان لواسانی240
مژگان الهیگیشا291ساغر عظیم زادهسجاد مشهد241
رضا حسین آبادینیشابور292مرتضی ماستریخیابان ولیعصر پارک ساعی242
نجمه فرسادمیدان توحید کرج293سمانه حامدی مرامخیابان ملت اکباتان243
آرمیتا ابراهیمی مقدمترمینال 2 فرودگاه مهر آباد294احمد همت زادهتبریز244
فاطمه صاعدیمژده295فاطمه اردلانیشهرک راه آهن245
محسن ارجمندی زادهمیدان هفت تیر296بهمن نقی زاده به روزخیابان ملت اکباتان246
آزاده منصوریارمیدان توحید کرج297شیرین نادریمیدان آرژانتین247
سعید عابدینی درجانیمرکزی298زهرا هادی زادهمیدان کوثر کرمان248
علی دهقانییافت آباد299اسماعیل غفاریملاصدرا249
عباس عباس زاده مقدمشهران300اعظم سادات حسینیآفریقای شمالی250
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
بهزاد حسن زادهترمینال 2 فرودگاه مهر آباد351معصومه نوده فراهانیشهرری301
محمدحسین آرمان تبارقیطریه352حسن كاظمی سلامتولیعصرتبریز302
نوید علویآفریقای شمالی353فراز حقیقی فربلوار مرزداران303
حسین رنجبركهنجهانشهر کرج354صادق صاحبی ادبشهرک راه آهن304
ارسلان فرخندهبلوارهاشمیه -مشهد355محمد عبدالملكیدلاوران305
سیدمصطفی محامدی مشهدیسجاد مشهد356سیدسعید حجازیمیدان هفت تیر306
ایرج قدمیاری پیرمرادارومیه357رئوف همیمپیروزی307
عذرا خیریقم358مهدی سهرانیمرکزی308
علیرضا قدری انزابیخیابان ولیعصر پارک ساعی359داریوش صفری ساچلوپیروزی309
علی صدیقی گراخکمشهد360حمیده نوروزی چلچهشهریار310
محمد ابراهیمی نیااصفهان361نیلوفر ثمریقزوین311
آرزو عظیمیهمدان362ندا میآوربندر عباس312
محمدرضا عبدلی خونانییافت آباد363علی رضایت فاروجیمشهد313
اسماعیل فیضی زنجنابولیعصرتبریز364سعید سوریملاصدرا314
حمید شاملوسمنان365اصغر ابراهیمیشهریار315
میلاد بخشایشبزرگراه فتح366یوسف احمدیانکرمانشاه316
حسین میرزائی نشترودیمیدان توحید کرج367رضا غلام نژادممتازخیابان سرداران ارومیه317
محمد ملکیگیشا368نیلوفر فدائیآفریقای شمالی318
علی قویدل هنگامیقشم369ندا عباسیبجنورد319
علی حسنی نیامعالی آباد شیراز370محمدجواد یوسفیخیابان دکتر بهشتی320
طیبه ملانوری شمسیبلوار جمهوری اسلامی یزد371مصطفی صفریشهر قدس321
حسن افشاریبلوار دریا372بی تا ایران زادشیراز322
مهراب شیرزادیان گیلانشهرک راه آهن373خدیجه پارسائیپاسداران شیراز323
سمیه بابائییزد374قنبر میرزائییافت آباد324
افنان زیانیبندر عباس375الناز طاهریشهران325
سیامک جسورخانشانخیابان سرداران ارومیه376طیبه قیصری حسن آبادیپیروزی326
سیدضیاءالدین مختارشاهیآفریقای شمالی377امیر مجلسی نیاخانه اصفهان327
داود محمدی یگانهبزرگراه فتح378رضا همدانیخیابان آذربایجان328
حسین چوبدارینیشابور379سرور جوادی نسبسرو329
میثم بدیعی ازاندهیساری380فاطمه وحیدشرشرمدرس مشهد330
رضا دارابیشهرک اکباتان381وحید دادخواه قلعه جوقیافت آباد331
محمدامین اسلوببوشهر382حامد محمدعلی زاده نیکواستادشهریارتبریز332
عقیل صادقی بهمنیقشم383مجتبی رحمانی گلستانشهر قدس333
مجتبی عبادزاده حوراردبیل384امید میكانیكیمشهد334
سعید ناجیانمیدان ونک385غزل غلام پورمفردخیابان دزاشیب- سه راه عمار335
سینا طالبجهانشهر کرج386محمد سلیمیبازار تبریز336
امیر لطیفی سقالکساریمیدان آرژانتین387الهه صبوریخیابان آذربایجان337
سعید اصغرزادهسجاد مشهد388رامین احمدیفلکه اول تهرانپارس338
پیمان یدالهیآفریقا389محبوبه هادیمهرشهر کرج339
مرتضی نهاری علی شاهپیروزی390نسیم شیبانی اصلمیدان ونک340
رضا صادق زاده پودهخیابان حافظ اصفهان391معصومه طالبیقم341
محمدرسول محمدی بالسینیشهر قدس392الناز علاسوندقیطریه342
راحله ابرقوئی فردملاصدرا393علی اصغر محمدزاده اصف ابادقرنی مشهد343
آرش اقتداریاقدسیه394سمیه امینیستارخان344
آرش اسمعیلی پرشكوهمیدان تجریش395رضا قانعی یدكیسجاد مشهد345
علیرضا کوکانی تفرشیمیدان حسین آباد396رضا بابائیمهرشهر کرج346
عباس علی اصغرپورگیلدهمرکزی397مهدی صفاریمیدان هفت تیر347
بهمن مهدیزادهخیابان کارگر شمالی398امیرحسین حیدریانجهانشهر کرج348
حسین حاجی زادهشهرری399شهره ابطحیستارخان349
هدی زارعی دمقیصادقیه400سیدداود مظلوم نیکوپونک350
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

مهرداد کريمي2259565822567540تهران، خیابان پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفید، پلاک 805250پاسداران5

حسین یوسفی پور955576495-55575738تهران، بازار بزرگ، خیابان 15 خرداد غربی، بین چهارراه گلوبندک و خیابان ابوسعید، پلاک 806681بازار6

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

نسرین خوش صحبت2282324922823245-22823056تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه8

الهه میرزائی422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

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

بهاره علياري20022087708-22086195تهران، 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

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

بهنوش قاسمي1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

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

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

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

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

حيدررسائي فر2621990826219713-26219658تهران، 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

روح اله صفری3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

فرخ فرجي666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

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

علی حمیدیا8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

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

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

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

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

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

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

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

ارسلان بی آزار7737018677370441-77370368تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

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

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

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

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

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

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

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

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

منصوره رضاییان مقدم4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43



63 تیر 1402 / سال نوزدهم، شماره 193

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

فاطمه حياتي2685870326858316-26858706تهران، 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

امیر گیلانی فر33443711-3344370433138314

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

روح اله سياوشي4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

رضا محمدقاسمی644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید هایپر استار857هایپر استار54

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

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

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

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

رضا جليل زاده1822753913-22753914تهران، 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 شیخ هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

محمدرضا البرزي---86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

فاطمه حاجی بابائی4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

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

حميد نودست6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان64

احمد عهدي4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

نغمه خسروي2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

امین بیگلری3687031722530146  - 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

محمود لک 6681579866816008-66815969تهران، 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

عباس آهنگري يکوي4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

شادمان غفوري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

فاطمه دولت آبادي فراهاني8807120288366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

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

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

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

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

غلامعلی کریمی ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار هاشمیه، بین هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار هاشمیه ) مشهد(102

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مجيد سيف الديني32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

احسان جمشيديان34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

سميرا سبزه زار36516843-2031-36516841-031اصفهان، 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 اسلامی نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی یزد120

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب
7:15 تا 7:1512 تا 14شعب استان‌های تهران و البرز

7:15 تا 7:1512 تا 14شعبه‌هایپر استار تهران
7:15 تا 7:1512 تا 14شعب استان‌های اصفهان، فارس، قم، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، خراسان رضوی، اردبیل و اهواز 

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد
7:15 تا 7:1512 تا 14شعبه سیتی سنتر اصفهان
7:15 تا 7:1512 تا 14شعب سایر شهرستان‌ها

7:15 تا 7:1512 تا 14شعبه کیش
7:30 تا 7:3012 تا 13شعبه قشم

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

26859118-26859115-26859206تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک81، طبقه سوممریم طرفی‌نژادسرپرستی منطقه11

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

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

44739111-44737980بزرگراه همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 53، طبقه فوقانی شعبه شهرک راه آهنالیاس عباس‌زادهسرپرستی منطقه 44

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

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

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 ، ط اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

6282110-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز8

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

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

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبدقرنی، نرسیده به میدان سپهبدقرنی، نبش کوچه قرنی 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11

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-----



رتبه نخست تولید و فروش
پایانه های فروشگاهـی

در سال 1401

شرکت تندر نور

JCB

Discover D-PAS

UnionPay

American ExpressPay

QuickPass

EMV PayPassPayWave

 /3G /2G ,WIFI

   PCI  PTS 6.x

4G

CPU

Memory
  256MB RAM , 256MB Flash

  Cortex-A7  ,1.2GHz

 +98(21) - 77444464
www.thunder-light.com

د    دداتت الررروییک ددا
دداتت الررروییک  سامان 

 +98(21) - 77444464
www.thunder-light.com

ایخخاب  اول: 

دداتت الررروییک           

رههه تتتت وویید و و وش    سال ١٤٠١
   آسان دداتت دننن    






