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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-

سال بیست و یکم، شماره 219، شهریور1404

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

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

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

 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان بانک سامان: 

تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت
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ادب مرد به ز دولت اوست
ناصر بزرگمهر

nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

ادب در فرهن��گ لغت ب��ه معنای تادیب، تنبیه، ادبی��ات، فرهنگ، پاس، 
رعایت، متانت، نزاکت، آیین، رس��م، روش، نهاد، دانش، معرفت و روش 

پسندیده آمده است.
ادب همچنین به مجموعه دانستنی‌هایی گفته می‌شود که انسان را از خطا 

و لغزش بازمی‌دارند.
ادب در نگاه بس��یاری از فلاسفه و دانشمندان به جمعی از علومی گفته 
می ش��ود که با اس��تفاده از عقل و تفکر انسان را در برخوردها مصون از 

ناهنجاری‌ها نگاه می‌دارد و موجب عزت او می‌شود.
اما در اکثر تعاریف ادب بیش��تر به اخلاق و رفتار پس��ندیده و مطابق با 
هنج��ار گفته می‌ش��ود و اکثریت آن را اخلاق دانس��ته و آن را به معنای 
تمری��ن دادن نفس و حس��ن اخلاق ش��مرده و ب��زرگان آن را راهنمای 
مردم به س��وی کارپسندیده و بازدارنده ازکار زشت می‌دانند و درفرهنگ 

دینی،حفظ و حد و اندازه هرچیزی را ادب گویند. 
ش��عر)ادب مرد به ز دولت اوس��ت( از مکتبی شیرازی،شاعرقرن نهم که 
بخشی ازمنظومه لیلی و مجنون اوست، سالهاست که به عنوان یک ضرب 
المث��ل در بین عامه و خواص جامعه می چرخد و بیان می ش��ود. ش��عر 
کامل اینگونه اس��ت: بی ادب را به زر مگو که نکوس��ت/ ادب مرد به ز 

دولت اوست.
ش��اعرخیلی س��اده می گوید:فرد بی ادبی که به شما پول میدهد را نیکو 
معرفی نکنید و بیان حقیقت از پول مهم تر اس��ت، اما ش��عر درطول چند 
قرن به ماهیتی کاملتر تبدیل شده که بیشتر مفهوم تربیتی برای دولتمردان 
پیداکرده است و می گوید زبان گفتگو و ادب از خدمت کردن هم مهمتر 

است.

در روایات، بهترین ارثی را که برای فرزندان می‌توان به جای گذاش��ت، 
ادب، معرفی کرده‌اند.

امام علی)ع( می‌فرمایند: »بخش��ش و تفضل هیچ پدری به فرزندش بهتر 
از عطیه ادب و تربیت پس��ندیده نیس��ت«. یکی از نکاتی که در روایات، 
درباره ادب دیده می‌شود، ارتباط ادب با کمال انسانی است؛ اینکه هر قدر 

ادب افزوده شود شخصیت آدمی نیز بالاتر می‌رود.
مولا علی)ع( می‌فرمایند: »ای مومن، علم و ادب ارزش وجود توست، در 
تحصیل علم کوش��ش نما، چه به هر مقداری که بر دانش و ادبت افزوده 
شود، قدر و قیمت تو افزایش می‌یابد«. بزرگی و شرافت خانوادگی وقتی 

تکمیل می‌شود که همراه با ادب باشد.
مرحوم علامه طباطبایی می‌فرمایند: ادب اعم است از ادب نسبت به خدا 
و ادب نس��بت به مردم، ادب فردی رعای��ت آداب عبودیت و بندگی در 
پیش��گاه احدیت و ادب اجتماعی رعایت آداب معاش��رت با مردم است، 

هر کس با ادب همراه باشد سرانجام مودب به آداب الهی هم می‌شود. 
امام علی علیه‌الس�الم درباره پیش��وایان هم می‌فرماین��د: »هر که خود را 
پیش��وای مردم نمود، باید پیش از ادب کردن و آراس��تن دیگری به زبان، 
خود را به روش و اعمال و رفتار و ادب آراس��ته سازد، فراگیری ادب در 
درجه اول باید از خود انس��ان ش��روع شود و حال کسی که خود را ادب 

کرد می‌تواند ادب‌کننده دیگری باشد«. 
ادبیات دانشمندان، علما، وعاظ، نویسندگان، دانشگاهیان، روزنامه‌نگاران، 
هنرمن��دان، سیاس��تمداران، و خصوصا کس��انی که در جامعه سیاس��ی، 
مس��یولیتی را در دول��ت و حکومت به عهده می گیرن��د باید فاخر و در  
حدو اندازه و ش��ان فرهنگ کش��ور و دین و مذهب و آیین ما باشد. این 
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اف��راد نباید از کلم��ات عامیانه و ضرب المثل های کوچ��ه و بازاری در 
س��خنرانی های رسمی اس��تفاده کنند. چراکه نسل جوان الگوبرداری می 
کند و مایه استهزا عامه و جهان می‌شویم و این در حد ایران بزرگ نیست، 

به همین دلیل است که مردم می گویند ادب مرد به ز دولت اوست .
ازامام هادی ع نقل شده است که: »ادب یک بارگران است. هرکه این بار 

را به دوش کشید، سرانجام به بهترین ها دست خواهد یافت.
در طول تاریخ، کشورایران، فرهنگ ایرانی و نسل آریایی به عنوان  فرهنگ 
برتر و انسان‌هایی صلح جو و با ادب  به تاریخ معرفی شده اند، ایرانی مسلمان 

بخاطر فرهنگ و دین و مذهب خود نباید این ویژگی ها را خدشه‌دار کند.
 استفاده از زبان بی ادبی و تهمت زدن به افراد و فحاشی کردن در جامعه 
سیاسی امروز، موضوعی ساده، روزمره و فراگیر شده است. به طوری که 
مقام معظم رهبری هم تذکر دادند: حفظ ‎ادب_اس�المی در س��خن گفتن 
بسیار مهم است که متأس��فانه امروز با گسترش فضای مجازی به تدریج 
این ادب دارد کمرنگ می ش��ود، بدزبانی و بدگویی باید از جامعه جمع 
ش��و ، مکتب_ائمه‌ از این چیزها مبرا است، در اظهارات، قول ‌به‌غیرعلم، 

غیبت، تهمت، بدگویی و بدزبانی نباید باشد.
این‌گونه صحبت کردن‌ها در ش��أن و برازنده کش��ور و ملت ما نیست و 
از این رو باید دقت لازم را داش��ته باشیم. در کشورهای دیگر کمتر پیش 
می‌آید که مس��ئولان سیاس��ی با این لحن ادبیات عامیانه سخن بگویند و 
زمانی که آن ها اینگونه رفتارها را در کشور ما می‌بینند و می‌شنوند، تبدیل 

به طنز در مورد ایرانیان می‌شود.
رهبر انقلاب در یکی از س��خنرانی های خود در زمان انتخابات با تأکید 
بر ضرورت حاکم بودن اخ�الق در رقابت‌های انتخاباتی بین نامزدها، به 
صراحت فرمودند: بدگویی، تهمت‌زنی و لجن‌پراکنی کمکی به پیش��رفت 

کارها نمی‌کند و به آبروی ملی هم لطمه  می‌زند، صحنه انتخابات، صحنه 
عزت و حماس��ه و رقابت برای خدمت اس��ت نه میدان کش��مکش برای 
تصاحب قدرت، بنابراین کس��انی که وارد رقابت‌های انتخاباتی می‌شوند، 

رعایت اخلاق را وظیفه خود بدانند.
تاکید به ادب و مناسب سخن گفتن در فرهنگ جهانی، جای خود را باز 
کرده اس��ت و حتی قومیت های بدوی و عقب افتاده تاریخ هم امروز راه 

ورسم دیگری را پیش گرفته اند.
در چنین ش��رایطی جایگاه مردم ایران زمین، با فرهنگ چندهزارس��اله، 
جای خود دارد و مردم باید الگوی ادب و فرهنگ نزاکت باشند، همانطور 
که درطول س��الیان طولانی، هر توریستی که به ایران آمده است ، بهترین 

خاطره اش، ادب و لبخند و مهمان نوازی ایرانیان بوده است.
جناب اس��تاد محمد ضرابیه از بنیانگذاران بانک س��امان، بارها در مورد 
ادب انس��انی و انتظ��ارات خودش ازکارکنان بانک صحبت کرده اس��ت. 
ایش��ان هر بار تاکید می کردند و می کنند ک��ه خدمات بانکی را با کم و 
زیاد بانک های مختلف انجام می دهند، تفاوت س��امان با س��ایر بانک ها 
باید در روش و بینش و ادب و برحورد ما با مشتریان بانک باشد. ما باید 

با شیوه خودمان از یک مشتری گذرا، یک مشتری وفادار درست کنیم.
بدو ن ش��ک تلاش همکاران صف و س��تاد در همه این س��ال هایی که 
گذشت، تحقق همین نگرش بوده است. امروز که بیست ششمین سالگرد 
بانک س��امان را جشن گرفته ایم، باید بیش��تر و بیشتر به مشتریان وفادار 
فک��ر کنیم و گام های اساس��ی تری در حوزه احت��رام به افکار عمومی و 

اعتمادسازی برداریم.
هر س��امانی موظف است که خود را در لباس ادب برای دیگری تعریف 

کند و باور داشته باشد که ادب مرد به ز دولت اوست.

ادبیات دانشمندان، علما، وعاظ، نویسندگان، دانشگاهیان، روزنامه‌نگاران، 
هنرمندان، سیاستمداران، و خصوصا کسانی که در جامعه سیاسی، مسیولیتی را در 

دولت و حکومت به عهده می گیرند باید فاخر و در  حدو اندازه و شان فرهنگ کشور 
و دین و مذهب و آیین ما باشد. این افراد نباید از کلمات عامیانه و ضرب المثل های 
کوچه و بازاری در سخنرانی های رسمی استفاده کنند. چراکه نسل جوان الگوبرداری 

می کند و مایه استهزا عامه و جهان می‌شویم و این در حد ایران بزرگ نیست، به 
همین دلیل است که مردم می گویند ادب مرد به ز دولت اوست.
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 لطف��اً در ابت��دا درباره مأموریت و نق��ش اداره تأمین مالی و 
مدیریت طرح‌های بانک سامان توضیح دهید.

مأموریت اصلی ما این است که با یک رویکرد تیم‌آپ و کوچینگ 
واقعی، در تعامل نزدیک با سایر بخش‌های بانک، فرایند تأمین مالی 
پروژه‌های بزرگ کش��ور را پیش ببریم. ما برای تأمین مالی پروژه‌ها 
س��عی می‌کنی��م از منابع داخلی بانک و همچنین س��ایر منابع  نظیر  
بازار سرمایه، صندوق توسعه ملی و منابع فاینانس خارجی استفاده 

نماییم.

  در ط��ول س��ال‌های فعالیت ای��ن اداره چ��ه پروژه‌هایی را 
توانسته‌اید تأمین مالی کنید؟

در طول هفت سال گذشته، مجموعه متنوعی از پروژه‌ها در صنایع 
مختل��ف را تأمین مالی کرده‌ایم. برای مث��ال، در صنایع نیروگاهی، 
غذای��ی و داروی��ی  همچنی��ن در  ح��وزه پتروش��یمی، پروژه‌های 
اولویت‌دار کش��ور را تأمین مالی کرده‌ایم.  هدف ما این اس��ت که 
کم��ک کنیم زنجیره تولید کش��ور بدون توقف ادام��ه پیدا کند. در 
کنار وظایف اقتصادی، ما رس��الت اجتماعی هم داریم. یکی از این 
مس��ئولیت‌ها، تأمین زیرساخت‌های حیاتی مانند برق، آب و انرژی 
اس��ت. به همین دلی��ل تاکنون حدود 57/5 م��گاوات نیروگاه را به 

بهره‌برداری رسانده‌ایم.

 اش��اره کردید به جذب سرمایه‌گذاری خارجی. این موضوع 
در شرایط کنونی کشور چطور محقق شد؟

رمز موفقیت ما پایبندی به استانداردهای بین‌المللی در فرایند تأمین 
مالی و اجرای پروژه‌ها است. این رویکرد باعث شده سرمایه‌گذاران 
خارجی رغبت همکاری با بانک سامان را داشته باشند. خوشبختانه 
تاکن��ون موف��ق ش��ده‌ایم از کش��ورهای آلم��ان، اتری��ش و ایرلند 
سرمایه‌گذاری خارجی برای پروژه‌های نیروگاهی جذب کنیم. این 

دستاورد، نشان‌دهنده اعتماد جهانی به عملکرد بانک سامان است.

 وضعیت پروژه‌های در حال اجرا چگونه است؟
به‌غیراز 57/5 مگاواتی که تاکنون تأمین مالی و بهره‌برداری رسیده 
اس��ت ، قرارداد تأمین مالی 20 مگاوات برای نیروگاه ش��هررضا، 4 
م��گاوات برای درخش��ان پارت )ندا( و 3/5 م��گاوات برای پروژه 
نیومگس��ان در شهر یزد  را در دست تأمین مالی داریم که پیش‌بینی 

از نیروگاه تا دریا؛ روایت بانک سامان از تأمین مالی پروژه‌های حیاتی کشور

در روزگاری که ناترازی انرژی و آب، چالش بزرگ 
اقتصاد ایران است، بانک سامان با نگاهی فراتر از یک 
نهاد مالی، پای در میدان توسعه گذاشته است. حسین 
منصور، رئیس اداره تأمین مالی و مدیریت طرح‌های 
بانک، از هفت س��ال تجربه همراهی با صنایع بزرگ، 
جذب س��رمایه‌گذاران خارج��ی و اجرای پروژه‌های 
ملی می‌گوید؛ مسیری که از نیروگاه‌های برق، صنایع  
غذایی و دارویی تا برنامه کمک به تأمین مالی پروژه 
انتق��ال آب از دری��ای عمان با اس��تفاده از ابزارهای 

نوین تأمین مالی ادامه دارد.

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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از نیروگاه تا دریا؛ روایت بانک سامان از تأمین مالی پروژه‌های حیاتی کشور

می‌کنیم  تا پایان س��ال این نیروگاه‌ها هم به ش��بکه سراسری برق 
متصل شوند. در مجموع می‌توان گفت تاکنون حدود 85 مگاوات 
برق را تأمین مالی کرده‌ایم و در حال مذاکره هستیم تا با تصویب 
مدیران ارش��د بانک، همین می��زان را در پروژه‌های جدید دوباره 

تکرار کنیم.

 در فرایند پرداخت‌ها و نظارت بر پروژه‌ها چه س��ازوکاری 
در نظر گرفته‌اید؟

م��ا در تم��ام مراحل اجرای پ��روژه، مطابق قوانی��ن و مقررات و 
همچنین دستورالعمل‌های تأمین مالی پروژه‌ها، نظارت بر مصرف  
100 درص��دی مطاب��ق برنامه با  ت��دارکات و رعایت مفاد مصوبه 
اعتباری داریم. به ‌طور نمونه، برای یک نیروگاه خورشیدی ممکن 
اس��ت بین 70 تا 80 مرحله پرداخت تعریف شود تا مطمئن شویم 
منابع در جای درس��ت هزینه می‌ش��ود و پروژه به نتیجه می‌رسد. 
این نظارت دقیق، یکی از نقاط قوت بانک س��امان در حوزه تأمین 

مالی پروژه‌ها است.

 بانک سامان در استفاده از ابزارهای مالی نوین چه برنامه‌ای 
دارد؟

 یکی از اولویت‌های ما اس��تفاده از ابزارهای بازار س��رمایه است. 
تاکنون حدود 80 همت از محل اوراق صکوک تأمین مالی کرده‌ایم 
و برنام��ه داری��م ک��ه از اوراق مرابحه ارزی نیز ب��رای پروژه‌های 

این  پتروش��یمی اس��تفاده کنیم. 
ابزاره��ا کمک می‌کنند منابع جدید و 

متنوعی برای تأمی��ن مالی پروژه‌های ملی 
فراهم شود.

 فراتر از حوزه انرژی، آیا برنامه‌ای برای ورود به 
بخش‌های دیگر هم دارید؟

بل��ه. باتوجه‌ب��ه ناترازی ج��دی در حوزه ان��رژی، تمرکز ما 
همچنان بر برق است، اما حوزه آب هم در دست بررسی است. 

هم‌اکن��ون در حال مذاک��ره برای کمک به تأمین مالی بخش��ی از 
پ��روژه انتقال آب از دریای عمان به اس��تان اصفهان هس��تیم. این 
پروژه عظیم با اس��تفاده از ترکیب��ی از ابزارهای مالی پیش خواهد 
رفت. مذاکرات و بررسی‌های دقیق جهت  گزارش‌های کارشناسی 

در حال انجام می‌باشد.

 در پای��ان، مهم‌ترین عامل موفقیت اداره تأمین مالی طرح‌ها 
را چه می‌دانید؟

همس��ویی کامل با اس��تراتژی‌ها و اهداف ترسیم‌ش��ده توس��ط 
هیئت‌مدی��ره و مدیرعامل محترم بانک س��امان. م��ا باور داریم که 
تنها با حرکت در چارچوب سیاس��ت‌های کلان بانک و با اتکا به 
تخصص همکارانمان می‌توانیم نقش مؤثری در توس��عه اقتصادی 

کشور ایفا کنیم.

یکی از رسالت‌های 
اجتماعی ما، تأمین 

زیرساخت‌های حیاتی 
کشور مانند برق و آب 
است. به همین دلیل 
تاکنون حدود 57/5 
مگاوات نیروگاه را به 

بهره‌برداری رسانده‌ایم.
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 چکیده 
در دنیای امروز که فناوری‌های دیجیتال با س��رعت بی‌سابقه‌ای در حال 
 )Digital Public Relations( تحول هستند، روابط‌عمومی دیجیتال
به یکی از ارکان اصلی موفقیت س��ازمان‌ها، به‌ویژه در صنعت بانکداری، 
تبدیل ش��ده اس��ت. این نوع از روابط‌عمومی، ب��ا بهره‌گیری از ابزارهای 
دیجیتال و پلتفرم‌های آنلاین، امکان تعامل پویا، شفاف و مؤثر با ذی‌نفعان 
را فراه��م می‌کند. این مقاله به بررس��ی جنبه‌های علم��ی، تکنولوژیکی، 
اجتماع��ی، اقتصادی و فرهنگی روابط‌عموم��ی دیجیتال پرداخته و نقش 
آن را در تقویت برند، جلب‌اعتماد مش��تریان و بهبود عملکرد س��ازمانی 
در بانک‌ه��ا، با تمرکز بر نیازهای کارکنان و مش��تریان، بررس��ی می‌کند. 
همچنین، باتوجه‌ب��ه اهمیت روزافزون داده‌مح��وری و هوش مصنوعی، 
راهکارهای عملی برای پیاده‌س��ازی موفق روابط‌عموم��ی دیجیتال ارائه 

می‌شود. 

 مقدمه 
روابط‌عمومی دیجیتال، فراتر از یک ابزار ارتباطی، به یک استراتژی جامع 
برای مدیریت تعاملات س��ازمانی در عصر دیجیتال تبدیل ش��ده اس��ت. 
در صنع��ت بانکداری که اعتماد و ش��فافیت از مهم‌ترین عوامل موفقیت 
هس��تند، روابط‌عمومی دیجیتال نقش��ی کلیدی در ایجاد ارتباط معنادار با 
مش��تریان، کارکنان، و س��ایر ذی‌نفعان ایفا می‌کند. این نوع روابط‌عمومی 
با اس��تفاده از کانال‌های دیجیتال مانند شبکه‌های اجتماعی، وب‌سایت‌ها، 
اپلیکیش��ن‌های موبایلی و...، امکان تعامل دوسویه و آنی را فراهم کرده و 
به سازمان‌ها کمک می‌کند تا در محیط رقابتی امروزی پیشرو باقی بمانند. 
این مقاله با رویکردی چندجانبه، به بررس��ی اجمالی نقش روابط‌عمومی 

دیجیتال در س��ازمان‌های مدرن، به‌ویژه بانک‌ها، می‌پردازد و راهکارهایی 
برای پیاده‌سازی مؤثر آن ارائه می‌دهد.

 جنبه‌های علمی روابط‌عمومی دیجیتال 
روابط‌عموم��ی دیجیتال بر پایه اصول علم��ی مدیریت ارتباطات، تحلیل 
داده‌ها و روان‌شناسی اجتماعی بنا شده است. از منظر علمی، این حوزه از 
مدل‌های تحلیل رفتار مصرف‌کننده و نظریه‌های ارتباطات یکپارچه بهره 
 AIDA (Attention, Interest, Desire, می‌برد. برای مثال، م��دل
Action( در طراحی کمپین‌های دیجیتال به کار گرفته می‌ش��ود تا توجه 
مش��تریان جلب ش��ده، علاقه آن‌ها تحریک ش��ود، تمایل به خرید ایجاد 
گ��ردد و در نهایت به اقدام )مانند افتتاح حس��اب یا اس��تفاده از خدمات 

بانکی( منجر شود.
علاوه بر ای��ن، روابط‌عمومی دیجیتال از داده‌کاوی و تحلیل کلان‌داده‌ها 
)Big Data( برای ش��ناخت دقیق‌تر مخاطبان اس��تفاده می‌کند. بانک‌ها 
می‌توانن��د با تحلیل داده‌های مش��تریان )مانند تراکنش‌ه��ا، رفتار آنلاین، 
و بازخوردهای ش��بکه‌های اجتماعی(، نیازهای آن‌ه��ا را پیش‌بینی کرده 
و پیام‌ه��ای شخصی‌سازی‌ش��ده ارائ��ه دهند. این رویک��رد علمی، نه‌تنها 
اثربخشی ارتباطات را افزایش می‌دهد، بلکه به بهینه‌سازی منابع سازمانی 

نیز کمک می‌کند.

 جنبه‌های تکنولوژیکی 
فن��اوری، قل��ب تپن��ده روابط‌عمومی دیجیت��ال اس��ت. ابزارهایی مانند 
ه��وش مصنوعی )AI(، یادگیری ماش��ین )Machine Learning(، و 
چت‌بات‌های هوش��مند، امکان ارائه خدمات 24 س��اعته و پاس��خگویی 
 AI فوری به مشتریان را فراهم کرده‌اند. برای مثال، چت‌بات‌های مبتنی بر
می‌توانند س��ؤالات رایج مشتریان در مورد خدمات بانکی را پاسخ دهند، 
در حالی که تحلیل‌ه��ای پیش‌بینی‌کننده )Predictive Analytics( به 
بانک‌ها کمک می‌کنند تا روندهای بازار را شناسایی کرده و استراتژی‌های 

ارتباطی خود را تنظیم کنند.
ش��بکه‌های اجتماعی مختلف نیز به‌عنوان کانال‌های کلیدی برای انتشار 
محتوا و تعامل با مخاطبان عمل می‌کنند. برای نمونه، انتش��ار ویدئوهای 
آموزش��ی کوتاه در مورد خدمات بانکی یا پاسخ به سؤالات مشتریان در 

نقش روابط‌عمومی 
دیجیتال در دنیای امروز

| رضا رحمانی|
| رئیس اداره روابط‌عمومی|
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پلتفرم‌ه��ا، می‌تواند تعامل را تقویت کرده و ح��س نزدیکی با برند را در 
مشتریان ایجاد کند. 

 )VR( و واقعیت مجازی )AR( همچنی��ن، فناوری‌های واقعیت افزوده
در حال تبدیل‌ش��دن به ابزارهایی نوآورانه ب��رای ارائه تجربیات تعاملی، 

مانند تورهای مجازی شعب بانکی، هستند.
 جنبه‌های اجتماعی 

روابط‌عمومی دیجیتال در ایجاد حس اجتماع و تعلق در میان مش��تریان 
و کارکنان نقش مهمی دارد. در دنیای مدرن، مش��تریان به دنبال برندهایی 
هس��تند ک��ه نه‌تنها خدم��ات باکیفیت ارائ��ه می‌دهند، بلک��ه ارزش‌های 
اجتماعی مش��ترکی را نیز ترویج می‌کنند. برای مث��ال، بانک‌ها می‌توانند 
از طری��ق کمپین‌های دیجیتال، حمایت خ��ود را از موضوعات اجتماعی 
مانند پایداری محیط‌زیست یا شمول مالی نشان دهند. این اقدامات نه‌تنها 
تصویر مثبتی از برند ایجاد می‌کند، بلکه به جلب‌اعتماد مش��تریان، به‌ویژه 

نسل جوان کمک می‌کند.
برای کارکن��ان، روابط‌عمومی دیجیت��ال می‌تواند اب��زاری برای تقویت 
فرهنگ‌سازمانی باشد. انتش��ار محتوای داخلی مانند داستان‌های موفقیت 
کارکنان، آموزش‌های آنلاین، یا اطلاع‌رسانی در مورد سیاست‌های جدید 
سازمان از طریق پلتفرم‌های دیجیتال، حس همبستگی و انگیزه را در میان 

کارکنان تقویت می‌کند. 

 جنبه‌های اقتصادی 
روابط‌عموم��ی دیجیتال از منظر اقتصادی نی��ز مزایای قابل‌توجهی دارد. 
ای��ن ن��وع روابط‌عمومی، در مقایس��ه با روش‌های س��نتی مانند تبلیغات 
چاپی، هزینه کمتری داش��ته و بازده بالاتری ارائه می‌دهد. برای مثال، یک 
کمپین هدفمند در شبکه‌های اجتماعی می‌تواند با هزینه‌ای اندک، هزاران 
نف��ر را تحت‌تأثیر قرار دهد. علاوه ب��ر این، روابط‌عمومی دیجیتال امکان 
اندازه‌گیری دقیق بازگش��ت س��رمایه )ROI( را فراهم می‌کند. ابزارهای 
تحلی��ل دیجیتال، مانند گ��وگل آنالیتیکس یا داش��بوردهای ش��بکه‌های 
اجتماع��ی، ب��ه بانک‌ها اجازه می‌دهن��د تا اثربخش��ی کمپین‌های خود را 

به‌صورت آنی ارزیابی کنند.
از سوی دیگر، روابط‌عمومی دیجیتال به افزایش وفاداری مشتریان کمک 
می‌کند که خود به کاهش هزینه‌های جذب مشتری جدید منجر می‌شود. 
طبق مطالعات، هزینه جذب مش��تری جدید 5 تا 7 برابر بیش��تر از حفظ 
مشتری موجود است. بنابراین، سرمایه‌گذاری در روابط‌عمومی دیجیتال، 
از طریق ارائه خدمات شخصی‌سازی‌ش��ده و تعامل مس��تمر، می‌تواند به 

سودآوری بلندمدت بانک منجر شود.

 جنبه‌های فرهنگی 
فرهنگ‌س��ازمانی و فرهن��گ جامعه، ه��ر دو تحت‌تأثی��ر روابط‌عمومی 
دیجیتال قرار دارند. در س��طح س��ازمانی، این نوع روابط‌عمومی می‌تواند 
به ترویج ارزش‌های سازمانی، مانند شفافیت و نوآوری، کمک کند. برای 
مثال، انتش��ار گزارش‌های س��الانه یا اخبار مربوط به دستاوردهای بانک 

به‌صورت دیجیتال، می‌تواند اعتماد کارکنان و مشتریان را تقویت کند.
در س��طح اجتماع��ی، روابط‌عموم��ی دیجیت��ال باید با حساس��یت‌های 
فرهنگی جامعه هم‌راس��تا باش��د. در ایران، جایی که ارزش‌های سنتی و 
مدرن درهم‌تنیده شده‌اند، بانک‌ها باید محتوای دیجیتال خود را به‌گونه‌ای 
طراح��ی کنند که هم با ارزش‌های فرهنگی جامعه هماهنگ باش��د و هم 

جذابیت‌ه��ای مدرن را حفظ کند. برای مثال، اس��تفاده از داستان‌س��رایی 
)Storytelling( در محتواهای دیجیتال، مانند روایت داس��تان موفقیت 
یک مش��تری که با اس��تفاده از خدم��ات بانکی به اهداف خود رس��یده، 

می‌تواند ارتباط عاطفی عمیقی با مخاطبان ایجاد کند.
 چالش‌ها و راهکارها 

ب��ا وجود مزایای متعدد، روابط‌عمومی دیجیتال چالش‌هایی نیز به همراه 
دارد. یکی از مهم‌ترین چالش‌ها، مدیریت بحران‌های دیجیتال است. یک 
نظر منفی در ش��بکه‌های اجتماعی می‌تواند به‌س��رعت گسترش یابد و به 
اعتبار برند آسیب برساند. برای مقابله با این چالش، بانک‌ها باید تیم‌های 
تخصصی برای پایش و پاس��خگویی س��ریع به نظرات و انتقادات آنلاین 

تشکیل دهند.
چالش دیگ��ر، حفظ حریم خصوص��ی و امنیت داده‌هاس��ت. باتوجه‌به 
حساس��یت اطلاعات مش��تریان در صنعت بانکداری، هرگونه نقض داده 
می‌تواند عواقب جدی داشته باشد؛ بنابراین، بانک‌ها باید از پروتکل‌های 
امنیتی پیش��رفته، مانند رمزن��گاری end-to-end، اس��تفاده کنند و به 

مشتریان اطمینان دهند که داده‌هایشان محافظت می‌شود.
راهکارهای عملی برای موفقیت در روابط‌عمومی دیجیتال ش��امل موارد 

زیر است:
- آموزش کارکنان: کارکنان باید در زمینه استفاده از ابزارهای دیجیتال و 

تعامل با مشتریان آموزش ببینند.
- شخصی‌سازی محتوا: استفاده از داده‌های مشتریان برای ارائه محتوای 

متناسب با نیازهای آن‌ها.
- پایش مستمر: استفاده از ابزارهای تحلیل دیجیتال برای رصد عملکرد 

کمپین‌ها و واکنش‌های مخاطبان.
- تعامل دوس��ویه: ایج��اد فضایی برای گفت‌وگو با مش��تریان از طریق 

نظرسنجی‌ها، پاسخ به سؤالات، و محتوای تعاملی.
روابط‌عمومی دیجیتال، به‌عنوان یک استراتژی چندوجهی، نقش بی‌بدیلی 
در موفقیت سازمان‌ها در دنیای مدرن ایفا می‌کند. این رویکرد، با ترکیب 
عل��م، فناوری، و درک عمیق از نیازهای اجتماعی، اقتصادی، و فرهنگی، 
ب��ه بانک‌ها کمک می‌کند تا نه‌تنها با مش��تریان خود ارتباط مؤثری برقرار 
کنند، بلکه فرهنگ‌س��ازمانی خ��ود را نیز تقویت کنن��د. برای بانک‌هایی 
مانند سامان، سرمایه‌گذاری در روابط‌عمومی دیجیتال نه‌تنها یک ضرورت 
رقابتی اس��ت، بلکه فرصتی ب��رای ایجاد ارزش پایدار برای مش��تریان و 
کارکنان محسوب می‌ش��ود. باتوجه‌به سرعت تحولات دیجیتال، بانک‌ها 
باید به طور مس��تمر اس��تراتژی‌های خود را به‌روز کنند تا در این فضای 

پویا پیشرو باقی بمانند.
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 صرافی‌ها چه بودند و چگونه کار میک‌ردند؟ 
در ایران قاجار که هنوز خبری از بانک و کارت اعتباری نبود، صرافی‌ها نقش بانک، 
صرافی ارز، و گاهی حتی صندوق قرض‌الحسنه را یکجا بازی می‌کردند. صرافان که 
معمولاً در بازارهای بزرگ تهران، تبریز، اصفهان و شیراز بساطشان را پهن می‌کردند، 
چند کار اصلی داشتند: تبدیل سکه‌های مختلف )مثل قران نقره و تومان طلا(، صدور 
حواله برای انتقال پول بین شهرها و کشورها، وام‌دهی به تجار و حتی دربار و گاهی 
ضرب س��که‌های غیررسمی. به قول چارلز عیس��وی، »صرافان ایرانی با شبکه‌ای از 
اعتماد و روابط ش��خصی، پول را در سرتاسر ایران و حتی تا هند و عثمانی جابه‌جا 

می‌کردند« )عیسوی، ۱۳۶۲، ص ۱۲۳(.
کار صرافی س��اده به نظر می‌رسید: سکه بیاور، حواله بگیر، یا وام بده و سود بگیر. 
اما در عمل، صرافان باید حسابدار، روان‌شناس و گاهی جادوگر می‌بودند! مثلًا باید 
تشخیص می‌دادند که سکه‌های نقره عثمانی عیارشان درست است یا نه یا اینکه تاجر 
تبری��زی که حواله می‌خواهد، واقعاً قابل‌اعتماد اس��ت؟ صرافی‌ها معمولاً خانوادگی 
اداره می‌شدند و در شهرهای تجاری مثل تبریز که دروازه تجارت با روسیه و عثمانی 
بود، رونق بیش��تری داش��تند. عباس امانت می‌نویسد: »صرافان تبریز با مهارتشان در 
نقل‌وانتقال پول، عملًا شریان مالی تجارت ایران را در دست داشتند« )امانت، ۱۳۸۳، 

ص ۲۱۷(. اما وقتی پای دربار و سیاست به میان می‌آمد این مهارت‌ها کافی نبود. 
 مخاطرات و چالش‌های یک صراف 

زندگ��ی یک صراف قاجار مثل راه‌رفتن روی طناب بود: یک 
اشتباه و س��قوط حتمی! اولین چالش، س��که‌های تقلبی بود. 
در دوره‌ای که عیار س��که‌ها مدام دس��تکاری می‌شد )ممنون 
از سیاس��ت‌های مالی درخش��ان قاجارها!(، صراف باید چشم 
تیزبینی می‌داش��ت تا س��که‌های کم‌عیار را تش��خیص دهد. 
علی‌اصغر شمیم نقل می‌کند که »بعضی صرافان برای آزمایش 
عی��ار س��که، آن را با دندان گاز می‌گرفتن��د، انگار که هندوانه 

انتخاب می‌کنند!« )شمیم، ۱۳۷۴، ص ۳۴۵(.
چالش بعدی، ریس��ک مالی بود. صراف��ان اغلب به تجار وام 
می‌دادند، اما اگر تاجر ورشکس��ت می‌ش��د یا در راه کاروانش 

غارت می‌ش��د، ص��راف می‌ماند و یک حواله بی‌ارزش. فش��ار درب��ار هم کم نبود؛ 
ناصرالدین‌ش��اه که عاش��ق س��فر به اروپا بود، مدام از صرافان پول قرض می‌کرد و 
بازپرداخت؟ خوب، ش��اه ب��ود دیگر، هر وقت دلش می‌خواس��ت! فریدون آدمیت 
اشاره می‌کند که »بس��یاری از صرافان بزرگ به دلیل وام‌های پرداخت‌نشده به دربار 

ورشکست شدند« )آدمیت، ۱۳۵۶، ص ۸۹(.
چالش‌های اجتماعی هم کم نبود. برخی علما وام‌دهی با س��ود را ربا می‌دانستند و 
صرافان گاهی زیر فشار مذهبی قرار می‌گرفتند. تازه، رقابت با تجار و صرافان خارجی 
هم بود که با پش��توانه دولت‌هایشان وارد بازار ایران می‌شدند. خلاصه، صراف دوره 

قاجار باید هم‌زمان با سکه، دربار، علما و خارجی‌ها کشتی می‌گرفت!
 صرافان معروف و ستاره‌های بازار 

در این بازار پرآش��وب، چند صراف مثل س��تاره درخشیدند. معروف‌ترینشان حاج 
محمدحس��ن امین‌الضرب بود که نه فقط صراف، بلکه کارآفرین و سیاس��ت‌مداری 
زیرک بود. امین‌الضرب که ضرب سکه‌های نقره را در تهران به دست داشت، آن‌قدر 
نفوذ داش��ت که حتی ناصرالدین‌شاه به او احترام می‌گذاشت )البته تا وقتی پول لازم 
داشت!(. امانت می‌نویسد: »امین‌الضرب با شبکه‌ای از صرافان در ایران و خارج، عملًا 
بانک مرکزی غیررسمی قاجار بود« )امانت، ۱۳۸۳، ص ۳۴۱(. حاج لطفعلی صراف 
در ش��یراز هم یکی دیگر از غول‌های صرافی ب��ود. او با تجارت پارچه و تریاک به 
هند، ثروتی افس��انه‌ای جمع کرد و حتی ب��ه دربار وام می‌داد. 
حاج علی کوزه‌کنانی در تبریز هم شهرتی داشت، به‌خصوص 
برای حواله‌هایش به روسیه. این صرافان نه فقط پول‌دار بودند، 
بلک��ه با دربار و تجار خارجی روابط پیچیده‌ای داش��تند. مثلًا 
امین‌الضرب یک‌بار به ناصرالدین‌شاه پیشنهاد تأسیس بانک ملی 
داد ولی شاه که از بانک فقط اسمش را دوست داشت، زیر بار 

نرفت )شمیم، ۱۳۷۴، ص ۴۱۲(.
 نقش صرافان ارمنی و یهودی در اقتصاد قاجار 

در کن��ار صرافان پارس��ی‌زبان، ارامنه و یهودی��ان نیز در بازار 
صرافی قاجار نقش‌آفرینی کردند و گاهی حتی از رقبای خود 
پیشی گرفتند. ارامنه، به‌ویژه در تبریز و جلفای اصفهان، باتکیه‌بر 

تاریخ تحول صرافی در ایران: 

 از بازار قاجـار
تا سایه بانک‌ها

| امین زمردی |
تص��ور کنی��د در بازار پرهیاهوی تهرانِ قاجار قدم می‌زنید: صدای زنگ کاروان‌ها، بوی ادویه و پارچه‌های رنگارنگ، و در گوش��ه‌ای، مردی با عینک 
ته‌استکانی که روی ترازو، سکه‌های نقره و طلا را وزن میک‌ند. این مرد، صراف است؛ نه فقط یک حسابدار ساده، بلکه ستون فقرات اقتصاد ایران پیش 
از بانکداری مدرن. صرافی‌ها در دوره قاجار )۱۲۰۰–۱۳۰۰ هجری شمسی( قلب تپنده تجارت بودند: از تبدیل درهم و دینار تا حواله پول به آن‌سوی 
مرزها و حتی تأمین مالی سفرهای پرخرج ناصرالدین‌شاه به فرنگ! اما زندگی یک صراف همیشه گل و بلبل نبود. از سکه‌های تقلبی و فشار دربار گرفته 
تا سایه سنگین بان‌کهای خارجی، صرافان قاجار در دنیایی پرمخاطره گام برمی‌داشتند. این مقاله قرار است زیر و بم صرافی‌های این دوره را بکاود: از 
تعریف و کارکردشان تا چالش‌های نفس‌گیر، صرافان معروف، نقش جوامع ارمنی و یهودی و رقابتی که با بان‌کهای نوظهور داشتند. با کمی چاشنی طنز، 

همراه ما شوید تا ببینیم صرافان قاجار چطور در آن بازار پرآشوب، روزگار می‌گذراندند.

محمدحسین امین‌الضرب
امین دار‌الضرب
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شبکه‌های تجاری بین‌المللی و مهارتشان در حسابداری، به صرافانی برجسته تبدیل 
ش��دند. چارلز عیسوی اش��اره می‌کند که »ارامنه به دلیل روابطشان با تجار روس و 
عثمانی، در نقل‌وانتقال پول به خارج از ایران تخصص داش��تند« )عیس��وی، ۱۳۶۲، 
ص ۱۳۱(. مثلًا خاچاطور هوس��پیان، صراف ارمنی تبریز، با صدور حواله به تفلیس 
و استانبول، یکی از بازیگران کلیدی تجارت شمال ایران بود. ارامنه همچنین به دلیل 
تسلط به زبان‌های خارجی، واسطه‌های معتمدی برای معاملات با اروپایی‌ها بودند. 
یهودیان نی��ز، به‌خصوص در تهران و همدان، در صرافی و تجارت پارچه و جواهر 
فعال بودند. علی‌اصغر شمیم نقل می‌کند که »صرافان یهودی، با وجود محدودیت‌های 
اجتماعی، به دلیل دقت و اعتماد مش��تریان، در بازار تهران جایگاه ویژه‌ای داش��تند« 
)ش��میم، ۱۳۷۴، ص ۳۵۲(. حاج��ی یعقوب تهرانی، صراف یه��ودی، از چهره‌های 
شناخته‌ش��ده بود که ب��ا دربار قاجار همکاری می‌ک��رد و وام‌های کلانی به نخبگان 
حکومتی می‌داد. اما این جوامع با چالش‌هایی مثل تبعیض اجتماعی و اتهامات مذهبی 
روبه‌رو بودند. مثلًا برخی علما، معاملات با صرافان غیرمسلمان را زیر سؤال می‌بردند 

و این باعث می‌شد صرافان ارمنی و یهودی گاهی در سایه عمل کنند.
بااین‌ح��ال، مهارت این صرافان غیرقابل‌انکار بود. عباس امانت می‌نویس��د: »ارامنه 
و یهودیان با ش��بکه‌های خانوادگی و اعتماد متقابل، توانس��تند در بازاری پررقابت 
دوام بیاورند« )امانت، ۱۳۸۳، ص ۲۹۸(. حتی وقتی بانک‌های خارجی وارد ش��دند، 
برخی صرافان ارمنی با همکاری با بانک شاهنشاهی، جایگاهشان را حفظ کردند. این 
جوامع، با وجود موانع، نشان دادند که در بازار قاجار، پول حرف اول را می‌زند، حتی 

اگر با کمی طعنه و کنایه همراه باشد!
 مناسبات دربار و صرافی‌ها 

درب��ار قاج��ار و صرافی‌ها مثل دو ش��ریک تج��اری بودند که مدام س��ر هم کلاه 
می‌گذاش��تند. صرافان برای دربار پ��ول تأمین می‌کردند: از هزینه س��فرهای فرنگ 
ناصرالدین‌ش��اه تا حقوق س��ربازان. در عوض، دربار به آن‌ها امتیازهایی مثل ضرب 
س��که یا معافیت مالیاتی می‌داد. اما این رابطه همیش��ه به ضرر صراف بود. عیسوی 
نقل می‌کند ک��ه »دولت قاجار اغلب بدهی‌هایش به صرافان را با وعده‌های توخالی 

پرداخت می‌کرد« )عیسوی، ۱۳۶۲، ص ۱۴۵(.
یک نمونه بامزه، ماجرای وام امین‌الضرب به ناصرالدین‌شاه برای سفر سوم به اروپا 
است. شاه قول داد زمین‌های سلطنتی را به‌عنوان وثیقه بدهد، اما وقتی برگشت، گفت: 
»مگر ما زمین‌فروش��یم؟!« صرافان گاهی مجبور بودند برای حفظ نفوذشان، وام‌های 
کلان به دربار بدهند، حتی اگر می‌دانس��تند بازپرداختی در کار نیست. آدمیت اشاره 
می‌کند که »این رابطه نابرابر، صرافان را به بازوهای مالی دربار تبدیل کرد« )آدمیت، 
۱۳۵۶، ص ۹۷(. بااین‌ح��ال، صرافان زیرک مثل امین‌الضرب با نفوذش��ان در دربار، 

گاهی امتیازهای تجاری بزرگی به دست می‌آوردند.
 مواجهه با بان‌کهای نوظهور 

اواخ��ر قرن نوزدهم، بانک‌های خارجی مثل بانک شاهنش��اهی بریتانیا )تأس��یس 
۱۲۶۸ ه‍.ش( و بانک اس��تقراضی روس وارد ایران ش��دند و صرافی‌ها را به چالش 
کشیدند. این بانک‌ها با پشتوانه دولت‌های خارجی، خدماتی مثل وام با بهره پایین و 
حواله‌های بین‌المللی ارائه می‌دادند که صرافان سنتی نمی‌توانستند با آن رقابت کنند. 
شمیم می‌نویسد: »بانک شاهنشاهی با چاپ اسکناس، عملًا انحصار مالی صرافان را 

شکست« )شمیم، ۱۳۷۴، ص ۴۳۲(.
صرافان ابتدا مقاومت کردند. مثلًا امین‌الضرب و چند صراف دیگر، شرکت اتحادیه 
را برای رقابت با بانک‌های خارجی تأسیس کردند، ولی بدون حمایت دولت قاجار، 
این تلاش‌ها به جایی نرس��ید. برخی صرافان اما زیرک بودند و با بانک‌ها همکاری 
کردند. مثلًا حاج لطف‌علی صراف در شیراز به‌عنوان نماینده بانک شاهنشاهی عمل 
می‌ک��رد و از این راه س��ود خوبی ب��رد )امان��ت، ۱۳۸۳، ص ۳۶۵(. در کل، بانک‌ها 
صرافی‌ها را به حاش��یه راندند، اما تا پایان دوره قاجار، صرافی‌های س��نتی هنوز در 

شهرهای کوچک و تجارت داخلی نقش داشتند.
 تحول وظایف صرافی‌ها 

با ورود بانک‌ها و گسترش تجارت جهانی، وظایف صرافی‌ها عوض شد. دیگر فقط 
تبدیل سکه و حواله کافی نبود؛ صرافان باید با مفاهیم جدید مثل اسکناس، حساب 
بانکی و نرخ ارز جهانی س��ر می‌کردند. برخی صرافان، مثل امین‌الضرب، به س��مت 
سرمایه‌گذاری در تجارت و صنعت )مثلًا کارخانه نساجی( رفتند. عیسوی می‌نویسد: 
»صرافان بزرگ قاجار به‌تدریج به سرمایه‌داران صنعتی تبدیل شدند« )عیسوی، ۱۳۶۲، 

ص ۱۶۷(.
انقلاب مش��روطه )۱۲۸۵ ه‍.ش( هم تأثیر گذاش��ت. صرافان که حالا در مجلس و 
جنبش مش��روطه نقش داشتند، به فکر تأسیس بانک ملی افتادند. هرچند بانک ملی 
ایران تا ۱۳۰۷ ه‍.ش تأس��یس نشد، اما این ایده‌ها نشان‌دهنده تحول نقش صرافان از 

بازیگران سنتی به عوامل مدرن اقتصاد بود.
 چالش‌های سیاسی و رقبای خارجی 

سیاست‌های قاجار مثل کابوس برای صرافان بود. مالیات‌های سنگین، مصادره اموال 
و بی‌ثباتی سیاسی، کار را سخت می‌کرد. مثلًا در دوره مظفرالدین‌شاه که خزانه همیشه 
خال��ی بود، صرافان مجبور بودند مالیات‌های اضاف��ی بپردازند. آدمیت نقل می‌کند: 

»دولت قاجار صرافان را مثل گاو شیرده می‌دید« )آدمیت، ۱۳۵۶، ص ۱۱۲(.
رقبای خارجی هم کم نبودند. بانک‌های بریتانیایی و روسی با سرمایه کلان وارد بازار 
شدند و صرافان ایرانی را تحت‌فشار گذاشتند. تجار هندی و ارمنی هم با شبکه‌های 
تجاری قوی، رقیب سرس��ختی بودند. احمد سیف می‌نویسد: »نفوذ اقتصاد جهانی، 
صرافان ایرانی را در تنگنای رقابت با خارجی‌ها قرار داد« )س��یف، ۱۳۸۷، ص ۹۸(. 
بااین‌حال، صرافان باتکیه‌بر روابط محلی و اعتماد مشتریان، تا حدی مقاومت کردند.

 نتیجه‌گیری 
صرافی‌ها در ایران قاجار، از ۱۲۰۰ تا ۱۳۰۰ هجری شمسی، نه فقط مغازه‌های تبدیل 
پول، بلکه موتور محرک اقتصاد بودند. ارامنه و یهودیان، در کنار صرافان پارسی‌زبان، 
با مهارت و شبکه‌هایشان، به این بازار جان دادند. آن‌ها با چالش‌هایی مثل سکه‌های 
تقلبی، فشار دربار و رقابت با بانک‌های خارجی دست‌وپنجه نرم کردند، اما صرافانی 
مثل امین‌الضرب و خاچاطور هوس��پیان نش��ان دادند که می‌شود در این آشوب هم 
ستاره بود. ورود بانک‌ها و تحولات جهانی، صرافی‌ها را به حاشیه راند، اما میراثشان 
در بانک��داری مدرن ایران زنده ماند. حالا که دیگر خب��ری از حواله‌های کاغذی و 
سکه‌های نقره نیست، می‌شود به صرافان قاجار آفرین گفت که با دست خالی، اقتصاد 
یک مملکت را چرخاندند. ش��اید اگر ناصرالدین‌شاه بدهی‌هایش را به‌موقع می‌داد، 

امروز مجسمه امین‌الضرب وسط میدان بهارستان بود!
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 1. مراقبت از مشتري و كاركنان 
بديهي اس��ت كه كي فرهنگ مراقبت از مشتري بر دو ذي‌نفع اصلي در 
بانك تأيكد دارد: مشتريان و كاركنان. شايد نادیده‌گرفتن كاركنان در معادله 
مراقبت از مشتري آسان باشد، زيرا نقش مشتري در »مراقبت از مشتري« 
بس��يار بارز است. با وجود اين، اگر كاركنان مشاركت داشته باشند، نتيجه 
مستقيم، افزايش رضايتمندي مش��تري است. شواهد بسيار زيادي وجود 
دارد كه نشان مي‌دهد مش��اركت كاركنان با بهره‌وري كاركنان و رضايت 
مش��تري رابطه مس��تقيم دارد )براي مثال نگاه كنيد به باکینگهام و كافمن 
)Buckingham and Coffman: 1999(، و كافمن و گونزالز- مولينا 

)2002 :Coffman and Gonzalez- Molina(
 اي��ن بدان معناس��ت كه زمان��ي كه كاركن��ان كي بان��ك خرده‌فروش 
مش��اركت بالايي دارند به‌احتمال زياد داراي بهره‌وري بيش��تري هستند. 
مضافاً اينكه، آنان مشتري‌محورترند. اينجا ديدگاهي دقيق از نقش كاركنان 
مش��اركتك‌ننده در ارائه خدمات برتر به مش��تری وج��ود دارد. از بــن 
تلين��گ )Ben Telling(، مديرعامل س��ـابق بانـ��ك ING DiBa، در 
 )3  ING Shareholder Magazine, issue( س��هام‌دار  نش��ـريه 
مصاحبه‌اي منتش��ر شده است. توصيه وي بسيار س��اده است: با كاركنان 
آغاز كنيد. اين توصيه آن‌قدر ساده است كه گاهي ناديده گرفته مي‌شود.

 رهبري بانك نبايد فراموش كند كه مهم‌ترين منبع آن‌ها نيروي انس��اني 
است. اين نيروها بعد از ساعت كار به منزل مي‌روند و ممكن است هرگز 
بازنگردند. پرسش��ي كه بلافاصله به ذهن مي‌رس��د اين است كه: عوامل 

محرك در مشاركت كاركنان كدام‌اند؟
 2. عوامل محركه مشاركت كاركنان 

شواهدي وجود دارد كه كاركنان حداقل زماني مشاركت بيشتر دارند كه 

سه عامل در بانك وجود داشته باشد كه عبارت‌اند از:
آ( جهت و هدف مش��ترك: تم��ام كاركنان مي‌خواهن��د درباره جهت و 
راهبرد ش��ركت كاملًا آگاهي داش��ته باش��ند. براي دف��اع از اين ديدگاه، 
مقاله‌اي توسط لاكوود )Lockwood: 2007( بيان ميك‌ند كه »تحقيقات 
نش��ان مي‌دهد كه ارتباط بين ش��غل كي كارمند با راهبرد سازماني شامل 
درك اينكه تا چه حد اين ش��غل در موفقيت سازمان مهم است، مهم‌ترين 

عامل محرك مشاركت كاركنان به شمار مي‌رود«.
 در واقع، كاركنان با بالاترين س��طح تعه��د 20 درصد بهتر كار ميك‌نند 
و 87 درص��د كمت��ر احتمال وجود دارد كه س��ازمان را ترك كنند. ظاهراً 
كاركنان مي‌خواهند بدانند كه راهبرد س��ازماني چيست و چگونه آنان در 

آن نقش ايفا ميك‌نند. اين به بهره‌وری بيشتر كاركنان منجر مي‌شود.
ب( مديري��ت اس��تعداد: فعاليتي اس��ت كه جريان نيروي انس��اني را در 
داخل كي سازمان تضمين ميك‌ند به‌طوري كه استعداد مناسب با كاركرد 
)وظيفه( مناس��ب در زمان مناس��ب تطبيق ميي‌ابند. اين تعريف داراي دو 
بعُد است. نخس��ت، مديريت منابع انس��اني بايد اطمينان حاصل كند كه 
عرض��ه كافي از مهارت‌هاي اصلي وجود دارد. بعُد دوم، تطبيق مهارت‌ها 
با الزامات شغل در هر زمان است كه براي مزيت رقابتي بلندمدت شركت 
 Khatri, Gupta,( عم��ل ميك‌ند. خت��ري، گوپتا، گولات��ي و چاه��ان
Gulati and Chauhan,: 2010( چني��ن بي��ان ميك‌نند كه »مديريت 
استعداد فرایندی است كه شامل جذب، مديريت، ارزيابي، توسعه و حفظ 

و نگهداري مهم‌ترين منبع سازمان- نيروي انساني– مي‌شود.
 كارشناس��ان منابع انساني بايد با مديريت اس��تعداد به‌صورت كيپارچه 
و جامع برخورد كنند. بر اس��اس مقاله‌اي در وال‌اس��تریت ژورنال: »براي 
روياروي��ي با چال��ش، ش��ركت‌ها بايد در نح��وه اس��تخدام، آموزش و 

مشاركت كاركنان در كي فرهنگ مراقبت از مشتري
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اعط��اي پاداش خ��ود تجديدنظر كنند و كارهاي��ي را در بطن برنامه‌هاي 
كسب‌وكارش��ان جاي دهند. با اين كار، آنان فرصت ميي‌ابند تا تمام اين 
مس��ائل جداگانه را ب��ا كي برنامه متحدالش��كل حل‌وفصل كنند، به‌جاي 
اينكه زمان و منابع ب��راي مقابله با هر كي از موضوعات به‌صورت مجزا 

)2007 :Ready and Conger( .»هدر داده شود
پ( سومين عامل، مديريت عملكرد است. سيستم‌هاي جبران خدمت و 
پ��اداش دو هدف را دنبال ميك‌نند. ه��دف اول، ايجاد انگيزه در كاركنان، 
حفظ و نگهداري و كاهش تحرك آنان است، عامل تعيينك‌ننده كليدي در 
مزيت رقابتي پايدار. مهم اين است كه به ي‌اد داشته باشيم كه همه عوامل 
جبران خدمت عوامل انگيزشي محسوب نمي‌شوند. همان‌طور كه توسط 
 -Mind Tools (b), nd( :نگاه كنيد ب��ه( -)Herzberg( هرزب��رگ
پيش��نهاد ش��د، برخي از اين عوامل صرفاً عوامل بهداش��تي هستند. براي 
مثال، ش��رايط كاري و حقوق و دستمزد عوامل بهداشتي هستند و عوامل 
انگيزشي به شمار نمي‌روند. عوامل بهداشتي به محیط كار مربوط مي‌شود. 
مهم اين اس��ت كه آن‌ها زماني كه غايب هستند مي‌توانند نارضايتي ايجاد 
كنن��د. اين نكته نيز بايد موردتأکید قرار گيرد كه: فقدان عامل بهداش��تي، 
ناراضيك‌ننده- ضد انگیزشی– است. از سوي ديگر، راضيك‌ننده‌ها عوامل 
انگيزش��ي محسوب مي‌ش��وند كه شامل دس��تيابي به موفقیت، شناسايي، 
كار به‌خودی‌خ��ود، مس��ئوليت و ترقي و پيش��رفت مي‌ش��ود. مربوط به 
کاری مي‌ش��ود كه كارمند انجام مي‌دهد. توانمندسازي كاركنان كي عامل 

راضيك‌ننده مهم و بنابراين، محرك مشاركت كاركنان است.
نكت��ه مهم ديگري درباره جبران خدمت وجود دارد كه در نظريه برابري 
 )Adam’s Equity Theory of Motivation( آدامز درباره انگيزش
نهفته اس��ت. )نگاه كنيد به: )Mind Tools (b), nd به نیروی انس��اني 
باي��د به‌اندازه كافي پرداخت ش��ود ت��ا اميال و آرزوه��اي خانواده‌اش را 
تحقق بخش��د. اگر كي كارمند معتقد باش��د كه رفتار با وي، در مقايسه با 
ديگران، نابرابر اس��ت، او تحركي مي‌ش��ود تا كاري انجام دهد. يعني در 
پي برابري باش��د. پيامد ضمني اين است كه نيروي انساني‌اي كه به او كم 
پرداخت ش��ده عصبانيت را تجربه ميك‌ند و نيروي انساني‌اي كه بالاتر از 
استحقاقش به وی پرداخت شده احساس گناه ميك‌ند. ادراكات از پاداش، 
پيامدهاي انگيزش��ي را تعيين ميك‌نن��د. ادراكات از پاداش در كي ارتباط 

كارمند–مدير مهم است.
 Lock and Latham’s( در نهاي��ت، نظريه تعيين هدف لاك و لاتم��ن
Goal Setting Theory( چني��ن بي��ان ميك‌ند كه: »اهداف��ي )كاري( كه 
به‌درستي تعيين و به‌خوبي مديريت شوند مي‌توانند انگيزه بسيار زيادي ايجاد 
كنند.« )نگاه كنيد ب��ه: )Mind Tools (c), nd زيرا اهداف براي كاركنان، 
جهت تعيين ميك‌ند و انتظارات درباره عملكرد را ش��فاف مي‌س��ازد. مهم‌تر 

اينكه، اهداف مبنايي را براي بازخورد و مبادله فراهم ميك‌ند.
اينك ما اقدامات خاصي را هماهنگ با سه عامل اصلي، خلاصه ميك‌نيم. 

اقداماتي كه كي مدير بايد براي خلق مشاركت كاركنان انجام دهد.
 3. چگونه مديران، مشاركت را ميان كاركنان ايجاد كنند؟ 

اقدام اول: تعيين هدف مشترك را تسهيل كنيد. مديران بايد همه را در جريان 
جهت و اولويت‌هاي راهبردي بانك قرار دهند. اين اقدام احس��اس داش��تن 
هدف مشترك را به وجود مي‌آورد و کارگروهی و نتايج مشترك را ترغيب و 

تشويق ميك‌ند كه براي كاهش آثار منفي تفكر سيلويي مهم هستند.
اقدام دوم: تس��هيل مديري��ت مؤثر عملكرد. مديران باي��د براي كاركنان 
ش��رح ش��غل‌های روش��ن با انتظارات عملكرد واقعي تهيه و ارائه كنند. 

 Latham and( پيامده��اي ضمني نظري��ه تعيين هدف لاتم��ن و لاك
Locke( به خلق انتظارات عملكرد كاركنان مربوط مي‌شود.

اقدام س��وم: تسهيل مديريت استعداد. مديران بايد تلاش كنند تا شخص 
مناس��ب را با رفتار مناسب در شغل مناسب بگمارند و سپس كاركنان را 
براي يافتن بهترين راه‌حل‌ها براي مش��تري توانمند سازند. توانمندسازي 

كاركنان كي عامل راضيك‌ننده هرزبرگ است.
با وجود اين، مش��اركت كاركنان س��اير ويژگي‌ه��اي لازم براي يكفيت 
خدمت مش��تري را مس��تثنا نميك‌ند. اش��تياق به کار كاركن��ان نبايد الزام 
كاركنان به حرفه‌ای‌گری را کم‌رنگ كند. دراین‌رابطه، ادبيات مربوط عوامل 
محركه خدمات برتر به مشتری در بانكداري خرد را مورد شناسايي قرار 
مي‌دهد. براي مثال، كوماري و راني )Kumari and Rani: 2011( در 
مقاله‌اي تحت عنوان »ادراك مش��تري از يكفي��ت برتر خدمات در بخش 
بانكداري خرد«، عوامل كليدي يكفيت خدمات در بانكداري خرده‌فروشي 
را مورد شناسايي قرار مي‌دهد. آويكران )Avkiran: 1999( در مقاله‌اش، 
»خدمات يكفي به مش��تری، تماس انساني مي‌طلبد«، عوامل مشابه يافت. 
كي��ي از اين عوامل احتم��الاً مهم‌ترين عامل در ارائ��ه خدمات يكفي به 
مشتری است. آن عامل، »يكفيت بانكداري« است. افرادي كه تحصیل‌کرده 

)داراي دانش( و اخلاق‌مدار هستند: نشانه‌هاي حرفه‌اي‌گري.
 كاركنان تحصیل‌کرده به کارکنان بانك اطلاق مي‌شوند كه دانش وسيعي 
در زمينه‌هاي كاركردي بانكداري خرده‌فروش��ي كسب كرده‌اند، حتي اگر 
آن‌ها تنها در یک‌رشته تخصصي خاص مهارت داشته باشند مانند مشتريان 
ريس��ك. اين به‌احتمال زياد کارگروهی و جب��ران خدمت بر مبناي نتايج 
مشترك را تس��هيل خواهد كرد- زيرا كاركنان قادر خواهند بود تا ارزش 

سهم كاركنان بانك را در ارائه خدمات بايكفيت به مشتری درك كنند.
 جزء اخلاقي يكفيت كاركنان براي انجام‌دادن كار مناس��ب براي مشتري 
ضروري اس��ت. فلس��فه كانتي در مورد وظيفه اخلاق��ي، مبناي تعامل با 
مش��تري اس��ت. به یاد بياوريد، در كت��اب بانكداري خ��رد- )1( اصول 
اخلاقي و انطباق– وظيفه‌شناسي كي اصل اخلاقي است كه ملزم ميك‌ند 
كليه كاركنان بانك کاردرس��ت را به نحو درست انجام دهند. تقريباً نتيجه 

نهايي درست ناگزير به دست خواهد آمد.
 نكته اصلي را خلاصه ميك‌نيم: رهبري بانك بايد نس��بت به ارتقا و ترويج 
مش��اركت كاركنان و به‌کارگیری و آموزش كاركناني كه اخلاق ندارند و در 

كليه زمينه‌هاي بانكداري خرد آموزش‌دیده‌اند، اقدام هماهنگ معمول دارند.

كاركنان متعهد به مشارکت كه دانش‌آموخته و اخلاق‌مدارند، 
همراه با گزاره‌ ارزش مشتري‌محور، موجبات خلق يك فرهنگ 

مراقبت از مشتري را فراهم مي‌سازند.

درحالی‌که يكفيت نيروي انس��اني و مش��اركت كاركنان به خلق فرهنگ 
مراقبت از مش��تري مي‌انجامد، تا اينجا، كي يكفيت ناپيدا وجود دارد كه 
هس��ته مركزي اين فرهنگ را تش��يكل مي‌دهد: اعتم��اد به کلیه تعاملات 

مشتري با بانك.
به همین ترتيب، فصل بعد نقش اعتماد را در تثبيت تعاملات مش��تري با 

بانك در راستاي فرهنگ مراقبت از مشتري در نظر مي‌گيرد.
منبع: بانکداری خ��رد )2( )بازاریابی دیجیتال��ی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انسانی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک 

سامان، آکادمی سامان، بخش پنجم، فصل دوم 
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 تاب‌آوری به فرایندی اشاره دارد که از طریق آن افراد نتایج بهتری نسبت 
به آنچه بر اساس سختی‌هایی که تجربه کرده‌اند انتظار می‌رود، می‌گیرند. 
چندی��ن نظریه وجود دارد که تنوع در تاب‌آوری توس��ط انعطاف‌پذیری 
شناختی پش��تیبانی می‌ش��ود، بااین‌حال، هیچ مطالعه‌ای با استفاده از یک 

معیار تاب‌آوری مبتنی بر نتیجه این موضوع را بررسی نکرده است.
ش��یوع رویدادهای آس��یب‌زا و بس��یاری از وقایع روزمره و رویدادها و 
اتفاقات  زندگی که می‌توانند تأثیر روانی-اجتماعی منفی داشته باشند، در 
طول زندگی بیش از 70٪ اس��ت. درحالی‌که قرارگرفتن در معرض چنین 
رویدادهای منفی زندگی می‌تواند عمیقاً بر عملکرد رفتاری و عاطفی همه 

ما تأثیر بگذارد.
البت��ه تفاوت زیادی در می��زان تأثیر تجربیات نامطل��وب بر افراد وجود 
دارد که به‌عنوان تاب‌آوری معرفی می‌ش��ود. ب��ه طور خاص، تاب‌آوری 
را می‌توان به‌عنوان "پدیده‌ای که بس��یاری از اف��راد با وجود بار روانی یا 
جس��می قابل‌توجه، بیمار روانی نمی‌ش��وند یا فقط ب��ه طور موقت بیمار 

می‌شوند" توضیح داد.
درحالی‌ک��ه از نظر تاریخی تاب‌آوری به‌عنوان یک ویژگی پایدار و ذاتی 
یک فرد )یک ویژگی( دیده می‌ش��د، رویکردهای جدیدتر نتیجه‌محور به 
ت��اب‌آوری، تاب‌آوری را به‌عنوان میزانی که افراد می‌توانند در مواجهه با 

سختی‌ها به عملکرد سازگارانه خود ادامه دهند، تعریف می‌کنند.
ت��اب‌آوری را می‌توان از آس��یب‌پذیری عاطفی متمایز ک��رد، زیرا برای 
نش��ان‌دادن تاب‌آوری، فرد باید س��ختی را تجربه کرده باش��د و عملکرد 
عاطفی او باید باتوجه‌به آن سختی ارزیابی شود و به‌این‌ترتیب، تاب‌آوری 
را می‌ت��وان به‌عنوان تغیی��ر در میزانی که افراد مش��کلات عاطفی تجربه 
کرده‌اند در نظر گرفت که البته آسیب کمتری را نسبت به آنچه بر اساس 

سختی‌هایی که داشته‌اند، می‌بینند.
ت��اب‌آوری بالا با طیف وس��یعی از پیامدهای مثب��ت، از جمله افزایش 
س�المت جس��می و رضایت بیش��تر از زندگی مرتبط اس��ت. در نتیجه، 
افزایش درک ما از عواملی که در تغییر تاب‌آوری نقش دارند، مهم است، 
زیرا چنین دانش��ی ممکن است ظرفیت ما را برای افزایش تاب‌آوری در 

جمعیت‌های در معرض خطر تسهیل کند.
نظریه‌های مختلفی پیش��نهاد کرده‌اند که انعطاف‌پذیری شناختی می‌تواند 
نقش کلیدی در چنین تنوعی در تاب‌آوری داش��ته باش��د. انعطاف‌پذیری 

ش��ناختی به عملکرد اجرایی‌ای اش��اره دارد که افراد را قادر می‌سازد در 
پاسخ به تقاضاهای متغیر محیطی، تغییر کنند.

برای نشان‌دادن اینکه چگونه انعطاف‌پذیری شناختی می‌تواند تاب‌آوری 
را ارتقا دهد، یک امدادگر اورژانس را تصور کنید که قادر است به‌سرعت 
تمرک��ز خود را بی��ن وظایف مختلفی که دارد تطبیق ده��د، به‌عنوان‌مثال 
هماهنگی حفظ یک صحنه و انتش��ار اطلاعات به س��ایر خدمات جهت 
دریافت و شناس��ایی علل حادث��ه و درعین‌حال فه��م اضطرار جراحات 
مصدومین برای انتقال سریع مهم است. چنین انعطاف‌پذیری ممکن است 
به احس��اس خودکارآمدی، ارزیابی مثبت یا ارزیابی مجدد موقعیت و در 

نهایت نتایج تاب‌آورتر در مواجهه با سختی کمک کند.
انعطاف‌پذیری روان‌شناختی یک عامل تعیین‌کننده اساسی سلامت است. 
انعطاف‌پذیری روان‌شناختی ش��امل توانایی سازگاری با تقاضاهای متغیر 
موقعیتی و تغییر طرز فکر است و بنابراین با تعاریف قبلی از انعطاف‌پذیری 
ش��ناختی همپوشانی دارد. انعطاف‌پذیری روان‌شناختی با بهبود سلامت و 
کاهش آسیب‌شناسی روانی مرتبط است و محققین استدلال کردند که این 
انعطاف‌پذیری ب��ه افراد اجازه می‌دهد تا در موقعیت‌های مختلف بهترین 

نتایج ممکن را استخراج کنند.
انعطاف‌پذیری یک مکانیس��م کلیدی زیربنایی تاب‌آوری است، بنابراین 
پیشنهاد می‌شود که تاب‌آوری را ارتقا دهید. انعطاف‌پذیری در سیستم‌های 
عاطفی-ش��ناختی یک عنصر کلیدی برای دس��تیابی ب��ه نتایج تاب‌آوری 
اس��ت.با اعمال پشتکار یا انعطاف‌پذیری بسته به نشانه‌ها، نتایج و اهداف 
محیطی، اف��راد می‌توانند توانایی خود را برای دس��تیابی به بهترین نتایج 

ممکن در اوج بحران به حداکثر برسانند.
رابطه بین ش��ناخت، رفتار و س�المت توجه اکثر پزشکان سلامت را به 
خود جلب کرده اس��ت. باورهای فراش��ناختی و تاب‌آوری با سلامت و 
رفاه مرتبط هستند و با توانایی سازگاری با خواسته‌های تغییریافته روزمره 

زندگی مرتبط است.
انعطاف‌پذیری شناختی به طور خاص، برای رفتار موفق در موقعیت‌های 
متنوع، محوری اساس��ی است و اهمیت عمومی آن را برای افراد در همه 

نیازها بااهمیت است. 
تفاوت بین عملکرد عاطفی فعلی و عملکرد عاطفی پیش‌بینی‌شده توسط 

سختی‌هایی که افراد تجربه معیار تاب‌آوری است.

تاب‌آوری اجتماعی 
راه‌حلی در بحران

| پریسا حاجی محمدی |
| DBA دکتری کسب‌وکار حرفه‌ای |
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فروش، نبض کسب‌وکار همراه با هوش مصنوعی

| علی جوانمردی|
| مؤسس گروه فنی مهندسی ایتوک|

بهتری��ن راه برای اس��تفاده از هوش مصنوعی در ف��روش، ادغام هوش 
مصنوع��ی در فرایند ف��روش و کل چرخه فروش برای خودکارس��ازی 
وظای��ف تکراری، شخصی‌س��ازی تعاملات با مش��تری، بهبود و اصلاح 
و پیش‌بینی‌ه��ا و ارائ��ه رویکردهای جدید اجرای��ی و عملی به تیم‌های 
فروش اس��ت. هوش مصنوعی را برای مدیریت تولید و امتیازدهی حجم 
فروش، بهینه‌سازی ارتباط با ابزارهای نوشتاری مبتنی بر هوش مصنوعی 
و تجزیه‌وتحلی��ل مکالمات، نیاز داریم. خودکارس��ازی کارهای اداری، با 
اس��تفاده از هوش مصنوعی امکان‌پذیر اس��ت و همچنین برای سرپرستی 
ف��روش و تجزیه‌وتحلیل عملکرد و بهره‌گی��ری از هوش مصنوعی برای 

پیش‌بینی دقیق مدیریت خط تولید، کارآمد خواهد بود.
 1. خودکارسازی وظایف اداری 

خودکارسازی ورود داده‌ها و برنامه‌ریزی: از هوش مصنوعی برای انجام 
وظای��ف روتین مانن��د ورود داده‌ها، تعیین زمان و برنامه‌ریزی جلس��ات 
اس��تفاده کنید و نمایندگان فروش را برای تمرکز بر روابط با مش��تری و 

بستن معاملات آزاد کنید.
 شخصی‌سازی ارتباطات: 

ابزارهای��ی مانن��د Sales Navigator و Outreach از هوش مصنوعی 
برای شخصی‌سازی اس��تراتژی‌های ارتباطات استفاده می‌کنند و به تیم‌های 
فروش کمک می‌کنند تا به طور مؤثرتری با مشتریان بالقوه ارتباط برقرار کنند.

 2. بهبود در جستجو و افزایش مشتری 
امتیازده��ی پیش‌بینی‌کنن��ده روند پیگیری مش��تریان: ه��وش مصنوعی 
داده‌های قبل را تجزیه‌وتحلیل می‌کند تا ویژگی‌های سرنخ‌های درست را 

در رفتار خرید مشتریان شناسایی کند و به تیم‌های فروش اجازه می‌دهد 
تا تلاش‌هایش��ان در این زمینه را اولویت‌بن��دی کرده و خط تولید واجد 
ش��رایط‌تری بس��ازند. به علاوه از هوش مصنوعی برای تحقیق در مورد 
مشتریان و مخاطبین بالقوه در CRM خود استفاده کنید و داده‌ها را برای 

ایجاد ارتباط شخصی‌تر و مؤثرتر جمع‌آوری کنید.
 ۳. بهبود ارتباطات و سرپرستی فروش 

ه��وش مکالم��ه‌ای: پلتفرم‌ه��ای ه��وش مصنوعی مانن��د Gong.io و 
Chorus.ai تماس‌ه��ا و جلس��ات ف��روش را تجزیه‌وتحلی��ل می‌کنند، 
رونوش��ت‌ها و راهکارهای آتی را ارائه می‌دهن��د، موضوعات کلیدی را 
شناس��ایی می‌کنند، احساس��ات را روند خرید مش��تری را تجزیه‌وتحلیل 
می‌کنند و به نمایندگان خود در تیم فروش بینشی تازه در مورد اعتراضات 

و تکنیک‌های موفق می‌دهند.
 سرپرستی فروش مبتنی بر هوش مصنوعی: 

از هوش مصنوع��ی برای تجزیه‌وتحلیل فعالیت‌های فروش، شناس��ایی 
الگوهای برنده، در رقابت بازار ارائه بازخورد در زمان واقعی به نمایندگان 
و ایجاد برنامه‌های آموزشی شخصی‌سازی شده استفاده می‌کنند و عملکرد 

کلی را بهبود می‌بخشند.
 پیش‌بینی دقیق: 

ه��وش مصنوعی داده‌های بانک مش��تریان و خریده��ا را تجزیه‌وتحلیل 
می‌کن��د و رونده��ای آینده را ب��رای ارائه پیش‌بینی‌ه��ای دقیق‌تر فروش 
شناسایی می‌کند و امکان تخصیص منابع و مدیریت بهتر را فراهم می‌کند.

 پیش‌بینی ریزش: 
ه��وش مصنوعی می‌تواند پیش‌بینی کند که چه زمانی مش��تریان احتمالاً 
ریزش می‌کنند یا برای فروش بیش��تر آماده هس��تند و به تیم‌های فروش 
پیش��نهاد می‌دهد تا اقدامات پیش��گیرانه‌ای را برای حفظ مشتریان انجام 

دهند.
  استفاده از هوش مصنوعی برای تعامل با مشتری: 

هوش مصنوعی کل س��فر ف��روش را شخصی‌س��ازی می‌کند و تضمین 
می‌کند که هر تعامل با مش��تری مرتبط و متناس��ب با نیازهای او باش��د و 

منجر به روابط قوی‌تر و افزایش تعامل شود.
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برند گان سور سامانی



19 شهریور 1404 / سال بیست ویکم، شماره 219



شهریور 1404 / سال بیست ویکم، شماره 20219

فناوری‌های نوین یادگیری
این قسمت: رادیو آکادمی

| تولید محتوا: اداره فناوری‌های نوین یادگیری آکادمی سامان|

 روی موج یادگیری، با رادیو آکادمی 
رادیو آکادمی صدایی نو از دل آکادمی سامان است...

پلتفرمی صوتی برای یادگیری‌های کاربردی و الهام‌بخش در دنیای بانکداری
در رادی��و آکادم��ی با موجی تازه از پادکس��ت‌های کوت��اه، دقیق و تولیدش��ده با کمک هوش 
مصنوعی، همراه ش��ما هس��تیم. محتوایی که دغدغه‌های شما در شعب و ستاد را هدف گرفته و 
از مباح��ث امور بانکی، مهارت‌های ارتباطی و فروش تا تحلیل‌های روز صنعت مالی را س��عی 

کرده تا پوشش دهد. 

فرصتی برای یادگیری در حرکت، در مسیر، در زمان‌های بلِا استفاده ...
روی این موج با هم یاد می‌گیریم... با هم رشد می‌کنیم

این بخش در حال به‌روزرسانی است و به‌مرورزمان با تنوع زیادی از پادکست‌ها در خدمت شما هستیم.
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روشا روشن‌بخش فرزند دانیل روشن‌بخش، از همکاران بخش برنامه‌ریزی و 
توسعه کسب‌وکار شرکت توسعه و عمران بهناد بنا، کتاب زیبایی به نام »دختری 
به نام بهار« را منتشر نموده است. کتاب دختری به نام بهار، نمایانگر ترکیبی 
از خلاقیت، شور و انگیزه روشا، دختر ۸ساله سامانی است. علاقه‌مندی روشا 

به عروس��ک‌ها و دنیای خیال‌انگیز کودکی، زمینه‌ساز شکوفایی استعدادهای 
هنری و ادبی‌اش شده است. روشا در دوران تحصیل در پایه دوم دبستان، با 
هدایت آموزگار خلاق خود، خانم ممتحن، توانسته این داستان را نوشته و با 

تصویرسازی‌های شخصی خود، آن را به مرحله چاپ برساند.

نویسنده کوچک سامانی
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نظام اقتصادی: علم یا ایدئولوژی؟

 

ب��ه یاد دارم که در س��ال 1381 درس »اقتصاد ایران« را با دکتر حس��ین 
نم��ازی )وزیر اقتص��اد دوران جن��گ و دوره اول اصلاحات( داش��تیم. 
بزرگترین اثر ایش��ان تا آن زمان، کتابی با عنوان »نظام‌های اقتصادی« بود 
و ناگفته پیداس��ت که ما در نام، اقتصاد ایران داش��تیم اما در عمل درگیر 
همین به اصطلاح نظام‌ها بودیم. ایشان تدریس نمی‌کردند، موضوعات را 
به دانشجویان داده بودند و هر یک از ما، مقاله‌ای آماده و در کلاس ارائه 
می‌کردیم. موضوع من نیز »آزادی‌های اقتصادی« بود که بایس��تی فصولی 
از کتاب »اقتصادنا«ی س��ید محمدباقر صدر )فقی��ه، مرجع تقلید و رهبر 
ش��یعیان عراق( را خلاصه می‌کردم. خلاصه نیز جز این گزاره کوتاه نبود 
که »نظام اس�المی بین نظام سوسیالیسم و س��رمایه‌داری است و در واقع 
جم��ع خوبی‌های هر دو و دفع بدی‌های ه��ر دوی این نظام‌های جهانی 

است.«
آن زم��ان کمتر درمی‌یافتم ام��ا امروز بهتر می‌فهمم که این روش��ی غیر 
شرافتمندانه بود برای »هویت‌یابی« با نام »علم« که برخی از اقتصاددانان و 
علمای اجتماعی و انسانی ایران در دهه‌های پنجاه و شصت وجهه همت 

خود ساخته بودند و برخی نیز هنوز در زمان ما آن را دنبال می‌کنند.
علم، »جهانی« و مربوط به امور خارج از ذهن ما است و مهم نیست که 
از دهان چه کس��ی و با چه زبانی خارج می‌شود، یک بقال باشد که آن را 
کش��ف کرده است یا استاد دانش��گاه و نیز مهم نیست که آن فرد یهودی 
اس��ت یا مسلمان یا بی‌دین؛ اما مهم اس��ت که آنچه را که او گفته است، 

دیگران بتوانند راستی‌آزمایی کنند.
ام��ا ایدئول��وژی مجموع��ه‌ای از باوره��ا و ارزش‌ها اس��ت که هدفش 
»هویت‌بخش��ی« ب��ه دارن��ده آن اس��ت. می‌خواه��د به ش��ما احس��اس 
ارزش��مندبودن بدهد. بدانید که زندگی‌تان را ص��رف چیزی کرده‌اید که 
ب��ه آن می‌ارزد. آن همه ش��ب‌بیداری‌ها و درس‌خواندن‌ها یا آن همه نماز 
و نیای��ش، بی‌معنا نبوده اس��ت. برای مبارزان سیاس��ی، آن همه توهین و 
ش��کنجه و زندانی که دیده‌اند، بی‌معنا نبوده اس��ت. ب��رای یک ملت در 
مقابل ملل دیگر، اگرچه ما در دانشگاه، علمی را می‌آموزیم که شما خلق 
کرده‌اید، اگرچه ما خودرویی را می‌رانیم که ش��ما س��اخته‌اید، اگرچه ما 
توپ و تفنگ و هواپیما و ناوی هماورد توپ‌ها و تفنگ‌ها و هواپیماها و 
ناوهای ش��ما نداریم، اما ما زبان و تاریخ و تمدنی داریم که شما ندارید. 
چ��ون اگر همین را هم نگوییم باید بگویی��م چقدر بی‌چیز و حقیریم. ما 
برای محافظت از خود، و برای دادن احساس ارزشمندی به خود به‌عنوان 

یک ایرانی، باید چیزی در اختیار داشته باشیم.
ایدئولوژی نه‌تنها بد نیس��ت که خیلی هم خوب است، سوخت ما برای 
حرکت در این دنیای بی‌رحم اس��ت. دنیایی که حت��ی اگر بخواهی کنار 
بکش��ی و رهایش کنی، به ت��و اجازه نمی‌دهد. به س��راغت می‌آید، توی 
س��رت می‌زند، تحقیرت می‌کند، از تو بهره‌کش��ی می‌کن��د، تمام توان و 

داشته‌های تو را می‌دزدد و در نهایت می‌گوید تو هیچ نیستی.
اما ایدئولوژی آنجایی مخرب اس��ت ک��ه خود را به‌جای علم جا بزند یا 
خود را با علم درآمیزد. ایدئولوژی، فارغ از اینکه ش��ما چه چیزی درون 
آن بریزید، یک هدف مش��خص دارد و آن اینکه آنچه شما اکنون هستید، 
با همین سروش��کل و لباس و لهجه، با همین ضریب هوش��ی و دانش و 
اندوخته‌ای که دارید، با همین رقتّ یا س��ختی قلب��ی که دارید، با همین 
انعطاف یا خشک‌مقدسی که هستید، خوبید، و نه‌تنها که خوبید که کاملید، 
و نیازی نیس��ت تغییری کنید! با همین فرم��ان برانید که خوش می‌رانید! 
اما علم دقیقاً با ندانس��تن شروع می‌کند و با کشف ضعف‌ها و شکست‌ها 
رشد می‌کند. مهم نیست که هزاران سال پیش ارسطوی بزرگ گفته است 
که »دود به هوا می‌رود و س��یب به زمین می‌آید زیرا که دود از عنصر باد 
یا هواست و سیب از عنصر خاک، و هر چیز به اصل خود باز می‌گردد«، 

و هزاران سال انسان‌ها به‌اشتباه آن را باور کرده‌اند.
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هنگامی که ایدئولوژی با علم درآمیزد، کار علم نمی‌ش��ود کش��ف نقاط 
ضعف‌ها و شکست‌ها، و یافتن راه قوی‌شدن و پیروزشدن، بلکه می‌شود 

توجیه آنها و جازدن آنها به‌جای قوت‌ها و پیروزی‌ها. 
نظام اقتصاد اس�المی ما هم همین بود: »اس�الم هم از آزادی‌ای می‌گوید 
که سوسیالیسم منکر آن است، اما نه آن آزادی بی‌بندوبار غربی، آزادی‌ای 
که از کرامت انس��انی می‌آید و موجب رش��د و تعالی ماست«؛ بنابراین ما 
هنگامی که به خلق نظام اقتصاد اس�المی فکر می‌کردیم، بیشتر به جایابی 
و ارزش دادن ب��ه خود فک��ر می‌کردیم، تا اینکه ببینی��م واقعاً کدام نظام 
اقتصادی درس��ت اس��ت یا درست‌تر اس��ت؟ و آیا نظام اقتصادی بهتری 

وجود دارد؟
البته که ارزش‌های اس�المی بس��یار خوب‌اند البته زمانی که واقعاً به آنها 
عمل کنیم، نه اینکه به اسم کرامت انسانی، کارمان فحاشی و انگ زدن و 

سرکوب انسان‌ها باشد که دقیقاً مقابل کرامت بخشیدن به آنهاست.
اما آی��ا نظام اقتصادی، فارغ از اس��تفاده ایدئولوژیکی که در ایران از آن 
ش��ده اس��ت، واجد معناس��ت؟ در این صورت به چه معناست؟ آیا علم 
اقتصاد به نقطه امنی در میان نظام‌های اقتصادی رسیده است؟ به‌عنوان‌مثال 
بگوید: نظام سرمایه‌داری بهترین و کامل‌ترین نظام اقتصادی شناخته شده 

روی زمین است.
نخست اینکه علم اقتصاد هدفش در گام اول شناخت و تبیین فعالیت‌های 
اقتصادی است، نه تجویز؛ بنابراین علم اقتصاد به بازار به‌عنوان یک پدیده 
رایج در جوامع بش��ری نگاه می‌کند، نه به‌عنوان یک س��ازه‌ای که می‌توان 

در جوامعی که هنوز فاقد بازار هستند، تأسیس نمود.
دوم اینک��ه مفاهی��م علمی در طی دهه‌های گذش��ته تغییرات ش��گرفی 
نموده‌اند. به‌عنوان‌مثال دیگر امروز صحبت از سوسیالیسم و سرمایه‌داری 
به‌عنوان نظام‌های اقتصادی نیس��ت. بلکه در کتاب‌های درسی از نظام با-
برنامه‌ریزی-متمرکز و »نظام بازار« سخن گفته می‌شود که اگرچه می‌توان 
این دو نظام را با دو ایدئولوژی سوسیالیس��م و لیبرالیسم پیوند داد اما در 

واقع آنها چیزهایی متفاوت‌اند.
س��وم اینک��ه باتوجه‌به تنوع بس��یار زیاد کش��ورها از نظر س��اختارهای 
قانونی، سیاسی، اقتصادی و فرهنگی طبقه‌بندی آنها در تعدادی از کلان-
مفهوم‌هایی مانند س��رمایه‌داری و سوسیالیس��م بسیار ناروا است. در علم 

اقتصاد اکنون از یک طیف از برنامه‌ریزی متمرکز تا بازار کاملًا آزاد سخن 
ب��ه میان می‌رود که در بازار کاملًا آزاد هیچ‌گونه مداخله دولت در اقتصاد 
وج��ود ندارد، و در برنامه‌ریزی متمرکز همه چیز به دس��تور دولت انجام 
می‌ش��ود، اینکه چه کسی، چه چیزی را تولید کند، به چه کسی بفروشد، 
به چه قیمتی بفروش��د، در جزئی‌ترین کالاه��ا و خدمات اقتصادی، همه 
در اختیار دولت اس��ت. بدیهی است که هیچ اقتصادی در عمل نمی‌تواند 
جزء این دو س��ر طیف باش��د. ن��ه از حیث بد بودن آنه��ا، بلکه از حیث 

امکان‌ناپذیری آنها.
بخش مهمی از علم اقتصاد امروز معطوف به شکس��ت‌های بازار است. 
یعنی جاها و زمان‌هایی که بازارها یا اساس��اً شکل نمی‌گیرند یا اگر شکل 
گرفتن��د، ناکارآمد عمل می‌کنند. مفهوم کارآمدی هم معانی مختلفی دارد، 
اما در این زمینه به معنای فاصله از بهینه اجتماعی اس��ت. بهینه اجتماعی 
معمولاً در عمل ناشناخته است، زیرا ما برای محاسبه آن بایستی اطلاعات 
کامل و جامعی از تمامی امکانات مادی و تمامی خواسته‌ها و ذهنیت‌های 
همه عاملین اقتصادی داش��ته باش��یم که جز خدا، هیچ بنی‌بش��ری چنین 

اطلاعاتی را نمی‌تواند در اختیار داشته باشد.
اقتصاددان��ان در مدل‌های انتزاعی خود که ای��ن اطلاعات کامل را خود 
به‌عن��وان خالق م��دل در اختیار دارند، به آزمون گذاش��ته‌اند و دریافته‌اند 
که در بسیاری از مواقع بازارها نمی‌توانند بهینه عمل کنند. آنها با استفاده 
از این مدل‌های انتزاعی راه‌هایی برای نزدیک‌ش��دن به این بهینه پیشنهاد 
کرده‌اند، اما در عمل و روی زمین آزمون این فرضیات بسیار دشوار است.

اما یک چیز دیگر باقی می‌ماند و آن مرز اقتصاد و فرهنگ اس��ت. برخی 
از اقتصاددانان به نام نهادگرایان، به رابطه این دو بسیار علاقه نشان داده‌اند 
و پژوهش‌های مفصلی هم انجام گرفته است. آنچه در کل می‌توان از آنها 
دریافت این است که هر اقتصاد به فراخور فرهنگی که در آن شکل گرفته 

است، نظامی متمایز از دیگر اقتصادها دارد.
امروز دیگر خیلی‌خیلی کمتر دغدغه علمی‌ای در خصوص کش��ف نظام 
اقتصادی مطلوب باقی مانده است، البته جز تعدادی از ایدئولوژیست‌های 
اس�المی و چپ ایرانی مانند دکتر نمازی و دوس��تانش، و بیشتر برای ما 
مهم است که بدانیم چگونه می‌توانیم کارآمدی بازارها را افزایش دهیم و 

به بهینه اجتماعی نزدیک شویم.
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در این نوشتار سعی شده تا در کنار تشریح مختصر هر یک از سبک‌های 
نقاش��ی، برخی از معروف‌ترین نمونه‌های هر یک از مکاتب نقاش��ی نیز 

تقدیم هنردوستان شود.
  )Realism( سبک نقاشی رئالیسم  

نام اثر: مونالیزا- شاهکاری از  لئوناردو داوینچی
رئالیس��م یک سبک هنری در نقاشی اس��ت که هدف آن ارائه بازتابی از 
دنیای واقعی به بیننده اس��ت. نقاش سعی می‌کند موضوع را همان‌طور که 
در زندگی واقعی به نظر می‌رس��د به تصویر بکش��د. هنر رئالیس��م بدون 
پیروی از قواعد تئوری هنری رس��می اس��ت. همچنی��ن هنرمند زمان و 
تلاش زیادی را صرف ایجاد تصویری دقیق از اش��کال و اشیا در محیط، 
با تلاش برای ایجاد ترکیب‌بندی خوب، به همراه  نور و تاریکی و رنگ 

می‌کند.
هنرمند در این سبک، واقعیت‌های واقعی و معاصر را با درستی و صحت 
به تصویر می‌کش��د و از جنبه‌های ناخوش��ایند زندگی اجتناب نمی‌کند. 
این س��بک بر موضوع��ات و اتفاقات واقعی تمرکز دارد. آثار رئالیس��تی 
)واقع‌گرایان��ه( مردم را از همه طبقات در موقعیت‌هایی به وجود می‌آورد 
ک��ه در زندگی عادی ب��ه وجود می‌آیند و اغل��ب منعکس‌کننده تغییرات 
ایجاد شده توسط فشارهای  صنعتی و تجاری هستند. رئالیسم بیش از آن 
که شامل نمایش‌های ایدئال جهان باشد، بیشتر به چگونگی به‌وجودآمدن 

مقوله‌ها در لایه‌های شاد و غمگین زندگی توجه دارد.

آشنایی با سبک‌های نقاشی 
)بخش اول(

| مهرنوش خالدی|
| کارشناس امور دفتری|
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رئالیس��م سبک غالب نقاش��ی از دوره رنسانس بوده اس��ت. هنرمند از 
فضای��ی برای ایجاد عمق در کار اس��تفاده می‌کند و ترکیب‌بندی و نور را 
طوری تنظیم می‌کند که موضوع واقعی به نظر برس��د. "مونالیزا" لئوناردو 

داوینچی یک نمونه کلاسیک و بارز این سبک است.

 )Surrealism( سبک نقاشی سوررئالیسم  

نام اثر: »خوراک آسمانی« 
شاهکاری از: رمدیوس وارو

سوررئالیسم یک سبک هنری مدرن است که مفاهیم مختلف انتزاعی را در کنار 
هم قرار می‌دهد تا جلوه‌ای شگفت‌انگیز را خلق کند. سوررئالیسم برای اولین‌بار 
در قرن بیستم به یک جنبش تبدیل شد. تصاویر کاملًا شناخته شده که به‌صورت 
واقع‌گرایانه نقاش��ی می‌شد، در چارچوبی مبهم، متناقض یا تکان‌دهنده بازسازی 
می‌ش��وند و از ش��رایط معمول خود فاصله می‌گیرند. نقاشی‌های سوررئالیستی 
اغلب غیرمنطقی هستند و رؤیاها و تخیل هنرمند را با چشم‌اندازهایی بیان می‌کنند 

که بر ناخودآگاه تأکید می‌کند تا منطق و خودآگاه.
هنرمندان از سوژه‌های معمولی موجودات عجیب‌وغریب خلق می‌کنند و 
موقعیت‌های ناراحت‌کننده و غیرمنطقی را اغلب با دقت نقاش��ی می‌کنند! 
هنر سوررئالیس��تی ش��امل بی‌نظمی، کنار هم قرارگیری‌های غیرمنتظره و 
عناصر غافلگیرکننده است. سوررئالیسم یک جنبش فلسفی، ادبی و هنری 
در قرن بیس��تم به ش��مار می‌رفت و در هنرهای متنوع ریش��ه دواند و در 
هرکدام از آن‌ها ایده‌های ناب و خلاقانه‌ خود را نش��ر داد. مهم‌تر از همه، 
ذهن ناخودآگاه، با چیدمانی فراتر از آنچه در واقعیت وجود دارد،  بس��تر 
اصلی این هنر به حساب می‌آید. در نقاشی‌ سوررئال به شکلی فزاینده‌ای، 
ش��یءانگاری در  جهانی مسخ شده س��اخته ذهن هنرمند است  تحریف 

ساختارها واقعی  زندگی  را نشان می‌دهد. 

 )Painterly( سبک نقاشی پینترلی 

شاهکاری از: هانری ماتیس 
در گذشته، نقاشان برای ازبین‌بردن ضربه‌های قلم‌مو یا بافت از نقاشی‌های 
خود زحمات زیادی می‌کش��یدند. اما در این سبک هنرمند سعی نمی‌کند 
اثر قلم‌موی خود را که به‌صورت آزاد و س��ریع اعمال ش��ده است پنهان 
کند. در واقع در این س��بک از نقاش��ی موضوعات به‌صورت واقع‌گرایانه 
ارائه می‌ش��وند؛ بااین‌حال نقاشان هیچ تلاش��ی برای پنهان‌کردن کارهای 
فنی خود نمی‌کنند. همچنین رنگ نیز نباید به‌صورت ضخیم اعمال شود. 
لایه‌های نازک رنگ با اس��تفاده از این سبک هنری به زیبایی هرچه‌تمام‌تر 

خود را به نمایش می‌گذارند.
تأکید اصلی این س��بک در نقاشی ضربه‌های قلم‌مو و خود رنگ‌دانه‌های 
خام روی‌هم س��وار شده اس��ت. هنرمندانی که در این سبک کار می‌کنند 
سعی نمی‌کنند آنچه را که برای ایجاد نقاشی در ابتدای کار  استفاده شده 
اس��ت را با صاف‌کردن بافت یا آثار باقی مانده در رنگ توس��ط قلم‌مو یا 

ابزار دیگری مانند کاردک،  پنهان کنند.
 )Impressionism( سبک نقاشی امپرسیونیسم 

نام اثر: طلوع آفتاب
شاهکاری از: کلود مونه 

امپرسیونیس��م سبکی از نقاشی اس��ت که ظاهری خشن و ناتمام دارد و 
با ضربات قلم‌موی کوچک و نازک مش��خص می‌ش��ود. موضوع معمولاً 
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س��وژه‌های طبیعی و برگرفته از طبیعت  است. نقاشی‌های امپرسیونیستی 
اغل��ب در فضای باز نقاش��ی می‌ش��وند تا نور طبیعی خورش��ید و رنگ 
سوژه‌ها را به تصویر بکشند. سیاه به‌ندرت استفاده می‌شود زیرا هنرمندان 
امپرسیونیس��ت ترکیب و اس��تفاده از رنگ‌های تیره و رنگ‌های مکمل را 

ترجیح می‌دهند.
امپرسیونیس��م بیشتر نمایش��ی از برداش��ت یک هنرمند است از تصویر 
واقعی در طبیعت است که سعی نمی‌کند در جزئیات دقیق باشد، هنرمند 
در این س��بک بیش��تر شبیه به بیان احساس��ات قلبی‌اش قلم می‌زند.  این 
سبک هنری در خیلی از هنرمندان هنرهای تجسمی جایگاه ویژه‌ای دارد. 
در واق��ع  ب��ا تمرکز بر نورپ��ردازی دقیق اما بدون تأکی��د بر یک صحنه 

واقع‌گرایانه  اثر به پایان می‌رسد.

 )Fauvism( سبک نقاشی فوویسم  

شاهکاری از هنری ماتیس
س��بک فوویس��م که با رنگ‌های تن��د، قلم‌موهای باف��ت‌دار و تصاویر 
غیرطبیعی‌اش مش��خص می‌ش��ود، نقطه‌ای مهم در اعمال س��لیقه هنرمند 

محسوب می‌شود.
از برخی جهات هنرمندان فوویسم به‌عنوان امتداد هنرمندان امپرسیونیسم 
هس��تند. پیروان فوویسم‌ به واسطه روشی که مس��تقیماً از طبیعت نقاشی 
می‌کردن��د، گاهی با ضرب قلم همانند س��بک امپریالیس��م کار می‌کردند. 
بااین‌حال بر خلاف امپرسیونیست‌ها، فوویست‌ها توجه خاصی به تسخیر 
احساسات در موضوعات خود داشتند. فوویست‌ها اغلب با نقاشی پرتره، 
مناظر و رنگ‌ها، دنیای طبیعی را با جلوه‌ای بیشتر بر روی سطح بوم خلق 
می‌کردند. فوویسم بسیاری از جنبش‌های هنری را هم با یکدیگر ترکیب 

می‌کند و همه چیز را از در ضرب قلم آزادانه‌تر ترسیم می‌کند.
ویژگی‌های معمولی فوویسم در توانایی آن‌ها در ظاهر بی‌زمان و نوآورانه 
منحصربه‌فرد اس��ت. امروزه هنرمندان به استفاده از رنگ‌های جسورانه و 
قلم‌موی قاطع برای خلق آثار هنری پر جنب‌وجوش ادامه می‌دهند. چه با 
استفاده از ضربات قلم‌مو و چه با استفاده از رنگ‌های زنده و نگاهی تازه 

باورهایشان را ترسیم می‌کنند.

 )Expressionism( سبک نقاشی اکسپرسیونیسم 

شاهکاری از: آمادئور مودیلیانی
اکسپرسیونیس��م س��بکی از هنر است که به رئالیس��م نمی‌پردازد. در این 
سبک تصاویر و صحنه‌ها اغلب تحریف می‌شوند یا با رنگ‌های ماورایی 
و زنده رنگ‌آمیزی می‌ش��وند که با واقعی��ت همخوانی ندارند. در عوض 
تمرکز بر ایده‌ها یا احساس��ات هنرمند است که از طریق رسالت هر یک 

بیان می‌شود.
ریشه‌های مکتب اکسپرسیونیس��م در آثار ونسان ونگوگ، ادوارد مونش 
و جیمز انس��ور نهفته اس��ت که هر کدام در بین س��ال‌های ۱۹۰۰-۱۸۸۵ 
س��بک نقاش��ی بس��یار خاصی را تکامل دادند. این هنرمندان از امکانات 
بیان��ی رنگ و خط برای کش��ف مضامین دراماتیک و پر از احساس��ات 
استفاده می‌کردند، برای انتقال حساس ترس، وحشتناک‌ترین حالات خود 
از ترکیب��ات رنگی خاص خود  اس��تفاده می‌کردند. در کل هنرمندان این 
س��بک از بازنمایی گونه‌هایی از طبیعت جدا شدند تا دیدگاه‌ها یا حالات 

ذهنی خود را بیان کنند.
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انسان شرور

| رضا ایران‌نژاد|
| کارشناس آموزش آکادمی سامان|

 

آیا آدمی به شکل ذاتی میل به شرارت و خرابک‌ردن زیبایی دارد؟ 
آی��ا در لایه‌های پنهان طبیعت  خ��ود، از خرابک‌ردن آن چه زیبا و 
خ��وب می‌دانیم ل��ذت برده‌ایم؟ حتی اگر آشک��ارا و به‌یقین از آزار 
رس��اندن، خرابی ‌آوردن و کش��تن، بیزار باش��یم و هیچ توان و میلی 
برای انجام این کارها نداشته باشیم اما وقتی به طبیعت آدمی نگاهی 
دقی��ق اندازیم، هنوز هیولای خفته یا در زنجیر ش��رارت را خواهیم 
یافت که با چشمان اهریمنی اما باشکوه خود ما را برای بدی دعوت 

میک‌ند.
آیزایا برلین درباره ش��رارت طبیعت و ن��ه آدمی می‌گوید: "طبیعت 
به‌خودی‌خ��ود بی اعتن��ا به انس��ان اس��ت. ضد اخلاق اس��ت، ما را 
بی رحمان��ه و به‌گون��ه‌ای هول‌انگیز در هم میک وبد و همین چش��م 
ما را باز میک ند که جزوی از طبیعت نیس��تیم. به نقل از ش��یلر: »این 
واقعی��ت که طبیعت، در کلیت خود، تم��ام قواعدی را که ادراک ما 
برای او تجویز میک ند به س��خره می گیرد، هوسک��اری های خود را 
ادام��ه می دهد و آفریده های خرَد را لگد میک‌ند، بر هر چیز ارجمند 
و ناچی��ز چنگ انداخت��ه و جملگی را با هم ب��ه کام فاجعه هولناک 
و یکس��ان می ان��دازد، عالم مورچگان را حفظ میک ند و انس��ان را 
��که پرشک��وه ترین آفریده اش اس��ت خُرد میک ند، ای��ن که اغلب 
س��خت‌یاب‌ترین دستاوردهای انس��ان را و خود را به ساعتی بر باد 
داده و آن��گاه چند قرن را صرف حماقتی غیر ضرور می‌س��ازد... «. 
ش��یلر طبیعت را که قاهر و هوس��باز است، در تقابل شدید آدمی که 
دارای اخلاق است و تمایز تمنا و اراده، وظیفه و منفعت را می داند 

قرار می دهد.
و لزلی استیونسن درباره نظر کانت چنین گفته است: »موضع کانت 
این نیس��ت که در نهاد هر موجود عاقل اما محدود و نیازمند، شری 
بنیادی وجود دارد. نیازهای ما با طبیعت حیوانی‌مان در ارتباط است 
که از قضا کانت آن را پاک می داند. چنین نیز نیس��ت که او ش��ر را 
به سرش��ت عقلانی نسبت دهد و انسان را شیطانی بداند. بلکه کانت 
ش��ر را برآمده از گرایش ذاتی و عاقلانه انسان به حبّ نفس می داند 
که نتیجه رش��د انسان در ش��رایط اجتماعی است. کانت معتقد است 
طبیعت راستین انس��انی تنها در اجتماع بروز می یابد و چیزی به نام 

وضعیت پیشااجتماعی و در عین حال انسانی وجود ندارد.«
آزاردادن با زبان ش��رارت بیشتری دارد یا با نگاه و فعل؟ چه اندازه 
باید از شرارت را پراکنده کنیم که به روشنی بگوییم شرارت و بدی 
کردیم و آیا تباهک‌ردن زیبایی برای آدمی دلنش��ین و خوش است؟ از 

تباهک‌ردن لذت بردید؟
در آخ��ر ت��که‌ای از رمان "رنگ‌ها، طعم عنکب��وت" را بخوانیم که 

مکالمه میان دو شخصیت است:
- بر آن گل‌های کتان خیره مانده‌ای که چه؟

- در وسوس��ه برانداختن زیبایی‌شان ایس��تاده‌ام. آیا زیبایی در این 
نقط��ه رویید تا یک روز ش��رارت در من را یاد کن��د؟ تا دریابم چه 
ف��راوان میلی ب��ه لگدمال کردن گل‌ها در من پنه��ان و اجرای چنین 
فعلی از من چه دور اس��ت و من چنین نخواهم کرد تا ش��رارت در 
خود را افشا نسازم؛ تا ذخایر مکتوم شرارت در انسان گشاده نگردد. 
چه خوب که دوستان من حضور داشته و من با شرارت تنها نیستم تا 
در خفا گلی لگد کنم. برویم، برویم تا آن شهر زیبا و مردمان شریف 

شرور در آن. برویم تا انسان خود را از زیبایی دور کنیم. ژاد
ان‌ن

ایر
نا 

سی
ر: 

اث
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برگزاری دوره آموزشی بین‌المللی 
»نوآوری در بیمه عمر« با حمایت 
شرکت بیمه سامان و حامی سیگورتا

دوره آموزش��ی بین‌الملل��ی »نوآوری در بیمه عم��ر؛ از بازاریابی تا 
ف��روش در دنیای امروز« با حمایت ش��رکت بیمه س��امان و حامی 

سیگورتا )شعبه بیمه سامان در ترکیه( برگزار شد.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، در این دوره دوروزه 
که با تدریس »اشکین دوشان دره«، مدیرعامل شرکت شاو اینترنشنال 
و دارای گواهینام��ه معتبر جهانی از لوما )انجمن مدیریت دفاتر بیمه 
عمر( از کش��ور ترکیه برگزار ش��د، محوره��ای »کانال‌های توزیع«، 
»رویه‌های بیمه بانکی«، »مقررات حاک��م بر بازاریابی بیمه زندگی«، 
»ن��وآوری در محص��ولات« و »بازاریابی و ف��روش بیمه زندگی« در 

عصر نوین مورد بحث و بررسی قرار گرفت.
در این دوره آموزشی که در تاریخ ۳۰ و ۳۱ مردادماه در محل هتل 
بزرگ ارم تهران برگزار شد، همکاران بخش های مدیریت اکچوئری 
عم��ر، مدیریت بیمه‌ه��ای زندگی،  فروش و همکاران در ش��عب و 

مناطق شرکت بیمه سامان حضور داشتند.
شرکت بیمه سامان با تأکید بر فراگیری دانش فنی روز بیمه در ایران 
و جهان، دوره‌های آموزشی حضوری و برخط را برای کارکنان خود 

در حوزه‌های مختلف برگزار می‌کند.

شش سال همکاری بانک سامان و آدوراطب؛ 

 گامی نو در تسهیل 
 فرایندهای مالی مشتریان

شش��مین س��الگرد همکاری مشترک بانک س��امان و شرکت 
آدوراط��ب با حضور مدی��ران عامل دو مجموعه برگزار ش��د؛ 
همکاری‌ای که با اجرای طرح »آرمان« از سال ۱۳۹۸ آغاز شد و 
افق‌های تازه‌ای را برای بهبود تسویه‌حساب‌ها و افزایش فروش 

کسب‌وکارها رقم زد.
به گزارش س��امان رسانه، مراسم ششمین س��الگرد همکاری 
بانک س��امان و ش��رکت آدوراطب با حضور مدیران عامل دو 
مجموع��ه برگزار ش��د. این همکاری از س��ال ۱۳۹۸ با اجرای 
ط��رح »آرمان« آغاز ش��د؛ طرحی ک��ه با هدف بهب��ود فرایند 
تسویه‌حس��اب مش��تریان آدوراطب، امکان اس��تفاده از کارت 
اعتباری به‌جای چک را فراهم کرد و موجب تس��هیل و تسریع 

در تسویه فاکتورها شد.
در ادامه این مس��یر، بانک سامان با ارائه طرح »پیوند«، خدمت 
مالی نوآورانه‌ای را به کس��ب‌وکارها عرضه کرد. در این طرح، 
بانک س��امان به خریداران اعتباری اختصاص می‌دهد که صرفاً 
برای خرید از ش��رکت یا فروش��گاه طرف قرارداد قابل‌استفاده 
است. این سازوکار علاوه بر تسهیل خرید مشتریان، به افزایش 
فروش نقدی و نقدینگی شرکت‌ها کمک می‌کند و ریسک عدم 

بازپرداخت را نیز کاهش می‌دهد.
ط��رح پیوند به‌ویژه برای ش��رکت‌های پخش و توزیع طراحی 
شده و می‌تواند به‌عنوان یک مزیت رقابتی برای جذب مشتریان 
جدید عمل کند. ش��رکت‌ها برای بهره‌مندی از این طرح کافی 
اس��ت به شعب یا واحد بانکداری شرکتی بانک سامان مراجعه 
کرده و پ��س از طی مراحل عقد ق��رارداد و معرفی طرف‌های 

تجاری، از مزایای آن استفاده کنند.
ای��ن همکاری و نوآوری‌ها، بار دیگر جایگاه بانک س��امان را 
به‌عنوان همراهی مطمئن برای کسب‌وکارها و فعالان اقتصادی 

تثبیت می‌کند.
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در دنی��ای پرس��رعت امروز، زمانی ک��ه فرصت مک��ث و لذت‌بردن از 
لحظه‌ها کم ش��ده اس��ت، یک گل تازه، پرطراوت و زیبا می‌تواند نه‌تنها 
فضای اطراف را متحول کند، بلکه نگاه و انرژی روز ما را نیز تغییر دهد.
گل آفتاب سامان با عشق به طبیعت و رویکرد حرفه‌ای در هنر گل‌آرایی، 
تجربه‌ای نوآورانه و آس��ان برای انتخاب، س��فارش و دریافت گل فراهم 
کرده اس��ت؛ تجربه‌ای که همان قدر ظریف و دلنشین است که هدیه‌دادن 

یک شاخه گل به عزیزترین افراد زندگی.
م��ا ب��اور داریم که گل، تنها یک محصول نیس��ت؛ بلک��ه پیامی از امید، 
مهربانی و ارتباط انس��انی اس��ت. این باور الهام‌بخش ش��کل‌گیری »گل 
آفتاب س��امان« ش��د تا بتوانیم نه فقط گل، بلکه ح��س مثبت و تجربه‌ای 

ماندگار برای مشتریانمان خلق کنیم.

 خدمات و مزایا 
 دسترس��ی آس��ان و بدون مرز: س��فارش اینترنتی یا حضوری، در هر 

زمانی که بخواهید.
 ارس��ال مطمئ��ن و حرف��ه‌ای: تحویل گل‌ه��ای باطراوت و س��الم، با 

بسته‌بندی استاندارد و زیبا.
 تن��وع و خلاقیت در انتخاب: گل‌های ش��اخه بریده، گلدانی، باکس و 

سبد گل‌های ویژه مراسم و همکاری‌های سازمانی.
 راهکارهای اختصاصی س��ازمانی: طراحی گل‌آرایی محیط‌های کاری، 

هدایای سازمانی و محصولات ویژه مناسبت‌های پرسنل.
 وب‌س��ایت کاربرپس��ند و امن: انتخاب محصول، پرداخت مطمئن و 

پشتیبانی آنلاین برای تجربه خریدی بی‌دغدغه.

گل آفتاب سامان؛ هنر آفرینش لحظه‌های ماندگار
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 رسالت ما 
در »گل آفتاب سامان« هدف ما فراتر از فروش گل است. ما به خلق لحظاتی 
ماندگار می‌اندیشیم و می‌خواهیم فرهنگ استفاده از گل را در فضاهای کاری 
و زندگی روزمره گسترش دهیم؛ چرا که گل می‌تواند روابط انسانی را گرم‌تر 

کند، انگیزه را افزایش دهد و انرژی مثبت را جاری سازد.

 اطلاعات تماس و دسترسی:  
gol.atsaman.ir :وب‌سایت

@aftabsaman.flowers :اینستاگرام
آدرس: تهران، خیابان ش��ریعتی، نرس��یده به اتوبان همت، برج س��امان، 

گذر سامان

تلفن: 021-21001737 | 09999851034

 آغاز فصلی تازه برای گل آفتاب سامان 
هم‌زمان با سالروز تأسیس بانک سامان، خانواده بزرگ آفتاب تجارت سامان 
رویدادی متفاوت و پرش��ور را تجربه کرد؛ آغاز فعالیت گل آفتاب س��امان. 
این مراسم در فضایی سرشار از رایحه گل‌ها، رنگ‌های زنده و انرژی مثبت 
برگزار شد و فرصتی فراهم آورد تا مدیران، کارکنان و میهمانان ویژه در کنار 
هم شروع مسیری نو در ارائه خدمات گل‌آرایی را جشن بگیرند. گل آفتاب 
سامان با ارائه خدمات حضوری و همچنین امکان سفارش آنلاین، آماده است 
تا با کیفیتی ممتاز، تحویل سریع و طراحی‌های خلاقانه، زیبایی و طراوت را 

به خانه‌ها، سازمان‌ها و رویدادهای ویژه مشتریان خود بیاورد.
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افتتاح گذر سامان
طبق��ه  در  واق��ع  س��امان  ب��رج  تج��اری  بخ��ش 
همک��ف و اول ب��رج س��امان با ن��ام »گذر س��امان« 
 و ش��عار »م��درن، به س��بک هر نس��ل« افتتاح ش��د.
ای��ن مجموعه تج��اری، میزبان برخ��ی از مطرح‌ترین 
برنده��ای ایرانی در حوزه پوش��اک، ط�ال و جواهر، 
خش��کبار، بستنی و کافی‌شاپ، منسوجات چرمی و... 
اس��ت. همچنین گذر س��امان به عنوان نخستین هاب 
مالی برای اس��تفاده مش��تریان از خدمات بانک، بیمه، 
صرافی، کارگزاری، بانکداری شرکتی و دیگر خدماتی 
 که گروه مالی سامان ارائه می‌دهد، محسوب می‌شود.
گذر س��امان همه‌روزه از ساعت 10 صبح تا 10 شب 

به روی عموم باز است.
Instagram: samanavenue
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|عکس ها: نیلوفر فیاض|
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تیم کوهنوردی بانک س��امان به مناسبت بیس��ت و ششمین سالگرد 
تأسیس بانک سامان به قله دماوند بام ایران صعود کرد.

 گزارش روز ۳۰ مرداد ۱۴۰۴ 
به دلیل صعود به بلندترین قله ایران از چهار جبهه، این برنامه با شعار 

»چهار مسیر، یک هدف« آغاز شد.
بر اساس برنامه‌ریزی انجام‌شده، ساعت 04:30 بامداد 30 مرداد، کلیه 
نف��رات تیم کوهنوردی بانک س��امان در مقابل برج س��امان گرد هم 
آمدند و توسط مینی‌بوس‌های هماهنگ‌شده به سمت پلور و روستای 
نان��دل حرکت کردند تا در قالب چهار تیم و به مناس��بت بیس��ت و 
شش��مین سالگرد تأسیس بانک س��امان از جبهه‌های جنوبی، شمالی، 

شمال شرقی و غربی به بام ایران قله دماوند صعود کنند.
رأس س��اعت 05:15 حرکت آغاز ش��د و تیم‌ه��ای جنوبی و غربی 
س��اعت 09:00 به پارکینگ مبدأ رس��یدند و تیم‌های شمالی و شمال 
شرقی ساعت 11:00 به روس��تای ناندل رسیدند. پس از هماهنگی با 

پاترول‌ها، کلیه تیم‌ها به نقطه شروع پیمایش خود منتقل شدند.
س��اعت 10:30 پیمایش تیم جنوبی و غربی به س��مت بارگاه س��وم 
و جان‌پناه س��یمرغ آغاز ش��د و در س��اعت 13:00 تمامی نفرات در 

پناهگاه‌های ذکر شده مستقر شدند.
س��اعت 12:00 نیز پیمایش تیم‌های شمالی و شمال شرقی به سمت 
پناه��گاه تخت فری��دون و جان‌پناه 5000 آغاز و در س��اعت 18:00 

تمامی نفرات در پناهگاه‌های ذکر شده مستقر شدند.
تیم‌ها مطابق با برنامه‌ریزی صورت پذیرفته، کمپ‌های خود را برپا و 

نسبت به استراحت و ریکاوری اقدام کردند.
 گزارش روز ۳۱ مرداد ۱۴۰۴ 

ساعت 04:30 بامداد کلیه تیم‌ها از کمپ‌های خود حرکت و پیمایش 
خود را برای صعود به بام ایران آغاز کردند.

کلی��ه تیم‌ها در روز موعود از کلیه جبهه‌ها به س�المت کامل صعود 
کردند و پرچم بانک سامان رو بر فراز بام ایران به اهتزاز درآوردند.

هماهنگ��ی چنی��ن برنامه‌ای باتوجه‌ب��ه ش��رایط آب‌وهوایی متفاوت 
جبهه‌ها و درجه س��ختی جبهه‌ها و توان نفرات بس��یار دشوار بود اما 
این مهم باتوجه‌به حمایت مدیران ارش��د بان��ک، توانمندی همکاران 

عزیز و تیم پشتیبان فوق‌العاده خوب به‌درستی محقق شد.
 قدردانی 

جا دارد از زحمت تک‌تک همکارانی که برای این قدم بزرگ تلاش 
کردند تشکر کنیم.

به‌جرئت می‌توان گفت بانک س��امان در این صع��ود، ارزش‌گذاری 
روی سرمایه انس��انی را به تمام کوهنوردان حاضر در منطقه به‌خوبی 

نشان داد.
 نام نفرات تیم کوهنوردی بانک سامان 

رضا دشتی – امیر شرافتی – سعید صیقلانی – سعید حمیدی – مریم 
عبداللهی – س��عید شیرخانی – امید ارقند – سید حسین معینی فر – 
مصطفی طالب��ی مجرد – مهدی رنجبری – رس��ول غلامی – محمد 
اصغرزاده – محمد آراس��ته – ش��یما سادات غلامی – فاطمه گرجیان 
– مهدی عباس‌نژاد – فریده سهراب‌زاده – فرشته علی بیگی – سرور 

فرخی – معصومه زارعی

در سالگرد 26 سالگی بانک سامان

بر فراز بلندترین قله ایران
| سعید شیرخانی|
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تور تعالی منابع انسانی بانک سامان با عنوان »نقشه سفر کارکنان؛ از شکوفایی 
استعداد تا ساخت آینده‌ای مشترک« در روز سیزدهم شهریورماه در محل برج 
س��امان برگزار ش��د؛ رویدادی که با هماهنگی انجمن مدیریت منابع انسانی 
ایران شکل گرفت و بانک سامان افتخار میزبانی این تجربه را داشت. انجمن 
مدیریت منابع انسانی ایران، هر ساله سازمان‌های متعالی را به میزبانی این تور 
دعوت می‌کند تا مدیران و متخصصان منابع انسانی کشور بتوانند از نزدیک 

فرایندهای هر سازمان را بررسی کنند و از تجربه‌های یکدیگر بیاموزند.

از آغاز روز تا غروب، درهای سامان به روی متخصصان منابع انسانی گشوده 
ش��د تا تجربه‌ها و اقدامات بانک در زمینه سرمایه انسانی به اشتراک گذاشته 
ش��ود. برنامه با سخنرانی فرشته ضرابیه، معاونت توسعه و زیرساخت بانک 
سامان آغاز شد؛ وی از تحول استراتژی سرمایه انسانی در بانکی سخن گفت 
که باور دارد آینده را انس��ان‌ها می‌س��ازند. سپس پیمان نادری، مدیر سرمایه 
انسانی بانک سامان، به تبیین نقش استراتژیک منابع انسانی پرداخت. در ادامه 
این رویداد، سایر همکاران فرایندهایی را معرفی کردند که هر یک بخشی از 

تور تعالی منابع انسانی در بانک سامان
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تجربه‌ روزمره و زیسته‌ کارکنان بانک سامان را شکل می‌دهند.
تور تعالی تنها به گفتار محدود نماند و میهمانان امکان بازدید از زیست‌جهان 
سامان را پیدا کردند. آکادمی کودک که لبخند فردای کودکان را به امروز پیوند 
می‌زند، مرکز سلامت و سالن‌های ورزشی که به سلامت و تندرستی کارکنان 
اهمیت می‌دهند، رستوران، آکادمی سامان و در نهایت گذر سامان بخش‌هایی 
بودند که نش��ان دادند سرمایه انسانی در بانک سامان در عمل نیز موردتوجه 
ق��رار دارد. انعکاس تجربه‌ها و روایت‌های متخصصان حوزه منابع انس��انی 

از این تور در ش��بکه‌های اجتماعی، نش��ان داد که چگونه این رویداد، برای 
شرکت‌کنندگان تجربه‌ای مثبت و الهام‌بخش ایجاد کرده است. بازنشر گسترده‌ 
خبرها و تحسین‌های واقعی، گواهی بود بر این‌که تعالی زمانی ارزشمند است 

که در عمل زیسته شود.
تور تعالی منابع انس��انی، تنها یک لحظه‌ از سفری است که در آن انسان در 
مرکز همه چیز قرار دارد و سازمان بستری فراهم می‌کند تا استعدادها شکوفا 

شوند و مسیر ساخت آینده‌ای مشترک هموار گردد.

|عکس ها: نیلوفر فیاض|
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به مناس��بت روز جهانی عکاسی، مسابقه عکاسی آزاد به همت مدیریت 
روابط عمومی و صدای مشتریان با همکاری همسا برگزار شد.

در این مس��ابقه با موضوع  »جریان زندگی« از همه همکاران دعوت شد 
تا قاب‌های س��اده یا شگفت‌انگیزی که برایشان حال خوب به همراه دارد 

را با سایر همکاران به اشتراک بگذارند. 
در پایان این رویداد، عکس‌های منتخب در سه گروه معرفی شدند:

1. عکس با بیشترین تعداد لایک از سوی همکاران: آقای علی همتی 
2. عکس های منتخب تیم روابط‌عمومی بانک سامان:

رتبه اول: سید حمید دانشمند 
رتبه دوم: مصطفی کریمی 

رتبه سوم: آقایان محمد اسمعیلی محسن‌آبادی و مصطفی مزینانی
3. عکس‌های شایسته تقدیر 

ش��ایان ذکر اس��ت تمام��ی عکس‌های انتخاب ش��ده در نمایش��گاهی 
آنلاین به نمایش گذاش��ته خواهند ش��د. همچنین بنا است این قاب‌ها به 
 علاقه‌مندان فروخته شده و تمامی عواید آن به حساب خیریه بانک سامان 

واریز ‌شود.

مسابقــه عکاســی

بیشترین تعداد لایک

تی
هم

ی 
 عل
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درخشش نام بانک سامان در هفدهمین 
نمایشگاه عکس‌های بر تر سال

هفدهمین نمایشگاه عکس‌های برتر سال ۱۴۰۳ که از ۲۱ تا ۲۸ شهریورماه 
۱۴۰۴ در خانه شهر )بلدیه طهران( برگزار شد، میزبان یک عکس از خانواده 
بزرگ‌ سامان بود. در این دوره از نمایشگاه عکس‌های برتر سال، ۸۷۶ عکاس 
از سراسر کشور آثار خود را ارائه کردند که در نهایت ۲۴۴ فریم عکس توسط 
هیئت داوران، برگزیده و برای نمایش انتخاب شد. در میان این آثار منتخب، 
نام بانک س��امان نیز درخش��ید؛ چرا که یکی از عکس‌های برگزیده، اثری از 
جعفر تکبیری، همکار روابط‌عمومی بانک س��امان بوده اس��ت. این عکس 
لحظه‌ای ماندگار از افتتاح مدرس��ه سامان در روس��تای دومک را به تصویر 
کش��یده و در جمع بهترین‌های سال قرار گرفته است. حضور اثر نماینده‌ای 
از خانواده بزرگ بانک س��امان در چنین رویداد ملی، بار دیگر نش��ان داد که 
فعالیت‌های اجتماعی و فرهنگی این بانک نه‌تنها در جامعه اثرگذار است، بلکه 
از نگاه هنرمندان و داوران مس��تقل نیز جایگاهی ارزشمند دارد. این موفقیت 
ع�الوه بر ثبت یک افتخار فردی برای هم��کار ارجمندمان، به‌عنوان نمادی 
از هویت فرهنگی و اجتماعی بانک س��امان نیز شناخته می‌شود و بر گستره 
نقش‌آفرینی این بانک در حوزه‌های فراتر از خدمات مالی و بانکی تأکید دارد.

 میز خدمت بانک سامان 
در مصلای امام خمینی )ره(

به‌منظور خدمت‌رس��انی به نمازگ��زاران جمعه، در روز جمعه 31 
مرداد 1404 و هم‌زمان با س��الروز رحلت نب��ی اکرم )ص( و امام 
حس��ن مجتبی )ع(، میز خدمت بانک س��امان در مراسم نمازجمعه 
و در مص�الی ام��ام خمینی )ره( برقرار گردی��د و ارائه خدمت به 
مراجعی��ن صورت پذیرفت. لازم به ذکر اس��ت میز خدمت س��ایر 
دستگاه‌های خدمات‌رسان از جمله سازمان آب‌وفاضلاب، شرکت 
توزیع نیروی برق، اداره گاز، ش��هرداری تهران و... به‌صورت ثابت 
و هر هفته در مراس��م نمازجمعه برق��رار بوده و بانک‌ها به‌صورت 
ادواری نس��بت به ارائه خدمت می‌بایس��ت اقدام نمایند. در تاریخ 
مذکور مراجعین و مش��تریان به میز خدمت بانک س��امان مراجعه 
نموده و مش��کلات و درخواس��ت‌های خود را به هم��کاران ارائه 

نموده و پیگیری‌های لازم برای مشتریان انجام گرفت.

سپاس رفتار حرفه ای
همه شما عزیزان در شعب بانک سامان در جهت رضایت مشتریان 
تلاش کرده و موجبات خشنودی مشتریان را فراهم ‌میک‌نید تا آنها 
بتوانن��د با خیالی آس��وده و امن به امور بانکی خ��ود بپردازند. در 
این میان برخی از مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری 
مؤثری داش��ته‌اند، در مرداد‌ماه به‌ص��ورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما 
به‌رسم س��پاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه سامان 

منتشر میک‌نیم.
با تشکر

مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

 نام وردیف
محل خدمت نام خانوادگی

 شعبه عادل بابائی1
نازی آباد

شعبه شیرازمریم عباس پور2
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| گروه تولید محتوا – آفتاب تجارت سامان|

با ش��روع مهر و آغاز س��ال تحصیلی، زندگی بس��یاری از خانواده‌ها دچار 
تغییرات اساس��ی می‌ش��ود. برای کارکنانی که فرزند دانش‌آم��وز دارند، این 
تغییرات با مس��ئولیت‌های تازه، برنامه‌ریزی مجدد روزانه و فشارهای روانی 
بیش��تری همراه است. از ش��لوغی و ترافیک خیابان‌ها گرفته تا برنامه‌ریزی 
س��رویس مدرسه، تهیه وس��ایل لازم و تنظیم دوباره زمان خواب و بیداری 

خانواده، همه می‌توانند تمرکز و انرژی کارکنان را کاهش دهند.
س��ازمان‌هایی که این واقعیت را نادیده می‌گیرند، معمولاً شاهد افت موقت 
بهره‌وری و افزایش استرس در محیط کار هستند. اما سازمان‌های موفق، این 
دوره را فرصت��ی برای همدلی، ایجاد فرهنگ حمایتی و س��رمایه‌گذاری بر 

روابط انسانی می‌دانند.
 ۱. چالش‌های کلیدی کارکنان در آغاز سال تحصیلی 

 افزایش فشار زمانی صبحگاهی به دلیل هماهنگی امور مدرسه و رسیدن 
به محل کار

 خستگی و بی‌نظمی خواب در خانواده به دلیل تغییر ناگهانی برنامه روزانه
 فش��ار روانی والدین بابت نگرانی از س��ازگاری فرزندان با شرایط جدید 

مدرسه
 افزایش هزینه‌های خانواده که می‌تواند تمرکز ذهنی کارکنان را مختل کند

 ۲. چرا سازمان‌ها باید مداخله کنند؟ 
براساس مطالعات مؤسسه CIPD )انگلستان(، سازمان‌هایی که در دوره‌های 
خاص زندگی کارکنان، سیاس��ت‌های حمایتی کوتاه‌مدت دارند، نرخ حفظ 
نیروی انس��انی ۲۱٪ بالاتر از میانگین دارند. در ایران نیز تجربه شرکت‌های 
بزرگ نش��ان داده که حت��ی اقدامات کوچک حمایت��ی می‌تواند به افزایش 

رضایت شغلی و حفظ بهره‌وری کمک کند.
 ۳. راهکارهای فوری و کم‌هزینه برای سازمان‌ها 

1. انعطاف موقت در ش��روع و پایان س��اعت کاری برای هفته‌های نخست 
مدرسه، تا کارکنان بتوانند برنامه فرزندان خود را تنظیم کنند.

2. برگزاری جلس��ات آنلاین به‌جای جلسات کاملًا حضوری، برای کاهش 
زمان رفت‌وآمد در ساعات اوج ترافیک.

3. ایجاد فضاهای آرام در محل کار برای تماس کوتاه والدین با فرزندان یا 
پیگیری امور مدرسه.

4. برنامه‌های کوتاه انگیزش��ی مثل تقدیر از والدین یا ارائه هدایای کوچک 
برای فرزندان که پیام همبستگی و قدردانی را منتقل می‌کند.

 ۴. نمونه تجربه موفق داخلی 
یکی از ش��رکت‌های حوزه فناوری در تهران، در مهر س��ال گذش��ته، طرح 
»ساعت انعطاف پاییزی« را اجرا کرد. بر اساس این طرح، کارکنان می‌توانستند 
تا دو هفته، ساعت ورود یا خروج خود را تا ۴۵ دقیقه جابه‌جا کنند. نتیجه؟ 
کاهش ۳۵٪ تأخیرهای صبحگاهی و رضایت ۸۸٪کارکنان طبق نظرس��نجی 
داخلی. این تجربه نشان داد که تغییرات کوچک، اثرات بزرگی بر بهره‌وری 

دارند.
 ۵. فرصت‌های سازمانی پنهان در مهرماه 

 تقویت برن��د کارفرمایی: وقتی کارکنان حس می‌کنند س��ازمان نیازهای 
واقعی‌شان را می‌بیند، آن را به دیگران منتقل می‌کنند.

 افزایش تعهد سازمانی: حمایت در لحظات کلیدی زندگی باعث وفاداری 
بیشتر می‌شود.

 ارتباط اجتماعی مثبت: در فضایی که اس��ترس ش��هری بالاست، سازمان 
می‌تواند به پناهگاهی امن تبدیل شود.

مهرماه و هفته‌های اول مدرس��ه، نه یک بحران، بلکه فرصتی برای نمایش 
بلوغ مدیریتی سازمان است. توجه به جزئیات زندگی کارکنان و ایجاد شرایط 
کاری منعطف، نشان می‌دهد که منابع انسانی برای سازمان چیزی فراتر از یک 

»منبع« هستند؛ آنها قلب تپنده کسب‌وکارند.
اهدای پک تحصیلی به فرزندان کارکنان؛ گامی برای آینده‌ای روشن‌تر

در آس��تانه سال تحصیلی جدید، مدیران ش��رکت آفتاب تجارت سامان با 
رویکرد مسئولیت اجتماعی، اقدام به تهیه و اهدای پک‌های کامل لوازم‌التحریر 
به فرزندان محصل کارکنان شرکت کردند. این حرکت ارزشمند نه‌تنها حمایت 
عملی از خانواده آفتاب بود، بلکه پیام روشنی از همبستگی و اهمیت سرمایه 

انسانی در فرهنگ‌سازمانی ما به همراه داشت.
باور ما این اس��ت که هر سرمایه‌گذاری در آموزش، سرمایه‌گذاری بر روی 

آینده‌ای روشن‌تر برای سازمان و جامعه است.

هفته‌های اول مدرسه
راهنمای سازمان‌ها برای پشتیبانی اثربخش از والدین کارمند
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| الهه هدیه‌لو|
| کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان|

 
 جنگل الِیمِستان  

اگر دنبال یه جنگل انبوه و زیبا هس��تید که خیلی از تهران دور نباش��ه و 
بش��ه به‌عنوان یه س��فر یه روزه در هر فصلی روش حس��اب کرد میتونم 
جنگل الِیمِس��تان رو بهتون پیشنهاد بدم. ماشین رو روشن کنید و از جاده 
هراز به س��مت آمل گاز بدین. ۲۰ کیلومتری آمل در سمت راست جاده، 
تابلو امامزاده حس��ن لهاش رو می‌بینید، وارد این جاده فرعی ش��وید. 3 
کیلومتر بعد از روس��تای لهاش، اونجا مسیر شروع یک پیمایش دلچسب 
رو می‌بینی��د. ییلاق الیمس��تان ارتفاع زیادی از س��طح دریا داره و همین 
ویژگی باعث ش��ده که در فصل گرما شرایط مناسبی برای طبیعت‌گردی 
در این منطقه داشته باشه. ییلاق الیمستان، اسب‌های زیبا، در کنار پوشش 
گیاه��ی متنوع و دش��ت‌های فراخ، همه این‌ها س��فر ش��ما را به یکی از 

زیباترین و مهیج‌ترین سفرهای یک‌روزه تبدیل می‌کنه.
عال��م طبیع��ت الیمس��تان، ترکیبی منحصربه‌فرد از آس��مان پ��ر از ابر و 
هوای خنک و دلنش��ین اس��ت. این ویژگی‌ها، تجرب��ه‌ای خاص را برای 
بازدیدکنن��دگان رق��م می‌زند. اگرچ��ه هوای خنک الیمس��تان در فصول 
گرم س��ال، بس��یار دلچسب و مطلوب اس��ت، اما روزهای ابری و بارانی 
در ای��ن منطق��ه، گاهی می‌تواند چالش‌برانگیز باش��د. پ��س حتماً قبل از 
س��فر، آب‌وه��وای منطقه رو چک کنی��د چرا که کمپین��گ در طبیعت و 

جنگل‌نوردی را تحت‌تأثیر قرار داده و شرایط را کمی دشوارتر می‌کند.
الیمس��تان گاهی در تابستان می‌تواند هوای شرجی شمال رو یادآور شود 
و گاهی جوری خنک و دلچسب و مه‌آلود که این سفر به یکی از بهترین 

سفرهای زندگیتون تبدیل بشه.
بهترین فصل الیمس��تان اواسط بهار و اوایل پاییز است. خصوصاً جنگل 
الیمس��تان پاییز زیبایی دارد و رنگ برگ‌ها به جذاب‌ترین ش��کل ممکن 
تغیی��ر می‌کنن��د. در این دوران، طبیعت زیبا و سرس��بز این منطقه به اوج 
خود می‌رس��د و بازدیدکنندگان می‌توانند از مناظر بی‌نظیر آن لذت ببرند. 
اما نباید از زیبایی‌های زمس��تانی این جنگل نیز غافل ش��د. اگر با رعایت 
تمام اصول سفرهای زمس��تانی به الیمستان سفر کنید، می‌توانید از مناظر 

پوشیده از برف و جذاب آن لذت ببرید.
توجه داشته باشید که در این جنگل، خبری از رستوران و کافه نیست. به 
همین خاطر اینجا، مکان مناسبی برای پیک‌نیک کردن با جمعی از دوستان 
یا افراد خانواده اس��ت. شما می‌توانید زیر س��ایه درختان تنومند و سر به 
فلک کشیده جنگل، بساط کمپینگ خود را پهن کرده و در کنار عزیزانتان 

از زیبایی و آرامش فضا لذت ببرید.
 قله الِیمِستان 

قل��ه الِیمِس��تان با ارتفاع ح��دود 2510 مت��ر، یک��ی از مقاصد محبوب 
کوهنوردان در فصول بهار و زمس��تان است. این قله، چالشی هیجان‌انگیز 

را در دل طبیعت بکر و چشنواز الِیمِستان فراهم می‌آورد.
در طول مسیر صعود به این قله، کوهنوردان از مناظر دیدنی دامنه شرقی 
کوه دماوند بهره‌مند می‌ش��وند. این چشم‌انداز حیرت‌انگیز، همواره همراه 

آنها خواهد بود و لحظات ماندگاری را به آنان هدیه خواهد داد.
خلاصه که برید و این زیبایی و سر بکشید. البته حتماً با لوازمی مثل:
کفش کوهنوردی، باتوم، کوله، میان وعده و نهار، آفتابگیر و عینک دودی.

مثل همیشه یادمون نره که نسبت به طبیعت مسئول و امانت‌دار باشیم؛ نه 
چیزی کم کنیم و نه چیزی اضافه کنیم.

سبز باشید و مانا.

کوله‌گرد
ش��ما تو این صفحه هس��تین تا با تجربیات س��فرهای من بیشتر آشنا 
بش��ین؛ شاید دوست داشته باشین شما هم یه تیکه از این کیک بزرگ 

ماجراجویی رو بچشید.
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مقدمه: جایی که منطق و احساس ملاقات میک‌نند
تعریف س��اده: مالیِ رفتاری یعنی ش��ناخت خلأه��ای تصمیم‌گیری منطقی در 
مشتریان و کارکنان و استفاده از آن شناخت برای طراحی محصولات و خدمات 

بانکی بهتر.

 مثال
در یک شعبه بانک، دو نوع وام عرضه می‌شود:

 وام الف: نرخ سود ۱۸٪ با اقساط مساوی.
 وام ب: نرخ سود ۲۰٪ با اقساط کمتر در ۶ ماه اول.

بیش��تر مش��تریان »وام ب« را انتخ��اب می‌کنند چ��ون حال‌گرایی باعث 
می‌شود پرداخت کمتر فعلی از سود بالاتر آینده مهم‌تر باشد.

 سوگیری‌های رفتاری مشتریان بانکی 
 ۱. حال‌گرایی 

گرایش به ترجیح منافع زودهنگام بر منافع بزرگ‌تر ولی دیرتر.
کارب��رد بانکی: طراحی محصولات پس‌ان��دازی که پاداش اولیه کوچک 

ولی فوری بدهند تا مشتری را به ادامه پس‌انداز ترغیب کند.
مثال جهانی: اپلیکیشن Stash در آمریکا در هفته اول ثبت‌نام به کاربران 
۵ دلار هدیه می‌دهد، سپس آنها را به سپرده‌گذاری منظم دعوت می‌کند.

 ۲. اثر لنگراندازی 
تصمیم‌گیری بر پایه اولین عدد یا اطلاعاتی که فرد دریافت می‌کند.

کارب��رد بانکی: ش��روع مذاکره با »نرخ فهرس��تی« بالاتر و س��پس ارائه 
تخفیف باعث می‌شود مشتری احساس معامله بهتر کند.

مثال ایران: در تسهیلات خودرو، برخی بانک‌ها ابتدا نرخ ۲۵٪ را مطرح 
کرده و سپس ۲۲٪ را »تخفیف ویژه« اعلام می‌کنند.

 ۳. زیان‌گریزی 
زیان را بیشتر از سود هم‌اندازه‌اش احساس می‌کنیم.

کارب��رد بانکی: اس��تفاده محتاطان��ه از پیام‌های »جلوگی��ری از زیان« در 
بازاریابی سپرده.

مث��ال جهان��ی: ING Bank در هلن��د پی��ام »پولت��ان را در برابر تورم 
بی‌قدرت نکنید« را در کمپین حساب‌های سپرده استفاده کرد.

 ۴. رفتار گله‌ای 
گرایش به پیروی از رفتار جمع.

کاربرد بانکی: نمایش تعداد مشتریانی که یک محصول خاص را انتخاب 
کرده‌اند.

مثال ایران: یک بانک در صفحه افتتاح حساب آنلاین می‌نویسد: »بیش از 
۳۰ هزار مشتری در یک ماه گذشته این حساب را باز کرده‌اند.«

 ۵. اثر مالکیت  
افراد ارزش بیشتری برای چیزهایی که دارند قائل می‌شوند.

کاربرد بانکی: کارت‌های بانکی با نام ش��خصی مشتری که حس مالکیت 
را تقویت می‌کند.

 Platinum کارت   American Express جهان��ی:  مث��ال 
Personalized را با نام برجسته مشتری عرضه می‌کند.

 سوگیری‌های رفتاری کارکنان و مدیران بانک 
۱. اعتماد بیش از حد 

تحلیلگر بانکی فکر می‌کند پیش‌بینی نرخ ارز او دقیق‌تر از واقعیت است.
راهکار: تحلیل سناریوهای مختلف و ثبت سوابق پیش‌بینی‌ها.

۲. سوگیری تأیید 
مدیر اعتباری فقط گزارش‌هایی را می‌خواند که حرف او را تأیید می‌کند.

راهکار: استفاده از گروه دوم برای بازبینی مستقل پرونده.
۳. اثر چارچوب‌بندی 

نرخ ۱۵٪ »تسهیلات« ممکن است گران یا ارزان دیده شود بسته به اینکه 
با چه گزینه‌ای مقایسه شود.

راهکار: استفاده از ارائه هم‌زمان چند سناریو.
 ابزارهای عملی برای بانکداری رفتاری 
۱. طراحی تجربه کاربری بانکی مبتنی بر مالیِ رفتاری

 کم‌کردن پیچیدگی فرم‌ها 
 استفاده از رنگ و آیکون‌ها برای تصمیم سریع

مثال ایران: اپلیکیشن بانک سامان برای سپرده‌گذاری، مسیر سه‌مرحله‌ای 
ساده‌تر از رقبا دارد.

۲. استفاده از پیش‌فرض‌ها 
تنظی��م پیش‌فرض‌های مثبت به نفع مش��تری، مثل فع��ال بودن خودکار 

»گردکردن خرید و ذخیره مابه‌التفاوت« برای پس‌انداز.
 Keep the Change با سرویس Bank of America :مثال جهانی
به‌ص��ورت پیش‌فرض باقی‌مانده هر خرید کارت را به حس��اب پس‌انداز 

منتقل می‌کند.
۳. پیام‌های رفتاری در کمپین بازاریابی

 شکل‌دهی پیام بر اساس احساس امنیت، بهره‌مندی یا جلوگیری از ضرر.
مث��ال ایران: در معرف��ی بیمه عمر همراه تس��هیلات، پیام »ب��رای آینده 
خانواده امروز اقدام کن« جایگزین »بیمه عمر بخرید« شد و نرخ پذیرش 

را ۲۵٪ بالا برد.

روان‌شناسی 
پول در خدمت 

بانکداری

ابراهیم زارع پور، دکتری مدیریت بازرگانی 
و مدرس آکادمی سامان

Zarepour.TMU@gmail.com
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بخش دانس��تنی‌های بانکی، بخش جدیدی از نش��ریه س��امان است که 
ش��امل پاس��خ به پرس��ش‌های بانکی متداول و پرطرف‌داری اس��ت که 
پاسخگوی ابهامات مشتریان خواهد بود. در این صفحه، کارشناسان خبره 
و متخصص مدیریت بهبود و کیفیت بانک س��امان، با اش��راف بر آخرین 
قوانین و فرایندهای بانکی، به پرسش‌های پرتکرار بانکی پاسخ می‌دهند.

 ارائه خدمات بانکی به افراد کم‌توان و ناتوان 
تمام��ی خدمات بانکی نظی��ر افتتاح س��پرده، ارائه خدم��ات بانکداری 
الکترونیک، اعطای تس��هیلات به این گروه از مش��تریان مانند مش��تریان 
عادی بانک ارائه می‌شود به‌شرط آنکه این گروه افراد )افراد خاص( یکی 
از اش��خاص امین یا وکیل را به بانک معرفی نمایند یا تعهدنامه رس��می 
با امضای دفاتر رس��می به بانک ارائه دهند. البته ش��رایط و ضوابط ارائه 
خدم��ات بانکی به این افراد باتوجه‌به نوع معلولیتش��ان کمی نس��بت به 

مشتریان عادی متفاوت است که در ادامه به آن اشاره می‌شود.
 افراد خاص چه کسانی هستند؟ 

به مشتریان نابینا، بی‌س��واد و معلول از دودست در بانک افراد خاص گفته 
می‌ش��ود. همچنی��ن باتوجه‌به اینکه در زمان افتتاح س��پرده، گواهی س��طح 
تحصیلات از مشتری اخذ نمی‌شود، لذا صرفاً با اظهار مشتری در خصوص 

عدم داشتن سواد، این اشخاص "بی‌سواد کامل" در نظر گرفته می‌شوند.
 شرایط دریافت خدمات بانکی به کمک امین چگونه است؟  

امین، ش��خصی حقیقی اس��ت که »فرد خاص« وی را به‌عنوان امین خود 
)مورداعتم��اد خود( به بانک معرفی می‌نمای��د تا فرد خاص با کمک این 
ش��خص، خدمات بانک��ی را دریافت کند. البته ش��خص امین، وکیلِ فرد 
خاص محس��وب نمی‌ش��ود و اختیارات یک وکیل را ندارد و تنها نقش 
همراه بودن با مش��تری را دارد ت��ا در کنار فرد خاص، امور بانکی وی را 
انجام دهد. شخص امین باید واجد  این شرایط باشد: عاقل و بالغ بوده، به 
سن 18 سال تمام رسیده باشد و خود نیز به‌عنوان فرد خاص تلقی نشود.

 شرایط دریافت خدمات بانکی به کمک وکیل چگونه است؟  
وکیلِ فرد خاص، ش��خصی است که می‌تواند با اختیاراتی که فرد خاص 
به وی داده اس��ت، حتی خدم��ات بانکی فرد خاص را بدون حضور وی 
در بان��ک دریافت نمای��د. البته این موضوع باید در نظر گرفته ش��ود که 
برای افتتاح حس��اب جاری، حتماً فرد خاص باید در شعبه حضور داشته 
و احراز هویت کامل ش��ود و وکیل صرفاً فرم‌ها و قراردادهای مربوطه را 

وکالتاً امضا می‌نماید.
 شرایط دریافت خدمات بانکی با ارائه تعهدنامه رسمی چگونه است؟  

برخ��ی از افراد خ��اص می‌خواهند بدون داش��تن امین ی��ا وکیل، مانند 
مش��تریان ع��ادی خدم��ات بانکی را دریاف��ت نمایند؛ ای��ن افراد خاص 
می‌توانند با ارائه تعهدنامه رس��می که در دفاتر رس��می کش��ور به امضا 
رس��یده باشد، تمامی خدمات بانکی را مانند شخص عادی دریافت کنند. 
البت��ه برخی فرم‌های داخل��ی بانک نیز که برای این اف��راد در نظر گرفته 
ش��ده باید توس��ط فرد خاص تکمیل و امضا ش��ود. با ارائه این تعهدنامه 
تمامی مسئولیت سوءاستفاده از حساب مشتری بر عهده خود فرد خاص 
می‌باش��د. برای ارائه تعهدنامه رسمی توسط فرد خاص تبصره‌هایی نیز به 

شرح زیر وجود دارد که باید این تبصره‌ها در نظر گرفته شود.
 اگر فرد نابینا بخواهد بدون امین یا وکیل و تنها با ارائه تعهدنامه رسمی 
خدمات مربوط به تس��هیلات بانکی دریافت نماید باید علاوه بر تکمیل 
ف��رم تعهدنامه ارائه خدمات بانکی نابینای��ان، فرم تعهدنامه ارائه خدمات 

تسهیلات بانکی به نابینایان را نیز تکمیل نماید.
 ارائ��ه خدمات بانکی به فرد معلول از دودس��ت تنه��ا با معرفی وکیل 

امکان‌پذیر است.
 هزینه‌هایی که فرد خاص در دفتر رس��می جهت تنظیم تعهدنامه ارائه 
می‌نمای��د تماماً برعهده خود فرد ب��وده و بانک هیچ هزینه‌ای دراین‌رابطه 

را متقبل نمی‌شود.

دانستنی های بانکی
| محمد مددپور، کارشناس ارشد مدیریت بهبود و کیفیت|

دانستنی های بانکی
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علی صباغی، مدرس 
زبان آکادمی سامان

هوش مصنوعی یار غار یادگیری
ه��وش مصنوعی )AI( به یکی از قدرتمندترین و دردس��ترس‌ترین ابزارها 
برای بهبود مهارت Speaking )مکالمه( تبدیل ش��ده اس��ت. در گذش��ته، 
تمرین مکالمه بدون یک پارتنر واقعی بس��یار سخت بود، اما هوش مصنوعی 

این مشکل را کاملًا برطرف کرده است.
در میانه انبوهی از اپلیکیشن‌های هوش مصنوعی و امکانات دیجیتالی که بر 

پایه هوش مصنوعی هستند برخی از شناخته‌شده‌ترینشان به این قرار است.
چت‌بات‌ه��ای صوتی و مکالمه‌محور: این ابزارها نق��ش یک پارتنر مکالمه 
ب��ه خارجی را بازی می‌کنند. می‌توانید در هر موضوعی، از مکالمات روزمره 
ت��ا موضوعات تخصصی، با آن صحبت کنید و پاس��خ ف��وری دریافت کنید. 
مشهورترینش��ان  نسخه صوتی Chat GPT  است که امکان مکالمه صوتی 
به‌صورت رایگان وجود دارد. می‌توانید زبان را روی انگلیس��ی تنظیم کنید و 

مستقیماً با هوش مصنوعی صحبت کنید.
یکی دیگر از ابزارهای واقعاً  کارآمد  speak.com است که هوش مصنوعی 
آن به‌صورت یک مربی عمل می‌کند، موضوعات مختلف را پیشنهاد می‌دهد و 

حتی اشتباهات شما را تصحیح می‌کند.
اپلیکیش��ن  Tandem دارای نس��خه جدید مبتنی بر هوش مصنوعی است  
که  برای تصحیح مکالمات و ارائه تمرین اس��تفاده می‌کنند. پارتنرهای واقعی 
را می‌توانی��د در زبان موردعلاقه‌ت��ان پیدا کنید و در یک تبادل می‌توانید زبان 
م��ادری خودتان را هم ب��ه او آموزش بدهید و زب��ان موردعلاقه خودتان را 
هم یاد بگیرید. هوش مصنوعی کنارتان اس��ت و همانند یک مدرس ش��ما را 

اصلاح و راهنمایی می‌کند.
در بحث اسپیکینگ دغدغه تلفظ و لهجه هم می‌تواند کمی شما رو به چالش 
بکش��د ولی بازهم ه��وش مصنوعی به کمک ابزارهای متنوع به ش��ما کمک 

می‌کند که پله‌پله بهتر و با اعتمادبه‌نفس تر شوید
ELSA Speak  نرم‌افزاری اس��ت که ب��ا دقتی عجیب تلفظ و لحن و لهجه 
شما رو تجزیه‌وتحلیل می‌کند و نکات بهبود را نشان می‌دهد. نگرانی در مورد 
تلفظ یکی از اصلی‌ترین عوامل عدم اعتمادبه‌نفس در میان فراگیران است که 

منجر به افت عملکرد می‌شود.
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 Microsoft Speaker یک��ی از خاص‌ترین ابزاره��ای کاربردی برنام��ه
Coach اس��ت. این ابزار در برنامه PowerPoint موجود اس��ت و هنگام 
تمرین یک Presentation، فیدبک‌های دقیقی در مورد س��رعت صحبت، 
اس��تفاده از filler words )مثل "اوم"، "اا"( و ش��فاف‌تر و واضح‌تر ش��دن 

speech یا سمینار یا کنفرانسی که در حال ارائه هستید ارائه می‌دهد.
  simulator  اپلیکیشن‌های مبتنی بر هوش مصنوعی درعین‌حال می‌توانند
یا شبیه‌س��از هم باشند و موقعیت واقعی و روزمره‌ای را که مواجهه زیادی با 
آنها دارید برایتان شبیه‌سازی کنند. مثلًا می‌توانید از هوش مصنوعی بخواهید 
یک موقعیت خاص )مثل مصاحبه کاری، س��فارش غذا در رستوران، یا ارائه 
کنفرانس( را شبیه‌س��ازی کن��د. این کار به ش��ما اعتمادبه‌نفس می‌دهد بدون 
ترس از قضاوت‌ش��دن، تمرین کنید. مثلًا  به ChatGPT می‌توانید بگویید 
موقعیت یک رستوران را برایتان شبیه‌سازی کند و سؤال‌وجواب‌های احتمالی 

و ممکن را برایتان آماده کند
 تهیه محتوای آموزشی شخصی‌سازی شده چگونه کمک میک‌ند؟

هوش مصنوعی می‌تواند بر اساس سطح و علایق شما، داستان‌ها، دیالوگ‌ها 
یا تمرین‌های درک مطلب ایجاد کند که ش��ما بعد از خواندن آن‌ها می‌توانید 

خلاصه یا نظر خود را به‌صورت شفاهی بیان کنید.
 از کجا شروع کنیم؟

کار کوچک ولی عملی و شدنی انجام دهید.
با اپلیکیش��ن ChatGPT )حالت صوتی( ی��ا . Speak.com درباره روز 
خ��ود صحبت کنید یا یک موقعیت خاص )مثلًا خرید آنلاین یا ش��کایت از 

سرویس( را با AI شبیه‌سازی کنید و آن را ضبط کنید.
ماه��ی چند بار هم یک speech یا ارائ��ه ۲ دقیقه‌ای در مورد یک موضوع 
آم��اده کنی��د و از Microsoft Speaker Coach یا یک ابزار ضبط‌صوت 

برای دریافت فیدبک استفاده کنید.
کارهای مینیمالیس��تی و نسبتاً کوتاه واقعاً تغییرات بزرگ ایجاد می‌کنند. پس 
بهتر اس��ت تکنولوژی که امروزه‌ترند بازار اس��ت را با روش‌های کلاسیک و 

مرسوم یادگیری ترکیب کنید تا نتیجه واقعاً ملموسی بگیرید.
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سلام به همراهان کافه تک
این ماه قصد داریم با معرفی تکنولوژی جدید فرمت‌های تصاویر، شما را با 

آخرین فرمت عکس در دنیای دیجیتال آشنا کنیم.

 از JPEG تا AVIF؛ مسیر تکامل فرمت‌های تصویری اینترنت 
در دنیای وب، انتخاب فرمت تصویر یکی از عوامل کلیدی در سرعت و کیفیت 
نمایش محتوا است. JPEG قدیمی‌ترین و پرکاربردترین فرمت عکس است که 
با فشرده‌سازی مناسب و کیفیت قابل‌قبول، هنوز هم محبوب‌ترین انتخاب برای 
تصاویر رنگی و عکاسی محسوب می‌شود. در کنار آن، PNG برای مواقعی که 

به پس‌زمینه ش��فاف و کیفیت بدون افت نیاز داریم، بهترین گزینه است، هرچند 
حج��م بالاتری دارد. GIF هم با وجود محدودیت رنگ، س��ال‌ها فرمت اصلی 
تصاویر متحرک س��اده بود و هنوز هم در برخی کاربردها اس��تفاده می‌شود.  با 
گذر زمان،  WebP به‌عنوان نس��ل جدید فرمت تصاویر معرفی شد؛ فرمتی که 
حجم کمتر و کیفیت بالاتر را در کنار شفافیت و انیمیشن ارائه می‌دهد و امروزه 
در بس��یاری از وب‌سایت‌ها به کار گرفته می‌ش��ود. تازه‌ترین عضو این خانواده،  
AVIF اس��ت؛ فرمتی فوق‌العاده پیشرفته که حجم را حتی کمتر از WebP نگه 
می‌دارد، درعین‌حال از HDR، رنگ‌های گسترده و شفافیت پشتیبانی می‌کند و 

به‌سرعت در حال تبدیل‌شدن به استاندارد آینده وب است.

 PDF بهترین فرمت برای انتقال اطلاعات اداری 
فرم��ت PDF  ی��ا Portable Document Format  در اوایل دهه‌ ۱۹۹۰ 
توسط شرکت Adobe  معرفی شد. هدف اصلی از ایجاد این فرمت، فراهم‌کردن 
راهی برای انتقال اسناد بود به‌گونه‌ای که ساختار، فونت‌ها، تصاویر و قالب‌بندی 
فایل‌ها در هر دس��تگاه و سیس��تم‌عاملی ثابت باقی بمان��د. در آن زمان، یکی از 
چالش‌های اساس��ی در دنیای دیجیتال این بود که فایل‌ها هنگام جابه‌جایی بین 
رایانه‌ها دچار تغییر می‌ش��دند. PDF با بسته‌بندی متن، تصویر، فونت و عناصر 
  PDF ،گرافیکی در قالبی یکپارچه، این مش��کل را برط��رف کرد.  از همان ابتدا

به‌سرعت در حوزه‌های اداری، آموزشی و حقوقی جایگاه ویژه‌ای پیدا کرد. انتقال 
فرم‌ه��ا، قراردادها، گزارش‌ها و حتی کتاب‌های الکترونیک با این فرمت، به دلیل 
امنیت و ثبات بالا، بس��یار رایج شد. در س��ال ۲۰۰۸ نیز Adobe این فرمت را 
به‌عنوان یک اس��تاندارد باز به سازمان بین‌المللی استانداردسازی )ISO( واگذار 
کرد تا اس��تفاده از آن جهانی‌تر شود. امروز PDF یکی از مطمئن‌ترین فرمت‌ها 
برای انتقال اطلاعات اداری و رسمی است؛ چرا که علاوه بر حفظ شکل و قالب 
اصلی اسناد، امکان افزودن قابلیت‌هایی مانند امضاهای دیجیتال، فرم‌های تعاملی 

و حتی محتوای چندرسانه‌ای را نیز فراهم می‌آورد.

ــافه تـک ک
با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع ش��وید و با نرم‌افزارهای 

کاربردی آشنا شوید.
مث��ل ماه‌های گذش��ته، س��عی می‌کنیم در ای��ن بخ��ش نرم‌افزارهای 
کارب��ردی، گجت‌های جدید، پادکس��ت‌های مرتب��ط و کلی خبرهای 
جذاب از دنیای تکنولوژی رو با شما در میون بذاریم. خوشحال میشیم 

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

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |

WebP AVIF ویژگی‌ها
حجم کمتر از JPEG و PNG، مناسب وب WebP حدود ۲۰–۳۰٪ فشرده‌تر از حجم و فشرده‌سازی

کیفیت بالا و کافی برای وب کیفیت جزئیات و رنگ دقیق‌تر، مخصوصا در سایه‌ها کیفیت تصویر
دارد دارد )Transparency( شفافیت

پشتیبانی میک‌ند پشتیبانی میک‌ند )با حجم کمتر( انیمیشن
سریع‌تر در فشرده‌سازی و بارگذاری کندتر در فشرده‌سازی، نیازمند پردازش بیشتر سرعت پردازش
در همه مرورگرهای اصلی پایدار در حال گسترش؛ در مرورگرهای جدید پشتیبانی می‌شود پشتیبانی مرورگرها
انتخاب امن و پایدار برای امروز استاندارد آینده‌ وب و نمایشگرهای مدرن آینده‌نگری
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| شهلا اوجاقی، رئیس دایره امور صادرات معاونت بین الملل|
 

کت��اب Mindset یک��ی از تأثیرگذارترین آثار روان‌شناس��ی در زمینه‌ 
رش��د فردی و آموزشی است. این کتاب بر پایه سال‌ها پژوهش در حوزه 
روان‌شناس��ی تربیتی و انگیزشی نوشته شده است. نویسنده کتاب، کارول 
دوک، استاد روان‌شناسی دانشگاه استنفورد، در این کتاب به بررسی نقش 
نگ��رش ذهنی افراد در موفقیت‌های تحصیلی، ش��غلی، ورزش��ی و حتی 

روابط شخصی می‌پردازد.
طبق نظر ایش��ان، برخ��ی از افراد معتقدند توانایی‌ها و اس��تعدادها ذاتی 

و تغییرناپذیرند. این نگرش باعث می‌ش��ود فرد از شکس��ت بترس��د، از 
چالش‌ها دوری کند و پیش��رفت خود را محدود سازد. برخی دیگر باور 
دارند هوش، اس��تعداد و مهارت‌ها قابل‌پرورش و توسعه‌اند. این دیدگاه 
فرد را تشویق می‌کند تا شکست را فرصتی برای یادگیری ببیند و با تلاش 

و پشتکار توانایی‌های خود را ارتقا دهد.
ای��ن کتاب نش��ان می‌دهد که موفقیت، تنها به توانایی‌های ذاتی وابس��ته 
نیس��ت، بلکه نگرش افراد نسبت به یادگیری و رش��د نقشی کلیدی ایفا 
می‌کن��د. آموزه‌های کتاب نه‌تنها در حوزه‌ آموزش‌وپرورش کاربرد دارند، 
بلکه مدیران، کارآفرینان، مربیان ورزش��ی و والدی��ن نیز می‌توانند از آن 

بهره‌مند شوند.
بر اساس این کتاب، استعدادها سرنوشت ما را تعیین نمی‌کنند؛ بلکه باور 
به رش��د و تلاش مس��تمر می‌تواند مسیر زندگی را تغییر دهد. این کتاب، 
راهنمایی ارزش��مند برای هر کس��ی اس��ت که به دنبال پیشرفت فردی و 

شکوفایی استعدادهای خود می‌باشد.
به‌طورکل��ی، ویژگی مش��ترک همه افراد موفق، تمری��ن، مصمم بودن و 

نپذیرفتن شکست‌ها بوده، نه صرفاً استعداد ذاتی.

"Mindset برگرفته از کتاب "

ذهنیــت
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شرکت خلاقیت

 درباره کتاب
کت��اب ش��رکت خلاقیت حاصل س��ال‌ها تجرب��ه و اندیش��ه در عرصه 
مدیریت و رهبری اس��ت؛ تجربه‌ای که در قلب یکی از شگفت‌انگیزترین 
و بزرگ‌ترین اس��تودیوهای انیمیش��ن جهان، یعنی پیکس��ار شکل گرفته 
اس��ت. اد کتمول در این اثر نش��ان می‌دهد که چگونه می‌توان با مدیریتی 
هوشمندانه و نگاهی سرشار از اعتماد به توانایی‌های انسان، محیطی آفرید 

که بستر بالندگی و شکوفایی اندیشه‌های نو باشد.
این کتاب روایتگر مس��یری اس��ت که از دل چالش‌ها و شکست‌ها عبور 
می‌کند و به جایی می‌رس��د که خلاقیت نه یک ش��عار، بلکه یک حقیقت 
جاری در جان کارکنان می‌ش��ود. مدیران پیکسار با ایجاد فرهنگی مبتنی 
بر احترام، آزادی بیان و جس��ارت در آزمون ایده‌های تازه، موفق ش��دند 
فضای��ی را بنا کنند که در آن هر نی��روی کار نه‌تنها وظیفه‌ای برای انجام، 

بلکه فرصتی برای خلق و الهام دارد.
ش��رکت خلاقیت تنها یک کتاب مدیریتی نیست؛ بلکه اثری الهام‌بخش 
است برای همه کسانی که می‌خواهند سازمانی بسازند که در آن نوآوری 

هر روز جریان داشته باشد، و خلاقیت، سرمایه‌ای پایان‌ناپذیر باشد. 

 این کتاب مناسب چه کسانی است؟ 
کتاب ش��رکت خلاقیت پاس��خی اس��ت به تمام مدیرانی که هنوز گمان 
می‌کنن��د با فری��اد زدن، دس��تورهای یک‌طرفه و تکیه بر اقتدار خش��ک 
می‌توانن��د تیمی را پیش ببرند. این اثر نش��ان می‌دهد که مدیریت واقعی 
به معنای کنترل‌گری نیس��ت، بلکه درک این حقیقت است که هر فرد در 
جای��گاه خود می‌تواند رهبر کار خویش باش��د. اد کتمول به ما می‌آموزد 
که مدیران، اگر خود را همچون س��ایر اعضای تیم بدانند و بس��تر رش��د 
خلاقی��ت ف��ردی را فراهم کنند، نه‌تنها س��ازمانی پوی��ا و موفق خواهند 
س��اخت، بلکه الهام‌بخش فرهنگی می‌شوند که در آن خلاقیت روزبه‌روز 

جاری‌تر و زنده‌تر خواهد شد.
 چکیده کتاب 

برای بس��یاری از ما، شکس��ت مترادف با بی‌کفایتی و آماده نبودن است؛ 
امری که باعث شرمساری می‌شود. اما اگر درست به آن بنگریم، شکست 
می‌تواند فرصتی برای رش��د و بالندگی باش��د. پذیرفتن شکست، بخش 
جدایی‌ناپذیر از فرایند یادگیری است. هرچند بیشتر افراد از آن گریزان‌اند، 
در پیکس��ار، اندرو استنتن یاد گرفته اس��ت که نه‌تنها از شکست نترسد، 

Creativity, Inc.: Overcoming the Unseen Forces 
That Stand in the Way of True Inspiration
Ed Catmull , Amy Wallace

نویسنده:اثر ادکتمول، نشر میلکان 
درجه محبوبیت در سایت گود ریدز:  4.21 از 5
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بلکه با آغوش باز به اس��تقبالش برود و راهی بیابد تا رنج و درد شکست 
را به سکوی پیشرفت تبدیل کند.

شکس��ت، چهره‌ دیگر یادگیری و اکتش��اف اس��ت. اگر هرگز شکست 
نخورید، در حقیقت مرتکب اش��تباه بزرگ‌تری ش��ده‌اید: توقف رش��د. 
برای‌آنکه بدانید فرهنگ‌س��ازمانی شما شکس��ت را چگونه تعریف کرده 

است، کافی است بپرسید:
آیا کارکنان هنگام بروز خطا، به‌جای گردآمدن برای یافتن علت، به دنبال 
مقصر می‌گردند؟ اگر پاس��خ مثبت اس��ت، پس شکست در آن سازمان به 

امری تحقیرآمیز بدل شده است.
رهبران، هنگامی که ش��جاعت س��خن‌گفتن از اش��تباهات خود را داشته 
باش��ند، به دیگران نیز جس��ارت می‌بخش��ند. در چنین فضایی، تجربه و 
آزمایش به ضرورتی خلاقانه تبدیل می‌ش��ود و افراد از کار خویش لذت 
می‌برند. بی‌گمان شکس��ت می‌توان��د هزینه‌بر باش��د؛ از همین رو ما در 
پیکس��ار کوشیدیم هزینه‌ آن را کاهش دهیم. برای مثال، سیستمی طراحی 
کردیم که در آن کارگردانان می‌توانند سال‌ها وقت خود را صرف توسعه‌ 
یک فیلم کنن��د، بی‌آنکه وارد مرحله‌ پرهزینه‌ تولید ش��وند. به‌این‌ترتیب، 
شکست‌ها در همان آغاز مسیر رخ می‌دهند و هزینه‌ بازنویسی و اکتشاف 

پایین‌تر می‌ماند.
برای‌آنکه یک ش��رکت حقیقتاً خلاق باش��د، بای��د کارهایی را آغاز کند 
ک��ه امکان شکس��ت در آن‌ها وجود دارد. اما چه زمانی شکس��ت از پلی 
برای تعالی، به علامت هشداری جدی بدل می‌شود؟ زمانی که کارگردان 
ی��ا رهب��ر پروژه، اعتماد تیم خود را از دس��ت بدهد. یکی از نش��انه‌های 
این وضعیت، آن است که جلس��ه‌ای برای بازخورد و هم‌اندیشی برگزار 
می‌ش��ود، اما س��ه ماه بعد، پروژه بی‌هیچ تغییر ج��دی بازمی‌گردد. چنین 
جایی‌ست که شکس��ت، نه به‌عنوان تجربه، بلکه به‌عنوان هشدار شناخته 

می‌شود.

 درباره نویسنده 
)Ed Catmull( اد کتمول

 سال تولد: ۱۹۴۵
 ملیت: آمریکایی

 تحصی�الت: دکترای عل��وم کامپیوتر از دانش��گاه یوت��ا )Utah(؛ از 
پیش‌گامان گرافیک کامپیوتری.

 دستاوردها 
 یکی از بنیان‌گذاران استودیوی پیکسار و از مدیران ارشد آن.

 پس از خرید پیکس��ار توسط دیزنی، به‌عنوان رئیس مشترک پیکسار و 
والت‌دیزنی انیمیشن فعالیت کرد.

 او نقش کلیدی در توس��عه‌ فناوری‌های انیمیشن سه‌بعدی داشت و در 
پروژه‌هایی مانند Toy Story )اولین انیمیشن بلند سه‌بعدی جهان( سهم 

بزرگی ایفا کرد.
 چندین جایزه‌ی علمی و فنی از آکادمی اسکار دریافت کرده است.

- ویژگی برجسته:کتمول بیشتر از آنکه خودش را یک مدیر صرف بداند، 
یک مربی فرهنگ س��ازمانی و پرورش‌دهنده‌ خلاقیت جمعی می‌داند. او 
در کتابش تأکید می‌کند که خلاقیت، محصول یک فرد نیست، بلکه نتیجه‌ 

محیط و فرهنگی است که مدیران می‌سازند.

)Amy Wallace( امی والاس 
 ملیت: آمریکایی

 پیشه: نویسنده و روزنامه‌نگار حرفه‌ای.
 تجربه کاری:

 New York Times س��ابقه‌ی همکاری با نش��ریات معتبر از جمله -
.GQ و Magazine، The New Yorker

- در حوزه‌های مدیریت، فرهنگ سازمانی، زندگی‌نامه و گزارش‌نویسی 
قلم زده است.

 نق��ش در کتاب:  او به‌عنوان هم‌نویس��نده و روایتگر عمل کرد. تجربه‌ 
روزنامه‌ن��گاری‌اش کم��ک ک��رد تا خاط��رات و اندیش��ه‌های اد کتمول 

ساختاری جذاب، خواندنی و روان پیدا کند.
 ویژگی برجس��ته: توانایی تبدیل روایت‌های مدیریتی و فنی کتمول به 

داستان‌هایی الهام‌بخش و قابل لمس برای عموم مخاطبان.

منبع انگلیسی
 www.goodreads.com/book/show/18077903-creativity-inc

منبع فارسی
bookcofe.ir
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 پرسش این ماه: 
 بزرگ‌ترین درسی که تابه‌حال از تعامل با یک همکار  یاد گرفته‌اید چیست؟

 محمدعلی رزمی آرا
کارشناس ارشد روش‌های اعتباری و ارزی، مدیریت بهبود و کیفیت
دانش‌هایی که در اختیار داریم تا وقتی صرفاً در ذهن ما قرار داشته باشند 
محک نمی‌خورند و جریان پیدا نمی‌کنند. شاید چیزی که من می‌دانم هر 
چند کوچک و ریز، گره‌ای از مش��کل یک همکار را باز کند و آغازکننده 

یک جریان یادگیری باشد و از اشتباهات زیادی جلوگیری کند.

 مرتضی افشار
کارشناس ارشد بررسی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 

مطالبات
بزرگ‌تری��ن و بهترین تجربه‌ای که بنده از تعامل با همکاران و دوس��تان 
خود در محیط کار داش��تم این بوده که تبادل اطلاعات و تعامل، س��بب 
بهبود نسبی کیفیت کار انجام شده گردیده؛ لذا به سبب شخصی نیز باعث 

رشد اطلاعات در حوزه کاری شده است.

 علی توسن
بانکدار فروش ، شعبه بازار کفاشها

برای من مهم‌ترین درس از کار کنار همکاران این بوده که هیچ‌کس کامل 
نیس��ت؛ وقتی کنار هم قرار می‌گیریم، ضعف‌ها و قوت‌های همدیگر رو 

پوشش می‌دهیم و همین باعث رشد هم ما میشه

 محمدعلی لطیف پور
معاون شعبه، شعبه هفده شهریور تبریز

دوستی در محیط کار حول دو محور اصلیه:  1- یا منافع مشترکی دارید 
2- یا دشمن مشترکی

 فاطمه سادات حسینی دهج
مسئول دفتر، مدیریت حسابرسی داخلی

To keep distance! short and sweat

 رؤیا قهری
معاون شعبه، شعبه شهرک اکباتان

بزرگ‌ترین درس��ی که تابه‌حال از تعامل با یک همکار آموخته‌ام این بود 
ک��ه همکاری موفق فقط بر پایه تخصص ش��کل نمی‌گی��رد، بلکه بر پایه 
اعتماد و درک متقابل است. روزی در جریان یک پروژه کاری، همکارم با 
صبر و شفافیت نشان داد که حتی در شرایط فشار و اختلاف‌نظر، می‌توان 
ب��ا گفت‌وگ��و و همدلی به نتیجه بهتر رس��ید. از او ی��اد گرفتم که گاهی 
آرامش و انعطاف، اثرگذارتر از س��رعت و سخت‌گیری است؛ درسی که 
نه‌تنها در محیط کار، بلکه در تمام جنبه‌های زندگی همراه من شده است.

 داریوش جهانگیر مقدم
بانکدار فروش تخصصی، شعبه حافظ اصفهان

بزرگ‌ترین درس‌هایی که تا به امروز، از تعامل با دیگر همکاران گرفته‌ام این بوده 
که موفقیت در کار، فقط به دانش و مهارت فردی وابسته نیست، بلکه به توانایی 

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

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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"شنیدن باحوصله" ، "دیدن بادقت" و "اعتمادکردن با قلبی باز" گره‌خورده است. 
یاد گرفته‌ام که احترام، قوی‌تر از هر دس��تورالعمل و فرایندی، می‌تواند تیم را به 
نتیجه برساند و در نهایت یاد گرفته‌ام که هر "گفت‌وگو" فرصتی است برای دیدن 
جهان از زاویه‌ای تازه و هر همکاری، می‌تواند پلی باشد برای دستیابی به بهترین 

نتیجه.  نتیجه‌ای که هیچ‌کدام از ما به‌تنهایی قادر به ساختنش نبودیم.

 مهدی یوسفی
کارشناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و فروش

یک��ی از بزرگ‌ترین درس‌ها برای من این ب��ود که موفقیت فردی بدون 
موفقیت تیمی بی‌معناس��ت. همکاری داشتم که همیشه موقع فشار کاری، 

داوطلب می‌شد کمک کنه.

 سارا رمضی
بانکدار فروش، شعبه تهرانسر

بزرگ‌ترین درس��ی که گرفتم این هست که در محیط کار، هیچ‌چیز مثل 
همراه��ی یک همکار خ��وب در زمان‌های پرتنش آرامش‌بخش نیس��ت؛ 

حتی اگر اون همراهی فقط یک فنجان چای باشه.

 محمد شاهماری
مسئول دفتر، مدیریت حراست

صبر، دقت و مسئولیت‌پذیری

 علیرضا خوش‌زبان
بانکدار عملیات، شعبه زاهدان

یکی از بزرگ‌ترین درس‌هایی که گرفتم این بود که همیشه می‌شه چیزی 
برای یادگرفتن از همکاران وجود داش��ته باش��ه، نگاه من به محیط کار از 

رقابت به رشد مشترک تغییر کرد.

 محمد جعفرپور
کارشناس ارشد بررسی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 

مطالبات
گاهی یه خنده‌ صمیمی پشت میز، بیشتر از هزار جلسه انگیزه می‌ده.

 علیرضا مقدسی
بانکدار فروش تخصصی، شعبه بازار

به نظرم تعامل در محیط کار چالش‌ها بین همکاران را کم می‌کنه و باعث 
وحدت رویه و افزایش بهره‌وری می‌شود.

	
 عادل برزگری

بانکدار عملیات، شعبه اروند
متناس��ب با جایگاه و پوزیشن ش��غلی و مسئولیت و تخصصی که دارید 
میزان این تعامل و شیوه‌اش متفاوته. برای فردی ممکنه این تعامل هر روز 
و در تعداد س��اعات و بازه‌های زمانی طولانی باش��ه و برای فردی دیگه 
در حد محدود و به جلس��ات کوتاه هفتگی خلاصه بشه. در محیط کاری 
هیچ ش��خصی کامل نیست و برای انجام بهتر کارها، نیاز به تعامل هست، 
توی ش��عبه ما هم با تعاملی که بین همکارها وجود داره، به‌سوی اهداف 

سازمانمون گام برمی‌داریم و همواره موفق هستیم. 	

 حامد دورقی‌نژاد
بانکدار فروش، شعبه اروند

یک��ی از ویژگی‌ه��ای مهم و آموختنی از افراد باتجربه که س��رلوحه کار 
خ��ود قرار داده‌ام احترام متقابل و همچنین صداقت و ش��فافیت اس��ت، 
همه افراد در محیط ش��عبه، از همکاران هم‌رده تا مدیران و زیردستان، با 
احترام برخورد می‌کنند. این ش��امل گ��وش‌دادن فعال به نظرات یکدیگر، 
پرهی��ز از قض��اوت زودهنگام و اس��تفاده از لحن مناس��ب در ارتباطات 
کلامی و نوش��تاری است. همچنین در گفتار و کردار خود صادق هستند. 
از ش��ایعه‌پراکنی، غیبت‌ک��ردن و فریبکاری پرهیز می‌کنن��د، چرا که این 
رفتارها به اعتماد در تیم لطمه می‌زند. اگر اش��تباهی کنند، مس��ئولیت آن 
را می‌پذیرن��د.  در اینجا از همه همکارانم در ش��عبه صمیمانه تش��کر و 

قدردانی می‌کنم.

 زهرا پروینی
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

بزرگ‌ترین درسی که تابه‌حال از تعامل با یک همکار یاد گرفته‌ام احترام 
به حقوق یکدیگر، صداقت و دوری از قضاوت است.
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| حسن خوشپور مدیرکل اسبق سازمان برنامه|

نیروی انس��انی یکی از عوامل موثر در توابع تولید اس��ت. در سال‌های 
اخیر مهاجرت نیروی انس��انی باکیفیت از داخل کش��ور به خارج شتاب 
بس��یار زیادی گرفت��ه. می‌توان ب��ا اقدامات اصلاح��ی از ادامه مهاجرت 

جلوگیری کرد.
س��ال ۱۴۰۴ هم بس��یار مهم و هم یک نقطه عطف سرنوشت‌ساز است. 
این س��ال زمان تحقق آرمان‌های چشم‌اندازی اس��ت که برای یک دوره 
بیست‌س��اله برنامه‌ریزی ش��ده بود و با توجه به آنچ��ه طی روزهای قبل 
روی داد، نقطه‌عطف��ی برای بازنگ��ری در راهبردهای حکمرانی اداری و 

اقتصادی است.
 تبلور امید برای رس��یدن به سال ۱۴۰۴ در مفاد سیاست‌ها و برنامه‌هایی 
بود که در سند چشم‌انداز، ایران را به برترین کشور منطقه تبدیل می‌کرد 
و آنچ��ه در این روزها رخ داد، اتخاذ تصمیماتی ش��جاعانه و تعیین‌کننده 
را در نظام مدیریت و اقتصاد ضروری کرده اس��ت. س��ال ۱۴۰۴، س��ال 
س��رمایه‌گذاری ب��رای تولید نام‌گذاری ش��ده و از س��وی دیگ��ر برنامه 
میان‌مدتی در آن در حال اجراس��ت که فاقد برنامه بالادس��ت راهبردی و 

بلندمدت است.
تاکنون دولت‌های مس��تقر در ای��ران در ایجاد ثب��ات موردنیاز به‌عنوان 
بس��تر مناسب برای س��رمایه‌گذاری و تولید و توسعه موفق نبوده‌اند، گاه 
در اقتص��اد دخالت‌های ناروا و ضدتوس��عه‌ای صورت گرفته اس��ت، به 
بخش‌ه��ای واقعی و مولد و کارآفرین خصوص��ی اجازه عرض اندام در 
فعالیت‌های کاس��ب‌کارانه داده نشده است، قیمت‌ها دستوری تعیین شده 
اند، جریان س��رمایه‌گذاری خارجی مناس��ب به کشور برقرار نشده است 
و بس��یاری اقدامات اش��تباه دیگر ک��ه منجر به کمبود ان��رژی و مصرف 
اس��راف‌گونه و ناکارآمد س��وخت و کالاهای اساسی و آب و خاک و.... 

شده است.
اما از حالا به بعد وظیفه دولت س��نگین‌تر، پیچیده‌تر و نیازمند منطقی‌تر 
ش��دن اس��ت. فرصت، اندک و دوره فعالیت با ناکارآیی به پایان رس��یده 

است. بنابراین،
دول��ت باید نق��ش اصلی خ��ود در بسترس��ازی، نظارت 
راهبردی، مقررات‌گذاری ص��رف و از همه مهم‌تر با پرهیز 
از دخالت‌های اش��تباه و غیرضرور در فعالیت‌های اداری و 

اقتصادی، بازیابی و بازسازی کند.
تجربه روزه��ای اخیر و خطری که ب��رای ایران پدید آمد 
و درای��ت و فرهن��گ غنی‌ای ک��ه نخبگان ایران��ی از خود 
نش��ان دادند، عبرت‌آموز است. حتی مخالفان وضع موجود 
هنگامی که تمامیت و اس��تقلال کش��ور را در خطر دیدند، به حمایت از 
کش��ور پرداختن��د. بنابراین چ��را از این به بعد دول��ت و نظام حکمرانی 
اقتصادی به بخش خصوصی واقعی کارآفرین و مولد که می‌تواند توسعه 
کشور را تسهیل، هزینه‌ها را بهینه و فعالیت‌های اقتصادی را کارآمد کند، 

اطمینان نکند؟
لازم اس��ت دول��ت در تنظیم و اجرا و ایفای سیاس��ت‌های 
و  باش��د  منحصربه‌ف��رد  برنامه‌ری��زی  و  اقتص��ادی  کلان 
 دیگ��ر س��اختارهای حقوقی در کش��ور ب��ه وظایف اصلی 

خود بپردازند.

۹ گام مهم برای اقتصاد ایران

۱

2
3
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بخش‌های ش��به‌دولتی که تنها به لح��اظ تعریف حقوقی، 
غیردولتی به حساب می‌آیند اما واقعا مانند دولت مدیریت 
می‌ش��وند و از مزای��ا و امتی��ازات )رانت‌جویان��ه( ارتباط 
ب��ا مراکز قدرت و دولت بهره‌مند هس��تند، تجرب��ه قابل‌قبولی در اداره 
فعالیت‌ه��ای کاس��بکارانه و مولد اقتصادی در س��طوح خ��رد و کلان 
نداشته‌اند و بهتر است رقیب قدرتمند دولت و بخش خصوصی واقعی 
نباش��ند و فعالیت‌های اقتصادی خود را به کارآفرینان حقیقی و حقوقی 

خصوصی واقعی واگذار کنند.
از گذش��ته تاکنون و خصوصا از هم‌اکن��ون به بعد، ثبات 
اقتصادی مانند اکس��یژنی اس��ت که حی��ات کارگزاران و 
فعالان اقتصادی وابس��ته به آن اس��ت. دوره‌ای که عبارت 
»ثبات اقتصادی« تنها یک ش��عار در س��خنرانی‌ها و بیانیه‌ها بود گذشته 

است.
دول��ت منتخب مردم مکلف اس��ت هم��ه ابزاره��ای اداری، فرهنگی، 
اجتماعی، حقوقی، سیاس��ت خارجی و حتی نظامی خود را برای ایجاد 
ثب��ات و امیدواری و فراهم ش��دن امکان برنامه‌ری��زی فعالان اقتصادی 

بخش خصوصی واقعی به کار گیرد.

کشور در بخش‌های اساس��ی و زیربنایی )نیرو، نفت، گاز، 
حمل‌ونقل، مس��کن و ارتباطات(، صنعت، کشاورزی، آب، 
محیط‌زیس��ت و... نیازمند توس��عه و س��رمایه‌گذاری است. 
بدون ورود سرمایه خارجی، توسعه این بخش‌ها امکان‌پذیر نیست. فراهم 
کردن انگیزه برای س��رمایه‌گذاران خارج��ی و داخلی و طراحی ابزارهای 

مدرن و بهنگام جلب سرمایه وظیفه دولت است.
تورم و عدم‌ثبات اقتص��ادی و حاکمیت فضای ناامیدی در 
جامعه و میان کارگزاران اقتصادی )بخش خصوصی واقعی( 
بس��یار متاثر از کس��ری بودجه دولت است و کسری بودجه 
هم ناش��ی از ناکارآمدی در بخش هزینه‌های دولت اس��ت. بازنگری در 
ردیف‌های هزینه‌ای بودجه و ح��ذف ردیف‌هایی که بدون هیچ فایده‌ای 
فقط هزینه جذب می‌کنند و از همه مهم‌تر اصلاح نظام اعطای یارانه، باید 
در اولویت اقدامات اصلاحی دولت باشد. نظام فعلی اعطای پیدا و پنهان 

یارانه نه هدفمند است و نه کارآمد، و نیازمند بازنگری اساسی است.
اعطای یارانه به‌صورت پول‌پاش��ی و ارزپاش��ی و بدون هدفی میان‌مدت 
)تا زمان تحقق نتایج اصلاحات لازم( اش��تباه اس��ت و نه فقر را می‌زداید 
و ن��ه رضایت و ثبات می‌آفریند. دولت باید برای تدقیق یارانه‌های پیدا و 
پنهان، تفکیک موضوعات و محصولات مشمول یارانه و گروه‌های هدف 
و ش��فافیت هزینه‌هایی که کش��ور متحمل می‌ش��ود و طراحی روش‌های 

مناسب اعطای یارانه، برنامه‌ریزی و اقدام کند.
نیروی انس��انی یکی از عوامل موثر در توابع تولید اس��ت. 
در سال‌های اخیر مهاجرت نیروی انسانی باکیفیت از داخل 

کشور به خارج شتاب بسیار زیادی گرفته است.
می‌توان با برخی اقدامات اصلاحی هم از ادامه مهاجرت جلوگیری کرد و هم 
روند گذشته را معکوس کرد. کشور به متخصصان در رشته‌های مختلف علوم 
و فنی و پزشکی نیازمند است. متقابلا ساماندهی و اصلاح وضعیت مهاجران 
غیرقانونی‌ای که خصوصا طی س��ال‌های گذشته به کش��ور وارد شده‌اند در 

ایجاد آرامش و امنیت شهروندان لازم و ضروری است.
وفاداری و لحاظ نرخ تمام‌ش��ده تولید و عرضه محصولاتی 
که بنا به ش��رایطی لازم اس��ت توس��ط دولت قیمت‌گذاری 
ش��وند، اقدامی در جه��ت اصلاح س��اختاری و بهبود نظام 
عرضه و تقاضا و بازار آن محصولات است. به‌طور طبیعی اگر نرخ عرضه 
هر محصول به صورتی غیرواقعی و با اهداف اجتماعی و حمایتی کمتر از 
نرخ تمام‌ش��ده یا ارزش‌های واقعی و موثر آن محصول باشد، شکل‌گیری 
مابه‌التفاوت‌های نرخ واقعی از قیمت‌های دستوری، هزینه‌هایی در جهت 
اس��تهلاک بیش��تر و مصرف دارایی‌های س��رمایه‌ای جامعه ایجاد می‌کند. 
سال‌هاس��ت که تفکیک اهداف غیراقتصادی و اجتماعی دولت از اهداف 
اقتصادی دولت در مفاد قانون و دس��تورالعمل‌ها در دستورکار قرار گرفته 

و به اقدام موثری نینجامیده است.
ب��دون تردید برای کش��ور و جامع��ه با تجربیاتی ک��ه در روزهای اخیر 
به‌دس��ت آورده، دوره‌ای جدید آغاز شده اس��ت و لازم است با توجه به 

شرایط جدید اقدامات دولت برنامه‌ریزی شود.
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| حسین نوریان ـ مشاور مدیریت استراتژیک|
امس��ال در سراس��ر جهان از جمله ایران، تب‌وتاب بهره‌گیری از مزایای 
فناوری هوش‌مصنوعی بس��یار فراگیر شده اس��ت و اغلب تحلیلگران و 
مدیران، این فناوری جدی��د را از اصلی‌ترین مصادیق تحول دیجیتال در 
س��ازمان می‌دانند؛ اما آنچه در این میان، مانع دستیابی شرکت‌ها به مزایای 
هوش‌مصنوعی اس��ت، نه سرمایه لازم برای تامین امکانات سخت‌افزاری 
و نرم‌افزاری آن و نه حتی دانش موردنیاز برای ایجاد آن است، چراکه هر 
دو اینها در کش��ور ما وجود دارد و به‌نظر می‌رسد عامل اصلی بازدارنده، 
ناش��ناخته بودن رویکرد و شیوه بهره‌گیری از امکانات هوش‌مصنوعی در 

سازمان و استراتژی گام نهادن در مسیر آن است!
به‌عبارت‌دیگر، آنچه در این میان مفقود و ناش��ناخته اس��ت، بینش‌هایی 
اس��ت که به مدی��ران بیاموزد که از کجا ش��روع کنن��د و چگونه در این 
مس��یر قدم بردارند، زیرا بهره‌گیری از امکان��ات هوش‌مصنوعی پرهزینه 
اس��ت و ایجاد آن در حوزه‌های مختلف، وقت و تمرکز زیادی از مدیران 
را درگیر می‌کن��د. کاربری‌های هوش‌مصنوعی در س��ازمان‌های مختلف 
مصادیق متعدد دارند و چالش هر س��ازمان هم با دیگری متفاوت است، 
پس انتخاب اس��تراتژی درست در مواجهه با این فناوری، مهم‌ترین عامل 
موفقیت در این عرصه از تحول دیجیتال سازمان است. 3 استراتژی برای 
تحقق تحول دیجیتال در سازمان‌ها متصور است که به‌نظر می‌رسد از میان 

اینها، 2 استراتژی تپه‌نوردی و عبور از رودخانه موثرترین‌ها باشد؛
احتمالا بدیهی‌ترین اس��تراتژی برای تحول در س��ازمان با بهره‌گیری از 
هوش‌مصنوعی اس��تراتژی »سفر برنامه‌ریزی‌شده« اس��ت. این استراتژی 
برمبنای شفافیت و مشخص بودن هر دو عامل نتیجه و مسیر تعریف‌شده 
است. در این اس��تراتژی، چشم‌اندازی از مقصد نشان می‌دهد که به کجا 
می‌خواهیم برسیم و قصد داریم برای دستیابی به آن از یک مسیر از پیش 
مشخص و برنامه‌ریزی‌شده و دقیق عبور کنیم. این رویکرد به‌نظر ایده‌آل 
می‌آی��د، زیرا قابل‌پیش‌بینی بوده و به‌راحتی قابل‌فهم اس��ت و به‌س��ادگی 
می‌توان آن را برای کارمندان و س��رمایه‌گذاران ش��رح داد. علاوه بر این، 
ذهنیت غالب مهندس��ی در مدیران ما با اس��تراتژی سفر برنامه‌ریزی‌شده 
هماهنگ‌تر است، آن‌گونه که بتوانند از ابتدا، هم دستاوردهای موردانتظار 
از هوش‌مصنوع��ی را پیش‌بینی کرده و هم مس��یر تحقق آن در س��ازمان 
را به‌دقت برنامه‌ریزی کنند، اما متاس��فانه معمولا شرایط این‌گونه نیست، 
ماهیت رویکردهای تحول دیجیتال و به‌ویژه هوش‌مصنوعی چنان اس��ت 
که ش��فافیت و دقت کافی در پیش‌بینی دس��تاوردهای هوش‌مصنوعی و 

مس��یر تحقق آن در سازمان وجود ندارد، پس به‌نظر می‌رسد گام برداشتن 
به این ش��یوه در مس��یر هوش‌مصنوعی، بازدهی لازم را ایجاد نمی‌کند و 

احتمال شکست را بالا می‌برد.
علاوه بر این، ذهنیت غالب مهندس��ی در مدیران ما با اس��تراتژی س��فر 
برنامه‌ریزی‌ش��ده هماهنگ‌ت��ر اس��ت، آن‌گونه ک��ه بتوانن��د از ابتدا، هم 
دس��تاوردهای موردانتظار از هوش‌مصنوعی را پیش‌بینی کرده و هم مسیر 
تحق��ق آن در س��ازمان را به‌دقت برنامه‌ریزی کنند، اما متاس��فانه معمولا 
ش��رایط این‌گونه نیس��ت، ماهیت رویکردهای تح��ول دیجیتال و به‌ویژه 
هوش‌مصنوع��ی چنان اس��ت ک��ه ش��فافیت و دقت کاف��ی در پیش‌بینی 
دس��تاوردهای هوش‌مصنوعی و مسیر تحقق آن در سازمان وجود ندارد، 
پس به‌نظر می‌رس��د گام برداشتن به این ش��یوه در مسیر هوش‌مصنوعی 

بازدهی لازم را ایجاد نمی‌کند و احتمال شکست را بالا می‌برد.
در برخی موارد در روش بهره‌گیری از امکانات تحول دیجیتال و مش��خصا 
هوش‌مصنوعی ابهام وجود دارد، اما دستاوردهای موردانتظار از آن تا حدود 
زیادی از پیش شناخته‌شده است، برای مثال اینکه می‌خواهیم با بهره‌گیری از 
این فناوری، فروش را افزایش دهیم، بهره‌وری عملیات را بالا ببریم، هزینه‌ها 
را کاهش دهیم یا سفر تجربه مشتری را لذت‌بخش‌تر کنیم. استراتژی مناسب 
برای ایجاد تغییر با هوش‌مصنوعی در این فضا را »عبور از رودخانه« می‌نامیم. 
نتیجه مشخص است، اما به روشی اکتشافی برای طرح‌ریزی مسیر بهره‌گیری 
از هوش ‌صنوعی نیاز داریم. باید در حالی‌ که یک‌ چشم‌مان به مقصد است، 
شمرده شمرده قدم برداریم و اگرچه مسیر را از پیش نمی‌دانیم، اما با سعی و 
خطا و شبیه‌سازی و موقعیت‌سنجی در طول زمان، آن را می‌یابیم. سازمانی که 
بخواهد از راهبرد »عبور از رودخانه« در بهره‌گیری از فناوری هوش‌مصنوعی 
استفاده کند، باید قابلیت‌هایی همچون رهبری با توانایی اندازه‌گیری موقعیت، 
توان ارزیابی آزمایش‌ها و شبیه‌سازی‌ها، انعطاف‌پذیری در تخصیص دوباره 
منابع به‌س��مت ایده‌هایی که نتایج بهتری دارند، فرهنگ‌سازمانی که در آن به 
آزمای��ش کردن و یادگیری حاصل از آن ارزش می‌گذارد، توان شبیه‌س��ازی 
موقعیت‌های آتی و تجزیه‌وتحلیل و پیش‌بینی آینده با رویکرد ریسک را در 
لایه‌های مختلف مدیریتی و کارشناسی ایجاد کند. سازمان با بهره‌گیری از این 
استراتژی، بدون آنکه از پیش دقیقا بداند که روش توسعه هوش‌مصنوعی در 
سازمان چیست، ابتدا دستاوردهای موردانتظار را به‌صورت واضح مشخص 
می‌کند و سپس با سعی و خطا، موقعیت‌یابی، شبیه‌سازی و یادگیری حاصل 
از نتایج، مسیر درست عبور از رودخانه میان وضعیت اکنون و دستاوردهای 

موردانتظار را می‌یابد.

هوش‌مصنوعی، عبور از رودخانه یا تپه‌نوردی
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| محمدرضا جعفری پژوهشگر توسعه و محیط‌زیست|
در سال‌های اخیر، فناوری‌های سبز در کانون توجه دولت‌ها، شرکت‌های 
بزرگ و نهادهای محیط‌زیستی قرار گرفته است. از انرژی‌های تجدیدپذیر 
گرفته ت��ا هوش‌مصنوعی در پایش محیط‌زیس��تی، امید بس��یاری به این 
ابزارها بس��ته ش��ده تا به‌عنوان ناجی بش��ر در برابر تغییرات اقلیمی عمل 
کند. اما پرس��ش بنیادی این اس��ت: آیا فناوری‌های سبز واقعا قادر است 
روند تخریب محیط‌زیس��ت را متوقف کند یا آنکه صرفا به ابزاری برای 

توجیه وضعیت موجود و فرار از تغییرات ساختاری بدل شده‌اند؟
تکنولوژی‌ه��ای خ��اص و تجهیزات پیش��رفته در عم��ل تنها به‌صورت 
مقطع��ی و تکین تاثیرگذار بوده اس��ت. تکیه صرف بر فناوری‌های س��بز 
ب��دون بازنگ��ری در منطق حاکم بر تولید و مصرف، تنها صورت‌مس��ئله 
را پاک می‌کند. بس��یاری از فناوری‌های محیط‌زیس��تی، همچون ضبط و 
ذخیره‌س��ازی کربن )CCS(، مهندس��ی اقلیم و سوخت‌های‌زیس��تی، با 
هدف کاهش پیامدهای تخریب محیط‌زیستی توسعه یافته، اما در واقعیت 
بیش��تر از آنکه باعث توقف روند تخریب شود، بهانه‌ای برای تداوم رشد 
اقتصادی بدون دگرگونی ساختاری است. بشر مدرن، به فناوری به چشم 
عصای جادویی نگاه می‌کند که قرار اس��ت بدون نیاز به تغییر مس��یر، راه 
نجات را هموار کند. ابزارهایی مانند روشن‌س��ازی ابرها یا تزریق آهن به 
اقیانوس‌ها هشدار می‌دهد که بسیاری از این روش‌ها با تاثیرات زیانبار و 
پیش‌بینی‌ناپذیر بر چرخه‌های طبیعی، ممکن اس��ت خود به فجایعی تازه 
بینجامد. پیچیدگی اکوسیس��تم‌ها و نیاز به تجهیزات پیش��رفته و انرژی‌بر 
برای اجرای این راهکارها، نشان می‌دهد که راه‌حل‌های فناورانه همراستا 
با اصول محیط‌زیستی نیست. از منظر اقتصادی نیز تردیدهای جدی نسبت 
به کارآیی فناوری‌های س��بز وجود دارد. داده‌ها نشان می‌دهد که باوجود 
پیش��رفت فن��اوری و افزایش بهره‌وری، روند مصرف منابع و اس��تخراج 
مواد اولیه همچنان رو به افزایش اس��ت. باید اشاره‌ای داشت به رشد ۹۴ 
درصدی اس��تخراج مواد اولیه از ۱۹۸۰ تاکنون و این را در نظر گرفت که 
تفکیک مطلق مصرف مواد از رشد اقتصادی همچنان دست‌نیافتنی است. 
حتی پیشرفته‌ترین مدل‌س��ازی‌ها با در نظر گرفتن بالاترین سطح مالیات 
کربن و ارتقای تکنولوژی، نش��ان می‌دهند که روند فعلی رش��د، ظرفیت 

زیست‌محیطی زمین را تا ۲۰۵۰ از آستانه تحمل خارج می‌کند.

براس��اس آمار، تولید و مص��رف جهانی فولاد، انرژی و کالا در دهه‌های 
اخیر پیوس��ته افزایش یافته و تقاضا برای نفت و پتروش��یمی همچنان در 
حال رشد است. این در حالی است که بسیاری از کشورها ادعای حرکت 
به‌سوی »رشد س��بز« دارند. این ادعاها اغلب پوششی برای انتقال بحران 
به کشورهای پیرامونی و فقیرتر است. این روند را »امپریالیسم اکولوژیک 

نوین« می‌نامند.
س��رمایه‌داری برای بقای خود نیازمند انباشت بی‌وقفه است. فناوری، در 
این منطق، صرفا ابزاری اس��ت برای سودآوری بیشتر و کاهش هزینه‌ها. 
هدف نه رفع نیازهای انس��انی و حفاظت از طبیعت، بلکه فروش و سود 
اس��ت. در این چارچوب، محیط‌زیست صرفا به‌مثابه مانعی در برابر تولید 

تلقی می‌شود و هرگاه تهدیدی برای سودآوری باشد، دور زده می‌شود.
باوجود تبلیغات گس��ترده پیرامون انرژی‌ه��ای تجدیدپذیر، چالش‌های 
جدی بر س��ر راه‌گذار ب��ه این منابع وجود دارد. تامی��ن انرژی جهانی از 
منابع تجدیدپذیر نیازمند زیرس��اخت‌های عظیم، سرمایه‌گذاری سنگین و 
مصرف گس��ترده مواد معدنی کمیاب اس��ت که خود نیازمند استخراج و 
فرآوری‌های آلاینده است. تامین ۸۰ درصد انرژی از منابع نو، حتی روی 
کاغذ نیز ناممکن اس��ت. در بهترین حالت، تنها حدود ۲۰ درصد زباله‌ها 
وارد چرخه بازیافت می‌ش��وند. تجهیزات انرژی‌های تجدیدپذیر نیز پس 
از پایان عمر مفید، به زباله‌هایی جدید و ماندگار تبدیل می‌شوند. از منظر 
تاریخی نیز عملکرد فناوری‌های س��بز قابل‌دفاع نیست. در تمام سال‌های 
گذش��ته که از پیشرفت‌های تکنولوژیک س��خن گفته شده، شاخص‌های 
تخریب محیط‌زیس��تی در ابعاد مختلف بدتر ش��ده اس��ت. مصرف منابع 
افزایش، آلودگی گس��ترش و تنوع زیستی کاهش یافته است. فناوری‌های 
س��بز در بهترین حالت، به‌طورمقطعی در یک حوزه خاص موثر بوده، اما 

نتوانسته است مانع از روند کلی تخریب شود.
فن��اوری به‌خودی‌خ��ود ب��د نیس��ت و می‌توان��د در خدم��ت اه��داف 
محیط‌زیس��تی مفید واقع ش��ود، اما این تنها در صورتی امکان‌پذیر است 
که س��اختار اقتصادی و سیاس��ی حاکم نیز متحول شود. ما نیازمند نظامی 
هستیم که منطق سود کوتاه‌مدت را کنار بگذارد و برپایه عدالت، پایداری 
و مس��ئولیت جمعی عمل کند. بدون چنین تحولی، هرگونه دلخوشی به 

فناوری، صرفا به تاخیر انداختن فاجعه است.

فناوری سبز 
و توهم تکنولوژیک
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نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

مهدی عامری422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

فرخ فرجی3333307833323143 -33323147تهران، خیابان پیروزی، نبش خیابان عادلی822پیروزی22

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

حمیدرضا خیری8899134588991350-8تهران، خیابان کارگر شمالی، بالاتر از خیابان دکتر فاطمی، پلاک 8331615خیابان کارگر شمالی33

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

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

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

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

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

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

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

علی اکبر فتحی زاده7794042877940418-9تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت41

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

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

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

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

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

853امین حضور48
تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیرشرقی، نبش کوچه 

روح اله سیاوشی3344370433138314-33443711جاویدی، پلاک 140

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

داخلی 3980 تا 3988
021-22330000 

فاطمه حاجی بابائیداخلی  3989

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

امیر گیلانی فر8807120288366769 -88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا74

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

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

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

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

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

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

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

روح الله پورملائکه32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز82
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت83
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

سميرا سبزه زار-

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

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

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

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

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

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

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

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

اروج ميرزائي 041-35573673

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112بابک برومندسرپرستی ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

برج سامان ، طبقه 15، مدیرییت جذب و فروشسرپرستی ناحیه 1010

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

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

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

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

برج سامان ، طبقه 15، مدیریت جذب و فروشسرپرستی ناحیه 1515

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

071-38446672
071-38446470-72

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

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








