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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

گروه مالی سامان

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

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

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

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

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

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

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

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

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

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

سال بیستم، شماره 208، مهر1403

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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استخوان لای زخم
ناصر بزرگمهر

nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

حکایت اس��تخوان لای زخم، قصه جالبی اس��ت که به خواندنش بارها 
می ارزد:

قصابي، هنگام کار با س��اتور، دس��تش را بريد و خون زيادي از زخمش 
روان ش��د، همسايه ها جمع ش��دند و او را نزد حکيم باشي شهرشان که 

مثلا دکتر بود، بردند.
حکيم بعد از ضد عفوني زخم، خواس��ت آن را ببندد که متوجه شد لاي 
زخم قصاب، اس��تخوان کوچکي مانده اس��ت، اول خواست آن را بيرون 
بکشد، اما بعد پشيمان شد و با همان حالت، زخم دست قصاب را بست 

و به او گفت :
زخم تو خيلي عميق است و بايد يک روز در ميان نزد من بيايي تا زخم 

تو را پانسمان کنم.
از آن روز به بعد، قصاب هر روز مقداري گوش��ت با خود مي برد و به 
حکيم باشي مي داد و حکيم هم همان کار هميشگي را مي کرد، اما زخم 

قصاب خوب نمی شد که نمی شد.
مدتي به همين منوال گذش��ت، تا اينکه روزي حکيم براي کاری،از شهر 
خارج ش��د و چند روزي به س��فر رفت و پس��رش به جاي او بيماران را 

مداوا مي کرد .
آن روز ه��م قص��اب نزد حکيم رفت و پس��ر حکيم باش��ي پس از ضد 
عفوني ، متوجه اس��تخوان لاي زخم ش��د و آن را بيرون کشيد و زخم را 

بست و به قصاب گفت :
به زودي زخم تو بهبود پيدا مي کند .

دو روز بعد قصاب نزد پسر حکيم آمد و به او گفت :
تو بهتر از پدرت مداوا مي کني ،زخم من خيلي بهترشده است .

پسر حکيم هم بار ديگر زخم را ضدعفوني کرد و به قصاب گفت:
از فردا نيازي نيست که نزد من بيايي.

چند روزي گذش��ت و حکيم از س��فر برگشت، وقتي همسرش سفره را 
پهن کرد،

متوجه شد که غذايش گوشت ندارد و فقط بادمجان در آن است.
با تعجب گفت: اين غذا چرا گوشت ندارد؟

همسرش گفت: تو که رفتي پسرمان هم گوشتي به خانه نیاورد.
حکيم با تعجب از پسر سوال کرد: مگر قصاب نزد تو نيامد ؟

پس��ر حکيم با خوش��حالي گفت: چرا پدر، آمد،و من استخواني که لاي 
آن زخم مانده بود را بيرون کش��يدم، مطمئن باش��يد کارم را خوب انجام 

داده‌ام .
حکيم آهي کش��يد و گفت : پس به همین دلیل غذاي امشب ما گوشت 
ندارد. من خودم استخوان را از لاي زخم بیرون نکرده بودم، تا قصاب هر 

روز نزد من آمده و مقداري گوشت برايمان بياورد.
حالا این حكايت، قصه ما مردم است که زخم های بسیار بر تن و روان 
داریم و جماعتي که تحت عناوین دهن پرکن بر مس��ند کاری کوچک یا 
بزرگ نشسته اند،دوست دارند که، همیشه استخوان هایی لاي زخم ملت 
صبور باقي بماند، تا آنها به كس��ب و كار و تجارت و ریاس��ت و ش��غل 

درست یا غلط خود مشغول باشند.
آن ها درس��ت درسالی که باید پاسخگو باشند، خفه می شوند ، در سال 
حمایت از کالای ایرانی، دروازه واردات را باز می کنند، درس��الی که باید 
چرخ تولید را تندتر بچرخانند، تولید را پنچر می کنند، برای همین است 
که کس��ی مشکل واردات را حل نمی کند، کسی به فکر صادرات نیست، 
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کس��ی به فکر تولید نیس��ت، کس��ی جاده کندوان و هراز را سرو سامان 
نمی بخش��د، کسی وضع برق را روش��ن نمی کند، کسی به فکر آلودگی 
هوا نیس��ت، کس��ی برای گرانی مسکن فکری نمی کند، کسی به فکر وام 
جوانان نیس��ت، کسی به بورس و ضرر و زیان مردم فکر نمی کند، کسی 
به کاهش ارزش پول ملی نمی اندیشد، کسی از گرانی ارز و سکه سخنی 
نمی گوید، کس��ی به فکر خانه دارش��دن نس��ل جوان پیرشده در زیر بار 
مش��کلات نیست، کس��ی به فکر دهها درد اقتصادی و اجتماعی نیست و 
تازه می فرمایند آدرس اش��تباه ندهید، کسی به احترام مشتری سرپا نمی 

ایستد، کسی به افکار عمومی احترام نمی گذارد.
آنهایی که از اس��تخوان های لای زخم مردم س��ود می برند، بازار رقابت 
را ازبی��ن ب��رده اند تا بتوانند اتوموبی��ل درب و داغون را چند صدمیلیون 
بفروشند، بلیط هواپیما را دولا و سه لا حساب کنند، پیاز و سیب زمینی را 
از موزگرانتر بفروشند، آهن و فولاد را انحصاری کنند، تخم مرغ را مساله 
امنیتی کشور بکنند، کاغذ و مداد را نایاب کنند، روزنامه ها را به تعطیلی 

بکشانند و در عوض سیگار و شیشه را ارزانتر از همیشه عرضه کنند.
مش��کل با این کشور و آن کشور را حل نمی کنند، دشمنی ها را تقویت 
می کنند، تا اس��تخوان  از لای زخم خارج نش��ود و همیش��ه یک داستان 

فرضی باقی بماند.
اس��تخوان لای زخم باید باقی بماند تا در اتاق های مثلا کاری بتوانند با 

دوستان خود صبحانه بخورند ومملکت را بچاپند.
استخوان لای زخم، نیاز جیب کسانی است که می خواهند دلار ۷ تومانی 
نفت  را ۷۰ هزار تومان  و یا حتی ۷۰۰ هزار تومان بفروش��ند و ملتی را 
فقیرتر نمایند و جیب هزار فامیل را پرتر و بعضی ها را ثروتمندتر کنند.

اس��تخوان لای زخم باید بماند تا یک مل��ت مظلوم، مدام زجر و عذاب 

بكش��د و منتظر دس��ت غیب بماند تا آرزوهایش برآورده شود و هر روز 
یک کیلو گوش��ت را بدس��ت آقای دکتر حکیم باش��ی، به دست رمال و 
غیبگو، به دس��ت ش��یاد و کلاهبردار برساند و دعا هم بکند که دستش را 

ضدعفونی کرده اند. 
استخوان لای زخم، برای هرکس که بد باشد برای مدیریت های کوتوله، 
مدیران محافظه کار و مدیران چس��بیده به میز و مقام و حقوق و پاداش، 
مدیران��ی که هرگ��ز روزنامه نمی خوانند، کتاب نم��ی خوانند، این مقاله 
وهزاران یادداش��ت مش��ابه را نمی خوانند، فیلم نم��ی بینند، هنر را نمی 
شناس��ند، پای منبر نمی روند، از دانش دور هستند و توهم دانایی دارند، 

هرگز بد نبوده است.
بانک سامان که  هرگز مدعی نجات اقتصاد و حل استخوان لای زخم در 
همه عرصه ها نبوده است، از بدو تاسیس تلاش کرده است که پاسخگوی 
افکار عمومی و مش��تریان خود باش��د و بخش کوچکی از وظیفه بزرگی 
را که بر گردن سیس��تم بانکی کش��ور اس��ت را در حد و اندازه خود به 

سرانجامی مطلوب و قابل اعتماد برساند.
بانک س��امان متولی همه بخش های اقتصادی و اجتماعی نیست، اما در 
حوزه کوچک خودش تلاش می کند که بتواند به اعتماد مش��تریان خود 
وف��ادار بماند و به افکار عمومی احترام بگ��ذارد. مدیرعامل محترم بانک 
به من می فرمودند که حتما، ما هم اش��تباهاتی ناخواسته داشته و خواهیم 
داش��ت، اما این بس��تر برای همه مشتریان خرد و کلان ما فراهم است که 
حرف و سخن و دیدگاه خودشان را به اطلاع مدیران ارشد بانک برسانند 
و استخوانی لای زخم باقی نماند. ما در همه سال های شکل گیری بانک 
سامان به احترام مشتریان خود ایستاده ایم و بازهم با حمایت آنان و لطف 

خدواند، متواضعانه و بدون هیچ تکبری می ایستیم.  



مهر 1403 / سال بیستم، شماره 8208

حس��ین محمدی، همکار مدیریت جذب و فروش، یکی از نیروهایی 
اس��ت که علی‌رغم مس��ئولیت س��نگینی که دارد، خیلی آرام و صبور 
پیگیر موضوعاتی اس��ت که به او محول ش��ده اس��ت. موضوعاتی از 
جنس شکایت مشتریان. حس��ین محمدی بر اساس گزارشی که اداره 
رسیدگی به صدای مشتریان تهیه کرده، فردی است که در میان تمامی 
کارکنان بانک سامان، بیشترین میزان پاسخگویی به شکایات مشتریان 

را داش��ته و ازاین‌رو توانس��ته لق��ب »آقای پاس��خگو« را میان تمامی 
نیروهایی که مسئولیت رسیدگی به شکایات مشتریان را دارند، به خود 
اختصاص دهد. همین اتفاق باعث شد تا به گفتگو با وی بنشینیم و در 

خصوص رمز و راز کسب این عنوان با وی صحبت کنیم.
 لطف��اً خودت��ان را معرفی کنی��د و بگویید چگونه به بانک س��امان 

پیوستید؟
حس��ین محمدی هستم. متولد 1364. دارای مدرک کارشناسی مدیریت. 
سال 1391 استخدام بانک شدم و درشعب ملت اکباتان 827، فرودگاه امام 
خمینی 846 و CIP ، 3 سال در بانکداری الکترونیک سابق، کارگرشمالی 
833، مرکزی 802 و اداره فروش غیر حضوری مشغول به فعالیت بودم و 

نزدیک به 3 سال است درمدیریت جذب و فروش هستم.
  چه عواملی را در موفقیت خود در زمینه پاس��خگویی به مشتریان 

مؤثر می‌دانید؟
باتوجه‌به اینکه نیمی از  سابقه کاری خود را در شعب و نیم دیگر را در 
س��تاد سپری کرده‌ام، تجربه کسب شده در خصوص کار در صف و ستاد 
خیلی به من کمک می‌کند تا مش��کلات مطرح ش��ده و شکایات مشتریان 
را از منظر مش��تری، همکار ارائه‌دهنده خدم��ت و مدیریت‌های مختلف 

بررسی‌کننده شکایات باتوجه‌به ابزارهای موجود در بانک بررسی کنم.
موض��وع دیگری که حائز اهمیت اس��ت انتقال درک صحیح از ش��رایط 
کاری و مس��ئولیت‌های مختلف همکاران ش��عب به همکاران س��تادی و 
بالعکس اس��ت که باتوجه‌به حج��م کاری کلیه همکاران و روزمرگی‌های 
ایجاد ش��ده در بس��یاری از مواقع افراد صرفاً ش��رایط و موقعیت خود را 
م�الک ق��رار داده که این موضوع س��بب دوری ش��دن از درک منطقی و 

قضاوت صحیح می‌شود.
  چگونه توانس��تید بیشترین آمار رس��یدگی به شکایات مشتریان را 

کسب کنید؟ آیا روش خاصی را در این زمینه دنبال میک‌نید؟
باتوجه‌به اینکه مدیریت جذب و فروش با 134 شعبه و حدود 70 مرکز 
خدمات قریب به 1650 نفر پرسنل در شعب و حدود 65 درصد جمعیت 
کارکنان بانک را داراست، طبیعی است که جزء واحدهایی باشد که دارای 
شکایت بیشتری است که البته رویارویی مستقیم پرسنل شعب با مشتریان 

نیز مزید بر علت است.
البته امیدوارم روزی برس��د که جزء واحدهای با کمترین تعداد شکایت 
باشیم که این موضوع نشان از رضایت بیشتر مشتریان گرامی خواهد بود.

  مهم‌ترین چالش‌هایی که در رسیدگی به شکایات مشتریان با آن‌ها 
مواجه هستید، چیست؟

مشتریان نیازمند توجه هستند
گفتگو با آقای پاسخگو

گفت‌وگو: جعفر تکبیری

ف
شری

س 
عبا

س: 
عک
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مهم‌ترین چالش، رسیدن به حقیقت موضوعات اتفاق افتاده است.
اولویت و ملاک بررس��ی و پاس��خ به شکایات مشتریان پاسخ همکاران 

عزیز و تأیید مسئولین محترم شعب است.
لازم ب��ه ذک��ر اس��ت ابزارهای موج��ود در بان��ک نیز صرف��اً تصاویر 
دوربین‌ه��ای ش��عب را ثبت و ضبط می‌نماید و صداها ثبت نمی‌ش��وند 
لذا بس��یاری از مکالمات فی‌مابین مش��تری و همکار دچار سوءتفاهم و 
سوءبرداش��ت می‌گردد و انتظارات مشتریان بانک در این زمینه مختلف 

و گاهی بالا است.
لذا ضمن تماس‌های متعدد با همکار و مشتری و مسئولین شعب تلاش 
بر شفاف‌س��ازی موضوع و رفع سوء تفاهمات ایجاد شده است ولی در 
پاره‌ای از مواقع این تلاش‌ها از س��وی مش��تریان و حتی همکار پذیرفته 

نمی‌شود و این موضوع مهم‌ترین چالش است.
  به نظرتان چه ویژگی‌هایی در برخورد با مش��تریان ناراضی باید 

موردتوجه قرار گیرد؟ 
علت بس��یاری از نارضایتی‌های مشتریان عدم توجه کافی به آنان است 
و تجربه نش��ان داده صرفاً با برقراری یک تماس تلفنی توسط مسئولین 
ش��عب یا سرپرس��تی و یا هم��کاران مدیریت جذب و فروش قس��مت 

زیادی از این نارضایتی برطرف و حل می‌گردد.
موض��وع دیگ��ری ک��ه از بازخورده��ای مش��تریان دریاف��ت نم��ودم 
گوش‌فرادادن به حرف‌های مش��تریان است، همین که گوش می‌دهی و 
اجازه صحبت‌کردن به مشتری می‌دهی احساس پذیرفتن و درک متقابل 

به مشتری منتقل می‌گردد.
کلًا انسان‌ها نیاز به توجه و دیده‌شدن دارند، نیاز به شنیده‌شدن دارند.

  آیا تجربه‌ای خاص در خصوص یک شک��ایت پیچیده یا مشتری 
ناراضی دارید که برای ما تعریف کنید؟

یه خاطره خیلی قش��نگ و به یاد موندنی دارم: تو یکی از شعب شمال 
کش��ور یک آقای سن‌وسال داری که پزش��ک متخصصی بودند شکایت 
ثبت کردند. ایشان برای دختر و داماد خود که شاغل نبودند وثیقه نقدی 
گذاش��ته بودند تا به هر دو وام ازدواج پرداخت شود. شعبه هم در قبال 
وثیقه نقدی وام ازدواج آنها را پرداخت و تعدادی از اقساط هم پرداخت 
ش��ده بود. بعد از ابلاغ دستورالعمل بانک مرکزی جهت عدم اخذ وثیقه 
نقدی از مش��تریان، ایشان درخواست داش��تند که اون وثیقه آزاد بشه و 
مبالغ رو می‌خواس��تند به بانک دولتی که ایش��ان از مشتریان خاص اون 

بانک بودند منتقل کنند.
بنده با این پزشک محترم تماس گرفتم و ضمن توضیح دستورالعمل‌های 

ام��کان  ع��دم  و  مرک��زی  بان��ک 
عطف‌به‌ماس��بق علت درخواست ایشان 

رو جویا شدم.
فهمیدم به بانک‌ه��ای خصوصی اعتماد ندارند و 

فقط میگفتن بانک...
ضمن توضیح س��ابقه و قدمت  بیست و چند ساله بانک 

س��امان به ایش��ان گفتم اگر منابع تون رو از اون بانک بیارید 
درصدی رو هم به‌صورت سود توافقی میتونیم تقدیم شما کنیم.

خلاصه طی مذاکره با ایش��ان حدود 10 میلی��ارد ریال منابع از اون 
بانک دولتی رو هم جذب کردم تا اثبات کنم در مدیریتی به نام جذب 

و فروش کار می‌کنم و جذب منابع صرفاً مختص همکاران ش��عب نمی 
باشد.

  تعامل با همکاران و مدیران در رسیدگی به شکایات چگونه بوده 
است؟ چقدر از پشتیبانی آن‌ها بهره‌مند شده‌اید؟

باتوجه‌به اینکه بررس��ی ش��کایات در لایه‌ها و س��طوح مختلف انجام 
می‌پذی��رد قطعاً این کار انفرادی نبوده و نیازمن��د تعامل درون مدیریتی 
و بین مدیریت‌ها اس��ت و خوشبختانه همکارانی که در این حلقه دخیل 

هستند از  تعامل لازم برخوردار هستند و انعطاف‌پذیر هستند.
چندین ش��کایات داشتیم که نمایندگانی از 5 یا 6 مدیریت و از سطوح 
مختلف حضور داشتند که راهکار ارائه دهند تا به نتیجه واحدی برسیم 

و این یعنی تعامل و اهتمام برای حل مشکل. 
اج��ازه می خوام از همکار گرامی س��رکار خانم واثقی که در بررس��ی 
شکایات به بنده کمک می‌کنند نیز کمال تشکر و قدردانی را داشته باشم.
  برای بهبود کیفیت خدمات و پاس��خگویی بهتر به مش��تریان، چه 

توصیه‌ای برای همکاران خود دارید؟
بس��یاری از شکایات در ش��عب با مدیریت همکاران گرامی قابل‌حل و 
برطرف‌شدن است لذا از همکاران عزیزم در کلیه شعب و مراکز خدمات 

درخواست دارم خواسته‌های مشتریان را خوب بشنوند.
در ص��ورت عدم امکان اجابت درخواس��ت مش��تری توضیح لازم در 
خصوص دلایل رد درخواس��ت را اعلام نمایند. بس��یاری از شکایات با 
وقت‌گذاشتن و مذاکره قابل‌حل و برطرف‌شدن است. قطعاً با ذکر دلایل 

منطقی مشتری متقاعد خواهد شد.
  اگر بخواهید یک پیام به مش��تریان بانک سامان داشته باشید، آن 

پیام چیست؟
هستیم تا باشید، باشید تا بمانیم.

همین که گوش می‌دهی 
و اجازه صحبت‌کردن به 

مشتری می‌دهی، احساس 
پذیرفته‌شدن و درک 

متقابل به مشتری منتقل 
می‌گردد
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مذاکرات تجاری با هندی ها
ابراهیم زارع پور
دکتری مدیریت 

بازرگانی و مدرس 
آکادمی سامان

Zarepour.TMU@gmail.com

 پاره‌ای حقایق 
واحد پولی: روپیه

صنایع عمده: منسوجات، مواد شیمیایی، غذاهای فراوری شده، فولاد 
شرکای تجاری اصلی: آمریکا، امارات، چین، انگلستان، سنگاپور، سوئیس، 

بلژیک
صادرات اصلی: لباس، جواهر و س��نگ‌های گران‌بها، کالا و ابزار مهندسی، 

مواد شیمیایی
واردات اصلی: نفت خام، ماشین‌آلات، سنگ‌های گران‌بها، کود
شهرهای اصلی:  دهلی‌نو )پایتخت(، بمبئی، کلکته، بنگولر، چنیا

مذاهب اصلی: مسیحی، هندو، مسلمان، سیک 
زبان: هندی، انگلیس��ی و 12 زبان رس��می دیگر. انگلیسی زبان تجارت و 
ارتباطات ملی است. حکومت مرکز  تنها زبان هندی را به عنوان زبان محلی 

به رسمیت می شناسد. ایالت های دیگر زبان ملی یا محلی دیگری دارند.

 کاهش اختلالات ارتباطی 
  م��ردان هن��دی معمولاً ب��ا زن‌های هن��دی در موقعیت‌ه��ای مربوط به 

کسب‌وکار، دست نمی‌دهند، اگر چه زنان هندیِ تحصیل‌کرده معمولاً هم با 
مردان و هم با زنان کشورهای غربی دست می‌دهند. یک زن غربی نباید ابتدا 

اقدام به دست داده با یک مردی هندی کند. 
  سلام سنتی آنان namast است که با فشاردادن  کف دست‌هایتان به هم 

به‌گونه‌ای که انگشت‌ها به سمت بالا قرار گیرد و دست‌ها کاملًا زیر شانه.  
  مبادله‌کردن کارت‌های تجاری در اولین ملاقات را مدنظر داش��ته باشید. 
داشتن کارت ترجمه شده به زبان هندی در یک سمت به‌عنوان علامتی برای 
احترام‌گذاشتن است. کارت‌های تجاری ترجمه شده را هم با دست راستتان 
بگیرید و هم با دست راستتان بدهید و پس از آن مؤدبانه آن را در کیف پول 

یا جیب خودتان  قرار دهید.
  مورد خطاب قراردادن افراد با عنوان‌هایی مثل )آقا، خانم، دکتر، پروفسور( 

یا نام خانوادگی نشان‌دهنده احترام است.
  نام‌ه��ا ت��ا حدودی نش��انگر افراد اس��ت. ب��رای مثال پس��وند jee در 
)Bannerjee( یک علامت برای قبیله‌های بلندمرتبه هند است درحالی‌که 
singh نش��انه Sikh اس��ت که نش��ان‌دهنده  نام‌های عربی اس��ت که برای 

مسلمانان به کار می‌رود. 
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 مکالمه 
  هندی‌ها از صحبت‌کردن درباره هنر غنی و میراث معماری و زندگی در 

کشورهای دیگر لذت می‌برند. 
   صنعت فیلم‌سازی هندی‌ها از لحاظ تولید فیلم و فروش بلیت در جهان 
بزرگ‌ترین و اولین اس��ت. هندی‌ها حدود 5 فیل��م از فیلم های هالیوود را 

سالانه می سازد. 
  فوتبال، کریکت و هاکی ورزش‌های محبوب هند است.

 حساسیت‌ها 
  از پرسیدن سؤالات شخصی بپرهیزید. 

  از بحث‌کردن درباره فقر، تهیدستی، سیاست و مذهب هندی‌ها اجتناب 
کنید. دیپلماسی و تحول مذهبی در هند پیش‌پاافتاده است. مذاکره و ارتباطات 

پاکستان و هند یک موضوع دردناک است. 
 نکات کلیدی مذاکره 

  هندی‌ها تمایل دارند با کسانی که می‌شناسند مذاکره کنند؛ بنابراین ایجاد 
ارتباطات مناسب خیلی مهم است.

   خوش‌خلق و وقت‌ش��ناس باشید. به طور ناگهانی قرار ملاقات را فسخ 

نکنید. ماهیت خانواده گاهی اوقات از ماهیت تجاری مهم‌تر است. 
  در مذاکرات  تواضع و فروتنی، ادب وجود دارد.

  انتظ��ار م��ی‌رود، تاجران بر پایه بینش، احس��اس و به‌ع�الوه  حقایق و 
توانمندی‌ها  و نمایش پاورپوینت‌ها تصمیم بگیرند. 

  شکیبا باشید. تشریفات اداری هندی‌ها به‌شدت دست‌وپاگیر است. برای 
گرفت��ن اقلام تجاری مهم چندین ملاقات ممکن اس��ت لازم باش��د. منتظر 
چندین ملاقات باش��ید به‌طوری‌که ش��ما راه خودتان را از میان چندین لایه 

مختلف مدیریتی بسازید.
   اگر طرف مقابل هندی‌تان با شما مخالف باشد، شما انتظار یک نه مستقیم 
را نداش��ته باش��ید. من تلاش خواهم کرد یا خواهیم دید اغلب به معنای نه 

است. 
  مدیران هندی به‌طورکلی به امنیت بالا و س��ازمان و تش��کیلات مستقل 
نیاز دارند. این به معنای این است که مدیران سطوح میانی که با شما مذاکره 
می‌کنند، تصمیمات را با لایه‌های مختلف مدیریتی بارهاوبارها چک خواهند 

کرد.
  قراردادها می‌بایست به زبان‌های محلی و انگلیسی نوشته شود. 
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  به‌کارگرفتن یک واس��طه هندی با آگاهی کامل به‌درستی و 
اصالت  خانواده اش می‌تواند مفید باشد.

 نکات روزانه 
رهنمودهای تفریحات کسب‌وکار

  یک جش��ن ش��ام معمولاً در ادامه یک مذاکره موفق 
وجود دارد. 

  تفریحات و سرگرمی‌های تجارت معمولاً در هتل‌هایی 
باکیفیت بالا اتفاق می‌افتد. رس��توران‌ها معمولاً مکان محبوب 

افراد و اشخاص تجاری نیستند.
  بحث تجارت می‌تواند در هنگام صرف غذا نیز مطرح شود اما باید اجازه 

داد تا میزبان بحث را شروع کند.
  در رستوران‌ها انعام برای غذا همان 10 درصد از صورت حساب است.

 آداب میز و غذا 
  هندوها به مردم غیر از طبقات مختلف خودشان یا مذهبشان اجازه تست 

غذاهای خودشان را نمی‌دهند.
  به‌کاربردن حالت و شکل namast حاکی از این است که شما به غذایتان 

پایان می‌دهید.
  رژیم‌های گیاه‌خواران متداول اس��ت که عمدتاً به سبب مذاهبشان است. 
هندوها کس��انی هستند که فکر می‌کنند گاوها مقدس هستند و گوشت گام 
را نمی‌خورند و یا از چرم آن اس��تفاده نمی‌کنند. مس��لمانان گوشت خوک 
نمی‌خورند و همچنین نسبت به نوشیدن الکل سخت گیرند. ارتودوکس‌ها 

دخانیات استعمال نمی‌کنند و گوشت گاو نمی‌خورند.
  غذاها در هند به طور وسیعی بر طبق فرهنگ‌ها تغییر می‌کنند برای مثال 
roti )نان گندم( غذای اصلی در ش��مال هند و برنج غذای اصلی در جنوب 

است. 
 مسائل مربوط به جنسیت 

  هند یک مکان دش��وار برای مذاکره‌کردن برای هر شخصی است. اما به 
طور اخص برای زنان دش��وارتر است. هند جامعه‌ای است که در آن مردها 
غلبه دارند، جایی که در آن زنان اغلب در مقام‌های اجتماعی یا مکالمه‌های 

اجتماعی و خیلی کمتر در تجارت درگیر هستند.
  زنان تاجر بین‌المللی به‌هیچ‌وجه پذیرفته نمی‌شوند و وجهه‌ای ندارند.

همچنین به‌خاطر داشته باشید...
  هند یک کشور متغیر و پیچیده است. منطقه سازی یا ناحیه‌گرایی، زبان، 
مذهب و طبقات مختلف مردم هند، انجام تجارت را در هند تحت‌فشار قرار 
می‌دهند. هند با وجود تنوع فرهنگ بزرگ، یک قانون مرکزی از سال 1947 

دارد. 
  هند دومین کش��ور پرجمعیت جهان است )بعد از چین(، و طرح‌ریزی 

دارند تا سال 2015 بزرگترین جمعیت جهان را داشته باشد.
  هند زادگاه چندین  مذهب هندو، بودا، برهمودا و فرقه‌ای از تلفیق هندو و 
اسلام به نام سیک است که همه این ادیان اعتقاد به تناسخ در جسم نو دارند.
  سیستم‌های قبیله‌ای به‌صورت قانونی منسوخ شده است اما در عمل گاهی 

اوقات ادامه می‌یابد.
  مهاجران هندی در سراس��ر جهان رو به گسترش‌اند. برای مثال حدود 2 
میلیون مردم با نژاد هندی در ایالات آمریکا زندگی می کنند و بالاترین سطح 

درآمد خانوادگی را در گروه مهاجران دارند.

 رفتار تجاری در هند 
هند کش��وری پیچیده با چندین فرهنگ متفاوت اس��ت 
ک��ه در آن 500000 روس��تا با 22 زب��ان اصلی، 22000 
گوی��ش متفاوت و مذهب‌های متنوع وج��ود دارند. به 
ه��ر حال رفتاری تجاری در هن��د از الگویی متمایز در 
اکثر بخشهای توسعه‌یافته‌تر کشور پیروی می‌کند: بسیار 
چند زمانه، رابطه‌گرا، کلام غیرمستقیم و سلسله مراتبی، با 
مذاکره کنندگان که میزان محافظه کاری )درون‌گرایی آ‌نها( 
متغیر است. اما به خاطر تغییر نسلها بسیاری از تاجران جوان 
ت��ر در این دوره تمایل دارند صریح تر صحبت کنند و نس��بت به 

بزرگ ترهای خود کمتر چند زمانه هستند. 
 خطوط قرمز: 

از زمان اعمال اصلاحات قانونی و نظارتی در س��ال 1991 ، پیش��رفت‌های 
زیادی حاصل شده است ولی دولتمردان اداری موانعی ایجاد می‌کنند که هنوز 
هم برای شرکت‌هایی که می‌خواهند با دومین کشور پر‌جمعیت جهان تجارت 
کنند، مشکل‌آفرین هستند. شریک محلی مناسب به خارجی‌ها کمک می‌کند 

تا بر این موانع چیره شوند. 
 رفتار زمانی چند  زمانه:  

کال ب��ه زبان هندی به معنی دیروز و امروز اس��ت، ح��الا واژه کال - کال 
ممکن اس��ت به معنی پریروز یا پس‌فردا باشد. زمان در این کشور مفهومی 
انعطاف‌پذیر است؛ دقایق ارزش زیادی ندارند. ممکن است در یک ملاقات 
تنظیم شده با یک مقام دولتی نیم ساعت یا بیشتر معطل بشوید بدون اینکه از 
شما عذرخواهی کنند. بعد هر چند دقیقه یک‌بار وقفه‌ای در جلسه شما ایجاد 
می‌شود چون مقام مسئول با شتاب به تماس‌های تلفنی پاسخ می‌دهد، تعداد 
زیادی از اسناد را امضا می‌کند و جوابگوی افرادی است که بدون وقت قبلی 

به دفترش آمده‌اند. 
نباید رفتار این مقام دولتی را به‌عنوان بی‌ادبی و گس��تاخی یا عادات کاری 
نامنظم تعبیر کنید. بخشی از آن به آب‌وهوای این کشور باز می‌گردد: ثانیه‌ها 
در س��اعت‌های جنوب آسیا دیرتر سپری می‌شوند. بخشی از آن به فرهنگ 
بس��تگی دارد: مقامات هن��دی از اقتدار خود لذت می‌برن��د بنابراین از اکثر 
نمایندگان فروش انتظار دارند که صبر کنند. خوشبختانه جلسات در بخش 
خصوصی بیشتر از قواعد تک‌زمانگی پیروی می‌کنند ولی تأخیر در تحویل 

هنوز هم یک مسئله رایج است. 
 رابطه‌گرایی: 

 هندی‌ها بس��یار رابطه‌گرا و خانواده‌محور هس��تند.  قبل از اینکه بخواهند 
مذاکرات را آغاز نمایند برای شناختن شما به زمان نیاز دارند. اما هندی‌های 
جوان‌تر بیشتر وظیفه‌گرا هستند و تمایل دارند زودتر بحث در مورد مسائل 

تجاری را آغاز نمایند. 
 سلسه‌مراتب، شأن اجتماعی و طبقات اجتماعی:  

هندی‌ها احترام زیادی برای سن و قدرت قائل هستند. هندی‌های جوان‌تر به 
بزرگ‌ترهای خود احترام می‌گذارند؛ درحالی‌که مو نشان‌دهنده شأن اجتماعی 
اس��ت. سیس��تم طبقات اجتماعی هند نمونه بارز ارزش‌های سلسله‌مراتبی 
افراطی است. هندوها که 80% از جمعیت کشور را تشکیل می‌دهند به طبقه 
اجتماعی تعلق دارند که در آن به دنیا آمده‌اند. نمی‌توانند با انتصاب در یک 

مقام رده بالا یا میلیونر شدن از نردبان طبقات اجتماعی بالا بروند. 
14% از هندوها حتی ش��رایط لازم را ندارند که در پایین ترین رده طبقات 
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اجتماعی قرار بگیرند. آنها نجس هستند، قبلا نامشان هریجان‌ها 
ب��ود و اخیرا به آنها دالیتس می‌گویند که معنی اش لگدمال 

شده یا ستمدیده اس��ت.. فرهنگ در هند هم مانند سایر 
نقاط جهان به آرامی تغییر می‌کند. 

 ارتباطات کلامی: 
  انگلیس��ی، زبان تجارت بین‌الملل هند اس��ت. ولی 
مراقب باشید: انگلیسی هندی پر از اصطلاحات محلی 

است که خارجی‌ها را س��ردرگم می‌کند. اگر می‌شنوید 
که شریکتان به "کمبود روپیه" اشاره می‌کند شاید در مورد 

"سه هزار روپیه"صحبت می‌کند. اگر همکارتان با گفتن اینکه او 
همین‌الان دس��تیارش را اخراج کرد شما را شوکه کرد شاید منظورش این 

بوده که وی او توبیخ کرده‌اند.
بس��یاری از هن��دی در تلاش برای برخ��ورد مؤدبانه به ش��ما چیزی را 
می‌گویند که فکر می‌کنند دوس��ت دارید بش��نوید. آنه��ا همچنین تلاش 
می‌کنند چیزی نگویند که شما را ناراحت می‌کند – مانند "نه"- یعنی یک 
بله آرام می‌گویند یا لبخند زده و س��کوت می‌کنند. یک بله آرام اغلب به 
معنی خیر اس��ت. راه‌حل پیش‌روی نماین��دگان فروش با محتوای ضمنی 

اندک این است که آن‌قدر سؤال بپرسند تا کاملًا مسئله را درک کنند. 
 زبان بدن در هند 

س��ر: مانند خیلی از فرهنگ‌های دیگر تکان‌دادن س��ر ب��ه عقب و جلو 
به معنی "بله" اس��ت درحالی‌که تکان س��ر به طرفین به معنی "نه" است. 
ولی وقتی س��ر را به‌صورت هم‌زمان ب��ه طرفین و بعد عقب و جلو تکان 
می‌دهند، منظورشان چیس��ت؟ این نوسان خاص معانی متفاوتی دارد که 
به زمینه صحبت بس��تگی دارند. به معنی "باشه"، "فکر می‌کنم" یا "شاید" 
است. همچنین شاید به معنی "دارم گوش می‌کنم" باشد ولی به معنی "با 
شما موافقم" نیست. زمانی که شک دارید از آنها بپرسید تا معنی را کاملًا 

درک کنید. 
دس��ت‌ها:  وقتی دس��ت راس��ت را دراز می‌کنند و دست را از مچ تکان 
می‌دهند به معنی" احتمالاً" یا "نمی‌دانم" اس��ت. برای رعایت شرط ادب 
زمان ارائه یک هدیه یا خوردن غذا فقط از دست راست استفاده کنید.  در 

آداب‌ورسوم آنها دست چپ هنوز ناپاک تلقی می‌شود. 
رفت��ار تماس فیزیکی:  تجار در بمبئی، کلکته، چنای و دهلی‌نو س��بک 
و آرام دس��ت می‌دهند. برخی مقامات رس��می ‌در هند حرکت نمس��ته یا 
نمس��تکار ژست را، همانند تاجران زنی که علاقه‌ای به دست‌دادن ندارند، 
ترجیح می‌دهند. در پاسخ به این حرکت هر دو دست خود را زیر چانه به 
هم بچس��بانید، درحالی‌که نوک انگشتان روبه‌بالا است و سرخود را کمی 

خم کنید انگار در حال دعاکردن هستید. 
اکثر مس��لمانان و شیخ‌ها دس��ت می‌دهند. مردان هندی اغلب دست در 
دس��ت هم راه می‌رون��د. بازدیدکنندگان انتظار تم��اس فیزیکی اندک در 

جلسات تجاری را داشته باشند که فقط شامل دست‌دادن سبک است. 
پاها:  مواظب باش��ید پایتان به کس��ی نخورد و وقتی پاهایتان را روی‌هم 
می‌اندازید کف کفش��تان یا پایتان دیده نشود. زمانی که وارد معبد، مسجد 

یا خانه کسی می‌شوید کفش‌هایتان را در بیاورید. 
 آداب‌ورسوم تجاری در هند 

نام‌ها:  اس��امی به‌خاط��ر تنوع قومی، دینی و طبق��ات اجتماعی، پیچیده 
هس��تند. اگر نام خانوادگی یک نفر س��یلاب‌های زی��ادی دارد یک هندو 

از جن��وب هن��د اس��ت، مث��ل ناگاراج��ان، سرینیواس��ان، 
کریش��نامارچاری. نام خانوادگی هندوهای ش��مال هند 
کاپور و آگاروالاست درحالی‌که بوس، گوپتا و بانرجی 

اسامی بنگالی هستند. 
تمام شیخ‌ها یک نام معین به همراه سینگ دارند ولی 
تمام س��ینگ‌ها شیخ نیستند. ش��اید در اوتار پرادش، 
ی��ک ایالت بزرگ هم مرز دهلی‌نو، یا در راجس��تان با 

شیخ‌هایی روبرو شوید که نامشان سینگ ندارد.
10% از کل جمعیت کش��ور مسلمان هستند و سبب شدند 
هند یکی از بزرگترین مراکز س��کونت مسلمانان باشد. اگر نام 
کامل همتای تجاری ش��ما محمدجمال خان است باید او را آقای خان یا 
آق��ای جمال خان صدا کنید. هرگز نباید برای خطاب قراردادن وی از نام 
محمد اس��تفاده کنید، پس اگر می‌خواهید غیر رسمی و صمیمانه برخورد 

کنید او را جمال صدا بزنید. 
اگرچ��ه پارس��یس یک اجتماع کوچ��ک با کمتر از 100000 نفر اس��ت 
بس��یاری از آنه��ا موقعیت‌های مهم��ی در تج��ارت و تخصص‌ها دارند. 

نام‌های خانوادگی متداول پارسی دکتر، مهندس و وکیل هستند. 
معم��ولاً نماین��دگان فروش خارجی را با لقب آقا ی��ا خانم به همراه نام 

خانوادگی یا نام مورد خطاب قرار می‌دهند. 
 حلقه‌گل بر گردن انداختن: 

 این رسم جذاب متعلق به جنوب آسیا است که آن را در خوشامدگویی 
از بازدیدکنندگان مهم خارجی مانند خریداران خارجی و دوستان قدیمی 
اج��را می‌نمایند. نمی‌دانی��د که بعد از اینکه حلق��ه‌گل را به دور گردنتان 
انداختند با آن چه کنید؟ فقط با لبخند تشکر کنید، به‌محض اینکه از جمع 
خارج ش��دید آن را از دور گردنتان بردارید و در دستان خود حمل کنید 

تا زمانی که میزبان شما آن را از شما بگیرد.
 صرف شام و نوشیدنی 

 زمانی که در حال س��رگرم‌کردن میهمانان هندی هس��تید، به یاد داش��ته 
باش��ید که اکثر هندوها کاملًا گیاه‌خوار هس��تند. هندوها گوش��ت گاو و 

خوک و مسلمان‌ها گوشت خوک نمی‌خورند. 
زمانی که در خانه یک هندی مهمان هستید، اولین باری که به شما غذا یا 
نوشیدنی تعارف کردند مؤدبانه آن را رد کنید. پذیرش فوری نشان‌دهنده 
طمع و تربیت ضعیف اس��ت. به همین صورت زمانی که میزبان میهمانان 
هندی هس��تید، برخی از آنها نی��ز همین رفتار را ب��روز می‌دهند. میزبان 
س��خاوتمند با دوبار دیگر تعارف‌کردن آنها را به خوردن تشویق می‌کند. 
اگر میهمانتان اولین تعارف ش��ما را رد کرد اصلًا نباید به شما بربخورد یا 

حالت صورتتان عوض شود.
رفتار مذاکرهک‌نندگان در هند

آماده چانه‌زنی ش��دید در مذاکرات باش��ید. بس��یاری از تجار هندی در 
چانه‌زنی‌های ش��دید بازاری مهارت دارند، بنابراین باید قیمت پیشنهادی 

اولیه‌تان فضای کافی برای مانور دادن در اختیار شما بگذارد. 
بای��د خودتان از بازار دیدن کنید: مذاکرات رودررو و پیگیری مداوم در 
بازار بس��یار مهم هستند. زمانی که قصد س��رمایه‌گذاری دارید، بودجه‌ها 
را مرحله‌به‌مرحل��ه س��رمایه‌گذاری کنید، زمانی ک��ه مراحلی را در پروژه 
مش��خص نمودید که ب��ا توافق طرفین می‌توانید در آن مراحل پیش��رفت 

امور را بررسی کنید.
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| حسین استادی، مسئول مرکز خدمات شعبه مشهد|

مدیریت اس��تعداد فرایندی سازمان‌یافته و اس��تراتژیک است که طی آن 
اس��تعدادهای مناس��ب را جذب کرده به آن‌ها کمک می‌کنیم تا باتوجه‌به 
توانایی‌های خود و هم‌راس��تا با اهداف سازمانی، رشد کنند. بنابراین، این 
فرایند عبارت اس��ت از شناس��ایی نیازهای سازمان و موقعیت‌های خالی، 
یافتن اس��تعدادها و جذب کاندیداهای مناس��ب، رش��د آنها در سیستم و 
توس��عه مهارت‌های موردنی��از، آموزش برای فراگی��ری تخصص با دید 
آینده‌نگری، حفظ و ایجاد انگیزه در آنها برای دستیابی به اهداف بلندمدت 
کسب‌وکار.  این تعریف ماهیت فراگیر مدیریت استعداد را آشکار می‌کند، 
اینکه چگونه در تمامی جنبه‌های مربوط به منابع انس��انی نهادینه است و 
درعین‌حال اطمینان می‌دهد که سازمان به اهداف خود می‌رسد؛ بنابراین، 
هدف فرایند مدیریت اس��تعداد جذب افراد مناسب و توانمندسازی آنان 

برای بهبود کسب‌وکار است.
 استراتژی مدیریت استعداد در سازمان 

مدیریت اس��تعداد صرفاً فهرست کارهایی نیس��ت که باید آنها را انجام 
دهیم، بلکه یک اس��تراتژی اس��ت که نیاز به پیاده‌س��ازی دقیق، ارزیابی 
منظم، و بهبود مستمر دارد. در این بخش به شش استراتژی برای مدیریت 

عملکرد اشاره خواهیم کرد.
 1. شرح دقیق وظایف 

داش��تن یک شرح وظایف دقیق به فرد کمک می‌کند که نقش خود را بهتر 
درک کند. ش��رح وظایف کلی تنها باعث س��ر دگمی افرادی می‌شود که در 
فرایند مدیریت اس��تعداد دخیل هستند و در انجام کار اختلال ایجاد می‌کند. 

اطلاعاتی که باید در شرح وظایف وجود داشته باشد عبارت‌اند از:
• عنوان و محل شغل

• وظایف کلی

• مهارت‌های موردنیاز
• ساختار گزارش‌دهی

• ابزار و تجهیزات موردنیاز
• حقوق و مزایا

با اس��تفاده از این موارد، کاندیداهای ش��غل می‌توانند تصمیم آگاهانه‌ای 
در مورد درخواس��ت یا عدم درخواس��ت آن بگیرند و منابع انس��انی نیز 

رزومه‌هایی را دریافت می‌کند که مناسب‌تر هستند.
 2. تناسب فرد و سازمان 

کارکنان��ی که از نظر ش��خصیتی با فرهنگ‌س��ازمانی تناس��ب ندارند، نه 
می‌توانند کارکنان ش��ادی باشند و نه کارکنانی مفید و کارآمد. ارزش‌های 
ش��خصی و س��ازمانی باید سطح مشخصی از همپوش��انی داشته باشند تا 
کارکنان بتوانند سازمان را مثل خانه‌ خودشان بدانند. بدون وجود تناسب 
میان فرد و سازمان، زمان و انرژی بسیار زیادی صرف تلاش برای ایجاد 
س��ازگاری خواهد شد؛ بنابراین اس��تخدام یک کاندیدای مناسب شانس 
هم��کاری بهتر کارکنان، رضایت بیش��تر و معمولاً عملکرد بهتر را تا حد 

زیادی بهبود می‌بخشد.
 3. همکاری-آموزش و هدایت-تکامل 

یک اس��تراتژی مهم ب��رای اثربخش‌تر کردن مدیریت اس��تعداد عبارت 
اس��ت از ایجاد فرهن��گ مربیگری، راهنمایی )حت��ی مربیگری معکوس( 
و هم��کاری. وقتی صحب��ت از کمک به کارکنان برای تکامل و توس��عه 
مهارت‌ها و تخصصش��ان به میان می‌آید، بازخورد سازنده می‌تواند بسیار 
مفید واقع ش��ود؛ بنابراین، مدیریت استعدادها یعنی آماده‌کردن آنها برای 
آینده‌ سازمان، آمادگی برای تغییراتی که در مسیر شغلی ایجاد خواهد شد 

و توانایی اعتماد و تکیه بر یکدیگر.
 4.پاداش و قدردانی 

فرایند قدردانی و پاداش‌بخش مهمی از استراتژی ایجاد انگیزه، مشارکت 

مدیریت استعداد در سازمان چیست و چرا اهمیت دارد؟
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و مدیری��ت بهتر کارکنان اس��ت. این فرایند فرات��ر از پاداش‌های مالی و 
بسته‌های مزایا است. مطالعات نشان داده‌اند که کارکنان اغلب به دنبال آن 
دس��ته از طرح‌های تحقیقاتی هستند که با انجامشان پاداش‌هایی شخصی 
و مختص خودش��ان دریافت می‌کنند. با استفاده از این فرصت، سازمان‌ها 
می‌توانند به کارکنان خود نش��ان دهند که تا چه حد به آنها به‌عنوان یک 

»شخص« اهمیت می‌دهند.
 5.فرصت‌هایی برای بهبود مستمر 

مدیریت اس��تعدادها باید در چارچوب آینده‌ای تعریف شود که سازمان 
ب��رای خود متصور اس��ت؛ بنابرای��ن، کارکنان باید به ابزارهای مناس��ب 

دسترسی داشته باشند تا بتوانند پتانسیل خود را به حداکثر برسانند.
برای بهبود مستمر سازمان، باید زمینه و فرصت‌هایی برای توسعه‌ مستمر 
مهارت‌ه��ای کارکنان فراهم گردد. علاوه بر این، می‌توان مطمئن ش��د که 

مهارت‌های موجود در سازمان به‌روزرسانی می‌شوند و ارتقا می‌یابند.
 مدل مدیریت استعداد 

فراین��د مدیریت اس��تعداد یک‌چرخه اس��ت ک��ه طی آن به شناس��ایی 
شکاف‌های مهارتی، جذب استعدادها، و رشد و توسعه‌ آنها می‌پردازد. در 

اینجا به مؤلفه‌های مدل مدیریت استعداد اشاره خواهیم کرد.
 1. برنامه‌ریزی 

با انجام برنامه‌ریزی می‌توانید مدل مدیریت استعداد را در راستای اهداف 
کلی س��ازمان طراح��ی کنید. تنها ب��ا یک برنامه‌ریزی صحی��ح می‌توانید 
اطمین��ان حاصل کنید که به دنبال فردی با تجربه و مهارت‌های مناس��ب 
هستید. علاوه ‌بر این، کارکنان فعلی نیز طی برنامه‌ریزی ارزیابی می‌شوند 

تا ببینید که چه اقداماتی بهترین نتیجه را برای سازمان شما دارد.
به‌عنوان‌مث��ال، اگر کارکنانی با ویژگی‌هایی مش��خص تمایل دارند برای 
مدت طولانی‌تری در س��ازمان بمانند، باید برای استخدام نیروهای مشابه 

آنها برنامه‌ریزی کنید.
 2.جذب 

وقتی که یک نفر ش��رکت را ترک می‌کند، جس��تجوی ش��خص دیگری 
برای تصدی آن نقش کار چندان ساده‌ای نیست.

به‌عنوان‌مث��ال، ممک��ن اس��ت نیازهای ش��ما تغیی��ر کند ی��ا کارکنانتان 
مس��ئولیت‌های جدیدی را بر عه��ده بگیرند. مدیریت اس��تعداد تضمین 
می‌کند که همیش��ه تعداد کارکن��ان کافی را برای انج��ام تمامی عملیات 
س��ازمان در اختیار دارید. همچنین، از ایجاد بار کاری سنگین که موجب 

بی‌انگیزگی کارکنان می‌شود، جلوگیری می‌کند.
با داش��تن یک استراتژی درس��ت، همان نوع کارکنانی را جذب خواهید 
کرد که می‌خواهید در کس��ب‌وکارتان داشته باشید. چنین افرادی بااراده، 

بامهارت و به دنبال پیشرفت در سازمان خواهند بود.
جذب اس��تعداد به طور مستقیم با برندسازی کارفرمایی در ارتباط است. 
شما باید راه‌هایی را بیابید تا بتوانید سازمان خود را به‌عنوان بهترین مکان 
برای کار معرفی کنید؛ بنابراین کسب‌وکار شما باید جذاب به نظر برسد.

 3. توسعه 
در مرحله‌ توس��عه اقداماتی را انجام می‌دهیم که به رش��د استعدادها در 

سازمان کمک می‌کند.
این اقدامات باید با طرح توس��عه‌ کارکنان همس��و باش��د و طی آن باید 
آن دسته از موقعیت‌های ش��غلی را شناسایی کنید که کارکنان مد نظرتان 
می‌توانن��د در آینده در آنها فعالیت کنند، و همچنین باید ببینید که چگونه 
می‌توانید دانش و مهارت‌های کارکنان خود را گسترش دهید تا بتوانند از 

پس چالش‌های جدید سازمان بربیایند.
همچنین، در فرایند مدیریت اس��تعداد می‌توانید به این موضوع بپردازید 
که چه چیزی باعث می‌شود کارکنان شما مشتاق و مایل به انجام کارهای 

بیشتر باشند. ارزش‌گذاری برای کارکنان امری ضروری است.
برای انگیزه بخشیدن به کارکنان، فرایند جامعه‌پذیری آنان باید به شکلی 
صحیح انجام ش��ود. در واقع از همان ابت��دای ورود کارکنان جدید، باید 
کاری کنید تا حس خوبی از س��ازمان بگیرند. چنین کاری باعث می‌شود 

که در سازمان بمانند و تا جایی که می‌توانند تلاش کنند.
 4. حفظ و نگهداشت 

یکی دیگر از اهداف مدیریت اس��تعداد، حفظ و نگهداش��ت افراد برای 
مدتی طولانی در سازمان است.

کارکنان باید همواره این احس��اس را داش��ته باش��ند که سازمان مکانی 
لذت‌بخش و معنادار برای کار اس��ت. برای ایجاد چنین حس��ی می‌توانید 
روی روش‌ه��ای جب��ران خدمات )مال��ی و غیرمال��ی( و همچنین بهبود 

فرهنگ سازمان متمرکز باشید.
 5. جابه‌جایی و انتقال 

پس از اس��تخدام و توسعه‌ مهارت‌های کارکنان، باید برای انتقال آنان به 
نقش مناسبش��ان برنامه‌ریزی کنید. هدف��ی که در این مرحله دارید، حفظ 

دانش آنها در شرکت است که به آن مدیریت دانش می‌گوییم.
ش��ما باید برای ارتقای کارکنان یا انتقال آنان به یک موقعیت ش��غلی یا 
دپارتمان دیگر برنامه داش��ته باش��ید. اگر کارمندی تصمیم به ترک شغل 

خود بگیرد، باید دلیل آن را بدانید.
 مزایای انجام مدیریت استعداد در سازمان 

مدیریت اس��تعداد چه اهمیتی دارد؟ س��اده‌ترین پاسخ به این سؤال این 
اس��ت که مدیریت اس��تعداد روی کارکن��ان س��رمایه‌گذاری می‌کند که 
مهم‌ترین دارایی سازمان هستند. در این بخش به مزیت‌ها و دلایل اهمیت 

مدیریت استعداد اشاره می‌کنیم:
 1. به بهبود عملکرد کسب‌وک‌ارها کمک میک‌ند 

شما می‌توانید با داشتن افرادی متخصص و مستعد به‌تمامی اهداف خود 
برسید.

مدیریت اس��تعداد زمانی اثربخش واقع می‌ش��ود که سه جزء کلیدی را 
ترکیب کنید: تخصیص س��ریع اس��تعداد، تجربه مثبت کارکنان و یک تیم 

استراتژیک منابع انسانی.
 2.مزیت رقابتی شرکت را حفظ میک‌ند 

با اس��تخدام و توسعه‌ مهارت‌های کارکنان بااس��تعداد، سازمان شما قوی‌تر 
می‌شود و آمادگی بیشتری برای رویارویی با تغییرات و خطرات پیدا می‌کند.

 3. موجب نوآوری می‌شود 
صرف‌نظ��ر از صنعت��ی ک��ه در آن فعالیت می‌کنی��د، فناوری‌های جدید 
همیشه در صحنه هستند. کارکنان مستعد می‌توانند راه‌هایی برای استفاده 
از قابلیت‌های این ابزارهای جدید پیدا کرده و به حل مشکلات بپردازند، 

یا ایده‌هایی نو ارائه کنند.
 4. به تشکیل تیم‌های پربازده کمک میک‌ند 

یک استراتژی مدیریت استعداد مناسب به شما امکانی می‌دهد تا تیم‌های 
قوی و پربازده تشکیل دهید. انجام این کار خیلی مفیدتر از این است که 

صرفاً تعدادی فرد خلاق و بااستعداد در سازمان داشته باشید.
 5. نرخ خروج و ترک شغل را کاهش می‌دهد 

وقتی کارکنان یک ش��رکت احساس ارزشمندبودن داشته باشند، و بدانند 
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که فرصت‌های زیادی برای رشد در آن کسب‌وکار خواهند داشت، دیگر 
در سایر سازمان‌ها به دنبال کار نخواهند بود.

 6. برندسازی قوی کارفرما را به همراه دارد 
مدیریت صحیح اس��تعداد می‌تواند برند کارفرمایی را تقویت و سازمان 
شما را به‌عنوان محلی خوب برای کارکردن معرفی کند؛ بنابراین می‌توانید 

در آینده بهترین کاندیداها را برای استخدام جذب کنید.
 هفت گام یک فرایند مدیریت استعداد موفقیت‌آمیز 

اکنون دیگر می‌دانید چرا به مدیریت اس��تعداد نیاز دارید. در این مرحله 
وقت آن رسیده است که به خود فرایند مدیریت استعداد نگاهی بیندازید 

و یاد بگیرید که چگونه آن را در شرکت خود اعمال کنید.
در ای��ن بخش به مراحل یک فرایند مدیریت اس��تعداد مس��تمر اش��اره 
خواهیم کرد. با دنبال‌کردن این مراحل، می‌توانید بااس��تعدادترین افراد را 

بیابید و آنها را در سازمان خود حفظ کنید.
 گام اول: مشخص کنید که به چه مهارت‌هایی نیاز دارید 

پیش از اینکه جلوتر بروید، باید تعیین کنید که به چه نوع افرادی نیاز دارید و 
این افراد باید چه شرایطی داشته باشند. ببینید که آیا می‌توانید به‌جای استخدام 

افراد جدید، آموزش‌های لازم را به کارکنان فعلی خود ارائه کنید.
 گام دوم:  افراد مناسب را جذب کنید 

برای جذب استعداد مراحل مختلفی وجود دارد:
تبلیغاتی هدفمند طراحی و آنها را در وب‌سایت‌های کاریابی برتر منتشر 

کنید. برندینگ منابع انسانی در اینجا مفید واقع می‌شود.
برای شناسایی بهترین فرد برای موقعیت شغلی، مصاحبه‌ها و سایر ابزارها 
را از قب��ل برنامه‌ریزی کنید. علاوه بر س��ؤالات معمولی، از ارزیابی‌های 
ش��خصیتی، رفرنس‌ها و همین‌طور آزمون‌هایی استفاده کنید که داوطلبین 
را مل��زم می‌کند ت��ا در موقعیت‌های واقعی به حل ی��ک چالش بپردازند. 

سپس انتخاب‌های برتر خود را استخدام کنید.
 گام سوم: جامعه‌پذیری و سازماندهی کار 

با آماده‌کردن فضای ش��رکت برای کارکنان جدید، به آنها کمک کنید که 
به‌محض ورود، جایگاه خود را پیدا کنند.

بنابراین، باید وظایف و مسئولیت‌ها را برایشان تعیین کنید، جلسات آموزشی 
را برنامه‌ریزی نمایید، و از کارکنان فعلی خود بخواهید که از کارکنان جدید 

حمایت کنند تا آنها هم بتوانند با شرایط و محیط وفق پیدا کنند.
 گام چهارم: سازماندهی یادگیری و توسعه 

به یاد داشته باشید که توسعه مهارت‌های کارکنان فعلی اغلب آسان‌تر از 
استخدام افراد جدید است. علاوه بر این، حتی اگر افرادی بسیار بااستعداد 
را اس��تخدام کنید، آنها نیز می‌خواهند ک��ه در نقش جدید خود چیزهایی 
یاد بگیرند و بیاموزند. روش‌هایی مث��ل برگزاری کنفرانس‌ها، دوره‌ها، و 
سیس��تم مدیریت یادگیری را برای رشد کارکنان خود برنامه‌ریزی کنید تا 

محیطی مبتنی بر یادگیری ایجاد نمایید.
 گام پنجم: انجام ارزیابی عملکرد 

ارزیابی منظم عملکرد کارکنان به ش��ما این ام��کان را می‌دهد که ببینید 
آیا آنها می‌توانند مسئولیت‌های اضافه بر سازمان را مدیریت کنند یا خیر. 
این کار می‌تواند ش��ما را از استخدام افراد جدید آسوده کند و به کارکنان 

کمک می‌کند تا برای ترفیع آماده شوند.
 گام ششم: ایجاد استراتژی‌هایی برای حفظ و نگهداشت استعدادها 

با اس��تفاده از روش‌های مثل ارتقای شغلی، مزایا، تاکتیک‌های انگیزشی، 
اطمینان از رضایت ش��غلی و بهبود فرهنگ ش��رکت، به افزایش رضایت 

شغلی کارکنان خود کمک کنید. 
 گام هفتم: برنامه‌ریزی جانشین‌پروری 

کارکن��ان خود را برای جانش��ینی آماده کنید، به‌وی��ژه زمانی که یکی از 
اعضای ارشد سازمان بازنشس��ته می‌شود. از طریق فرصت‌های یادگیری 
مستمر، به کارکنان کمک کنید تا بهترین عملکرد خود را داشته باشند. اگر 
کارمندی تصمیم گرفت شرکت را ترک کند، یک مصاحبه خروجی انجام 
دهید تا بفهمید چه مش��کلی رخ داده اس��ت. انجام این کار به شما کمک 

می‌کند تا از تکرار همان مشکل در آینده جلوگیری کنید.
 چگونه استعداد نهفته‌ کارکنان را کشف کنیم؟ 

کشف استعدادهای کارکنان یکی از کارهایی است که هر مدیری باید آن 
را انجام دهد. البته بسیاری از مدیران به بهانه‌هایی مثل کمبود وقت و … 
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س��راغ این کار نمی‌روند. اما نکته اینجاست که کشف پتانسیل و استعداد 
کارکنان نه‌تنها به خود آنان و مس��یر ش��غلی پیش رویشان کمک می‌کند، 
بلکه به نفع س��ازمان نیز هس��ت. زمانی که کارکنان می‌بینند مدیرشان به 
آنها اهمیت و می‌دهد و سعی دارد بهترین نسخه‌ آنها را در سازمان داشته 
باش��د، خودش��ان هم برای انجام کار انگیزه می‌گیرند و تلاش بیش��تری 

می‌کنند.
 تحسین و تشویق را به یک مصاحبه تبدیل کنید 

وقت��ی کارمند ش��ما کاری را عالی انجام می‌ده��د، صرفاً از او تعریف و 
تمجید نکنید. بلکه نقاط قوت موفقیت او را مشخص کنید و از او بپرسید 
که چگونه این کار را انجام داده اس��ت – به‌عبارت‌دیگر، فرایند انجام کار 
را تعریف کند. این مصاحبه بینش‌هایی را به شما ارائه می‌کند که می‌توان 
از آن در کارها و وظایف جدید هم استفاده کرد. حتی ممکن است از او 
بخواهید که یک جلسه برگزار کرده و در مورد تکنیک‌های خود صحبت 

کند یا روش‌های خود را به دیگران آموزش دهد.
 نحوه‌ تفکر افراد را تحلیل کنید، نه فقط کاری را که انجام می‌دهند 

ارزیابی عملکرد بر دستیابی به اهداف و سایر شاخص‌های قابل‌اندازه‌گیری 
موفقیت تمرکز دارد. بااین‌حال، آنچه اغلب در پس چنین دس��تاوردهایی 
نهفته است، نوع تفکر فرد است که موفقیت را ممکن می‌کند. این عادات 
ذهن��ی را در ارزیابی بعدی کارمند ش��رح دهی��د. به‌عنوان‌مثال، »کارمند 
بااس��تعداد شما همیشه تمام داده‌های مرتبط را جمع‌آوری می‌کند، آنها را 
به‌دقت مطالعه می‌کند و به راه‌حلی می‌رس��د ک��ه از دل واقعیت‌ها بیرون 
می‌آید، ن��ه اینکه بخواهد آن‌ها را با یک ایده ازپیش‌تعیین‌ش��ده مطابقت 
دهد«. بیان این بعد از نحوه‌ عملکرد ذهن وی به ش��ما و همین‌طور خود 
او کمک می‌کند تا پروژه‌های دیگری را که نیازمند استعدادهای استقرایی 
او هستند شناسایی کنید. همچنین به او نشان می‌دهد که شما واقعاً ارزش 

کارهای او را درک می‌کنید.
 دلیل علایق و اولویت‌های کارکنان را بشناسید 

مدیران خوب می‌دانند که تک‌تک کارکنانشان دوست دارند چه کارهایی 
انج��ام دهند )از چه وظایفی لذت می‌برند، یا کدام پروژه‌ها به آنها انگیزه 

می‌ده��د(. مدی��ران خوب این را نی��ز می‌دانند که چرا ش��خص این نوع 
علای��ق را دارد و ک��دام بخش از پروژه می‌تواند آن‌ها را به رضایت کامل 
از کارشان برساند. چنین دانشی به مدیر کمک می‌کند تا پروژه‌ای مناسب 
را ب��رای کارمند در نظر بگیرد. برای مثال، ممکن اس��ت پروژه‌ بازخورد 
مش��تری برای یک کارمند جذاب بوده باش��د - البته نه به این دلیل که او 
دوست دارد روی نظرسنجی‌ها کار کند، بلکه چون به خود محصولی که 
در ح��ال ارزیابی بود علاقه دارد؛ بنابراین، پروژه‌ بعدی او باید مربوط به 

آن محصول باشد، نه نظرسنجی در مورد یک محصول دیگر.
 از کارکنان خود درباره‌ رؤیاهایشان بپرسید 

بس��یار پسندیده است که از کارکنانتان درباره علایق و رؤیاهایشان جویا 
ش��وید. با این کار می‌توان زمینه پیوند عاطفی و احساسی میان کارمند با 
محیط کاری را فراهم کرد. به‌عنوان‌مثال فردی می‌گوید همیشه می‌خواسته 
مترجم باش��د، از او بپرسید که آیا دوست دارد با مشتریان بین‌المللی کار 
کند. آن فرد بافکر کردن به رؤیای خود در موقعیت فعلی، بیشتر احساس 
رضایت می‌کند و کمتر احتمال دارد که از کارش خس��ته ش��ود و شرکت 

را ترک کند.
 جمع‌بندی 

همان‌طور که دیدیم، مدیریت استعداد یعنی برنامه‌ریزی استراتژیک مسیر شغلی 
ب��رای هر کارمند. فرایند مدیریت عملکرد می‌تواند در انجام این کار به مدیران 
کمک کند. با استفاده از نرم‌افزارهای مدیریت منابع انسانی، به‌ویژه ماژول ارزیابی 
و مدیریت عملکرد، می‌توان نقاط قوت و ضعف کارکنان را شناسایی کرد و آنها 

را در مسیر رسیدن به اهداف شخصی و سازمانی یاری داد.
 البت��ه این به معن��ای دادن وعده‌های پوچ به کارکنان نیس��ت، بلکه باید 
نقشه شغلی آنان را با همکاری خودشان ترسیم کنیم، و مطمئن شویم که 
این مس��یر هم واقع‌بینانه است و هم اینکه کارمند درباره‌ آن حس خوبی 
دارد. س��پس ابزار و منابع موردنیاز را برای تحقق آن در اختیار ش��خص 
قرار می‌دهیم. با داش��تن چنین نقش��ه‌ای، کارکنان می‌دانند که باید انتظار 
چه چیزهایی را داشته باشند و باید برای چه چیزی تلاش کنند، بنابراین، 

می‌توانند برای دستیابی به آنها با یکدیگر همکاری نمایند.
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تقدیر از بانک سامان به‌پاس 
همکاری‌های مؤثر با مؤسسه خیریه 

بین‌المللی زنجیره امید
در دنیای پر چالش امروز، هر قدمی که در جهت کمک به نجات جان کودکان برداشته 
می‌ش��ود، ارزشی فراتر از کلمات دارد. مؤسس��ه خیریه بین‌المللی زنجیره امید به‌پاس 
همکاری‌های ارزنده بانک س��امان، مراتب س��پاس و قدردانی صمیمانه خود را اعلام 
می‌دارد. مش��ارکت و همراهی بانک سامان که طی سال‌های اخیر منجر به اهدای ۳۴۲ 
میلیون تومان به این مؤسسه گردید، نقشی حیاتی در تأمین هزینه‌های درمانی کودکان 
نیازمن��د و کاهش دغدغه‌ه��ای خانواده‌های آنان ایفا کرده اس��ت. این همکاری نه‌تنها 
حمایت مالی بزرگی برای مؤسسه بوده، بلکه فرصتی ارزشمند برای گسترش خدمات 

تخصصی و نجات جان صدها کودک بیمار فراهم آورده است.
بانک سامان با درک عمیق از مسئولیت‌های اجتماعی خود و باتکیه‌بر حس نوع‌دوستی، 
همواره در کنار مؤسس��ه زنجیره امید حضور داش��ته اس��ت. این همکاری‌ها به ما این 
امکان را داده است تا با قوت بیشتری به رسالت خود در ارائه بهترین خدمات درمانی 
و جراحی تخصصی به کودکان زیر ۱۸ س��ال در رش��ته‌های قلب، ارتوپدی، ترمیمی و 
مغز و اعصاب بپردازیم. حمایت‌های مستمر بانک سامان موجب شد تا اقامتگاه درمانی 
کودکان بیمار با امکانات بیشتر و شرایط بهتر توسعه یابد و والدین نیز بتوانند با آرامش 
خاطر در کنار فرزندان خود حضور داشته باشند. همچنین، بانک سامان نقش مهمی در 
جذب منابع مالی برای اعزام تیم‌های پزشکی بین‌المللی به ایران داشته است که این امر 

منجر به بهبود سطح طب تخصصی اطفال در کشور شده است.
ازاین‌رو، ما در مؤسس��ه خیریه بین‌المللی زنجیره امید ب��ر این باوریم که همکاری با 
بانک س��امان نه‌تنها برای نجات جان کودکان، بلکه برای ارتقای سطح سلامت جامعه 
تأثیر ش��گرفی داش��ته و امید داریم که این همکاری‌های ارزشمند در آینده نیز با قوت 

بیشتری ادامه یابد. 
با سپاس از اعتماد و حمایت شما، 
مؤسسه خیریه بین‌المللی زنجیره امید 

http://zanjirehomid.com
آدرس: تهران، میدان تجریش، خیابان فنا خسرو، پلاک 31، اقامتگاه کودکان زنجیره امید

 تماس: 021-22747681
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پرتلاش همچون روز نخست
گفتگو با همکاران شعبه منیریه

گفت‌وگو: جعفر تکبیری  
عکس: نیلوفر فیاض
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در این ش��ماره از نش��ریه س��امان به گفتگو ب��ا همکاران ش��عبه منیریه 
نشسته‌ایم. شعبه‌ای در قلب بافت قدیمی تهران که غالب مشتریان آنها از 

صنف فروشندگان لوازم ورزشی هستند.
حسن صالحی کیا رئیس شعبه منیریه است. او دارای دکتری اقتصاد پولی 
اس��ت و از س��ال ۱۳۸۰ در مؤسسه س��امان اقتصاد )که امروز با نام بانک 
س��امان شناخته می‌شود( در شعبه اصفهان مشغول به کار شد. پس از آن، 
حدود دو س��ال در بخش مدیریت اعتبارات و سپس در شعبات مختلف 
تهران فعالیت داشته و هم‌اکنون نیز نزدیک به یک سال و نیم است که در 

شعبه منیریه مشغول به کار است.
وی در خصوص آخرین ش��رایط شعبه منیریه می‌گوید: شعبه منیریه در 
مرکز ش��هر تهران و در نزدیکی بازار بزرگ قرار دارد. این منطقه به‌عنوان 
قطب اصلی بازار پوش��اک و لوازم ورزشی کشور شناخته می‌شود. بافت 
منطقه ش��امل اصناف ورزشی و واحدهای مس��کونی است. این شعبه از 
س��ال ۱۳۸۸ فعالیت خود را آغاز کرده و در حال حاضر حدود ۲۰ هزار 
مش��تری دارد. باتوجه‌به نوع بافت منطقه، بیش��تر مش��تریان ما از اصناف 

ورزشی و ساکنان محلی تشکیل شده‌اند.
وی در پاس��خ به این سؤال که استراتژی ش��ما برای مدیریت این شعبه 
چیست، گفت: تمرکز ما بر استراتژی ۱۴۰۴ بانک است و تلاش کرده‌ایم 
باتوجه‌به ش��رایط منطقه، بر جذب مش��تریان ویژه و اصناف تمرکز کنیم. 
خوش��بختانه، ب��ا برنامه‌ریزی دقیق و همدلی پرس��نل، در دو س��ال اخیر 

توانسته‌ایم تعداد مشتریان ویژه و ممتاز را افزایش دهیم.
او همچنی��ن در خصوص عوامل موفقیت ش��عبه نیز عنوان کرد: یکی از 
مهم‌ترین عواملی که به موفقیت شعبه کمک کرده است، همدلی و رفاقت 
میان پرس��نل اس��ت. ما تلاش می‌کنیم محیط کاری شاداب و دوستانه‌ای 
ب��رای همکاران ایجاد کنیم تا آنها بتوانند با روحیه‌ای مثبت به مش��تریان 

خدمات مؤثری ارائه دهند. زمانی که فضای کار دوس��تانه باش��د، پرسنل 
نیز ارتباط بهتری با مش��تریان برقرار می‌کنند و رضایت بیش��تری حاصل 

می‌شود.
رئیس ش��عبه منیریه س��پس عنوان کرد: ما جلس��ات هفتگی و ماهانه‌ای 
برگزار می‌کنیم که در آن بخش��نامه‌ها و آموزش‌های کاربردی را بررس��ی 
می‌کنیم و اهداف ش��عبه را مرور می‌نماییم. این جلسات به پرسنل کمک 
می‌کند تا با تمرکز بیش��تری بر تعامل با مش��تریان و بازاریابی مؤثر عمل 
کنند. همچنین س��عی داریم بازاریابی خود را از طریق مشتریان فعالی که 
داریم گسترش دهیم، چرا که این روش کم‌هزینه‌ترین و مؤثرترین روش 

جذب مشتری است.
صالحی کیا همچنین گفت: تمام پرس��نل ش��عبه با ف��روش بیمه‌نامه‌ها، 
از جمله بیمه خانه امن س��امان، آش��نایی دارند و در این زمینه مش��کلی 
وجود ندارد. من معتقدم بیمه‌نامه‌ها می‌توانند ارتباط مش��تریان با بانک را 
مس��تمر نگه دارند. علاوه بر این، ما به ارائه خدمات از طریق درگاه‌های 
غیرحضوری نیز توجه ویژه‌ای داریم. همکاران ما س��عی می‌کنند با نصب 
و آموزش اس��تفاده از موبایلت، مش��تریان را به اس��تفاده از این خدمات 

ترغیب کنند.
وی اضاف��ه کرد: باتوجه‌به ظرفیت‌های منطقه و فضای مناس��ب ش��عبه، 
ام��کان ارائه خدم��ات ارزی و خدمات صندوق امان��ات نیز وجود دارد. 
امیدوارم مدیران ارشد بانک در این زمینه برنامه‌ریزی مناسبی داشته باشند 

تا بتوانیم این خدمات را نیز به مشتریان ارائه دهیم.
صالحی کیا در پایان گفت: در پایان، لازم می‌دانم از تمام پرس��نل ش��عبه 
که با همدلی و انرژی کامل در خدمت مش��تریان و بانک هس��تند، تشکر 
ویژه‌ای داش��ته باشم. همچنین از خانم حس��ینلو، معاون محترم شعبه که 
با تمام توان در توانمندس��ازی پرس��نل نقش مهمی ایفا کرده‌اند، قدردانی 

می‌کنم.
 پویایی بانک برای من شادی‌آور است 

لیلا حاجی حسینلو کارشناسی‌ارشد مدیریت منابع انسانی و معاون شعبه 
منیریه است. او از سال ۱۳۸۶ به بانک سامان پیوسته و یک فرزند ۱۶ساله 

به نام آیدین دارد.
لیلا حاجی حس��ینلو در خصوص س��وابق خود در بانک س��امان گفت: 
شروع کارم در بانک با فعالیت در اداره آموزش بود و پس از آن در شعب 
مختلفی از جمله جنت‌آباد، خیابان آذربایجان، زرتش��ت، سی تیر، اریکه 
ایرانیان و ایران‌زمین خدمت کردم. اخیراً افتخار همکاری با ش��عبه منیریه 
را در کنار ریاست محترم و همکاران عزیز دارم. در ابتدا، باانرژی و افتخار 
زیادی وارد بانک س��امان شدم. باوجوداینکه در آزمون‌ها و مصاحبه‌های 
وزارت نفت، ش��رکت ملی پالایش نفت و ش��رکت گاز قبول شدم، اما به 
دلیل خوش‌نامی بانک س��امان و تجربه‌های اولیه‌ام در آن، تصمیم گرفتم 

که در بانک بمانم.
وی س��پس ادام��ه داد: پویایی بانک و فرصت خدمت به مردم همیش��ه 
برای من شادی‌آور بوده است. زمانی که به‌عنوان مشاور در کنار مشتریان 
قرار می‌گیرم و به آنها در مدیریت بهتر سرمایه‌ش��ان کمک می‌کنم، حس 
رضایت و اعتمادی که از س��وی مشتریان دریافت می‌کنم، واقعاً ارزشمند 
است. این اعتماد منجر به وفاداری و حتی جذب مشتریان جدید از طریق 

حسن صالحی کیا - رئیس شعبه
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معرفی مشتریان فعلی می‌شود.
معاون شعبه منیریه سپس خاطرنش��ان کرد: طبق استراتژی و چشم‌انداز 
بانک س��امان، تمرکز ما بر مشتریان ویژه و خلق ارزش‌های منحصربه‌فرد 
ب��رای آنهاس��ت. ه��دف ما این اس��ت ک��ه با ارائ��ه خدمات س��ریع و 
اعتمادس��ازی، وفاداری مش��تریان ویژه را تقویت کنیم. پس از آن، تلاش 
داریم که مش��تریان ممتاز را به س��طح مشتریان ویژه ارتقا دهیم. همچنین 
ارائه خدمات به اصناف و ش��رکت‌ها و معرف��ی خدمات ارزی در حوزه 

بین‌الملل از دیگر اولویت‌های کاری ماست.
لیلا حاجی حس��ینلو همچنین گفت: یکی از نکات بس��یار مثبت ش��عبه 
منیریه، درایت و هوشمندی ریاست محترم جناب آقای صالحی کیا است 
که همدلی و رفاقت بین همکاران را تقویت کرده‌اند. همکاران بدون هیچ 
چشمداش��تی به یکدیگر کمک می‌کنند و به‌صورت تیمی برای رس��یدن 
به اهداف ش��عبه تلاش می‌نمایند. برگزاری جلس��ات منظم برای بررسی 
بخشنامه‌ها و به‌روزرسانی اطلاعات همکاران نیز از دیگر عوامل موفقیت 

شعبه است.
وی در پای��ان اضاف��ه کرد: در پایان، از ریاس��ت محترم ش��عبه و تمامی 
همکاران عزیزم تشکر می‌کنم. خوشحالم که در کنار این تیم برای ارتقای 
نام زیبای س��امان ت�الش می‌کنیم. همچنین از سرپرس��ت محترم منطقه، 
جناب آقای یوس��فی‌پور و کارشناس��ان سرپرس��تی که هم��واره در کنار 
ما بوده‌اند، سپاس��گزاری می‌کنم. امیدوارم بانک س��امان همیشه در کنار 

بهترین‌های ایران بدرخشد.
 تمرکز ویژه‌ای بر اصناف هدف بانک داریم 

امی��ن تذرو بانکدار فروش تخصصی ش��عبه منیریه اس��ت. او از مهرماه 
۱۳۹۰ وارد بانک سامان شده است. 

وی در خصوص عملکرد خود در بانک س��امان گفت: کارهای بانکی از 
جمله کارهایی اس��ت که بسیار حساس و پر ظرافت است و باید با دقت 
تمام انجام ش��ود. خوشبختانه، تعامل بسیار خوبی بین پرسنل و مسئولین 
ش��عبه وجود دارد که باعث می‌شود کارها بدون موانع و مشکلات پیش 
برود. شعبه منیریه نیز یکی از بهترین شعبه‌هایی بوده که تا به امروز افتخار 
حضور در آن را داشته‌ام. روابط بسیار خوبی بین مسئولین شعبه و پرسنل 
وج��ود دارد که باعث موفقیت در انجام وظای��ف و ایجاد محیطی مثبت 

برای کار شده است.
تذرو سپس ادامه داد: برای دستیابی به استراتژی سامان 1404، تمرکز ما 
بر مش��تریان اصناف، مش��تریان ویژه و مشتریان شرکتی است. با توجه به 
موقعیت شعبه ما در منطقه بازار، من و همکارانم تمرکز ویژه‌ای بر اصناف 
هدف بانک داریم. همچنین، فضای مناس��بی که حاصل تعامل مس��ئولین 
ش��عبه با کسبه محترم اس��ت، به ما کمک می‌کند تا با سرعت بیشتری به 

اهدافمان نزدیک شویم.
 ورود به بانک جذاب بود 

علیرضا حقیری یکی دیگر از همکاران ش��عبه منیریه اس��ت که  ۲۵ساله 
و فارغ‌التحصیل رش��ته مدیریت مالی از دانشگاه علامه طباطبایی با معدل 
17.38 است. او سابقه یک سال کار به‌عنوان حسابدار فروش در شرکت 
افلاک و همچنین یک س��ال و نیم به‌عنوان حسابدار عمومی و مالیات در 

شرکت تپسی مشغول به کار بوده است. 

وی در خصوص پیوس��تن به بانک سامان گفت: ورود به بانک به‌عنوان 
اولین شخص از خانواده که در این حوزه کار می‌کند، واقعاً حس جذابی 
بود. تعامل با مش��تری یکی از جالب‌ترین چالش‌هایی اس��ت که می‌تواند 
در زندگی هر فردی پیش بیاید و برای من هم از این قاعده مستثنی نبود.
حقیری س��پس اضاف��ه کرد: با تمامی همکاران ش��عبه، رابطه‌ای بس��یار 
صمیمانه دارم و فراتر از همکار بودن، برخی از آنها را به‌عنوان دوس��ت 
برای خ��ارج از محیط کار انتخاب کرده‌ام. همچنی��ن، کارکردن با رئیس 
و معاون ش��عبه که هم باس��واد و ه��م خوش‌برخورد هس��تند، از دیگر 

جذابیت‌های این شعبه است.
وی در پاسخ به این سؤال که چه عواملی می‌توانند انگیزه شما را در کار 
افزایش دهد، گفت: حقوق بالا و خدمات رفاهی که در چند س��ال اخیر 
کمتر مش��اهده ش��ده، می‌تواند انگیزه ما تازه‌واردها را چندبرابر کند و به 

ادامه‌ مسیر شغلی‌مان کمک کند.
 از کودکی بانکداری در ذهنم جایگاه خاصی داشت 

سینا کریمی، یکی دیگر از همکاران شعبه منیریه است. وی متولد ۱۳۶۹ 
و فارغ‌التحصیل کارشناسی‌ارش��د مهندسی صنایع از دانشگاه تهران است. 
کریمی می‌گوید که از س��ال ۱۳۹۴ همکاری خود را با بانک سامان آغاز 
و کارم را از ش��عبه ب��ازار تبریز ش��روع کردم. در س��ال ۱۳۹۸ موفق به 
کسب مقام پشتیبان برتر در طرح تلاش بانک سامان شدم. پس از نزدیک 
به ۱۰ س��ال خدمت، همچنان خوشحالم که ش��روع فعالیت حرفه‌ای من 
از ش��عبه‌ای بوده ک��ه به من آموزش‌های لازم برای پخته‌ش��دن در حرفه 
بانکداری را داد. همچنین س��ابقه خدمت در ش��عب مرکزی تبریز و ۱۷ 
ش��هریور تبریز را نیز دارم و از آبان ۱۴۰۲ در شعبه منیریه تهران مشغول 

به کار هستم.
وی ادامه داد: از کودکی شغل بانکداری در ذهن و نگاهم جایگاه خاصی 

لیلا حاجی حسینلو - معاون شعبه
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داش��ت. در ح��ال حاضر نیز معتق��دم که حتی تا روزه��ای پایانی دوران 
خدمتم در بانکداری، همیش��ه موضوعات جدیدی برای یادگیری و اجرا 
وجود دارد که می‌تواند تأثیرات مثبتی بر پیش��رفت ش��خصی من و بانک 

سامان بگذارد.
او اضافه کرد: به نظرم بانکداری یکی از مشاغلی است که پویایی زیادی 
دارد. این پویایی به‌ویژه در ش��عب و صفوف بانک بیش��تر از بخش‌های 
س��تادی مشهود است. خوشحالم که به‌عنوان یکی از اعضای صف بانک، 

فرصت بیشتری برای تجربه این پویایی در زندگی روزمره‌ام دارم.
کریمی در خصوص تجربه کاری خود در شعبه منیریه هم گفت: در یک 
سالی که در شعبه منیریه خدمت کرده‌ام، بعد از ۱۰ سال خدمت در بانک 
سامان، برای اولین‌بار تجربه‌ای از همدلی، یکپارچگی و صمیمیت محض 
را داش��ته‌ام. این خصوصیات را قبلًا در شعب تبریز نیز تجربه کرده بودم، 
اما در برخی مواقع با چالش‌هایی روبرو می‌ش��دیم. خوش��حالم که شعبه 
منیریه، به دلیل نزدیکی به بازار تهران و بافت صنفی مش��تریان، می‌تواند 

در پیشرفت شغلی من تأثیرگذار باشد.
 چندین دوست سالخورده دارم 

س��ید محمدمهدی حس��ینی امین، یکی دیگر از همکاران ش��عبه منیریه 
اس��ت. او ۳۱س��اله و دارای مدرک کارشناسی مهندسی صنایع است و از 

سال 1400 به مجموعه بزرگ سامان پیوسته است.
وی در خصوص تجربه روزهای نخست کاری‌اش در شعبه منیریه گفت: 
روزهای نخس��ت در هر مجموعه‌ای س��ختی‌های خودش را دارد. من در 
سه مجموعه تجربه استخدام داشته‌ام و بانک سامان سخت‌ترین آن‌ها بود. 
با اینکه تجربه چندین ساله در کارهای مالی داشتم، اما درگیری مستقیم با 
حس��اب مشتریان و تعداد بالای آنان برای من استرس‌زا بود. خوشبختانه، 
با کمک همکارانم خیلی س��ریع‌تر از آنچه که فکر می‌کردم، به کار مسلط 
شدم. به نظر من، بانک برای من مانند یک دوره آموزشی است که در آن 

هر روز چیزی جدید یاد می‌گیرم.
وی س��پس گفت: جذابیت کار در ش��عبه به وجود مش��تریان آن است. 
تعامل با پیرمردان و پیرزنان برایم بس��یار جالب اس��ت و در شعبه منیریه 

چندین دوست سالخورده دارم. 
او اضاف��ه کرد: از هم��ان روزه��ای اول کاری تابه‌حال، ب��ه لطف خدا 
همکاران بسیار خوبی داشته‌ام و از هر یک از آن‌ها درس‌های ارزشمندی 

در زمینه ش��رافت کاری و مس��ئولیت‌پذیری آموخته‌ام. در این سه سال، 
افتخار همکاری با دو رئیس ش��عبه بسیار شریف، جناب آقای یوسفی‌پور 
و جناب آقای صالحی کیا، را داش��ته‌ام که هر دو تعامل بس��یار خوبی با 

من داشتند و از تذکرات و تشویق‌های آن‌ها درس‌های زیادی گرفته‌ام.
حسینی امین همچنین عنوان کرد: ما به دلیل اینکه در دل بازار ورزشی‌ها 
ق��رار داریم، تعامل خوبی با مش��تریان بزرگ این صن��ف داریم و اکنون 
بیش��تر به دنبال جذب ش��رکت‌های با پتانس��یل در حوزه‌های صنعتی و 
آی‌تی هس��تیم. خوش��بختانه، من و همکارانم تعامل خوبی با مش��تریان 
به‌ویژه مش��تریان گروه هدف برقرار کرده‌ایم. لازمه حفظ مشتریان قدیمی 
و جذب مشتریان جدید، علاوه بر تسلط بر خدمات بانک، رفتار صمیمانه 

با مشتری است.
وی در پایان گفت: بدون ش��ک، دوس��تی با آقای مهدی قلایی و آقای 
حمیدرضا جعفریان که هم استاد من بوده‌اند و هم رفیق، شیرین‌ترین اتفاق 
در بانک برای م��ن بوده و خواهد بود. علاوه بر این امیدوارم کمبودها و 
مشکلات مجموعه بزرگ سامان که باعث ناخوشی و نارضایتی‌هایی برای 
من و همکارانم ش��ده است، هر روز کمتر ش��ود. قطعاً انتظار از سازمان 
بزرگ��ی مانند بانک س��امان باید بالا باش��د و همکاران عزیز ما شایس��ته 

بهترین امکانات و خدمات هستند.
 میک‌وشم مانند روزهای اول به وظایفم عمل کنم 

محمود ارجمندی یکی دیگر از همکاران ش��عبه منیریه است. او 37 سال 
دارد و 12 سال است که در شعب مختلف بانک سامان مشغول به فعالیت 

است. 
وی در خصوص تجربه روزهای نخس��ت پیوس��تن خود به بانک سامان 
گفت: در روزهای اول استخدام احساس همکاری با یک مجموعه پیشرو 
و متمایز را داش��تم و خوشحالم که بعد از دوازده سال همچنان باتوجه‌به 
سیاس��ت‌های بانک، همان احساس خوب روزهای ابتدایی در من وجود 
دارد. من در تلاش هس��تم که ب��ا همان انگیزه روزه��ای اول وظایفم را 
انجام دهم. همچنان از حضور در بانک س��امان رضایت دارم و احس��اس 
همکاری با یک مجموعه پویا و پیش��رو در من باقی اس��ت. این احساس 
مثبت به من انگیزه می‌دهد تا در هر ش��رایطی به بهترین ش��کل ممکن به 

وظایف خود عمل کنم.
ارجمندی س��پس ادامه داد: همیش��ه بر این باور بوده‌ام که بهترین نحوه 

امین تذرو سینا کریمیحمیدرضا جعفریانامیرحسین یاور
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تعامل در محیط کار، ایجاد صمیمیت در عین حفظ احترام اس��ت. ایجاد 
صمیمی��ت باع��ث اثرگ��ذاری بیش��تر در کار تیمی و حرک��ت مجموعه 
همکاران به سمت اهداف بانک می‌شود. به نظر من، این شاخص در بین 
همکاران ش��عبه، از ریاست و معاونت تا سایر همکاران، بسیار برجسته و 

شایان تقدیر است.

وی همچنین گفت: باتوجه‌به نوع مش��تریان منطق��ه منیریه که عمدتاً از 
صنف فروش��ندگان وسایل ورزشی و بخش��ی از منطقه مسکونی هستند، 
عمده تمرکز ما در ش��عبه بر جذب این صنف و همچنین جذب مشتریان 
برتر جهت تحقق استراتژی سامان 1404 معطوف شده است. البته، شعبه 

از فعالیت در جهت جذب شرکت‌ها نیز غافل نبوده است.

محسن محسن نژاد مهدی حسینیمحمود ارجمندیعلیرضا حقیری
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انتشار کتاب مقررات بازار بیمه 
با حمایت بیمه سامان

شرکت بیمه سامان نسخه کامل کتاب مقررات بازار بیمه را منتشر کرد.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، بیمه یکی از صنایع پویای 
کشور است و ازاین‌رو، به‌روزرسانی قوانین و مقررات در حوزه بیمه‌گری، 
امری اجتناب‌ناپذیر است. پیچیدگی قوانین بیمه‌گری که به دلیل ماهیت این 
صنعت و ناشی از تنوع محصولات، پوشش‌ها، استانداردها و الزامات بومی 
و بین‌المللی است، باعث ش��ده است که اهمیت آشنایی با این آیین‌نامه‌ها 
و مقررات، دوچندان ش��ود؛ بنابراین فعالان صنعت بیمه برای تطابق با این 
پیچیدگی‌ها، به آگاهی مس��تمر از تغییرات حقوقی و آیین‌نامه‌ها نیازمندند 
و ض��رورت ایجاب می‌کند مقررات بیمه‌ای، به ش��کلی م��دون در اختیار 
متخصصان، فعالان و صاحب‌نظران این صنعت قرار بگیرد. بی شک نگارش 
و توضیح مقررات صنعت بیمه، نیازمند تسلط، شناخت و تجربه مناسب از 
بازار بیمه اس��ت. پیش‌ازاین، نخستین مجموعه مصوبات شورای‌عالی بیمه 
توسط پیش‌کسوت گران‌قدر، جناب آقای غلامعلی ثبات منتشر و چندین 
بار تجدید چاپ ش��ده است. اکنون شرکت بیمه سامان این افتخار را دارد 
که کتاب مق��ررات بازار بیمه را به‌عنوان جدیدترین و کامل‌ترین مجموعه 
از مق��ررات معتبر و مرتبط با فعالیت در ب��ازار بیمه‌های بازرگانی ایران به 

گردآوری این استاد اندیشمند منتشر کند.
این مجموعه به پشتوانه سال‌ها حضور ایشان در واحدهای فنی بیمه مرکزی 
و چند س��ال دبیری و عضویت در ش��ورای‌عالی بیمه تدوین شده و تمام 
قوانین و مصوبات مجلس شورای اسلامی، هیئت وزیران، شورای‌عالی بیمه، 
بخش��نامه‌های بیمه مرکزی و نظر رس��می مراجع معتبر درباره موضوعات 
بیمه‌ای تا پایان تیرماه سال ۱۴۰۳ در آن گردآوری شده است. شرکت بیمه 
سامان با این اقدام نوآورانه خود، ضمن تمرکز بر مفهوم دانش، بیمه، آرامش، 
بار دیگر بر لزوم گسترش آگاهی و فرهنگ‌سازی بیمه‌ای تأکید کرده و در 

این مسیر، همواره منتظر نظرات ارزشمند صاحب‌نظران است.
علاقه‌مندان برای تهیه کتاب می‌توانند به س��ایت انجمن حرفه‌ای صنعت 

بیمه به نشانیwww.pii.ir مراجعه نمایند.

خبر خوش بیمه سامان 
برای سهام‌داران با افزایش 
سرمایه 900 میلیارد تومانی

بازرس قانونی، افزایش س��رمایه ش��رکت بیمه سامان از مبلغ 
500  به 1400 میلیارد تومان را بلامانع اعلام کرد.

به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، با عنایت به 
ماده 3 دستورالعمل مراحل زمانی افزایش سرمایه شرکت های 
ثبت ش��ده نزد سازمان بورس و اوراق بهادار به منظور انطباق 
سرمايه شرکت با مصوبه هيئت وزيران، حفظ و ارتقاي نسبت 
توانگري مالي، برقراري تناس��ب بين س��رمايه شرکت با حق 
بيمه صادره و ذخاير فني، افزايش ميزان قبول ريس��ک و حفظ 
جايگاه ويژه و مزيت رقابتي در صنعت بيمه، توس��عه فعاليت 
در هريک از زمينه هاي بيمه اي، افزایش س��رمایه بیمه سامان 

بلامانع تشخیص داده شد. 
طبق تصویب هیئت‌مدیره ش��رکت بیمه س��امان، این افزایش 
سرمایه که 180 درصد سرمایه کنونی این شرکت است در دو 
مرحله و ظرف مدت دو سال از محل سود انباشته و اندوخته 
سرمایه‌ای انجام خواهد ش��د. مطابق با چشم‌انداز بیمه سامان 
در سال 1407، این ش��رکت یک گروه فرابیمه، تمام دیجیتال 
و بی��ن المللی و پیش��گام در مش��ارکت در اکوسیس��تم های 

فرابیمه ای کشور خواهد بود.
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 بیمه سامان در پله نخست 
 توانگری مالی برای 

دوازدهمین سال پیاپی
ش��رکت بیمه س��امان رتبه یک توانگری مالی را از س��وی بیمه مرکزی دریافت کرد و 
برای دوازدهمین س��ال پیاپی، در س��طح ی��ک توانگری مالی ماندگار ش��د. به گزارش 
روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، سطح یک توانگری مالی به‌عنوان عالی‌ترین سطح به 
ش��رکت‌های بیمه‌ای تعلق می‌گیرد که برای ایفای تعهدات خود در مقابل بیمه‌گذاران از 
توانایی کافی برخوردار باش��ند. طبق اعلام بیمه مرکزی جمهوری اسلامی ایران، نسبت 
توانگری مالی ش��رکت بیمه سامان برای سال 1403 معادل 206 درصد و در سطح یک 

تأیید شده است.

 دریافت حكم استاژ فنی توسط 
آقای آیت‌الله افشاری در سبک تاپ کاراته فول‌کنتاکت

همکار س��امانی ما، آقای آیت‌الله افشاری، کارش��ناس پیگیری مطالبات 
خرد و صنفی از مدیریت پیگیری مطالبات موفق به دریافت حكم اس��تاژ 

فنی در سبک تاپ کاراته فول‌کنتاکت شدند.
اس��تاژ فنی در س��بک ت��اپ کارات��ه فول‌کنتاکت یک دوره آموزش��ی و 
تمرینی اس��ت که با هدف ارتقای مهارت‌های فن��ی، تکنیکی و تاکتیکی 
ورزش��کاران برگ��زار می‌ش��ود. ای��ن اس��تاژها معمولاً ش��امل آموزش 
تکنیک‌ه��ای پیش��رفته، اس��تراتژی‌های مبارزه، روش‌ه��ای تقویت بدنی 

و بهب��ود عملکرد ورزش��ی اس��ت. همچنی��ن در این دوره‌ه��ا تمرینات 
عملی برای افزایش قدرت، س��رعت، اس��تقامت و تکنیک‌های ضربه‌زنی 
برگزار می‌ش��ود. در س��بک فول‌کنتاکت، مبارزات به‌صورت کامل )بدون 
محدودیت ضربه( انجام می‌ش��ود و آموزش‌ها بر اس��اس اجرای ضربات 
محکم و تکنیک‌های قدرتی اس��ت. هدف اصلی این استاژها آماده‌سازی 
 ورزش��کاران برای شرکت در مس��ابقات رس��می و بهبود عملکرد آن‌ها 

در مبارزات است.
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مراس��م نکوداشت حش��مت مهاجرانی، از مفاخر فوتبال ایران در بانک 
سامان برگزار شد.

به گزارش سامان رس��انه، مراسم نکوداشت حشمت مهاجرانی مربی پر 
افتخار فوتبال ایران و از مفاخر جهان فوتبال به‌پاس 70 سال تلاش برای 
فوتبال ایران، امروز در سالن همایش‌های دفتر مرکزی بانک سامان برگزار 

شد. در این مراسم که هیئت‌مدیره، اعضای هیئت عامل، جمعی از مدیران 
و کارکنان بانک س��امان حضور داشتند، علیرضا معرفت مدیرعامل بانک 
س��امان، به حمایت‌های متعدد بانک س��امان از ورزش کشور اشاره کرد 
و گفت: بانک س��امان علاوه بر تس��هیلگری در صنعت بانکداری و مالی 
کش��ور، همواره خود را در کنار ورزش��کاران قرار داده و کوش��یده نقش 

پاسداشت 70 سال خدمات حشمت مهاجرانی در بانک سامان

ض
فیا

فر 
لو

: نی
س

عک
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مهمی در توسعه ورزش کشور ایفا کند. 
همچنین فرش��ته ضرابیه معاون توس��عه زیرس��اخت بانک سامان هم در 
ایران مراسم با اشاره به ترویج ورزش در میان کارکنان بانک سامان گفت: 
ما در بانک س��امان با تش��کیل تیم‌های مختلف ورزشی در میان آقایان و 
بانوان، تلاش کردیم تا نقش��ی در سلامت و بهبود کیفیت زندگی کارکنان 

خود داشته باشیم و این را یکی از نقاط افتخار بانک سامان می‌دانیم.
حش��مت مهاجرانی سرمربی سابق تیم ملی فوتبال نیز در سخنانی کوتاه 
در این مراس��م ضمن تشکر از بانک س��امان برای توجه ویژه به ورزش 

کشور عنوان کرد: این اقدام بانک سامان صرفاً یک اقدام تبلیغاتی نیست، 
بلکه توسعه و ترویج ورزش باعث سالم شدن فضای جامعه خواهد شد.
گفتنی است، در جریان این مراسم بانک سامان به‌پاس خدمات حشمت 
مهاجرانی به ورش کش��ور، این مربی نام‌آش��نا را به‌عنوان مشتری خاص 
خ��ود معرفی کرد و تمامی خدمات مش��تریان خاص بانک س��امان را در 

اختیار حشمت مهاجرانی قرار داد.
همچنین حمید اس��تیلی ملی‌پوش اس��بق کش��ورمان هم در این مراسم 

به‌عنوان مشتری ویژه بانک سامان معرفی شد.
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افتتاح سالن بدنسازی برج سامان
سالن ورزشی برج س��امان که با بهترین و به‌روزترین ابزارهای ورزشی 
تجهیز شده است طی مراسمی توسط رئیس هیئت‌مدیره و معاون توسعه 

و زیرساخت بانک سامان به بهره‌برداری رسید.
در این مراس��م که با حضور تنی چند از اعضای هیئت‌مدیره، مدیرعامل و 
معاونان مدیرعامل برگزار شد، احمد مجتهد، رئیس هیئت‌مدیره بانک سامان 
ضمن تبریک افتتاح این سالن ورزشی خطاب به همه حاضرین گفت: »تمرکز 
و مستقر شدن همه مدیریت‌ها و ادارات بانک در برج سامان باعث آشنایی و 

نزدیکی بیشتر همکاران با یکدیگر شده و امکانات جدید برج سامان از جمله 
آکادمی کودک سامان و همین سالن ورزشی که امروز شاهد افتتاح آن هستیم 

هم به دوستی و صمیمت پرسنل بانک افزوده است«.
رئیس هیئت‌مدیره بانک سامان در پایان سخنان خود، بار دیگر از فرشته 
ضرابیه، معاونت توس��عه و زیرس��اخت مدیرعام��ل و همچنین مدیریت 
پش��تیانی بانک به دلیل برنامه‌ریزی و اج��رای طرح‌های مختلف بهبود و 

توسعه زیرساخت‌های موجود در برج سامان تقدیر و تشکر کرد.

عکس: نیلوفر فیاض
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گ��وش‌دادن فعال یکی از مهارتهای کلیدی در ارتباطات مؤثر اس��ت که 
ب��ه افراد کمک می کن��د تا روابط بهتری برقرار کنن��د و درک عمیق تری 
از دیگ��ران پیدا کنند. این مهارت نه‌تنها در محیط های ش��خصی بلکه در 
محیط ه��ای حرفه ای نیز اهمیت دارد. این نوع گوش‌دادن ش��امل تمرکز 

کام��ل بر روی صحبت های فرد مقابل و تلاش برای درک احساس��ات و 
نیازهای او اس��ت. گوش‌دادن فعال به معنای صرفاً شنیدن کلمات نیست، 
بلک��ه ش��امل درک عمیق تری از محتوا و احساس��ات نهفت��ه در آنها نیز 
می شود، به‌گونه‌ای است که نشان دهنده توجه و احترام به گوینده باشد.

به‌طورکلی، گوش‌دادن فعال یک مهارت ضروری اس��ت که میتواند تأثیر 
بسزایی بر کیفیت ارتباطات ما داشته باشد. با تمرین تکنیکهای گوش‌دادن 
فعال، میتوانیم روابط خود را تقویت کنیم، سوءتفاهمها را کاهش دهیم و 

فضای مثبتی برای گفتگو ایجاد کنیم. در دنیای امروز، جایی که ارتباطات 
مؤث��ر بیش‌ازپیش اهمیت دارد، یادگیری و به‌کارگیری این مهارت میتواند 

به موفقیتهای شخصی و حرفهای ما کمک کند.

مزایای گوش دادن فعال

تکنی کهای گوش دادن فعال

توجه کامل
هنگام صحبت با کسی، تمام توجه خود را معطوف به او کنید. این به معنای قطع‌کردن تلفن، خاموش‌کردن تلویزیون 

و ایجاد فضایی آرام برای گفتگو است. 

از نشانه های غیرکلامی مانند تکان‌دادن سر، لبخند و تماس چشمی استفاده کنید تا نشان دهید که به گوینده توجه دارید.بازخورد غیرکلامی

تکرار و خلاصه سازی
نکات کلیدی را تکرار کنید یا خلاص های از آنچه گفته شده ارائه دهید. این کار به گوینده نشان می دهد که شما در 

حال گوش‌دادن هستید و مطالب را درک کرده اید.

سؤالاتی بپرسید که گوینده را تشویق به توضیح بیشتر کند. این نوع سؤالات معمولاً با "چگونه" یا "چرا" شروع می شوند.سؤالات باز

اجتناب از قضاوت
س��عی کنید بدون پیش��داوری یا قضاوت درباره صحبت های گوینده، به او گوش دهید. این امر باعث می ش��ود فرد 

احساس امنیت کند و بیشتر صحبت کند.

تقویت روابط
گ��وش‌دادن فع��ال باع��ث ایجاد اعتماد و احت��رام متقابل در روابط می ش��ود و موجب تقویت ارتباطات ش��خصی و 

حرف های می گردد.

با درک دقیق تر از پیامهای دیگران، احتمال سوءتفاهم کاهش می یابد و ارتباطات روشن تر می شود.کاهش سوءتفاهم
 

افزایش همدلی
ای��ن مهارت به افراد کمک می کند تا احساس��ات و نیازهای دیگ��ران را بهتر درک کنند که منجر به افزایش همدلی و 

همدلی می شود.

حل تعارض
گوش‌دادن فعال می تواند به حل تعارضات کمک کند، زیرا افراد احساس می کنند که نظرات و احساسات شان موردتوجه 

قرار گرفته است.

گوش‌دادن فعال 
را بیامــــوزیم

 شهلا اوجاقی
| رئیس دایره ضمانت‌نامه‌های 

ارزی مدیریت بانکداری بین الملل|
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در این شماره از نشریه سامان، به گفتگو با سرمه گل نراقی مدیر اعتبارات خرد 
و صنفی بانک سامان نشسته‌ایم. او متولد آبان‌ماه 1359 در منطقه شمیرانات و 
دارای مدارک فوق لیس��انس در رش��ته علوم اقتصادی از دانشگاه آزاد اسلامی 

واحد تهران مرکزی است. 
  خانم گل نراقی سپاس بابت وقتی که به نشریه سامان اختصاص دادید. 
لطفاً در خصوص مس��یر شغلی خودتان تا رس��یدن به جایگاه فعلی، برای 

خوانندگان بگویید. 
من هم سلام می‌کنم به خوانندگان نشریه سامان. در خصوص این سؤال باید 
بگویم که از سال 1379 که وارد دانشگاه شدم جهت استقلال مالی و اجتماعی، 
به طور خصوصی نس��بت به تدریس دروس دبیرستانی مانند هندسه، ریاضی، 
فیزی��ک اقدام کردم و بعد از ورود به دوره فوق لیس��انس به عنوان اس��تادیار 
فعالیت می‌کردم و در کنار آن نیز  برای دانشجویان دوره لیسانس و تعدادی از 
دانشجویان دوره فوق لیسانس به صورت خصوصی و یا گروهی کلاس های 
کمکی برگزار می کردم. سال 1386 که همزمان با ورودم به بانک سامان بود، در 
حال گذراندن آخرین ترم دانشگاهی برای تهیه پایان نامه و دفاعیه بودم و قصد 
ورود به بانک نداشتم و انتخاب شغل کارمندی رو هیچ وقت برای خودم تصور 
نمی‌کردم و همین‌طور برای تجربه و امتحان کردن، در  آزمون بانک سامان که 
در دانشگاه امیرکبیر برگزار می شد، شرکت کردم و قبول شدم و در خرداد 1386 
وارد بانک شدم. البته زمان مصاحبه بنده با اعتماد به نفس کامل که فکر می کردم 
خودم قادر به انتخاب محل کارم هس��تم، اعلام کردم من اصلا کار ش��عبه رو 

دوست ندارم و قطعا درخواست دارم که در ستاد مشغول باشم و آقای خاکسار 
عزیز که یکی از افراد حاضر در جلسه مصاحبه بودند، سری تکان دادند و گفتند 
حتما خانوم!!! و در کمتر از یک هفته حکم محل خدمتم شعبه آفریقا تعیین شد. 
خاطرم هست که آن زمان شعبه آفریقا با ریاست جناب آقای رضاپور، از شلوغ 
ترین شعب بانک محسوب می‌شد و تا چند روز اول من فقط در شوک شلوغی 
و جمعیت افراد شعبه هم مشتریان و هم 40 نفر پرسنل بودم. در ابتدا قرار شد 
یک هفته به عنوان کارآموز خانم اعرابی عزیز که الان در اس��ترالیا اقامت دارند 
و یک هفته هم در کنار آقای عبدیان عزیز که در حال حاضر ریاس��ت محترم 
شعبه سنندج را برعهده دارند، امور اولیه بانکی و صندوق را آموزش ببینم. بعد 
از گذش��ت دوره کارآموزی، بنا بر تصمیم ریاس��ت شعبه من به عنوان نیروی 
اعتباری جهت کمک به خانم فوقی در بخش ضمانت نامه‌ها مش��غول به کار 
شدم و بعد از انتقال خانم فوقی از آن شعبه، 3 سال به صورت انفرادی مسئول 
ضمانت‌نام��ه ها بودم و بعد از آن به اصرار آقای جناب که رئیس وقت ش��عبه 
بودند به قسمت اعتبارات منتقل شدم و زیر نظر خانم دهقانی عزیز  موضوعات 
اعتباری را آموزش دیدم و بعد از انتقال خانم دهقانی به شعبه سیدجمال الدین، 

من به عنوان رئیس دایره اعتبارات شعبه آفریقا انتخاب شدم.
لازم به یادآوری است که من در مسیر شغلیم و کسب تجربیات ارزشمند در 
کنار  خانم دهقانی، خانم درگهی و آقای عبدلی و سایر همکاران گرامی، واقعاً 
مدیون زحمات و محبت‌های بی‌دریغ آقای اختیاری و آقای س��روری و آقای 
ابوطالبی و آقای جناب هس��تم که به‌عنوان پشتیبان‌های دلسوز از هیچ کمک و 

آموزشی هم برای من و هم سایر همکاران دریغ نکردند.
در آذرماه 1391 به عنوان معاون از شعبه آفریقا به شعبه آرژانتین منتقل شدم و 
حدود س��ه سال در آن شعبه در کنار همکاران عزیز، مشغول به فعالیت بودم و 
همزمان هم به عنوان استاد در آکادمی سامان برای برگزاری دوره های آموزشی 
همکاران بدو اس��تخدام مشغول به تدریس بودم و به لطف همکاران به عنوان 

بهترین استاد لوح سپاس دریافت کردم.
در مهرماه 1394 به عنوان معاون اداره پشتیبانی اعتبارات خرد و صنفی از شعبه 
به ستاد منتقل شدم. البته آن زمان برعکس زمان بدو استخدام اصلا از این انتقال 
خوشحال نبودم و احساس می کردم واقعا ارتباط با مردم و کار شعبه را خیلی 
بیشتر از واحدهای ستادی دوست دارم و در این خصوص که تصمیم قطعی را 
بگیرم با آقای معرفت که آن زمان مدیر بانکداری شرکتی بودند و آقای فزونی به 
عنوان مدیر محترم جذب و فروش مشورت کردم و در نهایت با توجه به لطفی 
که آقای شیرین گوهریان به عنوان مدیریت محترم اعتبارات به بنده داشتند و به 

پیشنهاد ایشان به مجموعه مدیریت اعتبارات ملحق شدم. 
در آبان‌ماه 1395 به عنوان رئیس اداره پش��تیبانی اعتبارات خرد و صنفی و در 
تیرم��اه 1399 به عنوان معاون مدیریت اعتبارت خ��رد و صنفی انتخاب و در 
نهایت از  اس��فند ماه 1401 تا کنون با لطف و پش��تیبانی جناب آقای ش��یرین 
گوهریان و حمایت جناب آقای معرفت، با افتخار به عنوان مدیر اعتبارات خرد 

و صنفی مشغول به خدمت رسانی به مجموعه بانک هستم.
  لطف��اً یک نمای کلی از مدیریت )ادارات و دوایر زیرمجموعه، معرفی 

انتقال تسهیلات تکلیفی به بلوبانک، دستاوردی بزرگ
در گفتگو با مدیر اعتبارات خرد و صنفی مطرح شد:

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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رؤسا و تعداد کارکنان( برای خوانندگان بگویید.
در حال حاضر مدیریت اعتبارات خرد و صنفی دارای یک اداره تحت عنوان 
اداره پشتیبانی اعتبارات خرد و صنفی است که خانم زاهدی‌نژاد به‌عنوان رئیس 
اداره و آقای قهرمانی به‌عنوان معاون اداره مشغول به فعالیت هستند. تعداد 11 
نفر از همکاران خوب و قدیمی بانک به‌عنوان کارش��ناس ارشد پشتیبانی در 
اداره یاد شده و یک نفر به‌عنوان مسئول دفتر و یک نفر به‌عنوان همکار آفتاب 

تجارت و بایگان واحد، مشغول به کارند.
هدف اصلی اداره پش��تیبانی اعتبارات خرد و صنفی نظارت بر پش��تیبانی از 
عملیات اعتباری شعب از جمله بررسی مصوبات تنظیم شده به‌منظور اعطای 
اعتبار بالاتر از حدود اختیارات شعب و سرپرستی‌ها،  تعیین اهداف عملکردی 
اعتباری شعب و سرپرستی ها، تهیه بسته‌ها و سیاست‌های اعتباری سالیانه بانک 
از طریق کنترل و نظارت بر فعالیت های کارکنان زیرمجموعه، پاسخگویی به 
شعب و سرپرستی ها و تلاش در جهت حل مشکلات و ابهامات اعتباری آن‌ها 
به‌منظور حصول اطمینان از پیاده‌سازی بهینه سیاست ها و فرایندهای اعتباری، 
پاسخگویی و اس��تخراج آمار و اطلاعات درخواستی سایر مدیریت‌ها، بانک 

مرکزی و سایر مراجع استعلام  کننده است.
  در ح��ال حاض��ر مهم‌ترین مصرفک‌ننده خدمات مدیریت ش��ما چه 

کسانی هستند؟
باتوجه‌به اینکه این مدیریت یکی از مدیریت‌های اصلی در پشتیبانی عملیات 
ش��عب اس��ت، ش��عب را می‌توان به‌عنوان مصرف‌کننده خدمات اصلی این 
مدیریت برشمرد. شایان‌ذکر است به‌تبع آن مشتریان متقاضی دریافت خدمات 

اعتباری، مصرف‌کننده نهایی هستند.
  در پروژه س��امان 1404، چه اهدافی برای مدیریت شما در نظر گرفته 

شده است و تا به حال چه میزان از این اهداف را محقق ساخته‌اید؟
طبق پروژه س��امان 1404، تمرکز استراتژیک در حوزه اعتباری ارائه خدمات 
مالی به اصناف و شرکت های متوسط از طریق برندسازی و ارائه راه‌حل‌های 
منحصر به فرد در کسب‌وکارهای آنها و افزایش سهم بازار بانک در تسهیلات 
می باشد که براین اساس بسته اعتباری خرد و صنفی در سال جاری با تمرکز 
بر مشتریان صنفی تنظیم و ابلاغ شد و به دنبال آن و با توجه به تغییر ساختار 
ش��عب، جلس��اتی به صورت هفتگی با موضوع پروژه تدوین و پیاده سازی 
اس��تراتژی مشتریان با تمرکز بر بررسی نیازهای مالی مشتریان اعتباری گروه 

هدف بانک و طراحی محصولات اعتباری برای آنها در حال برگزاری است.
  مهم‌ترین دس��تاوردهای این مدیریت در سال جاری و اخیر چه بوده 

است؟
• خروج تس��هیلات تکلیفی از شعب بانک و انتقال تسهیلات قرض‌الحسنه 
ازدواج، تس��هیلات قرض‌الحس��نه فرزندآوری، تس��هیلات قرض‌الحس��نه 
خوداشتغالی به مددجویان کمیته امداد و سازمان بهزیستی و تسهیلات حمایتی 

تأمین مخارج مستأجرین )ودیعه مسکن( به بلوبانک سامان.
• راه‌اندازی س��امانه مصوب��ات که در حال حاضر پیاده‌س��ازی گردیده و در 
مرحله س��نجش برای دریافت بازخوردها و رفع باگ های احتمالی به‌منظور 

عملیاتی‌شدن و استفاده واحدهای ذی ربط است.
• دستیابی به اهداف اعتباری تعیین شده 

• کنترل بهداش��ت اعتباری به جهت پیش��گیری از  افزایش مطالبات بانک و 
جلوگیری از تضییع حقوق و منافع بانک

  به کدام‌یک از دستاوردهای خود در دوران تصدی این جایگاه، افتخار 
میک‌نید؟

• تنظیم بسته اعتباری خرد و صنفی در قالب یک بخش‌نامه جامع و کاربردی 

که پس از انتقال اینجانب به این مدیریت، بسته یاد شده در پایان هرسال برای 
سال جدید تهیه و در اسفندماه به شعب ابلاغ می‌گردد. 

• الزام همکاران به پاس��خگوئی به مکاتبات ش��عب و واحدهای ذی ربط در 
کمترین زمان ممکن و حداکثر در سه روز کاری.

• تنظیم قالب اس��تاندارد توسط اینجانب جهت ابلاغ متن مصوبات اعتباری 
مش��تریان هم توس��ط این مدیریت و مدیریت بانکداری ش��رکتی و ش��عب 

مورداستفاده قرار می‌گیرد.
• یکسان‌سازی چارچوب مصوبات و گزارش‌ها و تنظیم آنها به‌صورت مدون 

و خوانا جهت طرح در ارکان اعتباری 
• اس��تخراج گزارش عملکرد حوزه اعتباری واحدهای زیرمجموعه معاونت 
محترم اعتباری )اعم از شعب، سرپرستی‌ها، مدیریت اعتبارات خرد و صنفی، 
مدیریت بانکداری ش��رکتی و بلوبانک سامان( به‌صورت روزانه جهت کنترل 

اهداف
• راه‌اندازی س��امانه تس��هیلات در س��ال 1394 و بهبود و توسعه آن در سال 

جاری
• پیاده‌س��ازی طرح پیوند با همکاری ش��رکت آدوراطب و گسترش طرح از 

طریق سایر متقاضیان
• کنترل نس��بت مصارف به منابع بانک و حفظ ترکیب پرتفوی بیم مشتریان 

خرد و صنفی و کلان
• کاهش و کنترل نسبت مطالبات غیرجاری بانک در مقایسه با حجم تسهیلات 

پرداختی
  از مهم‌ترین برنامه‌های این مدیریت در سال‌های آینده بگویید.

هماهنگی جهت برگزاری دوره‌های آموزشی مسائل اعتباری برای  	•
مسئولان و کاربران شعب به جهت بالابردن و به‌روزرسانی دانش اعتباری ایشان

• تش��کیل کارگروه به‌منظور ش��ناخت بازار و رقبا جهت امکان بررسی نیاز 
اصناف و ش��رکت‌های متوسط و طراحی محصولات اعتباری متناسب با رفع 

نیاز مشتریان گروه هدف بانک 
• برنامه‌ریزی جهت ارائه برنامه‌های عملیاتی به ش��عب جهت تحقق اهداف 

اعتباری تعیین شده
  آینده بانک سامان را در حوزه کاری مدیریت خود چگونه می‌بینید؟

باتوجه‌به جایگاه فعلی بانک س��امان در کش��ور که به‌عنوان یک بانک کاملًا 
مستقل و توانمند در تمامی حوزه‌ها شناخته می‌شود، سعی در  ارتقای موقعیت 
آن از طریق اتکا بر اس��تفاده از ابزارهای نوین و همسو با پیشرفت تکنولوژی 
جهان در جهت ارائه خدمات اعتباری به‌صورت هدفمند و متفاوت از س��ایر 
بنگاه‌های اقتصادی جهت رفع نیازهای مالی مش��تریان  و متناس��ب با زمینه 

فعالیت ایشان است.
  مدیریت تحت رهبری ش��ما، به طور مستقیم چه خدماتی به مشتریان 
بانک ارائه میک‌ند؟ درصورتیک‌ه مشتریان بخواهند با شما در تماس باشند 

از چه طرقی می‌توانند؟
کلیه خدمات اعتباری در قالب چهارچوب و بخشنامه‌های جاری به مشتریان 
عزیز قابل‌ارائه اس��ت. مشتریان بانک سامان همواره از طریق شعب، می‌توانند 
سؤالات، ابهامات و سایر موارد موردنیاز خود را با این مدیریت مطرح نموده و 
در کوتاه‌ترین زمان ممکن پاسخ لازم را دریافت نمایند. ضمناً در صورت نیاز 
مشتریان با هماهنگی شعب و سرپرستی‌های مربوطه،  امکان برگزاری جلسات 
در س��طوح مختلف با اینجانب و سایر همکاران این مدیریت را دارا هستند. 
همچنین مشتریان عزیز امکان تماس از طریق سایت رسمی بانک و  ایمیل‌های 

تأیید شده سازمانی با این مجموعه را دارا هستند.
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همکاران مدیریت اعتبارات خرد و صنفی
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برندگان پلنت سال 1403
پلنت به ایستگاه آخر رسید؛ پس از ماه‌ها رقابت بین شرکت‌کنندگان مختلف، 
پیشنهادهای برتر برای طراحی محصولات بانکی توسط داوران انتخاب شدند 
و نفرات برتر پلنت امسال شناخته شدند.   در مراسم فینال پلنت که با حضور 
برخی از اعضای هیئت‌مدیره، مدیرعامل، معاونین و مدیران بانک سامان در 
محل هتل اس��پیناس پالاس برگزار شد، پیشنهادهای رسیده به مرحله فینال 
مورد داوری قرار گرفتند و برترین ایده‌ها مش��خص شدند و از نفرات برتر 
تقدیر به عمل آمد. در خلال این مراسم، علیرضا معرفت، مدیرعامل بانک 
از مرتضی حسینی‌نژاد، مدیر سابق بازاریابی و توسعه محصول برای سال‌ها 

تلاش در این مدیریت تقدیر کرد و برای محمدرضا اقتصادیان، مدیر جدید 
بازاریابی و توسعه محصول آرزوی موفقیت کرد.

نفرات برگزیده این جشنواره نیز بدین قرار معرفی شدند: 
رتبه اول: ابراهیم بدلی با ایده پوش )پنل واریز شناسه‌ای(

VIP-Club رتبه دوم: محمد رشیدی با ایده
Network-Loan رتبه سوم: عادل برزگری با ایده

رتبه چهارم: مهشید جبینی با ایده ریچک
رتبه پنجم: امیررضا قهرمانیان با ایده سامان لاین

عکس: نیلوفر فیاض
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 جام بزرگداشت حاج محمد ضرابیه؛ 
پیوندی بین صنعت، ورزش و ارزش‌های انسانی

در دنیای کس��ب‌وکار، تنه��ا برج‌ها و کارخانه‌ها نیس��تند که ماندگار 
می‌شوند؛ بلکه کسانی که با قلبی بزرگ و دستانی گشوده برای توسعه 
و رفاه جامعه تلاش می‌کنند، میراثی از خود به‌جا می‌گذارند که سال‌ها 
در خاطره‌ها باقی خواهد ماند. یکی از این بزرگان، حاج محمد ضرابیه 
اس��ت؛ بنیان‌گذار گروه مالی سامان. او نه‌تنها نقشی بزرگ در صنعت و 
اشتغال این سرزمین دارد، بلکه همواره دغدغه سلامت و رفاه مردم را نیز 

در دل می‌پروراند. به همت و اندیشه این مرد بزرگ، مجموعه ورزشی 
یزدباف در شهر یزد بنا نهاده شد؛ مجموعه‌ای با معماری سنتی و بی‌نظیر 
که تجلی فرهنگ غنی و اصیل یزد اس��ت. این مجموعه ش��امل زمین 
فوتبال، زمین چندمنظوره والیبال و بسکتبال و همچنین یک زورخانه با 
معماری اصیل ایرانی است که پیوندی زیبا بین ورزش، فرهنگ و تاریخ 

این سرزمین به نمایش می‌گذارد.
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 بزرگداشت یک مرد بزرگ، با پیشنهاد سرمایه انسانی 
برای گرامیداش��ت این مرد شریف و اس��تمرار راه او، سرمایه انسانی 
بانک س��امان با ارائه پیشنهادی خلاقانه، جام فوتبال 5 نفره بزرگداشت 
حاج محم��د ضرابیه را برگزار کرد. این رویداد، فراتر از یک مس��ابقه 
ورزش��ی، فرصتی ب��رای قدردانی از خدمات و دس��تاوردهای این مرد 

بزرگوار بود.
 رقابت و همبستگی در مجموعه یزدباف 

در فضایی پرشور و صمیمانه، تیم‌های بانک سامان، بیمه سامان، شیشه 
همدان و یزدباف در زمین فوتبال مجموعه یزدباف به رقابت پرداختند. 
تیم بانک س��امان توانست در اولین بازی، تیم یزدباف را شکست دهد، 
ام��ا در فینال، این تیم شیش��ه همدان بود که به پیروزی دس��ت یافت. 
تیم یزدباف نیز با غلبه بر تیم بیمه س��امان، به مقام س��وم این دوره از 

مسابقات دست یافت.
 مسئولیت برای رشد هم‌گروه‌ها 

یک��ی دیگر از اهداف این جام، ایجاد فرصتی برای رش��د و توس��عه 
تیم‌های فوتس��ال شرکت‌های گروه سامان بود. بانک سامان با احساس 
مس��ئولیت نسبت به هم‌گروه‌های خود در ش��رکت‌های یزدباف شیشه 
همدان و بیمه س��امان تلاش کرد تا ش��رایط لازم را برای حضور مؤثر 
تمامی تیم‌ه��ای گروه در لیگ کارگری فراهم کند. این رویداد فرصتی 
بود تا به نیاز روزافزون این شرکت‌ها برای تقویت تیم‌های فوتسالشان 
هم‌تراز با بانک س��امان پاس��خ داده شود و مسیر رشد و تعالی ورزشی 

آنها هموارتر شود. همت و هماهنگی؛ نگاهی به پشت‌صحنه برگزاری 
این رویداد نیازمند هماهنگی‌های گسترده‌ای بود، از سفرها و امکانات 
اقامت��ی تا هماهنگی میان تیم‌ها. در کنار این تلاش‌ها باید از مس��ئولین 
ش��رکت یزدباف و مدیریت مجموعه ورزش��ی یزدباف نیز تقدیر ویژه 
داش��ت که با همکاری صمیمانه و امکانات عالی بستری مناسب برای 

این رقابت‌ها فراهم کردند.
 به‌سوی آینده‌ای روشن 

این رویداد، فرصتی برای تجلیل از خدمات و ارزش‌های حاج محمد 
ضرابی��ه بود؛ ف��ردی که با اعمال خود پیوندی بی��ن صنعت، ورزش و 
رفاه اجتماعی برقرار کرده اس��ت. س��رمایه انس��انی بانک سامان با این 
ابتکار، نشان داد که ارزش‌های انسانی و اجتماعی همچنان در اولویت 

اقدامات و تصمیم‌گیری‌های این سازمان قرار دارند.
اما این تنها آغاز راه اس��ت. باتوجه‌به موفقیت‌های اخیر، تیم فوتس��ال 
بانک س��امان به نمایندگی از کش��ور عزیزمان ایران در مس��ابقات جام 
جهان��ی برنده��ا )FIFCO( که در آبان‌ماه در کش��ور یون��ان برگزار 
می‌ش��ود،  حضور می‌یابد. همچنین، تیم فوتس��ال بانک سامان در لیگ 
کارگری کشوری سال جدید با قدرت ظاهر شد و به‌عنوان سرگروه به 
دور دوم این رقابت‌ها صعود کرد. این دستاوردها نشان از رشد مستمر 
و تعهد تیم به ارتقای س��طح ورزش��ی و حرفه‌ای دارد و بانک س��امان 
همچنان در مس��یر تعالی و موفقیت‌های بیشتر، هم در عرصه داخلی و 

هم بین‌المللی، گام برمی‌دارد.
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25 سال همکاری و همدلی

سالگرد بیست و پنجمین 
سال تأسیس بانک سامان

| عکس‌ها: نیلوفر فیاض|

مراسم گرامیداشت بیست و پنجمین سالگرد تأسیس بانک سامان 
با حضور جناب آقای محمد ضرابیه بنیان‌گذار گروه مالی س��امان، 
اعضای هیئت‌مدیره بانک س��امان، مدیرعامل بانک و بیمه سامان، 
معاون��ان مدیرعامل و نمایندگان گروه‌های مختلف ش��غلی بانک 

سامان در محل لابی برج سامان برگزار شد.
در این مراس��م، برنامه‌ریزی شده بود تا 25 سال تلاش جمعی و 
همدلانه همه همکاران س��امان به نمایش گذاش��ته شود. بر همین 
اس��اس، نمایندگان��ی از هم��ه ذی‌نفعان، هم��کاران و  بخش‌های 
مختلف بانک، دس��ت در دس��ت هم، قطع��ات و آجرهای ماکت 
برج سامان را به عنوان خانه همه سامانی‌ها بازسازی کردند تا این 

مشارکت نمادی باشد برای سامانی یکپارچه و یکدل.
در خ�الل این آیی��ن، محمد ضرابی��ه، بنیان‌گذار بانک س��امان، 
ضمن تبریک بیس��ت و پنجمین سال تأسیس بانک سامان به همه 
س��هام‌داران، کارکنان و مشتریان بانک س��امان، دوام و بقای بانک 
س��امان را مرهون تلاش‌ تک‌تک افرادی دانست که از روز نخست 
تأس��یس مؤسسه مالی و اعتباری س��امان اقتصاد در کنار این نهاد 
بودن��د و اضافه کرد ش��اید این افراد امروز در کن��ار ما و در این 

مراسم نیستند ولی تلاش‌ها و زحمات ایشان قابل‌تقدیر است.
احم��د مجتهد، رئی��س هیئت‌مدیره بانک س��امان نیز ضمن ایراد 
سخنانی کوتاه ابراز کرد: در این روزها وقتی به نمایندگی از بانک 
سامان به جایی می‌روم و بازخوردها و واکنش‌های افراد را درباره 
بانک س��امان می‌بینم و می‌شنوم به اینکه عضوی از خانواده بانک 

سامان هستم افتخار می‌کنم.
در ادامه این مراس��م نیز، ولی ضرابیه، از سهام‌داران بانک و عضو 
علی‌البدل اول هیئت‌مدی��ره بانک خطاب به حاضرین گفت: »اگر 
بخواهم برای ش��ما عزیزان صحبتی داش��ته باشم میل دارم که در 
یک جمله عرایض خودم را خلاصه کنم و آن جمله این است: هم 
برای زندگی ش��خصی خودتان و هم برای زندگی کاری خودتان، 

آرزویی داشته باشید«.
علیرضا معرفت، مدیرعامل بانک سامان نیز ضمن تبریک سالگرد 
تأس��یس بانک، گفت: این که امروز اینجا هس��تیم و از افتخارات 
بانک س��امان صحب��ت می‌کنیم به‌خاطر هم��کاری و همدلی همه 
کسانی است که دست در دست هم داده‌اند تا ضمن فعالیت بانکی 

به میهن خودشان خدمت کنند.  
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| حسین شاهینی، کارشناس مدیریت فناوری اطلاعات|

غار جوجار  به عمق 1268- متر، عمیق‌ترین غار ایران اس��ت. این غار در 
کوهس��تان پراو در شهر کرمانشاه واقع شده است. اکتشاف این غار در بین 
سال‌های 1392 تا 1397 توسط تیمی تحت حمایت فدراسیون کوهنوردی 
ایران انجام ش��د. پس از اتمام کار اکتش��اف، تمام��ی تجهیزات داخل غار 
جم��ع‌آوری گردی��د و حتی صفحه پلاک‌ها نیز جمع ش��د، چون به اذعان 
سرپرس��ت برنامه اکتشاف و اعضای تیم گمان نمی‌رفت که به‌خاطر وجود 

سختی‌های پیمایش این غار، تا سالیان سال کسی به این غار وارد شود.
این غار در ارتفاع 2900 متری کوهستان واقع شده است و برای رسیدن به 

آن باید 8 ساعت کوهپیمایی سنگین نمود.
 سختی‌های پیمایش این غار: 

 عمق زیاد غار )1268- متر(
 دمای پایین داخل غار )2 تا 4 درجه(

 وجود آب‌های جاری و آبشارهای داخل غار به‌طوری‌که از عمق 600 به 
بعد کلًا رودخانه ای در غار جاری است و مسیر پر از حوضچه‌های متعدد 
و بعضاً عمیق بوده که نیاز به دقت زیاد و اس��تفاده از طناب جهت گذر از 

این حوضچه‌ها است. 
 وجود مسیر افقی از عمق 580 تا 620 به طول یک کیلومتر که این مسیر 
ب��ه دلیل جاری بودن آب و وجود حوضچه‌هایی که در مس��یر پیمایش آن 

قرار دارد، جزء چالشی‌ترین قسمت‌های غار است.
 از عمق 620 به بعد، ش��کل غار کاملًا عوض ش��ده و فرودها همراه با 
ریزش آب از بالای چاه است و تمام پوشش غارنورد خیس خواهد شد. 

 باتوجه ‌به عمق بالای غار و نیاز به اس��تراحت، حتماً باید کمپ‌هایی در 
غار ایجاد ش��ود. ولی به دلیل عدم وجود مکان مناسب و خشک و جاری 
ب��ودن آب، کمپ‌های داخل غار به‌صورت معلق و بر روی دیواره‌های غار 
نصب می‌ش��وند که این خود نیاز به تجهیزات خاص دارد و استراحت در 
این کمپ‌ها خیلی راحت نیست. )کمپ‌های موردنیاز ما در عمق 600- و 

935- نصب شده‌اند(.
 تجهیزات فنی موردنیاز جهت پیمایش این غار بسیار زیاد است. حدود 
3000 مت��ر طناب، بالغ ب��ر 400 عدد کارابین و صفح��ه پلاک، تجهیزات 
کمپ‌های معلق و تدارکات غذایی کمپ‌ها، که تمامی این موارد علاوه بر 

وسایل شخصی است که غارنورد با خود باید در غار حمل نماید.
 هزینه بالا جهت تهیه لوازمی که در بالا به آنها اش��اره ش��د که علاوه بر 
آنها، هزینه حمل بار تا دهانه غار، هزینه تدارکات بیرون غار و مواد غذایی 
و هزینه‌های انفرادی که هر ش��خص باید ب��رای تهیه لوازم خود بپردازد را 

اضافه نمود.
 مدت‌زمان زیاد برنامه‌ها

 باتوجه‌ب��ه عمق زیاد غار، نیاز به ارتباط تلفنی در مس��یر پیمایش غار و 
ارتباط با بیرون غار اس��ت که سیم‌کشی و ترمیم آن )به دلیل ریزش آب و 

بعضاً سنگ( در هر برنامه جزء سختی‌های کار است.
 ب��ه دلیل جاری ب��ودن آب در غار به‌خصوص در فص��ول بارش، باید 

8 روز دشوار برای فتح عمیق‌ترین غار ایران
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طناب‌های مس��یر را بعد از آخرین پیمایش هر س��ال، از مسیر جمع‌آوری 
نم��ود و در س��ال آینده مجدداً طناب‌ریزی را انج��ام داد که این کار نیاز به 

انجام حداقل دو برنامه است.
 شرح فعالیت‌های انجام شده جهت پیمایش این غار توسط بنده: 

در سال 1400 با توجه به پیمایش و سرپرستی برنامه غار پراو که در سال 
قبل از آن داشتم، تصمیم به سرپرستی پیمایش این غار )جوجار( و اکتشاف 
در این منطقه، گرفتم. اطلاعات مختصری راجع به این غار از تیم اکتشاف 
به دست آوردم و در تیر ماه 1400 اولین برنامه جهت بارگذاری در منطقه 

و شناسایی غار انجام شد.
در س��ال 1400 ، با انج��ام 3 برنامه بارگ��ذاری و پیمایش به عمق 580- 

رسیدیم.
در س��ال 1401 ، 4 برنامه انجام ش��د و توانستیم تا عمق 820- پیمایش و 

بارگذاری نماییم.
در س��ال 1402 ، 4 برنامه انجام شد و تا عمق 935- پیمایش و بارگذاری 

شد.
در س��ال 1403، ب��ا اج��رای دو برنامه و با توجه ب��ه بارگذاریهایی که در 
س��الهای قبل انجام شده بود، توانس��تیم به انتهای این غار سرسخت دست 

پیدا کنیم.
در مجموع برای رسیدن به انتهای این غار حدود 15 برنامه در این منطقه 
اجرا ش��ده که در هر برنامه بین 4 تا 15 نفر حضور داشته‌اند و مدت زمان 

اجرای برنامه‌ها بین 4 تا 15 روز بوده است.
باتوجه‌ب��ه عمق زیاد غار و وج��ود آب زیاد در غ��ار، بهترین زمان برای 
پیمایش این غار ش��هریور و مهرماه هر س��ال اس��ت؛ بنابرای��ن برنامه‌های 
بارگذاری ما از اواخر تیرماه هر س��ال شروع شده و برنامه اصلی در مهر یا 

شهریور اجرا می‌شود.
امس��ال برنامه اصلی در تاریخ بین 8 تا16 ش��هریورماه انجام شد و پس از 
8 روز تلاش ش��بانه روزی در داخل غار توانستیم به انتهای این غار دست 

پیدا کنیم.
در این برنامه عکسی با پرچم بانک سامان در انتهای غار تهیه گردید.

ولی وس��ایل زیادی از غار خارج نشده و برای خروج وسایلی که در طی 
این 4 سال وارد غار شده به دو سال دیگر زمان و نفرات آماده نیاز داریم.

هزینه‌های این برنامه کاملًا ش��خصی و توس��ط بنده بوده که در دو س��ال 
اخیر اندکی حمایت از طرف باش��گاه دماوند )که بنده مس��ئولیت کارگروه 
غارنوردی آن را عهده‌دار هستم(، انجام شده که شاید 10 درصد هزینه های 

این دو سال را هم پوشش نمی‌دهد.
 بخشی از هزینه‌های این برنامه 

 طناب نیمه استاتیک حدود 3000 متر با مبلغی بالغ بر 400 میلیون تومان
 کارابین حدود 400 عدد با مبلغی بالغ بر 400 میلیون تومان

 صفحه پلاک حدود 400 عدد با مبلغی بالغ بر 20 میلیون تومان
 کمپ‌های داخل غار با مبلغی بالغ بر 10 میلیون تومان

 تلفن و سیم تلفن داخل غار با مبلغی بالغ بر 30 میلیون تومان
 تجهیزات ایجاد کارگاه با مبلغی بالغ بر 20 میلیون تومان

 کوله‌های حمل وسایل داخل غار 60 عدد با مبلغی بالغ بر 40 میلیون تومان
 هزینه مواد غذایی برای هر برنامه بالغ بر 20 میلیون تومان

 هزینه حمل بار در هر مرحله باتوجه‌به میزان بار کیلویی 60 هزار تومان 
)جهت برنامه امسال بالغ بر 40 میلیون تومان(

 و سایر هزینه‌های جانبی دیگر که در اینجا ذکر نشده است.
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پایـش سلامـت
به منظور پایش و مراقبت از س�المت پرس��نل بانک س��امان، هفتمین دوره پایش سلامت پرسنل بانک س��امان توسط اداره رفاه و سلامت 

مدیریت سرمایه انسانی و با همکاری کلینیک پزشکی ورزشی ایرانمال از مهر ماه آغاز شد و تا آذرماه ادامه خواهد داشت.
به امید سلامت کامل برای همه سامانی‌ها

قهرمان کوچک سامانی
 )S.K.I( کسب مقام اول در مسابقات کاراته قهرمانی کشور سبک بین‌المللی شوتوکان

در رشته کومیته رده خردسالان، 
توسط درسا دلشاد، 11ساله، فرزند جناب آقای کامران دلشاد، بانکدار فروش تخصصی 

شعبه فلکه سوم تهرانپارس
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چهارمین کنفرانس س��الانه بین‌المللی غ�الت و دانه‌های روغنی ایران با 
عنوان Iran Grain 2024  با حمایت بانک سامان برگزار ‌شد.

به گزارش روابط‌عمومی بانک س��امان در این کنفرانس دوروزه، فعالان 
ح��وزه صنعت غلات و دانه‌های روغنی از بخش‌های دولتی و خصوصی 
در مورد مس��ائل جاری و راه‌های گس��ترش و بهب��ود این صنعت، با هم 

گفت‌و‌گو کردند. 
گفتنی‌ است در این کنفرانس که با تلاش اتاق بازرگانی ایران – سوئیس 
برگزار ‌ش��د، بانک س��امان به‌عنوان یکی از اعض��ای مهم این اتاق ضمن 

حمای��ت از این روی��داد بین‌المللی، درصدد اس��ت با ارائ��ه راه‌حل‌های 
کارب��ردی و جامع مالی و بانکی در صنعت غذا به‌ویژه غلات و دانه‌های 
روغنی، گامی مؤثر در راس��تای تسهیلگری و بهبود این صنعت برداشت. 
لازم به ذکر اس��ت در کنفران��س Iran Grain 2024 که در روزهای 10 
و 11 مهرماه در محل هتل ارم تهران برگزار ش��د و مدیران و کارشناسان 
بانک س��امان نیز در این دو روز در پن��ل‌ مربوطه به بحث و تبادل نظر با 
فعالان این حوزه و پاس��خگویی به س��ؤالات مرتبط با مس��ائل بانکی در 

بخش‌های بین‌الملل و شرکتی پرداختند.

Iran Grain 2024 حمایت بانک سامان از کنفرانس بین‌المللی
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| محمدصادق عابدینی| 
 ،)IBEX 2024( 1403 شانزدهمین نمایشگاه بین‌المللی صنعت غلات، آرد و نان
ب��ا حضور بانک س��امان در محل دائمی نمایش��گاه‌های بین‌المللی تهران 
برگزار ش��د. بانک سامان با نگاه ویژه خود به صنایعی که با امنیت تغذیه 
و س�المت جامعه مرتبط اس��ت، به‌عنوان یک حامی در کنار این صنایع 

قرار می‌گیرد. 
 امیدواری اتحادیه تولیدکنندگان نان‌های 

 حجیم و نیمه حجیم به همکاری با بانک سامان 
علیرضا نقره بجستانی، عضو هیئت‌مدیره تعاونی نان‌های فانتزی و رئیس 
کمیس��یون فنی اتحادیه صنف تولیدکنندگان نان‌های حجیم و نیمه حجیم 
تهران، با ابراز خوش��حالی از حضور مجدد بانک س��امان در نمایش��گاه 
بین‌الملل��ی صنعت غلات، آرد و نان، می‌گوید: »امیدواریم بانک س��امان 
بتواند در بحث پش��تیبانی، تجهیز و به‌روزرسانی ماشین‌آلات ما و اعضای 
اتحادیه کمک کند. این اقدام بتواند به توسعه روابط میان اعضای اتحادیه 
و بانک س��امان منجر شود و آنها بتوانند از تسهیلات بانک سامان استفاده 

کنند.«
وی اف��زود: »نانوایی‌ه��ای ن��ان فانتزی اکن��ون نیاز به خری��د تجهیزات 
جدید هس��تند، از دستگاه خمیرگیر گرفته تا فرهای پخت نان، و به نظرم 
مناس��ب‌ترین زمینه همکاری بین ما و بانک س��امان در ش��رایط فعلی و 
ب��ا درنظرگرفتن اولویت، برخورداری از تس��هیلات خری��د تجهیزات و 
ماش��ین‌آلات اس��ت و اتحادیه این آمادگی را دارد که بتواند تسریع‌کننده 

همکاری بین اعضای خود و بانک سامان باشد.«
نقره بجس��تانی، با بیان اینکه اتحادیه صنف تولیدکنندگان نان‌های حجیم 
و نیمه حجیم تهران، حدود 700 عضو دارد، می‎افزاید: »فعلًا همکاری ما 
با بانک سامان در حد گرفتن دستگاه پوز است که به نظر حداقل همکاری 
می‌آید. البته در بحث پوزها باید به این نکته اشاره کنم، موضوعی که شاید 
نان‌های فانتزی کمتر ولی نانوایی‌های س��نتی به‌شدت با آن درگیر هستند، 
انحصاری اس��ت که برای گرفتن پوز بانک س��په وج��ود دارد. نانوایی‌ها 
مجبورند برای خرید آرد و س��همیه گرفتن از دستگاه‌های پوز بانک سپه 
اس��تفاده کنند زیرا حساب خرید در بانک سپه اس��ت و صرفاً باید برای 
سهمیه از طریق سامانه متصل به بانک سپه اقدام شود؛ این انحصار  حتی 
برای نانوا هم مشکل‌س��از اس��ت. از نظر ما هم باید رقابت وجود داشته 
باش��د و مانند باقی انحصارش��کنی‌هایی که به وجود آمده، در بحث پوز 
مربوط به س��همیه هم انحصار شکسته ش��ود و دیگر بانک‌ها به‌خصوص 

بانک سامان هم بتواند در این زمینه ورود داشته باشد.« 
 حمایت بانک سامان از صنعت آرد و نان 

مهدی احمدی، سرپرس��ت ناحیه 9 بانک س��امان )اس��تان ه��ای البرز، 
قزوین، زنجان و ش��عب ش��هریار و ش��هر ق��دس(، که در ش��انزدهمین 
نمایش��گاه بین المللی صنعت غلات، آرد و نان، حضور داشت، می‌گوید: 
»حضور بانک سامان در نمایشگاه‌های بین المللی را باید مغتنم شمرد و به 
خصوص ش��رکت در نمایشگاه‌های مرتبط با دارو و مواد غذایی که جزء 

هدف‌گذاری های مدیریت ارشد بانک سامان است.«

بانک سامان در شانزدهمین نمایشگاه بین‌المللی صنعت غلات، آرد و نان، حضور پیدا کرد

نوسازی صنعت آرد و نان با پشتیبانی بانک سامان
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احمدی ادامه می‌دهد: »بانک س��امان به‌ص��ورت حرفه‌ای در حوزه دارو 
و مواد غذایی ورود پیدا کرده اس��ت و با رعایت تمامی قوانین داخلی و 
بین‌المللی، در حال فعالیت اس��ت. ویژگی ای��ن صنایع در نامحدودبودن 
فعالیت در آنها است. همیشه مواد غذایی و دارو جزء نیازهای اولیه و مهم 
انسان است و بانک سامان خود را موظف می‌داند که برای حفظ سلامت 

جامعه در این حوزه فعالیت داشته باشد.«
وی، با اشاره به حضور گروه مالی سامان در نمایشگاه غلات، آرد و نان، 
تأکید می‌کند: »نمایش��گاه فرصت مناسبی را برای ارتباط مستقیم با فعالان 
صنعت آرد و نان فراهم کرده بود و این انتظار می‌رفت که به دلیل حضور 
صنایع از استان‌های آذربایجان شرقی، غربی، قم و اصفهان، رؤسای شعب 
و یا حداقل سرپرستی‌های بانک در آن استان‌ها در نمایشگاه حضور پیدا 
می‌کردند و رایزنی با صنایع اس��تانی داش��ته باشند. باتوجه‌به هزینه‌ای که 
بانک سامان انجام داده و حضور بخش‌های مختلف بانک از جمله بیمه و 
سپ، این اتفاق می‌توانست باعث جذب راحت‌تر صنایع به بانک می‌شد 

و از این فضایی که مهیا شده استفاده بهتری می‌شد«
سرپرست ناحیه 9 بانک سامان، می‌گوید: »در مذاکراتی که طی نمایشگاه 
غلات، آرد و نان انجام دادیم و با توجه به ش��ناختی که از سیاس��ت‌های 
کلان بانک سامان داریم، تلاش کردیم که به سمت جذب مشتریان داخلی 
و هم��کاری در زمین��ه LC داخلی برویم. LC داخلی می‌تواند ریس��ک 
م��راودات تجاری را میان تولیدکننده یا فروش��نده داخل��ی و خریدار را 

کاهش دهد.«
احمدی با اش��اره به اینکه بانک س��امان تنها بانک حاضر در شانزدهمین 
نمایشگاه بین‌المللی صنعت غلات، آرد و نان، است، اذعان می‌کند: »بانک 
س��امان با حضور خود در این نمایش��گاه یک پیام ویژه به فعالان صنعت 
غلات، آرد و نان منتقل کرد و آن این بود که ما با ش��ما هس��تیم، کاملًا و 
حرفه‌ای و تمامی نیازهای ش��ما را رصد می‌کنیم و متناس��ب با نیاز شما 

حتی محصول بانکی اختصاصی تولید می‌کنیم.«
سرپرس��ت ناحیه 9 بانک س��امان در پایان با تقدی��ر از حضور قوی این 

بانک در نمایشگاه‌های بین‌المللی، می‌گوید: »بانک سامان با هدف‌گذاری 
درس��ت در صنایع مختلف حضور پیدا می‌کند و تمرکزش را صرف یک 
یا دو صنعت خاص قرار نداده و همین باعث می‌شود که تنوع خوبی در 
زمینه مشتریان پیدا کنیم. در ضمن تمرکز روی یک صنعت می‌توانست ما 
را درگیر ریسک‌های آن صنعت کند، که خوشبختانه با این تنوع صنایع از 

این تبعات منفی آن ریسک‌ها در امان خواهیم بود.«
 تغییر شیوه بازاریابی بانک سامان در نمایشگاه  

شیوا معصومی، معاون شعبه اریکه ایرانیان، می‌گوید: »امسال برای دومین 
س��الی است که در نمایش��گاه غلات و آرد و نان شرکت کرده‌ام و امسال 
شاهد نظم بهتری در برگزاری نمایشگاه هستیم و بانک سامان هم نسبت 
به س��ال گذش��ته هم غرفه بزرگ‌تری داشته و ش��اهد تفکیک بخش‌های 

مختلف گروه مالی سامان هستیم.«
معصومی ادامه می‌دهد: »حضور امس��ال بانک سامان از نظر نوع حضور 
متفاوت از سال گذشته است، به‌خصوص اینکه سال گذشته برای ارتباط 
با مش��تریان فرم‌های ویژه‌ای طراحی شده بود که امسال با بررسی‌های که 

از سوی مدیریت انجام شد، این فرم‌ها حذف شده است.«
وی می‌گوید: »مراجعه‌کنندگان به غرفه بانک س��امان اغلب س��ؤال‌هایی 
در خص��وص مراودات بانکی و اس��تفاده از تس��هیلات بانک��ی دارند و 

کارشناسانی که در غرفه حضور دارند به این سؤالات پاسخ می‌دهند.«.
معاون شعبه اریکه ایرانیان، بازتاب حضور غرفه بانک سامان در نمایشگاه 
غلات، آرد و نان، در میان شرکت‌های حاضر در نمایشگاه را جالب‌توجه 
می‌داند و می‌گوید: »برای بس��یاری از ش��رکت‌های حاضر در نمایشگاه، 
حضور بانک سامان یک اتفاق قابل‌توجه بود، به‌خصوص زمانی که برای 
بازاریاب��ی به غرفه‌ها مراجعه می‌کنیم و خودمان را معرفی می‌کنیم. از این 

نوع ارتباط و تعامل استقبال می‌کنند.«
لازم به یادآوری است که شانزدهمین نمایشگاه بین‌المللی صنعت غلات، 
آرد و نان IBEX 2024( 1403( از 28 تا 31 ش��هریورماه در محل دائمی 

نمایشگاه های بین المللی تهران برپا بود. 
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| محمدصادق عابدینی|

بانک س��امان با حضور در نهمین دوره نمایشگاه بین المللی ایران فارما، 
بار دیگر حمایت و همراهی خود با صنایع دارویی را به نمایش گذاشت.
نهمین نمایش��گاه بین‎المللی دارو و صنایع وابس��ته )ایران فارما(، توسط 
س��ندیکای صاحبان صنایع داروهای انس��انی ایران و ب��ا حضور بیش از 
700 ش��رکت از 34 کش��ور جهان، در روزهای 11 تا 13 مهرماه در محل 
مص�الی بزرگ امام خمینی )ره( تهران برگزار ش��د. ایران فارما، به‌عنوان 
بزرگ‌ترین گردهمایی تخصصی دارویی در کش��ور ش��ناخته می‌ش��ود و 
ه��دف از برگزاری آن توس��عه همکاری و نمایش دس��تاوردهای فعالان 
صنایع دارویی است. بانک سامان مانند سال‌های گذشته در این نمایشگاه 
حضور داش��ت و مدیران و کارشناس��ان بانکی با حضور در غرفه بانک، 

میزبان فعالان حوزه دارو و صنایع دارویی بودند. 
 ارتباط ویژه بانک سامان با صنایع دارویی 

متین اقبال‌زاده، سرپرس��ت ناحیه 2 بانک س��امان )ش��عب جام‌جم، باغ 
فردوس، تجریش، الهیه، ولنجک و...( که در نهمین نمایش��گاه ایران فارما 
حضور پیدا کرده بود، می‌گوید: »من این فرصت را داش��تم که در تمامی 
س��ال‌های حضور بانک سامان در نمایشگاه ایران فارما، در این نمایشگاه 
حاضر ش��وم و در خدمت اهداف بانک باش��م. می‌توان گفت حضور در 
نمایش��گاه فرصت فوق‌العاده‌ای برای جذب و ارتباط با مش��تری است و 

تحقق اهداف مدنظر بانک را تسهیل می‌کند.«
اقب��ال‌زاده در خص��وص این دوره از نمایش��گاه ایران فارم��ا، می‌گوید: 
»نس��بت به س��ال‌های گذش��ته، به نظرم در این دوره از ایران فارما شاهد 
حضور شرکت‌کنندگان و بازدیدکنندگان بیشتری هستیم و همین موضوع 
باعث شناخته‌تر شدن بانک سامان برای فعالان حوزه دارو خواهد شد.«

وی با اش��اره حضور مستمر بانک سامان در نمایشگاه ایران فارما، اذعان 
می‌کند: »به لطف خدا، بانک س��امان تقریباً در تمامی صنایع مهم، حضور 

فعالان��ه‌ای دارد؛ از جمله صنایع دارویی که بانک در آن حضور همدلانه 
دارد و فعالیت گس��ترده‌ای را رقم زده است. بانک سامان ارتباطات ویژه 
و استراتژیک در صنعت دارویی دارد و حضور بانک سامان در نمایشگاه 
ایران فارما یکی از نش��انه‌های نگاه اس��تراتژیک بان��ک به صنایع دارویی 

است.«
اقب��ال زاده با بیان اینکه بانک س��امان به عرصه س�المت مردم و جامعه 
اهمیت ویژه‌ای می‌دهد و به آن توجه خاصی دارد، می‌گوید: »در راستای 
نگاه راهبردی بانک س��امان به حفاظت از سلامتی مردم، شاهد آن هستیم 
که این بانک در زمینه واردات دارو به‌طورجدی ورود پیدا کرده اس��ت و 

هر سال بر وسعت این حضور افزوده می‌شود.«
سرپرست ناحیه 2 بانک سامان، در پایان تاکید می‌کند: »نمایشگاه فرصت 
بس��یار خوبی اس��ت و امیدوارم همکارانم در بانک این فرصت را مغتنم 
بشمارند و بتوانند از زمینه مهیا شده برای ارتباط مستقیم با فعالان صنایع 
و جذب مشتریان جدید استفاده کنند. در نمایشگاه های بین المللی مانند 
نمایش��گاه ایران فارما، اغلب مدیران ارشد ش��رکت‌ها در غرفه‌ها حاضر 
هس��تند. در حالی که ش��اید در روزه��ای عادی دیدار ب��ا مدیران به این 
سهولت ممکن نباشد. نمایشگاه این فرصت را به همکاران ما می دهد که 
با تصمیم گیرنده اصلی شرکت‌ها ارتباط مستقیم بگیرند و در یک محیط 

خوب مذاکره مستقیمی برای جذب مشتری جدید داشته باشیم.«
 فعالان صنایع دارویی بانک سامان را همکار خود می‌دانند 

ش��ادمان غفوری، رئیس ش��عبه صادقیه بانک س��امان، با بیان اینکه برای 
س��ومین س��ال پیاپی اس��ت که در غرفه بانک س��امان در نمایشگاه ایران 
فارما حضور پیدا کرده، می‌گوید: »امس��ال نمایش��گاه ایران فارما، نسبت 
به س��ال‌های گذشته تعداد ش��رکت‌کنندگان و کیفیت آنها افزایش داشته 
است و شرکت‌های خارجی بیشتری نسبت به سال‌های قبل در نمایشگاه 
حضور داش��تند و به نظر می‌آمد که اقبال نس��بت به ب��ازار دارویی ایران 

افزایش داشته است.«

بانک سامان در نهمین نمایشگاه بین‎المللی دارو و صنایع وابسته حضور یافت

بانک سامان همراه استراتژیک صنایع دارویی
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غفوری با اش��اره به اینکه بانک س��امان جزء بانک‌های پیشرو در زمینه 
جذب ش��رکت‌های دارویی اس��ت، ادام��ه می‌دهد: »یک��ی از حوزه‌های 
مس��ئولیت‌های اجتماعی که بانک س��امان در آن  بسیار خوب عمل کرده 
و برایش اهمیت داش��ته است، حضور در صنایع غذایی و دارویی است. 
بانک س��امان تلاش کرده به ش��رکت‌های دارویی از نظر تجهیز و تزریق 

منابع کمک کند و نقش مؤثری در سلامت جامعه داشته باشد.«
وی اذع��ان می‌کند: »می‌توان گفت بانک س��امان تنها بانکی اس��ت که با 
هم��کاری نهادهای بین‌المللی در زمینه ورود دارو در دوران تحریم نقش 

مؤثری داشته است.«
غفوری با تأکید بر اینکه بانک س��امان در تمامی 9 دوره برگزاری ایران 
فارما در آن حضور داشته است، می افزاید: »سابقه درخشان حضور بانک 
س��امان در ایران فارما باعث شده است تا بسیاری از غرفه‌های حاضر در 
نمایش��گاه، به نوعی با بانک س��امان در ارتباط باش��ند. این شرکت‌‌ها در 
ش��عب مختلف بانک سامان حساب باز کرده و یک ارتباط قدیمی دارند. 
همراهی بانک س��امان با فعالان حوزه دارو و صنایع دارویی باعث ش��ده 
اس��ت که آنها بانک س��امان را عضوی از خانواده صنای��ع دارویی بدانند 
و حضور ما در این نمایش��گاه از نگاه آنها ب��ه نوعی حضور یک همکار 

است.«
وی خاطرنش��ان می‌کن��د: »ما به‌نوعی ش��ریک ش��رکت‌های دارویی در 
زمینه س�المت جامعه هس��تیم و با حس��ن ش��هرتی که بانک سامان در 
ارائه س��رویس‌های بانکی و تس��هیلات به این شرکت‌ها دارد، آنها خیلی 
راحت‌تر ب��ا ما همکاری دارند. بانک س��امان کاملًا صنع��ت دارویی رو 
می‌شناس��د و نیازهای آن را درک کرده اس��ت و ازاین‌جهت با بسیاری از 

لیدرهای صنعت دارویی ایران همکاری نزدیکی دارد.«
رئیس شعبه صادقیه بانک س��امان، با برشمردن زمینه‌های همکاری میان 
ای��ن بانک و فعالان صنایع داروی��ی، می‌گوید: »واردات مواد اولیه صنایع 
داروی��ی که عمدت��اً از خارج از ایران تأمین می‌ش��ود و نیازمند مراودات 

ارزی اس��ت و همچنین ارائه تس��هیلات مالی ب��رای ایجاد خطوط تولید 
جدید، جزو زمینه‌های همکاری میان بانک سامان و صنایع دارویی است 

و آن‌ها از این ارتباط استقبال کرده‌اند.«
 تأکید بر خدمات ارزی بانک سامان در نمایشگاه ایران فارما 

فاطمه معینی، معاون ش��عبه بزرگراه فتح، با بیان اینکه برای نخس��تین‌بار 
اس��ت در نمایشگاه ایران فارما ش��رکت کرده است، می‌گوید: »نمایشگاه 
پتانس��یل خوبی برای بازاریابی بانک س��امان دارد، به‌خصوص باتوجه‌به 
حض��ور ش��رکت‌های بزرگ دارویی در نمایش��گاه ای��ران فارما، ظرفیت 

مناسبی برای جذب مشتری جدید به بانک فراهم شده است.«
معینی ادامه می‌دهد: »ش��اید به دلیل سیاست‌های انقباضی بانک مرکزی 
در خصوص ارائه تس��هیلات، در این زمینه همکاری با مش��تریان جدید، 
کمی زمان‌بر ش��ود، اما با توان خوب بانک سامان در زمینه ارائه خدمات 
ارزی، قطعاً ش��رکت‌های دارویی ک��ه غالباً مواد موردنی��از خود را وارد 

می‌کنند، می‌توانند از خدمات متنوع ارزی بانک استفاده کنند.«
وی ب��ا بیان اینکه در نمایش��گاه ایران فارما، ام��کان بازاریابی حضوری 
فراهم ش��ده بود، ادامه می‌دهد: »در جلس��ات بازاریابی که در طول ایران 

فارما داشتیم، روی خدمات ارزی بانک سامان بیشتر تمرکز داشتیم.«
معاون ش��عبه بزرگراه فتح، نتیجه مذاکرات اولیه در نمایشگاه ایران فارما 
را رضایت‌بخش می‌داند و می‌گوید: »امکان دسترس��ی به مدیران ارش��د 
ش��رکت‌های حاضر در نمایش��گاه فرصت خوبی را برای معرفی بانک و 
خدم��ات آن فراهم کرده بود. به‌خصوص اینکه نوع حضور ما در غرفه‌ها 
برای مدیران ش��رکت‌ها تازگی و جذابیت داش��ت، البته باید صبر کرد تا 
مذاکرات در زمان بعد از نمایشگاه ادامه پیدا کند و نتایج آن را در افزایش 

آمار مشتریان شعب ببینیم.«
نهمین نمایش��گاه بین‎المللی دارو و صنایع وابس��ته )ایران فارما 1403( 
با حضور بانک س��امان از 11 ت��ا 13 مهرماه در مصلای امام خمینی )ره( 

تهران برگزار شد. 
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نشست مدیران و کارشناسان مبارزه با پول‌شویی بانک‌های خصوصی با حضور مدیران 
مرکز اطلاعات مالی وزارت امور اقتصادی و دارایی به میزبانی بانک سامان

در جریان این نشست که با حضور سرکار خانم دکتر فتحی مدیرکل محترم 
دریاف��ت و ارزیابی گزارش‌های مرک��ز اطلاعات مالی و جمعی از مدیران و 
کارشناس��ان مبارزه با پول‌شویی بانک‌های خصوصی به میزبانی بانک سامان 
برگ��زار گردی��د، جناب آقای ش��هباززاده به‌عنوان دبیر کمیس��یون مبارزه با 
پول‌ش��ویی کانون بانک‌ها و مؤسسات اعتباری،  پس از بیان مقدمه‌ای هدف 
از برگزاری این نشس��ت را ارائ��ه راهکارهایی در خصوص ارتقای عملکرد 
و چابک‌س��ازی بیش‌ازپیش واحدهای مبارزه با پول‌ش��ویی شبکه بانکی در 
راستای آیین‌نامه‌ها و تکالیف ابلاغی از سوی نهادهای متولی نظارت عنوان 
نمودند. سپس حاضرین در جلسه ضمن بیان نقطه‌نظرات، دیدگاه‌ها و طرح 

پرسش‌هایی بر ضرورت ایجاد تعاملی پایدار و سازنده مابین شبکه بانکی و 
مرکز اطلاعات مالی تأکید نمودند.

پس از آن مدیرکل محترم دریافت و ارزیابی گزارش‌های مرکز اطلاعات 
مالی با تقدیر از برگزاری این نشس��ت توس��ط بانک سامان، بر ضرورت 
بیان نقطه‌نظرات به‌صورت ش��فاف و همکاری بیش��تر در راستای تحقق 

اهداف نظام در مبارزه با مفاسد اقتصادی تأکید کردند.
در پایان این نشس��ت نیز شرکت‌کنندگان با حضور در مدیریت تطبیق و 
مبارزه با پول‌ش��ویی از آخرین اقدامات انجام ش��ده بانک سامان به‌عنوان 

الگویی پیشرو در حوزه تطبیق و مبارزه با پول‌شویی بازدید کردند.

ض
فیا

فر 
لو

: نی
س

عک
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 سپ؛ برترین PSP ایران از منظر تعداد و مبلغ 
تراکنش کل ابزارهای پرداخت، در نیمه نخست سال 

 انتشار جدیدترین گزارش 
صنعت دارویی بانک سامان

بانک سامان با هدف حمایت از فعالان صنعت دارو، 
اقدام به انتشار جدیدترین گزارش تحولات بازارهای 

جهانی دارو کرد.
به گزارش سامان رسانه، بانک سامان که همواره ارائه 
خدمات نوین به مش��تریان شرکتی خود را با اولویت 
بس��یار بالا پیگیری می‌کن��د، در تازه‌ترین اقدام خود، 

گزارشی از تحولات جهانی بازارهای مرتبط با صنایع 
دارو منتشر کرد.

در این گ��زارش که هم اکن��ون در بخش بانکداری 
ش��رکتی س��ایت بانک س��امان در دس��ترس اس��ت، 
مهمترین تح��ولات مرتبط با بازارهای صنایع دارویی 

و اقتصاد آن مورد بررسی قرار گرفته است.

سپاس رفتار حرفه ای
 

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

با خیالی آس��وده و امن به امور بانکی خ��ود بپردازند. در این میان برخی 
از مش��تریان از همکارانی که حس��ن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در 
ش��هریورماه به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رسم سپاس و قدردانی، 

اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

محل نام و نام خانوادگیردیف
خدمت

شعبه محمد بابائی1
ملاصدرا

محل نام و نام خانوادگیردیف
خدمت

رویا قهری صارمی2
شعبه 
ملاصدرا

ش��اپرک در جدیدتری��ن گ��زارش خ��ود، عملکرد 6ماهه ش��رکت‌های 
ارائه‌دهنده‌ خدمات پرداخت الکترونیک را مورد بررس��ی قرار داده است 
 PSP که بر مبنای آن، پرداخت الکترونیک سامان )سپ( به عنوان برترین
از نظ��ر تع��داد و مبلغ تراکنش کل ابزارهای پرداخت ایران معرفی ش��ده 

است.
 سپ، رتبه اول در سهم مبلغ تراکنش اینترنت 

بر اساس گزارش شش‌ماهه ش��اپرک، سپ، رتبه نخست را در شاخص 
»سهم مبلغ تراکنش اینترنت« در میان تمام شرکت‌های ارائه‌دهنده خدمات 
پرداخت ایران دارا است و در »سهم تعداد ترمینال اینترنتی فعال« نیز روند 

تصاعدی و روبه‌رشدی را طی کرده است.

پرداخ��ت الکترونیک س��امان، همچنین در جایگاه نخس��ت PSPهای 
ایرانی در شاخص »سهم تعداد تراکنش‌ کارتخوان« و »سهم مبلغ تراکنش 

خرید« قرار دارد.
در بررسی شاپرک از میزان رشد شرکت‌ها نیز سپ، در فاکتورهایی چون 
تع��داد و مبلغ تراکنش اینترنت، تعداد و مبلغ تراکنش کارتخوان، تعداد و 
مبل��غ تراکنش کل ابزارها و مبلغ تراکنش پرداخت قبض و خرید ش��ارژ، 

روند مثبتی را طی کرده است.
س��پ در شاخص رشد تعداد ابزار فعال نیز در فاکتورهای تعداد ترمینال 
اینترنت��ی فعال، تعداد ترمین��ال موبایلی فعال و تع��داد کل ابزار فعال نیز 

روندی صعودی را تا پایان شهریورماه 1403 تجربه کرده است.
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داستان اقتصاد ایران: 
دوران سازندگی

 پایان جنگ و بازآرایی نیروها 
س��ال‌های 1367 و 1368 سرنوشت‌س��ازترین س��ال‌های تاریخ معاصر 
ایران محسوب می‌شوند. اهمیت این سال‌ها تنها در امضای قطع‌نامه 598 
و پای��ان جنگ، درگذش��ت معمار انقلاب، تغییرات نس��بتاً ماهوی قانون 
اساس��ی، روی کار آمدن رهبری جوان و به ریاس��ت‌جمهوری رس��یدن 
رفس��نجانی و چرخش سیاست‌ها از چپ اس�المی به راست محافظه‌کار 

نیست.
شش روز پس از نوشیدن جام زهر، هم‌زمان با هجوم ایذایی ارتش عراق 
به جبهه جنوب، در س��اعت 15:30 سوم مرداد 1367 ارتش آزادی‌بخش 
مجاهدی��ن خلق از مرز قصر ش��یرین وارد خاک ایران می‌ش��ود و بدون 
مانعی جدی تا عمق 145 کیلومتری خاک ایران نفوذ می‌کند. اما بلافاصله 
با پاتک نیروهای نظامی جمهوری اس�المی در هم می‌ش��کند و بیش از 
2500 کش��ته می‌دهد و قریب به 530 نفر به اسارت درمی‌آیند. ورود این 
اس��را به جمع کثیری از زندانیان سیاس��ی که در دوران جنگ به اس��ارت 
درآمده بودند، بیم کودتا را برانگیخت و این منجر به تصمیم‌گیری سختی 

شد: اعدام‌های مرداد و شهریور 1367.
بی‌گمان، اگر تنها معدودی از تندروها )دست‌کم مجاهدین خلق که البته 
نام منافقین بیش��تر برازنده آنهاست( در صحنه سیاست نبودند، جمهوری 
اس�المی در س��ال‌های پس از جنگ مس��یر دیگری را می‌پیمود و شاید 
فرصت جبران اشتباهات گذشته فراهم می‌آمد. اما هرچه مخالفین راه‌های 
تندتری را برمی‌گزیدند، در داخل نیز تندروترها قدرت بیشتری می‌گرفتند 

و میانه‌روها و محافظه‌کاران ضعیف‌تر می‌شدند.
شاید اگر منتظری به بهای ازدست‌دادن مقام رهبری در برابر این اعدام‌ها 
نمی‌ایستاد، محافظه‌کاران فرصت بیشتری برای حضور در عرصه سیاست 
داش��تند و این چشم‌انداز جمهوری اسلامی را دگرگون می‌کرد. اما به هر 
روی، به ریاست‌جمهوری رسیدن رفسنجانی نشان داد که همه فرصت‌ها 
از بین نرفته است. اما متأسفانه آنچه که موجب شد فرصت‌های باقیمانده 

اصلاحات دود شود، بی‌تدبیری‌های محافظه‌کاران و اصلاح‌طلبان بود.
 سه هاشمی در یک رفسنجانی 

رفس��نجانی از جمله شخصیت‌های نادر سیاسی انقلاب بود که تغییراتی 

بنیادین را تجربه کرد و این انعطاف بزرگ، بی‌گمان زاییده یک شخصیت 
محافظه‌کار بود. در دهه ش��صت، چنان طرف‌دار دوآتش��ه عدالت بود که 
گفتند اگر عمامه هاشمی را کنار بزنیم، یک داس و چکش )نماد شوروی( 
از آن خواهد افتاد. در دهه هفتاد که موضوع کنونی ماست، چنان طرف‌دار 
دوآتش��ه توس��عه و اقتصاد ب��ازار آزاد گردید که از نماین��ده محرومین و 
مستضعفین به نماد اشراف و سرمایه‌داران تبدیل شد. سپس در دهه هشتاد 
به جرگه دموکراس��ی‌خواهان و اصلاح‌طلبانی پیوس��ت که در دهه هفتاد 

علیه وی قیام کرده بودند.
اگرچ��ه این تغییرات در ظاهر امر، نش��ان از پیش��رفت و یادگیری یک 
شخصیت سیاسی در طی زمان دارد، اما در واقع امر، تنها عارضه‌ای است 
از التقاط و آشفتگی فکری که تقریباً گریبان همه سیاستمداران جمهوری 
اس�المی را گرفته است و به‌خوبی می‌توان میدان نزاع سیاسی را همچنان 

در نقطه برخورد این سه دیدگاه دانست.
 اقتصاد بازار و توسعه آمرانه 

همان‌گون��ه که در بخش‌های گذش��ته نش��ان داده ش��د، چکیده الگوی 
اقتصادی ایران از دوران باس��تان تا معاصر را در ترکیب نامتجانس اقتصاد 
بازار و توس��عه آمرانه می‌توان یافت و رفس��نجانی نیز در بسته سازندگی 
خ��ود همین الگو را فراپیش خود نهاد. در این الگو، این‌گونه نیس��ت که 
همچ��ون نظام‌های بازار آزاد، دولت صرفاً نقش هدایت و نظارت داش��ته 
باش��د، یا همچون نظام‌های سوسیالیس��تی نقش تولید و توزیع را به طور 
کام��ل بر عهده بگی��رد، بلکه میان دولت و بخش خصوصی یک تقس��یم 
کاری ص��ورت می‌پذیرد که مهم‌ترین معیار برای این تقس��یم کار اندازه 

سرمایه است.
چنانچ��ه تولی��د و توزی��ع کالایی نیازمند س��رمایه بزرگی باش��د دولت 
ش��خصاً آن را بر عهده می‌گیرد، در غیر این صورت، بنگاه‌های خصوصی 
وارد عمل می‌ش��وند؛ بنابرای��ن در اکثریت بخش‌های اقتصادی – حداقل 
بخش‌های اساسی – دولت کارفرما است و بخش خصوصی هم پیمانکار. 
در این نظام اقتصادی، بخش خصوصی توان بزرگ‌ش��دن ندارد و چنانچه 
هم بزرگ ش��ود، توسط دولت بلعیده می‌ش��ود. این الگو به دولت اجازه 

می‌دهد که بده‌بستانی میان عدالت و آزادی در اقتصاد فراهم آورد.
سیاست‌های تعدیل اقتصادی

روی کار آمدن رفس��نجانی هم‌زمان ش��د با برنامه‌های تعدیل ساختاری 
صن��دوق بین‌المللی پ��ول و بانک جهانی که پی��رو آن، این دو نهاد برای 
بهب��ود رقابت بین‌الملل��ی و بازگرداندن تراز پرداخت‌ه��ای آن، وام‌های 
تعدیل س��اختاری یا ASL را طراحی کردن��د. این وام‌ها در ازای اجرای 
سیاست‌های خاصی به کشورها اعطا می‌شد و کشور ایران نیز که پس از 
جنگ برای بازس��ازی اقتصاد خود به این وجوه نیاز داش��ت، پذیرای آن 
ش��د و این‌گونه مُهر سیاس��ت‌های تعدیل اقتصادی بر پیشانی رفسنجانی 
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نشست.
سیاست‌های صندوق بین‌المللی پول باهدف متعادل‌کردن بودجه دولت، 
کاهش تورم و تحریک رش��د اقتصادی ارائه ش��ده بودن��د و از دولت‌ها 
می‌خواس��ت به‌سوی آزادسازی تجارت، خصوصی‌سازی و کاهش موانع 

سرمایه‌گذاری خارجی حرکت کنند.
این سیاس��ت‌ها علی‌رغم مع��دودی موفقیت همچون ک��ره جنوبی، در 
بس��یاری از کشورها از جمله ایران منجر به مش��کلات عدیده‌ای گردید 
که ریش��ه آن را نخس��ت بی‌توجهی به تفاوت‌های این اقتصادها و سپس 

بی‌توجهی به شیوه اجرا می‌توان دانست.
همین امر موجب شد که صندوق بین‌المللی پول در دهه نود تمرکز خود 
را از تعدیل‌های ساختاری به اصلاح وضعیت تراز پرداخت‌ها بگرداند و 
 )Policy( همچنین بانک جهانی نیز به‌جای پیچیدن نس��خه‌های سیاست
و خط‌مشی، به‌سوی اندازه‌گیری و بهبود شاخص‌های نهادی و حکمرانی 
متمایل گردد و گزارش‌های حکمرانی خوب نیز در این س��ال‌ها ش��کل 

گرفت.
ام��ا در این میان، تجربه سیاس��ت‌های تعدیل اقتصادی در ایران بس��یار 
غم‌انگیزتر اس��ت. هاش��می دوم ک��ه مأموریت خود را بازس��ازی هرچه 
سریع‌تر ویرانی‌های جنگ می‌دید، نخس��تین وام‌های صندوق بین‌المللی 
پول زیر دندانش حس��ابی مزه کرده بود، لذا طرف‌دار دو آتش��ه وام‌های 
خارج��ی گردید و زنجی��ره‌ای از وام‌ها ب��ا سررس��یدهای کوتاه‌مدت و 
بلندم��دت را دریافت کرد، بدون آنکه توجه��ی به توان بازپرداخت خود 
داشته باشد و یا حتی در جایی تاریخ سررسیدهای آنها را یادداشت نماید 
تا خدای‌نکرده در بازپرداخت آنها تأخیری روی دهد و نیمچه اعتباری را 
که به‌واس��طه درآمدهای نفتی کسب کرده است، از دست ندهد. اما همین 
امر موجب بحرانی در بدهی‌های دولت ش��د و فاجعه‌ای را که هیچ‌کس 

انتظارش را نداشت، پدید آورد.
 بحران بدهی‌ها 

سیاست‌های تعدیل در سال 1369 دستاوردهای شگفت‌انگیری به همراه 
داش��ت که موجب سرمستی حکمرانان ش��د تورم از 30 درصد در پایان 
جنگ به زیر 10 درصد کاهش یافت و رش��د اقتصادی نیز از 5- درصد 
ب��ه 14+ درصد افزایش یافت. اما این سرمس��تی تنها یک س��ال به طور 

نیانجامید.
 

با س��قوط قیمت نفت که در س��ال 1369 به اوج 25 دلار رس��یده بود و 
به تبع آن س��قوط درآمدهای نفتی که از رش��د 19 درصد در سال 1369 
ت��ا 1371 ب��ه صفر و تا 1373 به 6- درصد رس��ید، وام‌های صندوق بین 
المللی پول که با خوش‌بینی و از س��ر غرور مالک درآمدهای نفتی بودن 

)که زاینده بی‌خیالی و بی‌غمی اس��ت و آن هم تا آن اندازه که حتی بانک 
مرکزی حس��اب سررس��یدها را نداشته باش��د و با اخطاریه‌های صندوق 
بین‌المللی پول متوجه آن ش��ود!( گرفته شده بودند، یکی پس از دیگری 

دچار تأخیر و جریمه شوند.
در این هنگام سیاس��ت تعدیل یک‌شبه نرخ ارز از 6 تومان )تک تومانی، 
ن��ه هزار تومان!( به 145 تومان در س��ال 1371 و س��پس به 165 و 175 
توم��ان در س��ال‌های 72 و 73 طوفانی به پا کرد اما نتوانس��ت کمکی به 
دولت نماید، تنها منجر به افزایش تورم تا مرز 50 درصد در س��ال 1374 
گردید که ش��ورش‌های دهه 70 را موجب ش��د که ش��روع آنها از مشهد 

1371 بود.

 از نظام اقتصادی تا نظام حکمرانی 
جنگ س��رد )پس از جنگ جهانی دوم( میدان نزاع دو ابَرَ نظام اقتصادی 
کمونیس��م )یا نظام برنامه‌ریزی متمرکز( و سرمایه‌داری )نظام بازار آزاد( 
بود )ک��ه نام‌های داخ��ل پرانتز، نام‌هایی اس��ت که ام��روز اقتصاددان‌ها 

جایگزین نام‌های کهن کرده‌اند(.
به‌تب��ع آن، بازیگ��ران سیاس��ی ای��ران ه��م از ده��ه 1330 به این س��و 
دل‌نگرانی‌ه��ای خود را معط��وف به نظام اقتصادی ک��رده بودند و حتی 
برخی همچون بنی‌صدر گس��تاخانه مدعی طراحی نظام اقتصادی سومی 
با نام نظام اقتصادی اس�المی ش��دند و میراث این شیوه تفکر نیز الگوی 
اس�المی ایرانی پیشرفت است که توسط گروهی از سیاستمدارانی نوشته 
ش��ده است که هنوز در اواس��ط دهه دوم عُمر خود گیر کرده‌اند و سعی 
دارند از مبانی خداشناسی یک نظام اقتصادی جامع و کامل بیرون بکشند.
تفکری که به‌نظام اقتصادی اولویت می‌دهد، دو پیش‌فرض مهم و دور از 
واقع دارد: )1( اول اینکه رشد و توسعه اقتصادی از دل ساختار اقتصادی 
بی��رون می‌آید، نه از دل مناب��ع و عوامل تولید ک��ه مهمترین آنها نیروی 
انس��انی است. )2( دوم اینکه این دولت است که به این ساختار اقتصادی 

شکل می‌دهد، نه آنکه ساختار اقتصادی بر دولت تحمیل گردد.
نظام حکمرانی در پرتو تجارب دهه 80 میلادی و بر پایه یک فرض مهم 
ش��کل گرفت که مقاصد و اهداف خوب دولت‌ها لزوماً پیامدهای خوبی 
به همراه ندارند و تنها زمانی می‌توان اطمینان حاصل کرد که این اهداف 
خوب به پیامدهای خوب می‌انجامند که دولت‌ها پاسخگوی انتخاب‌های 

خود باشند و این ویژگی چیزی جز دموکراتیک بودن دولت‌ها نیست.
ام��ا همچنان ط��رف‌داران نظام حکمرانی نیز به نقش‌برجس��ته دولت در 
شکل‌دادن به اقتصاد باور دارند. فرضی که بدون تردید در دهه‌های آینده 

بایستی اهمیت خود را از دست بدهد.
در واق��ع، هیچ مرزی میان چی��زی با عنوان س��اختار و چیزی با عنوان 
حکمران��ی و چی��زی به نام سیاس��ت وجود ندارد؛ ل��ذا اولویتی نیز میان 
آنها وجود ندارد. مس��ئلة اصلی اقتصاد این است که سیاست‌ها باتوجه‌به 
واقعیت‌ه��ای اقتص��ادی )همچون نفتی بودن اقتصاد ای��ران( چگونه باید 
اتخاذ گردند که بیش��ترین رش��د اقتصادی و کمتری��ن بی‌ثباتی اقتصادی 

حاصل گردد.
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کتاب از ما بهتران )استثنائی‌ها( 
داستان موفقیت

اثر مالکوم گلدول
 مترجم: حامد رحمانیان

درجه محبوبیت در سایت گود ریدز: 4.19 از 5

Outliers:
The Story of Success 
By Malcolm Gladwell

 درباره کتاب 
کت��اب از ما بهت��ران )Outliers: The Story of Success( نوش��ته 
مالکوم گلدول، یکی از آثار پرفروش و شناخته‌ش��ده‌ اوس��ت که در سال 
۲۰۰۸ منتشر ش��د. در این کتاب، گلدول به بررسی عوامل موفقیت افراد 
استثنایی و مشهور می‌پردازد و به چالش کشیدن باورهای عمومی درباره‌ 

موفقیت می‌پردازد.
گلدول در این کتاب این نظریه را مطرح می‌کند که موفقیت به‌تنهایی به 
استعداد و تلاش فردی وابسته نیست، بلکه عوامل مختلفی مانند فرهنگ، 
خانواده، زمان و ش��رایط محیطی نیز نقش حیاتی در موفقیت افراد دارند. 
او از مثال‌های متعددی، از جمله موفقیت‌های بیل گیتس و بیتلز، استفاده 
می‌کند تا نشان دهد که در کنار سخت‌کوشی، فرصت‌ها و زمان‌بندی‌های 

مناسب نیز در شکل‌گیری موفقیت‌های بزرگ مؤثرند.
یکی از مفاهیم کلیدی کتاب، قانون ۱۰ هزار س��اعت است که بر اساس 
آن، گلدول ادعا می‌کند برای رس��یدن به اس��تادی در ه��ر زمینه‌ای، باید 
حداق��ل ۱۰ هزار س��اعت تمری��ن و کار مداوم انج��ام داد. این قانون بر 
اهمیت تجربه و تمرین مستمر تأکید دارد، اما گلدول همچنین بیان می‌کند 
که محیط و فرصت‌هایی که در اختیار فرد قرار می‌گیرد، نقش کلیدی در 

فراهم‌آوردن این شرایط دارند.

دیگ��ر موض��وع مه��م در کت��اب، تأثیر زمینه‌ه��ای اجتماع��ی، تاریخی 
و فرهنگ��ی بر موفقیت اس��ت. گلدول نش��ان می‌دهد که اف��رادی که در 
محیط‌های مس��اعد رشد کرده‌اند، بیش��تر احتمال دارد که به موفقیت‌های 

بزرگ دست یابند.
 چکیده از کتاب 

مقدمه: راز موفقیت
گلدول در مقدمه کتاب اش��اره می‌کند ک��ه هدفش تغییر دیدگاه عمومی 
درباره موفقیت اس��ت. او تأکید می‌کند که موفقیت افراد تنها به اس��تعداد 
و تلاش فردی مرتبط نیس��ت، بلکه بستگی به محیط، فرصت‌ها و شرایط 

اجتماعی - تاریخی دارد که فرد در آن قرار گرفته است.

 فصل اول: قانون ۱۰ هزار ساعت 
یک��ی از مهم‌ترین مباحث کتاب قانون ۱۰ هزار س��اعت اس��ت. گلدول 
استدلال می‌کند که برای دستیابی به سطح بالای مهارت و موفقیت در هر 
حوزه‌ای، افراد باید حداقل ۱۰ هزار ساعت تمرین و تلاش مستمر داشته 
باش��ند. او از نمونه‌هایی مانند بیل گیتس و گروه بیتلز اس��تفاده می‌کند تا 
این مفهوم را توضیح دهد. هر دوی این‌ها در محیط‌هایی قرار داشتند که 

به آن‌ها فرصت‌های ویژه‌ای برای تمرین و تجربه مداوم داد.
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 فصل دوم: میراث‌فرهنگی و تأثیر آن بر موفقیت 
گلدول نشان می‌دهد که چگونه فرهنگ و میراث‌های اجتماعی می‌توانند 
نقش تعیین‌کننده‌ای در موفقیت افراد داشته باشند. او مثال‌هایی از سقوط 
هواپیماه��ای کره‌ای در دهه‌های گذش��ته م��ی‌آورد و توضیح می‌دهد که 
چگونه فرهنگ اطاعت‌پذیری و ناتوان��ی در بیان اختلاف‌نظرها می‌تواند 
به مش��کلاتی جدی منجر شود. در اینجا، او به تأثیرات عمیق فرهنگی بر 

رفتارهای فردی اشاره می‌کند.

 فصل سوم: تأثیر محل و زمان تولد 
یکی دیگر از نکات کلیدی کتاب، این اس��ت که زمان و مکان تولد یک 
فرد می‌تواند در موفقیت او نقش داش��ته باش��د. گلدول نشان می‌دهد که 
افرادی که در زمان‌ها و مکان‌های مناس��ب متولد شده‌اند، به فرصت‌های 
بیشتری دسترسی داش��ته‌اند. به‌عنوان‌مثال، اکثر کارآفرینان فناوری موفق 
دهه ۷۰ و ۸۰ میلادی )مانند اس��تیو جابز و بیل گیتس( در دهه ۱۹۵۰ به 
دنیا آمده‌اند، زمانی که فناوری کامپیوتر درحال‌رش��د بود و آن‌ها توانستند 

از این تغییرات بهره‌مند شوند.

 فصل چهارم: اهمیت خانواده و آموزش 
در ای��ن بخش، گلدول به اهمی��ت خانواده و تربی��ت در موفقیت افراد 
اش��اره می‌کند. او مثال‌هایی از کودکان طبقات اجتماعی مختلف می‌آورد 
و توضیح می‌ده��د که چگونه کودکان خانواده‌ه��ای مرفه‌تر فرصت‌های 
بهت��ری برای آم��وزش و یادگیری دارند. این مزایا، از دسترس��ی به منابع 
آموزش��ی بیش��تر گرفته تا حمایت‌های فرهنگی، در موفقیت آینده آن‌ها 

مؤثر است.
 فصل پایانی: دنیای فرصت‌ها 

در انتها، گلدول بر این نکته تأکید می‌کند که موفقیت افراد بیش از آنکه 
به تلاش فردی آن‌ها وابس��ته باشد، به مجموعه‌ای از فرصت‌ها و شرایط 
بس��تگی دارد. او نتیجه می‌گیرد که برای موفقیت بیش��تر در جامعه، باید 
به‌جای تمرکز بر استعدادهای فردی، تلاش کنیم تا فرصت‌های برابر برای 

همه ایجاد شود.
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

• افرادی که به دنبال درک بهتر از مفهوم موفقیت هستند
• دانشجویان و پژوهشگران در زمینه روان‌شناسی و جامعه‌شناسی

• کارآفرینان و مدیران کسب‌وکار
 درباره نویسنده 

مالکوم گل��دول )Malcolm Gladwell(، نویس��نده، روزنامه‌نگار و 
س��خنران کانادایی - انگلیس��ی اس��ت که به‌خاطر کتاب‌های پرفروش و 
سبک نوش��تاری جذاب و تحلیل‌های اجتماعی‌اش شهرت دارد. او در ۳ 
سپتامبر ۱۹۶۳ در انگلستان به دنیا آمد و در کانادا بزرگ شد. گلدول یکی 
از نویس��ندگان و محققانی است که آثارش به تحلیل و بررسی رفتارهای 

اجتماعی، فرهنگی و اقتصادی می‌پردازد.
 پیشینه حرفه‌ای: 

گلدول تحصیلات خود را در رشته تاریخ از دانشگاه تورنتو دریافت کرد 
و پس از فارغ‌التحصیلی به حوزه روزنامه‌نگاری علاقه‌مند ش��د. او مدتی 
به‌عنوان روزنامه‌نگار در واشنگتن‌پست کار کرد و در آنجا به موضوعاتی 
چون کس��ب‌وکار، علم و مس��ائل اجتماع��ی پرداخت. بعده��ا به مجله 

نیویورکر پیوس��ت، جایی که مقاله‌های تأثیرگذاری درباره روان‌شناسی و 
رفتار اجتماعی نوشت.

 آثار برجسته: 
گلدول چندین کتاب پرفروش نوش��ته است که به مفاهیم جامعه‌شناسی و 
روان‌شناس��ی اجتماعی می‌پردازند. کتاب‌های او به بررسی این موضوعات 
می‌پردازند که چگونه عوامل بیرونی و پنهان در موفقیت و رفتارهای انسان‌ها 

نقش دارند. برخی دیگر از مشهورترین کتاب‌های او عبارت‌اند از:
1. نقط��ه اوج: )The Tipping Point( در ای��ن کت��اب، گل��دول به 
توضیح چگونگی ش��یوع ایده‌ها، ترنده��ا و رفتارها می‌پردازد و از مفهوم 
نقطه اوج اس��تفاده می‌کند تا نشان دهد چه عواملی باعث گسترش سریع 

یک پدیده می‌شود.
2. چش��مک‌زدن: )Blink( ای��ن کتاب درب��اره تصمیم‌گیری‌های آنی و 
شهودی اس��ت. گلدول توضیح می‌دهد که چگونه انسان‌ها بدون تحلیل 

عمیق می‌توانند در یک لحظه تصمیمات صحیحی بگیرند.
3. داوود و جالوت: )David and Goliath( در این کتاب، گلدول به 
بررس��ی چگونگی غلبه افراد ضعیف‌تر بر چالش‌ها و مشکلات بزرگ‌تر 

می‌پردازد.
 سبک نوشتاری: 

گلدول به دلیل سبک ساده و قابل‌فهم خود در نوشتن، به‌شدت محبوب 
است. او با استفاده از داستان‌های واقعی و داده‌های آماری، مفاهیم پیچیده 
را به زبان عامیانه و ملموس بیان می‌کند. این روش نوشتاری به او کمک 
کرده تا خوانندگان گس��ترده‌ای از مخاطبان ع��ام گرفته تا متخصصان، به 

آثار او علاقه‌مند شوند.
 تأثیرگذاری و محبوبیت: 

کتاب‌های گل��دول همواره جزء پرفروش‌ترین‌ها بوده‌اند و او توانس��ته 
اس��ت جایگاه مهمی در دنیای ادبیات غیرداستانی کسب کند. تحلیل‌های 
او درباره موفقیت، رفتارهای اجتماعی و تصمیم‌گیری‌های انسان‌ها، باعث 

شده که او به‌عنوان یکی از متفکران برجسته‌ عصر حاضر شناخته شود.
مالکوم گلدول همچنین به‌عنوان سخنران در رویدادهای TED و دیگر 
کنفرانس‌های معتبر س��خنرانی کرده و همواره دیدگاه‌های جدیدی درباره 

جامعه و فرهنگ ارائه داده است.

https://www.goodreads.com/book/
 show/3228917-outliers

 /https://bookcofe.ir

منبع انگلیسی:

منبع فارسی:
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با سرعت پیشرفت تکنولوژی و توسعه بی‌سابقه‌ هوش مصنوعی )AI( در 
حوزه‌های مختلف، بسیاری از افراد به این باور رسیده‌اند که شغل‌هایشان 
در معرض تهدید قرار گرفته اس��ت. یک��ی از ترس‌های رایج این روزها 
این است که هوش مصنوعی و ربات‌ها جایگزین نیروی انسانی شوند و 
از صنعتگران تا تولیدکنندگان، همه به حاش��یه رانده شوند. این نگرانی‌ها 
به حدی رس��یده اس��ت که بس��یاری از افراد، صرف‌نظ��ر از تخصص و 
تجربه‌های کاری‌ش��ان، به دنبال یادگیری برنامه‌نویسی و زبان‌هایی مانند 
پایتون هس��تند، با این امید که ش��غل خ��ود را در دنیای تکنولوژی حفظ 
کنند. اما آیا واقعاً چنین نگرانی‌هایی درس��ت اس��ت؟ آیا هوش مصنوعی 

جای انسان را در همه‌ جنبه‌های کاری می‌گیرد؟
در این مقاله سعی داریم با بررسی این موضوع، به شما اطمینان دهیم که 
در آینده‌ای نزدیک، هوش مصنوعی قادر نخواهد بود جای نیروی انسانی 
را در بس��یاری از صنایع و مش��اغل بگیرد. همچنین به اهمیت اس��تمرار 

صنعتگران و تولیدکنندگان در اقتصاد جهانی اشاره خواهیم کرد.

  هوش مصنوعی: ابزار قدرتمند، نه جانشین انسان 
هوش مصنوعی به‌عنوان یکی از فناوری‌های برتر روز جهان، توانایی‌های 
بس��یاری دارد؛ از یادگیری ماش��ین و تحلیل داده‌های عظیم تا بهینه‌سازی 
فراینده��ای تولی��دی و خدمات��ی. اما باید به‌خاطر داش��ت ک��ه AI تنها 
یک ابزار اس��ت و قرار نیس��ت جایگزین تفک��ر، خلاقیت و مهارت‌های 
انس��انی ش��ود. هوش مصنوعی به‌تنهایی نمی‌تواند مانند انسان‌ها خلاقانه 
بیندیش��د یا مش��کلات پیچیده‌ را ح��ل کند. ابزارهای هوش��مند توانایی 
اجرای فعالیت‌های تکراری و خودکارس��ازی فرایندهای س��اده را دارند، 
اما همچنان در بسیاری از جنبه‌ها به هدایت، نظارت و به‌کارگیری توسط 

نیروی انسانی نیاز دارند.
 صنعتگران و تولیدکنندگان: مهره‌های کلیدی توسعه پایدار 

در دنیایی که به‌ش��دت به تولید و صنعت وابس��ته است، همچنان نقش 
صنعتگ��ران و تولیدکنن��دگان حیات��ی اس��ت. صنعت تولی��دی، از تولید 
کالاه��ای مصرفی تا ماش��ین‌آلات س��نگین، هنوز به نیروی انس��انی نیاز 

ــافه تـک  ک
Café Tech

 نترسید! هوش مصنوعی 
 جای شما را نمی‌گیرد؛ دنیا هنوز 

به صنعتگر و تولیدکننده نیاز دارد
| مهرناز تباری|

| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |



57 مهر 1403 / سال بیستم، شماره 208

دارد. فراینده��ای پیچی��ده تولی��د و فناوری‌های پیش��رفته‌ تولیدی مانند 
س��اخت‌افزارها  )CNC machines( یا پرینترهای س��ه‌بعدی هنوز به 
نظارت و مدیریت انسان‌ها وابسته است. بسیاری از مشاغل در بخش‌های 
تولیدی ش��امل تصمیم‌گیری‌ها و خلاقیت‌هایی است که ماشین‌ها قادر به 

انجام آن‌ها نیستند.
به‌عنوان‌مث��ال، صنعت خودرو که یکی از مهم‌ترین صنایع تولیدی جهان 
اس��ت، به تخصص و مهارت مهندسان و کارگران برای تولید، آزمایش و 
بهینه‌سازی محصولات نیازمند است. درحالی‌که ربات‌ها می‌توانند قطعات 
خ��ودرو را با دقت و س��رعت بالا مونتاژ کنند، اما هی��چ رباتی نمی‌تواند 
به‌تنهایی طرح یک خودروی جدید را خلق کند یا با خلاقیت انس��انی در 

طراحی و بهینه‌سازی رقابت کند.
 فراتر از مهارت‌های فنی: اهمیت مهارت‌های انسانی 

یادگیری برنامه‌نویس��ی و تسلط بر زبان‌هایی مانند پایتون قطعاً ارزشمند 
اس��ت، اما این تنها بخش��ی از مس��یر موفقیت در دنیای فناوری اس��ت. 
مهارت‌ه��ای انس��انی مانند تفکر انتق��ادی، خلاقیت، ارتباط��ات مؤثر و 
همکاری تیمی همواره ارزش��مند باقی می‌مانند. این مهارت‌ها در بسیاری 
از زمینه‌ها به‌ویژه در صنایع تولیدی و مدیریتی نقشی کلیدی ایفا می‌کنند 

و ماشین‌ها نمی‌توانند آن‌ها را جایگزین کنند.
 هوش مصنوعی و اهمیت خلاقیت انسانی در تحول صنعت 

در دنیای امروزی، پیشرفت‌های هوش مصنوعی به‌عنوان ابزاری قدرتمند 
در صنعت موردتوجه قرار گرفته اس��ت، اما باید به‌خاطر داشته باشیم که 
خلاقیت و ایده‌پردازی انسانی همچنان نقش حیاتی در فرایندهای تولید و 
توسعه دارد. هوش مصنوعی قادر است وظایف تکراری و پیش‌بینی‌پذیر 
را انجام دهد، اما هیچ‌گاه نمی‌تواند جایگزین ایده‌های نوآورانه و خلاقانه 

انسان‌ها شود.
از طراح��ی محصولات جدید گرفته تا حل مش��کلات پیچیده، خلاقیت 
انسانی عنصر کلیدی در موفقیت هر صنعتی است. این تعادل بین فناوری 

و خلاقیت انس��انی باعث ایج��اد محیطی پویا و کارآمد می‌ش��ود که در 
آن نی��روی انس��انی با توانایی‌های فن��ی و ایده‌پردازی خ��ود می‌تواند به 

پیشرفت‌های بیشتری دست یابد.
در نتیجه، هوش مصنوعی نه‌تنها جایگزینی برای نیروی انس��انی نیست، 
بلک��ه می‌تواند به‌عنوان یک ابزار مکمل به ارتقای خلاقیت و نوآوری در 
صنعت کمک کند. این همکاری بین انس��ان و ماش��ین آینده‌ای روشن و 

پرامید برای صنایع مختلف رقم می‌زند.
 همکاری انسان و ماشین: آینده‌ کار 

آینده‌ کار به‌جای حذف نیروی انس��انی، بر پایه همکاری بین انس��ان و 
ماشین استوار است. هوش مصنوعی و ربات‌ها می‌توانند وظایف تکراری 
و ساده را انجام دهند و انسان‌ها را از انجام این وظایف خسته‌کننده معاف 
کنند، اما در نهایت، نیروی انس��انی است که تصمیم‌گیری‌های کلیدی را 
انجام می‌دهد و جهت‌گیری کلی صنایع و کسب‌وکارها را تعیین می‌کند.

همچنی��ن بای��د به این نکته توجه داش��ت ک��ه فناوری‌ه��ا مانند هوش 
مصنوعی، خود نیازمند متخصصانی هس��تند ک��ه بتوانند آن‌ها را طراحی، 
پیاده‌س��ازی و مدیریت کنند. در نتیجه، با پیشرفت فناوری، نیاز به نیروی 

انسانی با مهارت‌های نوین افزایش خواهد یافت، نه کاهش.
 تعادل میان یادگیری و تخصص 

به‌ج��ای ترس از آینده و تلاش ب��رای یادگیری پایتون بدون هدف، بهتر 
اس��ت بر تعمیق تخص��ص در حوزه‌ کاری خود تمرک��ز کنید و هم‌زمان 
مهارت‌های فناوران��ه‌ را به‌عنوان ابزاری مکمل در کنار تخصصتان به کار 
بگیرید. دنیا هنوز به صنعتگ��ران، تولیدکنندگان و متخصصان خلاق نیاز 
دارد. هوش مصنوعی به‌عنوان یک ابزار قدرتمند می‌تواند شما را در انجام 

وظایفتان یاری کند، اما نمی‌تواند جای شما را بگیرد.
پ��س با اطمینان به کار خود ادامه دهید و از پیش��رفت‌های تکنولوژیکی 
به نفع خود اس��تفاده کنید، چرا که آینده به نیروی انس��انی ماهر و خلاق 

همچنان نیازمند است.
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 در اينجا، پرس��ش كليدي را مطرح ميك‌نيم: چرا )گاهي( بان‌كها تأمين 
وثيقه را الزام‌آور ميك‌نند؟

 همان‌طور كه قبلًا عنوان شد، شخص ممكن است استدلال كند كه وثيقه 
ريسك زيان بانك را در صورت نكول وام‌گيرنده كاهش مي‌دهد. اين كي 
 )LGD( منبع دوم بازپرداخت محسوب مي‌شود. زيان در صورت نكول
كاه��ش و بنابراين، نرخ بازيافت افزايش ميي‌ابد. اما دلايل ديگري وجود 
دارد ك��ه چرا بانك كي SME را ملزم به تأمین وثيقه ميك‌ند. س��ه دليل 
در ادبيات حرفه‌اي مربوط پيش��نهاد ش��ده اس��ت. ما هر كي را به ترتیب 

مطرح ميك‌نيم.
1- اين امري كاملًا پذيرفته ش��ده است كه بان‌كها به‌عنوان وام‌دهندگان 

از وضعيت نامس��اعد اطلاعاتي در مقايس��ه با وام‌گيرنده برخوردارند كه 
به‌نوعی صورت‌هاي مالي كاملًا غيرش��فاف دارند. كي برداشت اين است 
كه وام‌گيرنده، پس از اينكه وام اعطا ش��د ممكن اس��ت پروژه‌ خود را با 
س��طحي از ريس��ك اجرا كند كه بيش از ريسك مورد انتظار بانك است. 
اين مسئله كلاسكِي مخاطرات اخلاقي است. گيرنده وام با الزام به تأمین 
وثيقه، در محدودکردن فعاليت‌هاي با ريس��ك بالا ذي‌نفع اس��ت. اين در 
مرحل��ه پايش فرایند اعطاي وام رخ مي‌دهد ك��ه در فصل دوم به‌تفصيل 

بررسي شد.
2- وضعيت نامس��اعد اطلاعاتي كه در بند )1( بالا به ‌آن اش��اره ش��د، 
مش��كلي براي بانك در مرحله غربالگري فراین��د وام‌دهي ايجاد ميك‌ند. 

 3- وثيقه: 
وثيقه، دارايي يا مجموعه دارايي‌هايي اس��ت كه توس��ط وام‌گيرنده براي 
تأمين پش��توانه وام در ره��ن بانك قرار مي‌گيرد. اي��ن دارايي‌ها به‌نوعی 
مي‌توانند شامل حس��اب‌هاي دريافتني، موجودي انبار، لوازم و تجهيزات 
و املاك و مس��تغلات باشند. آن‌ها درصورتی‌که وام‌گيرنده نتواند يا مايل 
ب��ه بازپرداخت كل مبلغ وام خود نباش��د، منبع دوم براي بازپرداخت وام 

محسوب مي‌شود.  اما دارايي‌هاي بدون بهره، به‌ویژه كه به‌عنوان وثيقه در 
رهن قرار مي‌گيرند، ممكن اس��ت از بي��ن بروند و طي زمان ارزش خود 
را از دس��ت بدهند. ازاین‌رو، در تبديل وثيقه به وجه نقد در زمان نكول، 
وام‌دهنده ممكن اس��ت با ارزش بازار دارايي، پوشش��ي پايين‌تر از ارزش 
مورد انتظار مواجه ش��ود. اين پديده را »شكاف وثيقه« مي‌نامند، زماني كه 

ارزش دارايي در بازار كاهش ميي‌ابد.

فرایند اعطاي وام به SMEها- مرحله غربالگري )قسمت دوم(
فصل يكم: 

به‌طوري كه در روزنامه وال‌استریت ژورنال )22 جولاي 2010( گزارش شد، بسياري از كسب‌وكارهاي كوچك كه مجبور به اخذ وام شدند، 
مي‌گويند براي دريافت پول، پول لازم است. به این دليل كه دارايي‌هاي املاك و مستغلات و لوازم و تجهيزات ارزش خود را ازدست‌داده‌اند، 
بنابراين از كسب‌وكارهايي كه به دنبال وام هستند خواسته مي‌شود تا وثيقه جانشين در اختيار قرار دهند، اغلب به شکل نقد به‌طوري كه در 
صورت نكول، وام از پشتوانه لازم برخوردار باشد. طبق نظر كتي سووا )Kathie Sowa(، كيي از مديران ارشد بانكداري تجاري در بانك 
آو آمركيا، كيي از بزرگ‌ترين وام‌دهندگان به کسب‌وکارهای كوچك در آمركيا، استانداردهاي تضمين تغيير چنداني نكرده‌اند: جريان وجوه 
نقد بايد به‌اندازه كافي باشند تا از وام پشتيباني كنند و بايد منبع دوم براي بازپرداخت وجوه داشته باشد. وثيقه به‌نوعی تريكبي از حساب‌هاي 
دريافتني، موجودي انبار، املاك و مستغلات، لوازم و تجهيزات و ديگر دارايي‌هاي كسب‌وكار يا شخصي است. اما ازآنجایی‌که ارزش املاك 
و مس��تغلات و لوازم و تجهيزات س��قوط كرده است، مالكان كسب‌وكارهايي كه وام را در گذشته با پشتوانه دريافت كرده‌اند، در حال حاضر 

دارايي‌هاي وثيقه گذشته‌شان براي پشتوانه وام كافي نيستند.
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پيش از اينكه تس��هيلات اعطا ش��ود چنانچه چنين پروژه‌اي با شكس��ت 
مواجه ش��ود، اين موضوع مي‌تواند بازپرداخ��ت وام بانك را به مخاطره 
اندازد. اين فرایند مس��ئله كلاس��كي انتخاب نادرس��ت در وام‌دهي است 
كه برخي از اطلاعات از بانك مخفي مي‌ماند. همان‌طور كه توس��ط بستر 
)Bester: 1985( عنوان ش��ده اس��ت: اگر بانك نتواند به دلیل اطلاعات 
مخفي، درجه‌ ريسك وام‌گيرندگان را تشخيص دهد، آنگاه وثيقه مي‌تواند 
به‌عنوان وس��يله غربالگري ب��راي يافتن وجوه تمايز مي��ان وام‌گيرندگان 
عمل كند و از ش��دت مس��ئله انتخاب نادرس��ت بكاهد. به طور اخص، 
اين ادبيات چنين بيان ميك‌ند كه مش��تريان با ريسك پايين به‌احتمال زياد 
وثيقه را با ميل و رغبت تأمين ميك‌نند درحالی‌که مش��تريان با ريسك بالا 
احتمال كمتري دارد كه به درخواست بانك براي تأمين وثيقه پاسخ مثبت 
دهند. اين نتيجه‌گيري ناش��ي از اين مشاهده اس��ت كه كي وام‌گيرنده با 
ريس��ك پايين در تأمين وثيقه، انگيزه بيش��تري دارد ت��ا كي وام‌گيرنده با 
ريس��ك بالا به دلیل احتمال كمت��رِ ناتواني در پرداخت و ازدس��ت‌دادن 
وثيقه. به‌این‌ترتیب، بانك ريسك انتخاب نادرست خود را كاهش مي‌دهد. 
اين فرضيه انتخاب نادرست ناميده مي‌شود و در مرحله غربالگري فرایند 

وام‌دهی رخ مي‌دهد.
3- آخرين دليل براي درخواست وثيقه از سوي بانك مبتني است بر آنچه 
معمولاً فرضيه ريسك مشاهده شده ناميده مي‌شود. اين بدان معناست كه 
بان‌كها نرخ‌هاي وام بالاتري را براي مشتريان ريسكي‌تر در نظر مي‌گيرند 
و اين مش��تريان را ملزم به ‌تأمين وثيقه بيش��تر ميك‌نن��د. ازاین‌رو، ارتباط 
مس��تقيمي بين مشتريان پرريس��ك و الزام به تأمین وثيقه وجود دارد. اين 

نيز در مرحله غربالگري فرایند وام‌دهي رخ مي‌دهد.
 بنابراين، مش��اهده ميك‌نيم كه سه دليل وجود دارد كه بانك تأمين وثيقه 
را ال��زام‌آور ميك‌ند: كاهش زيان تس��هيلات در ص��ورت نكول، كاهش 

ريسك انتخاب نادرست و مخاطرات اخلاقي.
 در بررس��ي 5843 وام اعطاي��ي به وام‌دهندگان در 43 كش��ور، لورنت 
 Laurent Weill and Christophe( ويل و كريستف گادلوس��كي
p ,2006 :Godlewski.22( ش��واهدي را ارائ��ه كردن��د ك��ه نش��ان از 
»حمايت از انتخاب نادرس��ت و فرضيه ريسك مشاهده شده دارد. هر دو 
به‌عنوان اينكه فرضياتي هس��تند كه ممكن است بسته به درجه عدم تقارن 

اطلاعاتي در كشور مورد تأييد قرار گيرند«.
 از اين بررسي چه درسي مي‌گيريم؟ 

زماني كه س��طح بالاي��ي از عدم تقارن اطلاعاتي وج��ود دارد، به‌طوري 
كه ممكن اس��ت در اقتصادهاي نوظهور باش��د )از اين لحاظ كه بان‌كها 
به‌هيچ‌وجه از مزيت اطلاعاتي قابل‌ملاحظه‌ای برخوردار نيستند(، بان‌كها 
به‌عنوان بخشي از ارزشيابي غربالگري‌شان در تلاش براي جبران اطلاعات 
مخفي كه ممكن اس��ت بانك را به انتخاب نادرست سوق دهد )گزينش 

اشتباه كي وام‌گيرنده(، تأمين وثيقه بيشتري را ملزم سازند.
 اين��ك م��ا عامل ديگ��ري را در پارادايم 5C يعني »س��رمايه« را در نظر 

مي‌گيريم.
 4- سرمايه: 

س��رمايه، كه به حقوق صاحبان سهام شناخته مي‌شود، تفاوت بين ارزش 
حس��ابداري دارايي‌ها و بدهي‌هاست و نشان‌دهنده حقوق صاحبان سهام 
در ش��ركت است. سرمايه، نش��ان‌دهنده س��هم صاحبان شركت است و 
وام‌دهندگان به ارزش بالاي حقوق صاحبان س��هام نس��بت به منبع بدهي 

بلندمدت به‌عنوان شاخصي از ريسك كل شركت نگاه ميك‌نند.

 كي نسبت مهم حسابداري دراین‌رابطه نسبت بدهي به حقوق صاحبان 
س��هام اس��ت كه معياري براي قدرت پرداخت بدهي بلندمدت ش��ركت 
به ش��مار مي‌رود. اين نس��بت به‌عنوان مقدار حسابداري بدهي بلندمدت 

تقسيم بر حقوق صاحبان سهام تعريف مي‌شود.
  برخي ملاحظات مهم در اين نسبت كليدي وجود دارد: 

1- نس��بت بالاي بدهي به حقوق صاحبان س��هام دلالت بر اين دارد كه 
ش��ركت قبلًا داراي سطح بالايي از بدهي نسبت به حقوق صاحبان سهام 
اس��ت. اين مي‌تواند به این معني باشد كه هزينه كل جاري بهره به نسبت 
بالاس��ت كه ممكن اس��ت تأثير منفي بر جريان وجوه نقد شركت داشته 
باش��د. ممكن اس��ت بر توانايي ش��ركت در بازپرداخت تعهدات اضافي 

وام‌ها تأثير منفي گذارد، يعني، ظرفيت آسيب مي‌بيند.
2- در عين حالي كه در بالا تأيكد كرديم كه برخلاف جريان وجوه نقد، 
س��ود خالص معياري براي بازپرداخت وام نيس��ت، ولي در شرايطي كه 
شركت قادر به ایجاد سود مثبت در طول زمان نباشد، اين موضوع دلالت 
بر مفهومي مهم دارد و از اين واقعيت ناش��ي مي‌ش��ود كه س��ود خالص 
)مثبت يا منفي( در دوره بعدي حس��ابداري )پس از پرداخت سود سهام 
احتمالي( تبديل به س��ود انباشته مي‌شود. زيان يعني سود انباشته منفي و 
بنابراين، در صورت ثابت‌بودن ديگر شرايط، يعني كاهش حقوق صاحبان 
س��هام كه اين خود به نس��بت بالاتر بدهي به حقوق صاحبان سهام منجر 
خواهد شد، مي‌تواند مش��كلات مخاطرات اخلاقي نيز براي بانك ايجاد 
كند، اگ��ر حقوق صاحبان س��هام به‌اندازه كافي كاه��ش يابد و صاحبان 
ش��ركت براي به‌دست‌آوردن سود بيشتر اقدام به سرمایه‌گذاری با ريسك 

بالا كنند.
3- كاه��ش تدريج��ي ارزش حس��ابداري دارايي‌هاي ش��ركت به دلیل 
مثلًا، افزايش اس��تهلاك دارايي‌هاي مشهود و استهلاك دين يا ازبین‌رفتن 
دارايي‌ها، ارزش دارايي‌ها و حقوق صاحبان س��هام را كاهش خواهد داد. 
ازآنجایی‌که هيچ تغييري در مبلغ بدهي بلندمدت صورت نگرفته، نس��بت 
بده��ي به حق��وق صاحبان س��هام افزايش خواهد يافت و ريس��ك عدم 

توانایی در پرداخت بدهي شركت بيشتر خواهد شد.
 ب��ه همین ترتيب، تجزيه‌وتحليل كامل از نقش��ه كس��ب‌وكار، ترازنامه، 
ص��ورت س��ود و زیان و ص��ورت جريان وجوه نقد ش��ركت، تصويري 
كامل و ش��فاف از ادامه‌ حيات بلندمدت ش��ركت به دس��ت مي‌دهد. اين 
موضوع گاه با نس��بت بدهي به حقوق صاحبان سهام نشان داده مي‌شود. 
درعین‌ح��ال كه هيچ قاعده‌ محكم و س��ريعي وجود ن��دارد، رقم معمول 
براي نس��بت بدهي به حقوق صاحبان سهام دو به یک است. يعني اينكه 
كي بانك به یک ش��ركت، وام اعطا نميك‌ند اگر نس��بت بدهي به حقوق 
صاحبان سهام قبلًا دو به یک باشد. اما درعین‌حال روش‌هاي وام‌دهي در 
ش��رايط مختلف فرق ميك‌ند و بستگي به ظرفیت )توانايي بازپرداخت( و 

نيز شخصيت )تمايل به بازپرداخت( وام‌گيرنده دارد.
 TDSR نس��بت پوش��ش به��ره( و( ICR همانن��د توصيه‌اي كه براي 
)نس��بت تس��ويه كل بدهي( ارائه ش��د، بانك ارائه پيش‌بيني‌هاي سه‌ساله 
را از ارقام نس��بت بدهي به حقوق صاحبان سهام به‌صورت ساليانه ملزم 
ميك‌ند. آخرين جزء، »شرايط« است كه به شرایط جاري و پيش‌بيني شده 

اقتصادي و بازار اشاره دارد كه وام‌گيرنده احتمالي با آن‌ها مواجه است.
 5- شرايط: 

در غربالگ��ري وام‌گيرن��دگان احتمالي، بانك بايد احتم��ال نكول را در 
ط��ول دوره وام مورد ارزيابي قرار دهد. بديهي اس��ت ريس��ك اعتباري 



مهر 1403 / سال بیستم، شماره 60208

در ط��ول زم��ان تغيير ميك‌ند و بنابراين، ارزيابي از ش��رايط آينده‌ اقتصاد 
كلان بين‌المللي، ملي و محلي از اهميت بس��زايي برخوردار است تا منابع 
احتمالي ريس��ك اعتباري آينده ارزيابي ش��ود. براي مثال، اگر پيش‌بيني 
كي ركود در اقتصاد ملي احتمالاً موجب افزايش بكياري ش��ود، مي‌تواند 
كس��ب‌وكار وام‌گيرنده احتمال��ي را زير تأثير منفي خود ق��رار دهد. اين 
ام��ر توانايي وام‌گيرنده را در بازپرداخت تعه��دات وام )ظرفيت( كاهش 
مي‌دهد و ممكن است احتمال نكول )PD( را بيشتر كند. افزون بر اينكه 
ارزش دارايي‌ها ممكن اس��ت در بازار س��رمايه كاهش يابد، به‌طوري كه 
 )LGD( ارزش وثاي��ق احتمالاً كاهش يابد و ب��ه زیان در صورت نكول

منجر شود.
مشاهده ميك‌نيم كه شرايط بازار مي‌تواند تأثير دوگانه‌اي بر احتمال نكول 
)PD( و نيز زيان در صورت نكول )LGD( داش��ته باش��د. رويدادهاي 
اقتص��ادي منف��ي مي‌تواند ه��م PD و هم LGD را افزاي��ش دهد كه به 
ریسک اعتباري بيشتر منجر شود؛ بيش از آنچه در آغاز فرایند غربالگري 

وجود داشت.
 بنابراين مسئول واحد وام بايد به دنبال متخصص اقتصاددان بانكي باشد 
تا آس��يب‌پذيري وام‌گيرنده‌ احتمالي را به شرایط اقتصادي پيش‌بيني شده 
ارزيابي كند. افزايش ريس��ك ممكن اس��ت به رد تقاضاي وام يا الزام به 

تأمین وثيقه با يكفيت بهتر منجر شود.
 تجزيه‌وتحليل بالا از 5C تس��هيلات‌دهي به SMEها نشان مي‌دهد كه 
پنج عامل با هم در ارتباط هس��تند و بنابراي��ن بايد در غربالگري طوري 
در نظر گرفته ش��وند كه گويي مستقل‌اند. در اينجا به برخی از ارتباطات 

متقابل عوامل مهم اشاره ميك‌نيم.
- سرمايه: نسبت بالاي بدهي به حقوق صاحبان سهام مي‌تواند به مبالغ 
بيش��تر بازپرداخت اصل وام و هزينه بهره منجر شود و جريان وجوه نقد 

كمتر به توانایی كمتر در بازپرداخت تعهدات وام بينجامد )ظرفيت(.
- شرايط: پيش‌بيني‌هاي كي ركود اقتصادي ممكن است ريسك اعتباري 
را در طول زمان افزايش دهد كه خود به رد درخواست وام يا الزام براي 

وثيقه با يكفيت بالاتر منجر شود.
 اينك عامل كليدي ديگري را بررس��ي ميك‌نيم كه معمولاً كي بانك در 

فراین��د غربالگ��ري‌اش در نظر مي‌گيرد؛ يعني »مقاص��د وام«. به‌طورکلی، 
SME ‌ها به سه دليل عمده به تأمین مالي با وام بانكي اقدام ميك‌نند:

آ( بهب��ود نقدينگي در كوتاه‌مدت با وام س��رمايه در گ��ردش يا افزايش 
حدود اعتباري.

ب( جايگزيني دارايي‌هاي ناكارا و مستهلك شده مانند لوازم و تجهيزات و...
پ( س��رمايه‌گذاري در پروژه‌ها براي س��ودآوري بيش��تر، سهم بازار يا 

افزايش جريان خالص وجوه نقد.
 بان‌كها به‌نوعی س��رمايه‌گذاري در گزينه »پ« را ترجيح مي‌دهند، زيرا 
انتظ��ار مي‌رود اين پروژه‌ها جريان‌هاي نقدي براي تأمين مالي وام جديد 
ايجاد كنند. بان‌كها معمولاً نظر مساعدي نسبت به وام سرمايه در گردش 
ندارند كه با نيت افزايش نقدينگي كوتاه‌مدت اعطا مي‌ش��وند. زيرا ممكن 
است مشكلات عملياتي در SME وجود داشته باشد كه مي‌بايستي پيش 
از تقاضاي وام نخس��ت به آن‌ها رس��يدگي شود. براي مثال، ممكن است 
مش��كلاتي دررابطه‌با جمع‌آوري حساب‌هاي دريافتني، حجم بالاي بي‌جا 
و بي‌دلي��ل موجودي انب��ار و وجه تعهد و معادل وج��ه نقد اندك وجود 
داشته باشد. به‌عنوان قاعده كلي، مقدار مثبت TDSR )نسبت تسويه كل 
بدهي( حاكي از اين اس��ت كه SME داراي سطح مثبتي از جريان وجوه 
نقد آزاد اس��ت كه دلالت بر اين دارد كه گزينه‌هاي »آ« و »ب« پوش��ش 
داده ش��ده‌اند. بنابراين، گزينه »پ« به‌عنوان تنها دليل موردنظر بانك براي 

اعطاي وام به یک SME باقي مي‌ماند.
 بالاخ��ره در اين بخ��ش، خلاصه‌اي از توصيه كاربردي براي مس��ئولان 

واحد وام در فرایند غربالگري‌شان ارائه مي‌دهيم.
  توصيه‌هايي به مسئولان واحدهاي وام - مرحله غربالگري 

1- كي منبع بازپرداخت دوم در اختيار بگيريد. مثلًا، تضامين وثيقه‌اي يا 
شخصي براي كسب‌وكارهاي خانوادگي.

2- از مي��زان اصل وام SME و نيز نوع كس��ب‌وكاري كه SME در آن 
اشتغال دارد آگاهي داشته باشيد.

3- زمان��ي ك��ه با درخواس��ت وام جديد ي��ا كي SME ت��ازه‌وارد در 
كسب‌وكار سروکار داريد، از مديران ارشد كسب‌وكار و ريسك مشورت 

بگيريد.
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4- براي پشتيباني از مرحله غربالگري مستندسازي مؤثر داشته باشيد.
5- وزن بيشتري براي جريان وجوه نقد قائل شويد تا سودآوري.

6-  از ارزش داده‌هاي نرم آگاه باشيد.

اي��ن فص��ل را با كارت امتي��ازي وام به SME توصيه ش��ده‌اي به پایان 
مي‌بريم كه بر مبناي پارادايم 5C هاس��ت. ما كي ويژگي ش��اخص براي 
هر كي از 5Cها همراه با كي روش امتيازدهي پيشنهادي ارائه مي‌دهيم.

 كي روش كلي امتيازدهي به شرح زير پيشنهاد شده است:
- كي متقاضي وام SME درصورتی‌که تمام ويژگي‌هاي شاخص امتياز 

ريسك پايين را دارا باشد، امتياز ريسك پايين كسب ميك‌ند.
- ي��ك متقاضي وام SME درصورتی‌که حداقل كي ويژگي ش��اخص 

امتياز ريسك بالا را دارا باشد، امتياز ريسك بالا كسب ميك‌ند.
- اگر كي متقاضي وام SME نه امتياز ريس��ك پايين و نه امتياز ريسك 

بالا كسب كند، پس امتياز نكول ريسك متوسط به دست مي‌آورد.
 اظهارنظر

اگر كي مسئول واحد وام نتواند اقدامات محدودكننده‌ )مانند اخذ وثيقه 
با يكفيت بهتر يا تضامين ش��خصي( ريس��ك انجام ده��د، متقاضيان وام 

SME با امتياز ريسك بالا از بررسي‌هاي آينده كنار گذاشته شده و حذف 
مي‌شوند. وام با ريسك متوسط تنها در صورتي در نظر گرفته مي‌شود كه 

اقدامات محدودكننده ريسك به‌قدر كافي نتواند انجام شود.
 چنانچه تصميم به ادامه كار باشد، پس بعد از آن مراحل، عقد قرارداد و 
پاي��ش در پي خواه��د آمد. فصل دوم با اين دو مرحله‌ باقيمانده از فرایند 

)اعطاي وام بر مبناي وثيقه و نيز بر مبناي اطلاعات( سروکار دارد.
 منبع: 

انکداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تأمین مالی SME ها، CRM و 
مدیریت منابع انس��انی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک سامان، 

آکادمی سامان، بخش سوم، فصل اول، قسمت دوم

جدول 2-3. کارت امتیازی وام به SME  بر مبنای پارادیام SSها
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

-822234258-22234427تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه28

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

روح اله سیاوشی33443711-3344370433138314

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

فاطمه حاجی بابائی----867دهکده المپیک62

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

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

حمزه تفتیان4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مهرزاد نظری32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

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

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

-32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس89

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

-33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر91

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

امیر فولادی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد، برج شهباز، طبقه همکف، پلاک 9221153همدان93

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

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

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

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

محمد ممقاني38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد98

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

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

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

38842367 -051بلوار شهید صارمی، حدفاصل بلوار کوثر و هاشمیه، بین شهید صارمی 24 و 26، پلاک 9305158بلوار‌هاشمیه ) مشهد(102
امیر رضا زره داران---38845811 -051

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

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

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

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

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

-44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل108

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

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

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

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

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

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

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

 81-32688780-031اصفهان، خیابان بزرگمهر ، خیابان هشت بهشت شرقی، پلاک 9523546هشت بهشت اصفهان116
031-2672881

سميرا سبزه زار-

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

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

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

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

محمد فرح بخش32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک121

ابراهیم پایداره33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

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

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

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

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

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

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

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

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

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








