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

نمابر:021-88709210	 				   www.samanexchange.com	تلفن: 19و7و021-88705803	                                        

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 204، خرداد1403

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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نقش آدم حسابی 
در بهره وری جا معه انسا نی

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

آقای پدرام س��لطانى از بازرگانان اتاق های ایران و تهران و جهان، علاوه بر 
صادرات و واردات، دس��تی بر قلم دارد و یادداش��ت های متنوع و کاربردی 
بسیاری نوشته و از خوش منبری های همیشگی مطبوعات و منجمله روزنامه 

صمت هستند. 
یادداشتی از ایشان با عنوان آدم حسابی کیست؟ خواندم که به نظرم می تواند 
در بهره وری جامعه، از آن استفاده کرد، فکر کردم همان یادداشت را بازپخش 
کنم و تاکید نمایم که هرجامعه ای وقتی می تواند به رشد و توسعه در همه 
حوزه ها دست پیدا کند که آدم حسابی های آن بیشتر و بیشتر شوند. مفاهیم 
بهره وری مش��خص اس��ت، انجام نکته های علمی بهره وری فقط با تغییر 
الگوهای اخلاقی و تکامل انسانی امکانپذیر است، آقای سلطانی می گوید:   

هنگامی که بخواهیم از کسی تعریف کنیم و او را متمایز از دیگران بشماریم 
می گوییم: "فلانی آدم حسابی است".

عبارت آدم حسابی در کارکردهای مختلف یک جامعه می تواند ویژگی هایی 
را در بر گیرد. در نشست و برخاست هایی که در طی این چند سال داشته ام 
این عبارت را زیاد ش��نیده ام و اگر مجالی بوده از گوینده اش پرس��یده ام که 
بر چه اساس��ی این قضاوت را در خصوص فرد مورد نظرش داش��ته است. 
پاسخ هایی که دریافت کرده ام بسیار متنوع و متفاوت و بیشتر به یک یا چند 
ویژگی محدود بوده است و از کنارهم گذاشتن این ویژگی ها وساده سازی 
و پالایش آن ها به موارد زیر رسیده ام. البته چون معاشرت های من بیشتر در 
مجامع اقتصادی بوده اس��ت ک��ه در آن از مدیران دولتی گرفته تا نمایندگان 
مجلس و سایر دستگاه ها و البته، به میزان بیشتری، مدیران بخش خصوصی 
رفت و آمد داشته اند شاید روایی این ویژگی ها بیشتر درباره ی این گروه ها 

باشد.

۱-آدم حس��ابی حرف حس��ابی می زند. اهل مغلطه نیست، اهل حرافی و 
هرزگویی نیست، اهل سخنان درهم ریخته و بی هدف هم نیست. برای همین 
شنوندگانش او را آسان می فهمند. سخنانش برخاسته از دانش است و شهوت 

کلام یا خودنمایی ندارد.
۲-آدم حس��ابی اهل تخریب دیگران و تهمت زدن به کسی نیست، او برای 

حذف رقیب توطئه چینی یا زیرآب زنی نمی کند.
۳-آدم حس��ابی قانونگراست، اهل دور زدن قانون نیست، رشوه نمی دهد و 

رشوه قبول نمی کند، اهل پارتی بازی و رابطه سالاری نیست.
۴-آدم حسابی از اقرار به اشتباهاتش ابا ندارد و هرگاه متوجه اشتباه شد در 

صدد جبران آن یا برگشت از راه رفته بر می آید و معذرت می خواهد.
۵-آدم حس��ابی به اقتضای جلس��ه و محفلی که در آن نشسته است سخن 

نمی گوید، سخن او همواره برخاسته از باورهایش است.
۶-آدم حسابی با برخی افراد و افکار نمی تواند کار کند و قبولشان ندارد، او 

خود را مجبور به این کار نمی کند.
۷-آدم حسابی در مسائل کوچک، صرف وقت نمی کند و درباره ی مسائل 

مهم بی تفاوت نیست.
۸-آدم حس��ابی با بالادس��تیهایش تعارف ندارد، اگر اشتباهی از ایشان ببیند 

می گوید و اگر اقناع نشود از همکاری و همراهی با ایشان کناره می گیرد.
۹-آدم حس��ابی در هر پست و مقامی که مش��غول باشد، تمام تلاشش در 
راستای انجام مأموریت های محوله به بهترین شکل است، او برای خوشامد 

رئیس یابه طمع پست و مقامی بهتر، تصمیم نمی گیرد و کار نمی کند.
۱۰-آدم حس��ابی اهل ب��اج دادن و معامله ک��ردن در وظایف و اختیاراتش 

نیست، او از دید همکارانش آدم سختی به نظر می رسد.
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۱۱-آدم حسابی به کسانی که از او تعریف و تمجید می کنند با احتیاط نگاه 
می کند و به کس��انی که او را نقد می کنن��د خوب گوش می کند و در صدد 

تلافی برنمی آید.
۱۲-آدم حس��ابی در مقابل کاری که برای دیگران می کند انتظاری از ایشان 
ندارد و در زمانی که کارش به آنها بیافتد، به ایشان یاداوری نمی کند که چه 

کارهایی برایشان کرده است.
۱۳-آدم حسابی در قید و بند دریافت تبریک و تسلیت از دیگران یا برگزاری 

مراسم بزرگداشت و تکریمش نیست، او کیش شخصیت ندارد.
۱۴-آدم حسابی وامدار فرد یا گروهی نمی شود، او تلاش می کند کاستی هایش را 

با عزت نفس پر کند اما آزادگیش را در گرو نیازهایش نگذارد.
۱۵-آدم حس��ابی بر اس��اس باورهای راستینش در گروه، حزب یا سازمانی 
وارد می ش��ود، او اهل یافتن همفکرانش است نه همفکر شدن برای رسیدن 

به امیالش.
۱۶-آدم حس��ابی دارای یک سلسله ارزش های اخلاقی است که آن ها را با 

اندیشه و پژوهش خود یافته است نه توصیه و تلقین دیگران.
۱۷-آدم حسابی اهل مدرک گرایی نیست، او نداشتن عنوان دکتر و مهندس 
را کس��ر ش��أن نمی داند و به دنبال خرید مدرک یا عنوان تقلبی نیس��ت، او 

یادگیری را یادگرفته است.
۱۸-آدم حس��ابی اهل توهین و لودگی نیس��ت، او با گفت��ارش دیگران را 
خودخواسته به احترام وا می دارد، او آدم خشکی نیست، انضباط و چارچوب 
اخلاقی و شخصیتی مشخصی دارد و دیگران از معاشرت با او زده نمی شوند.
۱۹-آدم حس��ابی به کاری که می کند اعتقاد دارد و کاری نمی کند که به آن 
باور نداشته باش��د، برای همین آمادگی بیشتری را برای جدا شدن از گروه، 

حزب، سازمان یا شغلی که مغایر با باورهایش باشد دارد.
۲۰-آدم حس��ابی با واژه ی "مصلحت" رفتار و گفتارش را توجیه نمی کند، 
مصلحت برایش مانند سوزنی است که او به ندرت به جان خود فرو می کند.
باید اقرار کرد که "آدم حس��ابی بودن" ب��ه ویژه در اوضاع کنونی جامعه ی 
ما کار دشواری اس��ت و البته"آدم حسابی ماندن"دشوارتراست.در زمانی که 
آشفتگی به جان جامعه ایرانی افتاده است، برشمردن و یادآوری ویژگی های 
آدم های حسابی به ما کمک می کند که این نیاز راستین کشور را به فراموشی 

نسپريم.
رسیدن به جامعه مطلوب و آرمانی افلاطونی کاری سخت و سترگ است، 
اما بی شک وضعیت اقتصادی نامناسب، می تواند چاقوی تیز دو لبه ای باشد 
که هم می تواند هم به فروپاش��ی  جامعه سرعت دهد و هم این امکان را به 
وجود می آورد که با تغییر نگرش و استفاده مطلوب از بهره وری، به تحکیم 

جامعه بپردازیم، اگر تعداد آدم حسابی ها افزایش یابند.
در جامع��ه کوچ��ک بانکی خودمان باید به رش��د و ب��اروری فرهنگ آدم 
حس��ابی ها کمک کنیم، آدم حسابی های بانکی، مش��تری مداری و خدمت 
به مردم را س��رلوحه کار خویش قرار می دهن��د و با حفظ و رعایت قوانین 
بالادستی، در تسهیلگری و ارایه خدمات مناسب واحترام به مراجعه کننده از 

هیچ تلاشی کوتاهی نمی کنند.
جامعه ایران، با هر دین، آیین، قوم، قبیله، فرهنگ و در هرش��هر، اس��تان و 
روستایی  و در طول تاریخ، لبریز از آدم حسابی ها بوده است. ما باید به این 
تاریخ و فرهنگ افتخار کنیم و در حفظ آن بکوشیم و شاخ و برگ های زاید 

را هرس کنیم تا رتبه خود را همچنان در جهان هستی حفظ نماییم.
خانواده سامان به حفظ این فرهنگ و رشد آن افتخار می کند.   

رسیدن به جامعه مطلوب و آرمانی افلاطونی کاری سخت و سترگ 
است، اما بی شک وضعیت اقتصادی نامناسب، می تواند چاقوی 
تیز دو لبه ای باشد که هم می تواند به فروپاشی  جامعه سرعت 
دهد و هم این امکان را به وجود می آورد که با تغییر نگرش و 

استفاده مطلوب از بهره وری، به تحکیم جامعه بپردازیم
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تل��ه پورت ماه��واره‌ای س��امان، بزرگ‌ترین تله پورت ماه��واره‌ای بخش 
خصوصی کشور در تاریخ 26 اردیبهشت 1403 با حضور جناب آقای محمد 
ضرابیه بنیان‌گذار گروه مالی سامان، آقای دکتر مجتهد رئیس هیئت‌مدیره بانک 
س��امان، آقای دکتر معرفت مدیرعامل بانک سامان، آقای دکتر قضاوی عضو 
هیئت‌مدیره بانک سامان، مدیران ارشد گروه مالی سامان، جناب آقای صفاری 
نیا ریاست و مدیران پارک فناوری پردیس، مدیرعامل و اعضای هیئت‌مدیره 

گروه ارتباطات ماهواره‌ای سامان به طور رسمی افتتاح گردید.

حسین علیزاده مدیرعامل شرکت گروه ارتباطات ماهواره‌ای سامان، به‌عنوان 
اولین س��خنران، ضمن بیان خیرمقدم به همگی میهمانان حاضر در مراس��م، 
ابراز داش��ت 20 س��ال فعالیت در فرازوفرود و تاب‌آوری در شرایط سخت 
کسب‌وکارها و تأمین کار و معاش برای 100 خانوار نشئت‌گرفته از سیاست‌ها 
و اس��تراتژی‌های درستی اس��ت که جناب آقای ضرابیه 20 سال پیش وضع 
کردند و پیروزی فعلی این ش��رکت ناشی از تلاش مداوم و درس‌گرفتن از 
شکست‌ها در طول مس��یر بوده است. علیزاده همچنین تصریح کرد: سامان 

افتتاح رسمی تله پورت ماهواره‌ای سامان
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ماهواره برترین sap کش��ور نیس��ت؛ بلکه تنها اپراتور SB در کشور و تنها 
ش��رکتی اس��ت که پروانه مالکیت ماهواره را دارا است و ان‌شاءالله به‌زودی 
بتوانیم اولین ماهواره ملی را در سامان ماهواره کنترل، نصب و راه‌اندازی کنیم.
در ادامه این مراسم، علی کاظمی، رئیس هیئت‌مدیره شرکت گروه ارتباطات 
ماهواره‌ای س��امان،  ضمن خیرمقدم به حاضرین، از همه کس��انی که باعث 
رش��د و شکوفایی این شرکت شدند تشکر کرد و ابراز نمود شرکت سامان 
ماهواره در سه سال گذشته از سطح ارائه‌دهنده خدمات به فعالیت‌های بانکی 
و کسب‌وکارها، به سطح دیگری ارتقا یافته که تحقیقات و اقدامات بزرگی 
را در حوزه ماهواره و فضایی شکل داده است. کاظمی در ادامه سخنان خود، 
پس از تش��کر از فعالیت‌های خستگی‌ناپذیر کارکنان شرکت سامان ماهواره 
و پشتیبانی‌های بانک سامان، افتتاح این سایت را آغاز راهی برای درخشش 

بیشتر شرکت در آسمان ماهواره‌ای کشور قلمداد نمود.
محم��د ضرابی��ه، بنیان‌گذار بانک س��امان در ادامه آیین افتت��اح تله پورت 
ماهواره‌ای س��امان، خطاب به حاضرین گفت: »من وطنم رو دوس��ت دارم 
و هم‌وطنانم رو بیش��تر«. ضرابیه ضمن سخنان خود و بیان خسته نباشید و 
خداقوت به دس��ت‌اندرکاران این پروژه، بیان کرد مهم‌ترین و ارزشمندترین 
ثروت انس��ان، خدماتی است که انسان به وطن خود می‌کند و آبرویی است 

که از این راه به دست می‌آورد.
علیرضا معرفت، مدیرعامل بانک س��امان نیز ضم��ن تبریک راه‌اندازی این 
سایت، ابراز کرد: پش��تکار و خستگی‌ناپذیری در راهی که برنامه‌ریزی‌شده 
قطعاً به موفقیت می‌انجامد و افتخاراتی که طی س��ال‌های اخیر در س��امان 

ماهواره شاهد بودیم افتخاری بزرگ برای شرکت سامان ماهواره، گروه مالی 
س��امان و کشور عزیزمان بوده اس��ت. معرفت همچنین با اشاره به آمارهای 
بین‌المللی در زمینه درآمدهای ناشی از فعالیت ماهواره‌های تجاری در سطح 
جهان، این صنعت را دارای پتانس��یل بالای درآم��دی در خاورمیانه و ایران 

قلمداد نمود که باید به بهترین نحو از آن بهره‌برداری کرد.
به‌منظور توضیح و تشریح جزئیات فنی بیشتر در خصوص این سایت باید 

گفت:
 تأس��یس این تله پورت یکی از اهداف مهم شرکت سامان ماهواره بوده و 
اکنون منطبق بر استاندارهای بین‌المللی و قابلیت اتصال به شبکه‌های پرسرعت 
زمینی و رادیوئی کشور و امکان دسترسی به سرویس‌های مخابراتی ثابت و 
سیار در خشکی و دریا برای انتقال داده، صوت و تصویر در هر نقطه از جهان 

امکان ارائه سرویس را فراهم آورده است.
تله پورت ماهواره‌ای سامان در زمینی به مساحت 5000 متر مربع در پارک 
فناوری پردیس، بزرگترین پارک فناوری کش��ور احداث شده و دارای یک 
Dish Farm وسیع برای نصب 9 آنتن 4.5 تا 13 متری در باندهای Ku و 
Ka روی ماهواره‌های زمین آهنگ و ده‌ها آنتن دریافت و ارس��ال مدار پائین 

می‌باشد.
این تله پ��ورت با بهره‌گیری از ظرفیت 4 ماه��واره مخابراتی زمین آهنگ 
خدمات انتقال داده از طریق ماهواره را فراهم نموده و دارای یک مرکز داده با 
ظرفیت 100 رک برای خدمات میزبانی داده، مرکز عملیات 24 ساعته، مرکز 

تماس 24 ساعته و مرکز پشتیبانی راه دور 24 ساعته است.

| عکس‌ها: نیلوفر فیاض|
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| محمدصادق عابدینی|
س��ی و یکمین نمایش��گاه بین‌المللی تخصصی صنایع کش��اورزی، مواد 
غذایی، ماش��ین‌آلات و صنایع وابس��ته تهران )ایران آگروفود(، با حضور 
بانک س��امان از 19 تا 22 خرداد در محل دائمی نمایشگاه‌های بین‌المللی 

تهران برگزار شد.
 بانک س��امان به‌عن��وان بانک حامی امنیت غذایی جامعه در نمایش��گاه 
»ای��ران آگروفود« حضور فعالی داش��ت و کارشناس��ان بانکی این بانک 
در طول برگزاری نمایش��گاه، پاس��خگوی س��ؤالات بانک��ی حاضرین و 
بازدیدکنندگان نمایش��گاه بودند. از نکات برجس��ته حضور بانک سامان 
در نمایش��گاه »ایران آگروفود«  بازدید محمد ضرابیه، چهره ش��اخص و 
پیش‌کسوت عرصه کارآفرینی، تولید و بانکداری، از غرفه بانک سامان و 

دیدار صمیمانه وی با کارشناسان حاضر در غرفه بود. 
بانک سامان حامی تولید است

محم��د ضرابیه در خصوص حضور بانک س��امان در نمایش��گاه »ایران 
آگرو فود« و دیگر نمایش��گاه‌های تخصصی، گفت: »من به‌ش��دت موافق 
حضور بانک س��امان در نمایش��گاه‌ها هس��تم و  معتقدم که بانک نه‌تنها 
باید در نمایش��گاه‌های داخلی حضور داشته باشد، بلکه در نمایشگاه‌های 

بین‌المللی نیز حاضر شود.«
ضرابیه با بیان اینکه اکنون نمایشگاه‌های تخصصی به کارکرد واقعی خود 
رس��یده‌اند، گفت: »دلیل این اتفاق توانمند شدن مجموعه‌های اقتصادی و 
تولیدی و سود‌ده شدن آن‌ها اس��ت. پیش‌ازاین به دلیل ارزان‌بودن قیمت 

دلار در ایران، حقوق نیروی انس��انی بالابود و عملًا تولید را از بین برده 
بود. این ش��رایط باعث ش��ده بود که ما در همه زمینه‌ها واردکننده شویم؛ 
اتفاقی که باعث ضرر به تولید کش��ور شده بود. ولی اکنون شرکت‌ها در 
مس��یر تولید قرار گرفته‌اند. در نمایشگاه »ایران آگروفود« شاهد مشارکت 
بالای ش��رکت‌های تولیدکنن��ده بودیم که باعث خوش��حالی و امیدواری 

است.«
وی با اش��اره به خاطره اولین حضورش در نمایش��گاه بین‌المللی تهران، 
گف��ت: »س��ال 1355، به همراه همس��ر، پس��ر و برادرم ب��رای بازدید به 
نمایش��گاه بین المللی تهران آمدیم. نمایش��گاه زیبای��ی برپا بود، اما آنچه 
عرضه شده بود بیش��تر محصولات غربی بود. امسال دوباره به نمایشگاه 
آمده‌ام، به نظرم نمایشگاه زیباتر شده است و دلیل آن حضور شرکت‌های 

ایرانی است که در زمینه تولید فعال هستند.«
پیش‌کس��وت عرصه کارآفرینی و بانکداری، ادامه داد: »اکنون صنایع در 
ایران رش��د خوبی دارند و در نمایشگاه »آگروفود« هم شاهد حجم تولید 
ماش��ین‌آلات هس��تیم و اگر این تجهیزات در اختیار جوانان توانمند قرار 
گیرد و تولید افزایش پیدا کند، می‌توانیم در عرصه‌های مختلف، حتی نیاز 

کشورهای منطقه را نیز تأمین کنیم.« 
ضرابیه در پاس��خ به این س��ؤال که بانک چطور می‌تواند به تولید کمک 
کند، با آسیب‌شناس��ی رون��د تولید در ایران و وابس��تگی تولید به بخش 
دولتی، گفت: »اگر تولید در ایران در اختیار بخش خصوصی باشد، رونق 
پیدا می‌کند. کارکرد بانک در حمایت از تولید این اس��ت که به‌جای آنکه 

محمد ضرابیه در دیدار از غرفه بانک سامان در سی و یکمین نمایشگاه بین‌المللی »ایران آگروفود«:

بانک سامان باید در نمایشگاه‌های خارجی حضور داشته باشد
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تولیدکننده بخش خصوصی ب��رای دریافت نقدینگی مجبور به تبعیت از 
افرادی در بازار باش��د و همیشه وابسته بماند، بانک را در کنار خود ببیند 

و از حمایت بانک برخوردار شود.«
 ارتباط چهره‌به‌چهره با مشتریان بانک در نمایشگاه ایران آگروفود 

روح‌الله صفری، رئیس ش��عبه آذربایجان بانک س��امان که در غرفه بانک 
س��امان در نمایش��گاه »ایران آگروفود« حضور داش��ت، گفت: »باتوجه‌به 
اینکه بحث س�المت و رفاه مردم در اولویت‌های بانک سامان قرار دارد. 
حض��ور در حوزه‌های دارو و غذا جزء اهداف کلان این بانک به ش��مار 
می‌آید. ازاین‌جهت، شرکت‌ها و فعالان صنایع دارویی و غذایی می‌توانند 
از خدمات متنوع بانکی بانک س��امان بهره‌مند ش��وند. بانک س��امان نیز 

پیشنهادهای خوبی برای این گروه از مشتریان در نظر گرفته است.«
صف��ری ادامه داد: »در ح��وزه اعتبارات و پرداخت تس��هیلات ریالی و 
همچنین نقل و انتقال ارز و دریافت اعتبارات ارزی، بانک سامان در کنار 

تولیدکنندگان به‌ویژه فعالان حوزه غذا و دارو قرار دارد.« 
وی تأکید کرد: »مهم‌ترین نیازی که فعالان حوزه مواد غذایی با آن روبرو 
هس��تند، س��رمایه در گردش برای تولیدکنندگان جه��ت افزایش خطوط 
تولید و تأمین مالی اس��ت. البته برخی از ش��رکت‌ها واردکننده مواد اولیه 
هس��تند و به خدم��ات ارزی نیاز دارند و همه این نیازها از س��وی بانک 

سامان پاسخ داده می‌شود.«
رئی��س ش��عبه آذربایجان، با اش��اره به حض��ور فعال بانک س��امان در 
نمایش��گاه‌های تخصصی، گفت: »یکی از ویژگی‌های بانک س��امان این 
اس��ت که در طول نمایش��گاه متخصص��ان بانکی با مراجع��ه به غرفه‌ها، 
به‌صورت چهره‌به‌چهره که یکی از روش‌های کارآمد بازاریابی به ش��مار 
می‌رود، مستقیماً با مشتری ارتباط برقرار می‌کنند و خدمات و محصولات 
متنوع بانک را معرفی می‌کنند. این ش��یوه باعث جلب‌توجه ش��رکت‌ها و 

جذب مش��تریان جدید می‌ش��ود؛ همان‌طور که در »ای��ران اگرو فود« هم 
توانستیم مذاکرات مفیدی برای جذب مشتری داشته باشیم.«

صفری مش��ارکت در نمایشگاه‌های بین‌المللی را یکی از راه‌های توسعه 
بازار بانک سامان دانس��ت و گفت: »در کنار شیوه‌های مختلف تبلیغاتی، 
حضور در نمایشگاه‌ها و ارتباط چهره‌به‌چهره با مشتریان، نقش مؤثری در 
تثبیت جایگاه بانک سامان به‌عنوان حامی تولید و صنعت دارد و بسیاری 
از مش��تریان جدید بانک به‌واس��طه همین ارتباطی که در نمایشگاه ایجاد 

شده جذب بانک شده‌اند.«
 بانک سامان پشتیبان صادرکنندگان 

امیرحس��ین زرگرزاده، مدیرعامل بازرگانی زرگرزاده، از مشتریان بانک 
س��امان که در حوزه ص��ادرات خرما فعالیت دارد و در نمایش��گاه ایران 
اگرو فود حضور داش��ت، گفت: »بازار اصلی صادرات خرما در ش��رکت 
ما کش��ور هندوستان است و تبادلات ارزی ما برای تبدیل روپیه از طریق 

بانک سامان انجام می‌شود.«
زرگرزاده، با اشاره به اینکه بیش از 6 سال است که حساب‌های شرکت را به 
بانک س��امان انتقال داده‌اند، افزود: »علاوه بر حساب روپیه‌ای شرکت که نزد 
بانک سامان است، از دیگر خدمات بانکی نیز بهره گرفته‌ایم از جمله حساب 
ریالی شرکت و حس��اب تنخواه ما نیز در بانک سامان مفتوح است.« وی با 
اشاره به اینکه  شرکت متبوعش از  خدمات ویژه مشتریان سامان برخوردار 
است، از همکاری و رفتار مطلوب کارکنان بانک تشکر کرد و گفت: »چندی 
پیش جلس��ه‌ای با بانک سامان داشتیم و در آن خواسته‌هایمان برای دریافت 
خدمات بیش��تر را مطرح کرده‌ایم که امیدوارم زودتر به نتیجه برسد. به نظرم 
بزرگ‌ترین کمک بانک سامان به ما سهولت تبدیل روپیه به ریال است. البته از 
خدمات صرافی بانک سامان هم استفاده می‌کنیم و آخرین سفارشی که داشتیم 

تبدیل روپیه به درهم امارات بود«.
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| محمدصادق عابدینی|
بیس��ت و پنجمین نمایشگاه بین‌المللی تجهیزات پزشکی، دندان‌پزشکی، 
آزمایشگاهی و دارویی )ایران هلث(  از 29 اردیبهشت لغایت اول خرداد 
1403 در محل دائمی نمایش��گاه‌های بین‌المللی تهران برگزار ش��د. بانک 
س��امان در این دوره از نمایش��گاه ایران هلث که با شعار  پنجره‌ای رو به 
آینده صنعت پزشکی کش��ور برپا شده بود، حضور پررنگی داشت تا بار 
دیگر حمایت خود را از صنایع و خدمات مرتبط با س�المت و بهداشت 
جامعه به نمایش بگذارد. بانک س��امان به‌عنوان بانک پیش‌گام در حمایت 
از صنعت پزش��کی کش��ور، در س��الن خلیج‌فارس نمایشگاه ایران هلث، 
غرفه‌ای را با حضور کارشناس��ان خبره بانک��ی برپا کرد تا در آن تیم‌های 
مذاکره‌کننده بانکی، خدمات ویژه و نوین این بانک را به مشتریان معرفی 

کنند. 
 نمایشگاه محل خوبی برای معارفه بانک 

بئاتریس بابایی، رئیس شعبه بلوار 24 متری سعادت آباد بانک سامان که 
در بیست و پنجمین نمایشگاه بین المللی ایران هلث حضور پیدا کرده بود، 
درباره این نمایش��گاه می‌گوید: ایران هلث نمایشگاه تخصصی تجهیزات 
پزشکی، دندانپزشکی، دارویی و آزمایشگاهی است و بانک سامان به دلیل 
تأثیر مستقیم صنایع پزش��کی و دارویی بر سلامت جامعه، توجه ویژه‌ای 
به این نمایشگاه دارد. بانک در نمایشگاه ایران هلث حضور فعالی دارد تا 
مجموعه‌ای از خدمات ریالی، اعتباری و ارزی را به مش��تریان حاضر در 
نمایش��گاه عرضه کند. ما در طول نمایشگاه تلاش کردیم خدمات متنوع 
بانکی بانک سامان را به شرکت های حاضر در نمایشگاه و بازدیدکنندگان 

معرفی کنیم. به خصوص  اینکه اغلب ش��رکت های حاضر در نمایشگاه 
در عرص��ه واردات مواد اولیه و یا صادرات محصول نیز فعال هس��تند و 

قاعدتاً نیاز به خدمات ارزی برای مبادلات مالی خارجی خود دارد. 
بابایی با اش��اره به اینکه برای نخس��تین‌بار اس��ت در ایران هلث حضور 
داش��ته، درباره ای��ن تجربه نو می‌گوید: برخی از ش��رکت‌های حاضر در 
نمایش��گاه، از جمله شرکت‌های دانش‌بنیان بودند که دستاوردهای علمی 
خود را به نمایش گذاش��ته بودند و برخی هم شرکت‌های تولیدی بودند 
ک��ه محصولات خ��ود را ارائه می‌کردن��د. ما به این ش��رکت‌ها مجموعه 
خدماتی که گروه مالی سامان ارائه می‌کند از جمله خدمات بانکی، بیمه و 
ارز را معرفی کردیم و مزایای اس��تفاده از خدمات بانک سامان را توضیح 

می‌دادیم.
وی می‌افزای��د: طبیعتاً مش��تریان ک��ه در حوزه تولید فعالی��ت دارند، به 
موضوع تسهیلات بانکی توجه بیشتری دارند و ما هم در مذاکراتی که با 
ش��رکت‌های حاضر در نمایشگاه ایران هلث داشتیم، بر معرفی تسهیلات 
متنوع بانک سامان تمرکز داشتیم. برای شرکت‌های تولیدی غالباً خدمات 
اعتباری در حوزه توس��عه خطوط تولی��د و حفظ بازار محصول، مصرف 
می‌ش��ود. در کنار موضوع تس��هیلات، خدم��ات بانکی نی��ز موردتوجه 

شرکت‌ها بود. 
رئیس ش��عبه بلوار 24 متری س��عادت آباد، می‌گوید: البته حضور ما در 
غرفه شرکت های حاضر در نمایشگاه صرف معرفی خدمات بانکی نبود 
و تا جایی که دانش فنی ما کمک می کرد و از همکارانمان در بیمه سامان 
اطلاعات گرفته بودیم، در خصوص »بیمه مس��ئولیت« ش��رکت‌ها، نیز به 

بیست و پنجمین نمایشگاه بین‌المللی ایران هلث با حضور بانک سامان برگزار شد

بانک سامان همراه مطمئن صنعت پزشکی کشور
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مش��تریان آگاهی می‌دادیم. البته تمامی مذاکرات و ارائه اطلاعات بیش��تر 
ب��رای یک معارفه اولیه و دعوت به جلس��ات مذاکره پس از نمایش��گاه 
بود، زیرا فضای نمایش��گاه برای مذاکرات جدی در حوزه بانک مناس��ب 
نیس��ت و شرکت ها هم درگیر مس��ائل معرفی خدمات و محصولات به 

بازدیدکنندگان هستند. 
بابای��ی درباره واکنش ش��رکت‌های حاضر و بازدید‌کنن��دگان می‌گوید: 
ازآنجایی‌که بانک س��امان معمولاً تنها بان��ک یا یکی از معدود بانک‌هایی 
اس��ت که در نمایش��گاه‌ها حض��ور پیدا می‌کن��د، دیدن غرف��ه بانک در 
نمایش��گاه به‌عنوان یک حامی صنعت و تولید، موردتوجه شرکت‌کننده‌ها 
ق��رار می‌گی��رد و در بازخوردهایی ک��ه دریافت کردیم مش��خصاً از این 

حضور و همراهی رضایت دارند.
به نظرم شرکت‌هایی در نمایشگاه‌های تخصصی حضور پیدا می‌کنند که 
دارای حیات هستند، یعنی برنامه‌ریزی بلندمدتی برای فعالیت خود دارند. 
بانک س��امان نیز با یک برنامه‌ریزی مش��خص در نمایش��گاه‌های حضور 
پیدا می‌کند و به طور مش��خص جذب مش��تریان بزرگ در مرحله اول و 
جذب مش��تریان خُرد در مرحل��ه دوم از اهداف ثابت بانک برای حضور 
در نمایش��گاه‌ها اس��ت. البته تحقق این هدف نیاز به حضور چندین تیم 
مذاکره‌کننده اس��ت که به‌صورت هماهنگ و با یک‌زبان مشترک با تمامی 

شرکت‌های حاضر در نمایشگاه‌ها مذاکره کنند. 
 حس خوب حضور بانک سامان 

آزاده روش��ن رئیس شعبه اریکه ایرانیان بانک سامان که به‌عنوان یکی از 
مدیران تیم مذاکره‌کننده بانک س��امان در نمایشگاه بین‌المللی ایران هلث 
حضور داش��ته، می‌گوید: برای اولین‌بار بود که به نمایش��گاه ایران هلث 
آم��ده بودم و دیدن غرفه بانک س��امان در نمایش��گاه و لوگوی آبی‌رنگ 

زیبای بانک، حس خوبی داشت. 
روش��ن می‌گوید:  حضور گروه مالی س��امان در نمایش��گاه ایران هلث 
این پیام را به مش��تریان خود می‌رس��اند که در هر ح��وزه‌ای که فعالیت 
می‌کنند، بانک س��امان حضور دارد و می‌تواند خدمات ویژه‌ای ارائه کند. 

از طرف دیگر حضور کارشناس��ان گروه مالی سامان از جمله متخصصان 
بانک، بیمه، ش��رکت پرداخت، امور اعتبارات و ارزی، فضای خوبی برای 

پاسخ‌گویی به سؤالات مالی و بانکی فراهم کرده بود. 
وی با اش��اره ب��ه تنوع خدمات بانکی بانک س��امان می‌گوی��د: یکی از 
نقاط قوت بانک س��امان که می‌تواند برای فعالان حوزه صنایع پزش��کی 
و داروی��ی جذاب باش��د، خدمات ویژه در حوزه مبادلات ارزی اس��ت. 
ازآنجایی‌که اغلب شرکت‌های فعال در این صنایع نیازمند واردات هستند 
و بعضاً در امر صادرات کالا فعالیت دارند، می‌توانند از خدماتی که بانک 
س��امان برای نقل‌وانتقالات ارز ارائه می‌دهد اس��تفاده کنند. اتفاقاً در حین 
مذاکرات با یک مش��تری در حوزه صادرات و یک مش��تری دیگر که نیاز 
به خدمات ارزی برای واردات داشت مواجه شدیم و توانستیم اطلاعات 

اولیه موردنیاز را ارائه دهیم. 
ش��عبه اریکه ایرانیان بانک س��امان، در پایان تصریح می‌کند: حضور در 
نمایش��گاه برای بانک س��امان، کمک می‌کند تا مش��تریان در وهله اول با 
مش��تریان جدید آشنا شود و نام و خدمات بانک در خاطر مشتریان باقی 

بماند و در ادامه مراحل جذب مشتری در شعب انجام شود. 
 خصوصیت یک بانکداری حرفه‌ای 

س��عید ش��وقی، کارش��ناس فروش یک ش��رکت صادرکننده تجهیزات 
پزش��کی که در غرفه بانک سامان در نمایش��گاه ایران هلث حضور پیدا 
ک��رده بود، می‌گوی��د: یکی از قدیمی‌ترین اص��ول بازاریابی که هنوز هم 
مؤثر و بسیار کارا است، بازاریابی چهره‌به‌چهره است. امروز در نمایشگاه 
ایران هلث ش��اهد این بودم که کارشناسان بانک سامان باحوصله و دقت 
به سؤالات بانکی پاس��خ می‌دادند و راهنمایی‌های لازم را ارائه می‌دادند. 
این نوع تعامل با مش��تریان آن هم در نمایشگاه‌های تخصصی نشان‌دهنده 
تمایل بانک سامان برای حضور فعال در کنار صنایع است. این حضور و 
این سطح از خدمات می‌تواند نشانه‌ای برای تفکیک بانکداری حرفه‌ای و 
بانک‌داری غیرحرفه‌ای باش��د. امیدوارم باز هم شاهد حضور بانک سامان 

در ایران هلث باشیم. 
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افتتاح نیروگاه خورشیدی نرماشیر با حمایت مالی بانک سامان
نیروگاه خورش��یدی ۱۰ مگاواتی نرماش��یر کرمان که با تأمین مالی بانک 

سامان احداث شده، مورد بهره‌برداری قرار گرفت.
به گزارش س��امان رسانه، بانک س��امان در راستای حمایت از طرح‌های 
محیط زیس��تی و همچنین تأکید بر توس��عه زیرساخت‌های کشور، اقدام 
ب��ه تأمین مالی نیروگاه خورش��یدی 10 مگاواتی نرماش��یر کرمان کرد که 
این پروژه ملی با حضور معاون محترم وزیر نیرو و رئیس س��اتبا، معاون 
محترم اقتصادی اس��تانداری کرمان و مقامات محلی و ارشد استانی مورد 

بهره‌برداری قرار گرفت.
نیروگاه ۱۰ مگاواتی نرماش��یر در ش��رق اس��تان کرم��ان و در زمینی به 
مس��احت ۲۰ هکتار احداث شده است که  این نیروگاه با تعداد ۱۵ هزار 
و ۲۰۰ دستگاه پنل خورشیدی دوطرفه، پنج دستگاه ترانسفورماتور و ۹۵ 

دستگاه اینورتر وظیفه تولید انرژی پاک را برعهده دارد.
جم��ع کل س��رمایه‌گذاری این پروژه قریب ب��ه 2200 میلیارد ریال بوده 
اس��ت که بانک س��امان 1050 میلی��ارد ریال از این س��رمایه را در قالب 

مشارکت مدنی در اختیار شرکت سرمایه‌گذار گذاشته است.
گفتنی اس��ت با آغاز بهره‌برداری از این نیروگاه خورش��یدی و اتصال آن به 
شبکه سراسری برق،  امکان جبران قسمتی از ناترازی انرژی فراهم می‌شود. 
همچنین باتوجه‌به عدم نیاز به س��وخت‌های فس��یلی و آب در نیروگاه‌های 
خورش��یدی، بهره‌ب��رداری از این نی��روگاه از مصرف س��الانه چهار میلیون 

مترمکعب گاز طبیعی و پنج میلیون لیتر آب جلوگیری می‌کند.
لازم به ذکر است که این طرح در مدت ۱۱ ماه و با حمایت بانک سامان 

احداث شده است.



15 خرداد 1403 / سال بیستم، شماره 204

 7. الگوي تأييد محصول جديد 
ما در اينجا شكلي را از كي الگوي تأييد محصول جديد براي بانكداري 

خرده‌فروشي ارائه ميك‌نيم.

 
شكل 6-2. فرایند   تأييد محصول جديد با PLC پيش‌بيني شده

ما در اينجا در مورد اين الگو به‌اظهارنظر مي‌پردازيم.
آ( اين الگو ممكن اس��ت از لحاظ ش��كلي با قيفي مقايس��ه ش��ود كه با 
حركت فرایند   در طول چهار مرحله در عرض باركي شود. آغاز فرایند   
گاهي »مرحله فازي« ناميده مي‌ش��ود. اين نشان مي‌دهد كه مدير محصول 
ب��ا ميزان بالايي عدم‌قطعي��ت در آغاز فرایند   تأيي��د محصول جديد در 
تصميم‌گيري روبه‌روست كه ايده و مفهوم به‌احتمال زياد بهكي‌ محصول 
نوآورانه منجر مي‌ش��ود كه نيازهاي تأمين نشده مشتري را تأمين خواهد 

كرد و ارزش بلندمدت براي بانك ايجاد خواهد كرد.
ب( در پاي��ان هر مرحله، مدير محصول بايد كي تصميم بله/ خير اتخاذ 
كند. زماني كه با بند »آ« بالا مقايس��ه مي‌شود، مشاهده ميك‌نيم كه تصميم 
به‌خروج از فرایند   در مراحل بعدي فرایند   دش��وارتر است. براي مثال، 
پس از توسعه محصول. اين بدان دليل است كه پس از اينكه زمان، تلاش 
و پول بيش��تر صرف ش��د، هزينه‌هاي سوخت ش��ده ايجاد خواهد شد و 
بانكداري رفتاري نش��ان داده كه هزينه‌هاي سوخت شده بالا مانعي براي 

خروج به‌شمار مي‌روند.
 در اينجا هر مرحله از فرایند   را توصيف ميك‌نيم.
 1- خلق ايده و غربالگري: 

فراین��د   تأيي��د محصول جديد ب��ا خلق ايده آغاز مي‌ش��ود كه از تفكر 
خلاقانه از طرف كاركنان و س��اير ذي‌نفعان ناش��ي مي‌ش��ود. بسياري از 

بان‌كه��ا مراكز نوآوري راه‌اندازي كرده‌اند كه كاركنان بانك را با س��طوح 
مناس��ب از تخصص و تجرب��ه داراي بالاترين درج��ه انعطاف‌پذيري در 
تفكر »خارج از چهارچوب‌هاي بسته فكري« قرار دهند كه به‌محصولات 
نوآورانه مش��تري‌محور منجر خواهد شد. نمونه‌اي از اين روكيرد توسط 
ابتكار عمل جعبه ماس��ه ندِبانك )Nedbank Sandbox( نش��ان داده 

شده است.
 مدي��ر محص��ول، فرایند   غربالگري را به‌مرحله اجرا خواهد گذاش��ت 
ك��ه براي محدود كردن تعداد ايده‌هاي خلق ش��ده در مرحله اول در نظر 
گرفته شده تا تصميم بگيرند كه كدام ايده بايد براي كي مورد كسب‌وكار 

به‌تفصيل مد نظر قرار گيرد. ويژگي‌ها براي غربالگري شامل:
آ( اينكه آيا ايده‌اي كه به‌نوآوري منجر مي‌شود جزيي است يا عمده؟

ب( اينكه آيا بانك مهارت‌ها و تخصص‌هاي اصلي مورد نياز براي انتقال 
موفقيت‌آميز ايده به‌توسعه محصول را دارد؟

ج( اينك��ه ميزان پيچيدگي مورد انتظار در فرایند   توس��عه محصول چه 
اندازه است؟

 2- مورد كسب‌و‌كار: 
مرحل��ه بعدي در فراین��د   تأييد محصول، خلق كي مورد كس��ب‌وكار 
براي ايده‌هايي اس��ت كه پس از غربالگري توس��ط مدير محصول و كي 
گروه منتخب ذي‌نفعان باقي مانده‌اند. كي مورد كسب‌وكار، حمايت مدير 
محصول از س��وي مديريت ارشد براي تصميم‌گيري در مورد يافتن منابع 
براي ادامه مرحله توس��عه است. همان‌طور كه توسط BCBS به‌شرح بالا 
عنوان شد، كسب‌وكار بايد نشان دهد كه: اگر فرایند  هاي مديريت ريسك 
اس��تقرار نيافته‌اند، پيش��نهاد محصول جديد بايد تا زماني كه سيستم‌ها و 
مديريت ريس��ك بتواند زمينه را براي فعاليت‌هاي مربوط فراهم س��ازد، 

به‌تعويق افتد.
 مورد كسب‌وكار سندي كليدي براي تصميم‌گيري محسوب مي‌شود كه 
مي‌تواند فرایند   توس��عه محصول جديد را قب��ل از اينكه هر ميزان قابل 
ملاحظه‌اي از منابع تعهد ش��ود، متوقف س��ازد. اين امر مي‌تواند از بروز 

پيامدهاي منفي جانبداري از زيان سوخت شده جلوگيري كند.

ارتقای يكفيت محصولات موجود و توسعه محصولات جديد )قسمت دوم(
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 به‌اين نكته توجه داشته باشيد كه مرحله توسعه- كه به‌آن فرایند   تحقيق 
و توس��عه )R&D( براي محص��ولات ملموس مي‌گوين��د- مي‌تواند با 
تريكب خلق ايده و غربالگري و نيز مرحله مورد كس��ب‌وكار الگو مربوط 

باشد كه در شكل 4- 202 نشان داده شده است.
 كي مورد كسب و كار از ملاحظات زير تشيكل شده است:

 1- تركيب تيم مورد كسب‌وكار 
مدير محصول، گروهي ميان وظيفه‌اي )چندمنظوره( از كارشناسان بانك 
جمع‌آوري ميك‌ند كه مديريت ريسك را انجام خواهند داد. پيش‌بيني‌هاي 
مالي را با تحليل‌هايي از س��ناريوهاي مناسب انجام مي‌دهند و كي نقش 
اساسي در فرایند   وظيفه مراقبت در نظر مي‌گيرند. اعضاي اصلي و مهم 
اين تيم، مش��ترك تعيين خواهند ش��د. ضمن اينكه درباره اجزاي اصلي 

مورد كسب‌وكار بحث خواهيم كرد.
 2- وظيفه مديريت ريسك 

در رابطه با مديريت ريسك اشاره به‌اين نكته شده كه ريسك داراي چندين 
بعُد است. اين بدان معناست كه كي كارشناس ريسك اعتباري الزاماً كارشناس 
در زمينه ريس��ك عملياتي نيس��ت. از اين رو تيم چندمنظوره بايد خودشان 
متخصصان ريس��ك داشته باش��ند، به‌ويژه كاركنان ريسك اعتباري، ريسك 
عملياتي و ريسك انطباق. وظيفه‌ي اصلي كارشناسان ريسك، شناسايي تمام 
منابع ريسك، به‌دست آوردن ش��اخص‌هاي اندازه‌گيري و پيشنهاد اقداماتي 

است كه بايد براي كاهش ريسك انجام شود.
 به‌اين نكته توجه شده كه سطح ريسك مربوط به‌توسعه محصول جديد 
ممكن اس��ت بسيار زياد باشد. اما اين واقعيت نبايد به‌تصميم براي حفظ 
وضع موجود منجر ش��ود، زيرا ممكن اس��ت به‌ريسك راهبردي بينجامد. 
به‌اين دليل، تيم توس��عه محصول جديد با سرپرس��تي مدير محصول بايد 
كي كارش��ناس كس��ب‌وكار را نيز به‌گروه اضافه كند كه بتواند ريس��ك 
راهبردي بالقوه را ارزيابي كند. اين ريسك زماني رخ مي‌دهد كه محصول 
جديد پيش��نهادي با راهبرد بانك يا چهارچوب اش��تهاي ريسك هم‌تراز 

نشده باشد.
 3- وظيفه مراقبت 

وظيفه اصلي مراقبت اس��ت كه، بايد در هر كس��ب‌وكار جايگاه ويژه به‌آن 
داده شود. به‌اين دليل، كارشناس بانكي علاقه‌مند و پيگير كه به‌عنوان هوادار 
مشتري گمارده شده بايد به‌طور فعالانه در خلق مورد كسب‌وكار درگير شود. 
به‌منظور ارائه كمك معنادار به‌مورد كس��ب‌وكار، اين كارش��ناس بانكي بايد 
ديدي جامع و كل‌نگرانه از بانكداري خرد داش��ته باش��د و درك كند كه تنها 
منبع خلق ارزش بلندمدت براي بانك تجربه مثبت مش��تري است كه به‌طرز 

كينواختي توسط كارشناس و كاركنان بااخلاق ارائه شده است.
 4- تقاضاي بازار 

تيم چندتخصصي بايد ش��امل كارشناس��اني از واحد بازاريابي و فروش 
باش��د. ريس��ك بازار از تقاضاي واقعي براي محصول جديد كه كمتر از 
تقاضاي پيش‌بيني ش��ده در مورد كسب‌وكار بوده ناشي مي‌شود. به‌همين 
ترتيب، پژوهش‌ه��اي مؤثر بازاريابي به‌منظور ب��رآورد اندازه بازار بالقوه 
مخاطب‌پذير بس��يار مهم اس��ت. در حال��ي كه بان‌كه��ا مي‌توانند پايگاه 
داده‌ه��اي اينترنت��ي خ��ود را براي آگاه��ي از مش��تري داده كاوي كنند، 
جست‌وجوي اطلاعات از منابع خارجي نيز با اهميت است. با روش‌هاي 
س��نتي بخش‌بندي بازار و روش‌هاي جمع‌آوري داده )مانند پيمايش‌هاي 
س��ازماني‌افته( ك��ه به‌لحاظ تعصب ذهنيت زير س��ؤال رفته، رفتار واقعي 
مشتري و احساسات بيان شده مشتري در مورد مناسب بودن محصولات 

بانكي و يكفيت خدمات به‌مش��تري ب��راي پژوهش‌هاي بازاريابي مؤثر از 
اهميت بس��ياري برخوردار ش��ده است. ترجيحات مش��تريان بايد هرچه 
زودتر وارد فرایند   تأييد محصول جديد ش��ود. با اس��تفاده از رسانه‌هاي 
اجتماع��ي براي دريافت ديدگاه‌هاي مش��تريان ب��راي هم‌آفريني مي‌تواند 
بهك‌اه��ش ريس��ك بازار كمك كن��د. در پايان، كارش��ناس بازاريابي بايد 
ارزيابي‌اي از پتانس��يل بازار ارائه دهد. اين كي فعاليت پژوهشي در بازار 

است.
 5- پيش‌بيني‌هاي مالي 

پيش‌بيني‌هاي مالي بر اين فرض اس��توار اس��ت كه محصول توسعهي‌افته 
توس��ط كي گروه ويژه تست شده و سپس روانه بازار شده است. در اين 
زمان، محصول توس��ط كي كارزار تبليغات��ي و ترويج علاقه‌مند و پيگير 

حمايت مي‌شود.
 به‌دس��ت آوردن پيش‌بيني‌هاي مالي س��اليانه و فصلي براي محصولات 
جديد، برخلاف محصولات موجود يا بهبود يكفيتي‌افته، بس��يار دش��وار 
اس��ت. در واقع هي��چ داده تاريخي وجود ندارد كه ب��ر مبناي آن‌ها بتوان 
براي آينده پيش‌بيني انجام داد. اين دش��واريِ پيش‌بيني اس��ت، برخلاف 
پيش‌بيني‌هاي��ي كه ب��راي محصولات موجود يا بهب��ود يكفيتي‌افته انجام 
مي‌شود كه مبتني بر داده موجود از گذشته است. اما برخي آمار مالي مفيد 

را مي‌توان به‌دست آورد.
 كارش��ناس بازاريابي معمولاً برآوردي از پتانس��يل بازار براي محصول 
جدي��د مبتني ب��ر پژوهش كمي )منظ��ور دادهك‌اوي براي كس��ب آگاهي 
از مش��تري و بازار( و نيز پژوهش يكفي )براي مثال، اس��تخراج ش��ده از 
گروه‌هاي تمركز( به‌دس��ت مي‌آورد تا ميانگين ميل مش��تري را )تمايل( 
به‌خريد پيشنهاد بانك تعيين كند. پتانسيل برآورد شده بازار گاهي اوقات 

بازار »مخاطب‌پذير« ناميده مي‌شود.
 در اينجا برخي از آمارهاي مالي كليدي ارائه مي‌شود:

آ( ميانگين ميل مشتري به‌خريد × پتانسيل بازار = پتانسيل درآمد كل
اين پتانس��يل در ط��ول چرخه‌ي زندگي محص��ول )PLC(، درآمد كل 
پيش‌بيني شده براي محصول جديد است. همان‌طور كه در بالا اشاره شد، 
س��ير تكاملي فروش پيش‌بيني ش��ده در طول كي PLC از عدم‌قطعيت 
بالاي��ي برخوردار اس��ت. بنابراين به‌مدي��ر محصول توصيه مي‌ش��ود تا 
روكي��ردي محافظهك‌ارانه اتخاذ كند و ي��ك منطقه عدم‌قطعيت ايجاد كند 
كه 10 درصد بالاتر يا پايين‌تر از فروش مورد انتظار در هر مرحله است. 
در اينج��ا نمايش ش��ماتكيي از كي PLC قابل پيش‌بين��ي با كي منطقه 

عدم‌قطعيت ارائه مي‌شود.

 
شكل PLC .2-7 با منطقه عدم‌قطعيت
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كارشناس مالي همراه با بازاريابي و فروش، مبالغ فروش فصلي را براي 
محصول جديد براي مراحل معرفي و رش��د با استفاده از PLC با منطقه 
عدم‌قطعي��ت آن پيش‌بيني خواهد كرد. مرحله افول مس��تثني ش��ده، زيرا 
همان‌طور كه در PLC نوعي )ش��كل 7-2( نش��ان داده شده، سطح سود 
به‌سرعت ش��روع بهك‌اهش ميك‌ند و ممكن است در مراحل بلوغ و افول 

به‌زير صفر سقوط كند.
در اينج��ا نمونه‌اي مطرح مي‌ش��ود براي نش��ان دادن روش��ي كه در آن 

مفروضات زير در نظر گرفته شده‌اند:
 در زم��ان صفر، م��ا ارزش كليه منابعي را ك��ه در كليه مراحل پيش از 
مصرف محصول مصرف‌شده، كيجا جمع ميك‌نيم. در مثال ما، اين ارزش 

100.000 دلار است.
 مرحله معرفي دو فصل به‌طول مي‌انجامد كه به‌دنبال آن مرحله رشد 6 
فصلي خواهد بود )2 سال افق زماني تا رسيدن فروش به‌سطح حداكثر(.
 مرحل��ه معرف��ي با ي��ك كارزار بازاريابي همراه اس��ت. م��ا كي مبلغ 
س��رمايه‌گذاري در بازاريابي محصول در هر دوره به‌ميزان 250.000 دلار 

در نظر مي‌گيريم.
 در مرحله‌ي رش��د، ميزان رش��د ف��روش تا نقطه عط��ف در بالاترين 
ميزان اس��ت )نگاه كنيد به‌شكل 7-2( و پس از آن كاهش ميي‌ابد. ما كي 

ميزان رش��د فصلي 30 درصدي را براي چهار فصل نخست رشد در نظر 
مي‌گيري��م كه پس از آن 10 درصد دو فصل بعدي ادامه خواهد داش��ت. 

رشد قابل اغماضي در مرحله معرفي وجود دارد.
 به‌منظور ساده‌س��ازي، هزينه‌هاي حمايت در خلال مرحله رش��د قابل 

اغماض فرض شده‌اند.
 منطق��ه عدم‌قطعيت در PLC مورد انتظ��ار به‌صورت كي كاهش 20 
درصدي در فروش پيش‌بيني شده براي PLC پايين‌تر و كي افزايش 10 

درصدي در فروش پيش‌بيني شده در PLC بالاتر محاسبه شده است.
 فروش و هزينه پيش‌بيني ش��ده به‌ش��رح زير ارائه شده )ارقام به‌هزار دلار( 
است. ما مدت زماني كه براي بانك طول ميك‌شد تا به‌نقطه‌ي سربه‌سر برسد، 
محاس��به ميك‌نيم، اين در صورتي است كه مديريت ارشد تصميم به‌معرفي 
محصول بگيرد. البته زمان تا رسيدن به‌نقطه سربه‌سر بستگي به‌مفروضاتي دارد 
كه در رابطه با زمان‌بندي و ميزان هزينه‌ها و فروش‌ها در نظر گرفته مي‌شود. ما 
زمان رسيدن به‌نقطه‌ي سربه‌سر را بر مبناي پيش‌بيني‌ها از فروش مورد انتظار 
و نيز كي مورد بدبينانه و خوش‌بينانه‌تر در نظر مي‌گيريم. كارشناس مالي در 
امور مديريت محصول ممكن است سناريو و تجزيه‌وتحليل‌هاي حساسيتي 
بيشتر درباره ميزان رشد مورد انتظار، نرخ تنزيل، تعداد فصول انجام دهد، پيش 

از آنكه رشد فروش باثبات شود و ... .

 در مثال ما، زمان تا رس��يدن به‌نقطه سربه‌س��ر ب��راي مورد عادي )مورد 
انتظار( فصل چهارم اس��ت كه دو دوره‌اي اس��ت كه در مرحله رشد قرار 
دارد. م��ورد بدبينانه‌ت��ر كه اجازه كي كاهش 20 درص��دي را در فروش 
م��ورد انتظار براي هر دوره داده، زمان تا نقطه سربه‌س��ر را به‌فصل پنجم 
انتقال داده اس��ت. براي مورد خوش‌بينانه، در جايي كه ما فرض ميك‌نيم 
كه فروش در هر دوره 10 درصد بالاتر اس��ت، سود بالاتري وجود دارد. 
اما تغيير قابل توجهي در زمان تا نقطه سربه‌سر وجود ندارد. تيم مديريت 

محصول نكات كليدي زير را مورد توجه قرار خواهد داد:

ما تحليل خود را درباره كس��ب‌وكار كامل كرديم. تيم توس��عه محصول 
درباره مرحله پاياني تصميم خواهند گرفت: توس��عه محصول و متعاقب 
آن تس��ت‌گيري بت��ا. تيم توس��عه محص��ول از مورد كس��ب‌وكار پيروي 
ميك‌ند. راهبردهاي كاهش ريس��ك مديريت، وظيفه مراقبت، بازار هدف 
و محدوديت‌هاي س��رمايه و پيش‌بيني‌هاي مالي اوليه. علاوه بر اين، منابع 
انس��اني نقش��ه‌هاي جبران را براي كاركنان فروش توسعه خواهند داد كه 
عملكرد مالي و تجربه مشتري را تحركي و تشويق خواهند كرد. سرانجام 
كي تست‌گيري بتا فرایند   را قبل از معرفي محصول به‌بازار كامل ميك‌ند.

جدول 3-2. فروش‌ها و هزينه‌هاي پيش‌بيني شده

سطح بالاي منطقه 
عدم‌قطعيت )%10 +(

سطح پايين منطقه 
دوره فصليسرمايه‌گذاري )هزينه(فروش مورد انتظارعدم‌قطعيت )%20- (

-1000
209152190-2501
220160200-2502
3نرخ رشد286208260
3722703384
4833514395
6284575716
7نرخ رشد691502628
7595526908

زمان تا رسيدن به‌نقطه سربه‌سرفصل چهارمفصل پنجمفصل چهارم



خرداد 1403 / سال بیستم، شماره 18204

 8. فرایند توسعه محصول و تصميم‌گيري
تعدادي ماتريس زير براي كمك به‌توسعه محصول از خلق ايده تا عرضه 
محصول به‌بازار، پايش و گزارش‌دهي ارائه ش��ده است. تهيه زمان‌بندي‌ها 

و درك از كلي��ه عناصر كليدي در تصميم‌گي��ري و اجرا، گام‌هاي مهمي 
هس��تند در حصول اطمينان از اينكه آيا توس��عه و عرضه به‌بازار محصول 

موفقيت‌آميز بوده است يا خير.

رونمايي، پايش و توسعهطرح اوليهايده‌سازي
گزارش‌دهي

ايده‌ها را براي خط محصول اهداف
توسعه دهيد

محصول را مفهوم‌سازي و 
خط‌مشي‌هاي عملي براي 
ذي‌نفعان مربوط ارائه كنيد

محصول كاربردي براي 
رونمايي توسعه دهيد

محصول را روانه بازار كنيد

اقدامات

 تحقيقات اصيل انجام دهيد
 ايده‌ها را خلق كنيد
 ايده‌ها را فيلتر كنيد

 شرح مختصري از محصول 
تهيه كنيد

 شرح مختصري از محصول 
براي تأييد ارائه كنيد

 طرح اوليه محصول را 
توسعه دهيد

 طرح اوليه را براي تأييد با 
 موافقت‌نامه‌هاي سطح 

خدمت)SLAها(
 سختگيرانه ارائه دهيد

 برنامه تفصيلي اجرايي
فرایند تفصيلي و SLAها

 مشخصات و سيستم‌هاي 
كاربردي را توسعه دهيد

 كارزار بازاريابي 
را توسعه دهيد

 كاركنان را جذب/ آموزش 
دهيد

 از آمادگي مطمئن شويد
 از محصول رونمايي كنيد
 فروش محصول را پايش 

كنيد

توسعه‌دهنده محصولتوسعه‌دهنده محصولتوسعه‌دهنده محصولتوسعه‌دهنده محصولمالك

تصميم‌گير
 رئيس واحد 
كسب‌وكار مربوط
 كميته توسعه

 محصول براي تأييد

 كميته توسعه 
محصول براي تأييد

 بانك مركزي
 مديريت اجرايي

 هيأت‌مديره
 ريسك سياست‌ها

 كميته توسعه محصول
 كميته پروژه‌هاي فني

حمايت

IT 
 عمليات
 حقوقي
 تطبيق
 ريسك
 مالي

 مبارزه با پولشويي
 خزانه

 امنيت اطلاعات
 هيئت شريعت براي 

بانكداري اسلامي

IT 
 تطبيق

 بازاريابي
 منابع انساني

 مالي

 زمان‌بندي 
8- 4 هفته24- 8 هفته12- 6 هفته6- 4 هفتهپيش‌بيني شده

جدول 4-2. مراحل توسعه محصول
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 8- 1- تركيب شرح مختصر محصول: 
ش��رح مختص��ر محص��ول از ي��ك پيش‌نويس اي��ده محص��ول، نقاط 
عط��ف كليدي و ي��ك مورد س��طح بالاي كس��ب‌وك‌ار. ش��رح مختصر 

محص��ول به‌احتم��ال زي��اد كي س��ند دوصفحه‌اي اس��ت ك��ه مفهومي 
 از محص��ول، كانال‌ه��اي توزي��ع و پيش‌بيني‌ه��اي مال��ي م��ورد انتظار 

را ارائه مي‌دهد.

8- 2- طرح اوليه محصول:
 ط��رح اولي��ه محصــــ��ول از ي��ك طــــ��رح كام��ل محصــــول، 

ش��ده  پيش‌بين��ي  زمان‌بن��دي  و  كس��ب‌وكار  تفصيل��ي  م��ورد   ي��ك 
پتشيكل شده است.

جدول 5-2. راهنماي كليات شرح مختصر محصول

جدول 6-2. راهنماي كليات طرح اوليه محصول

شرحعنصر

پيش‌نويس ايده

طرح كلي محصول و ويژگي‌هاي كليدي آن را توسعه دهيد
صحنه رقابتي را تحليل كنيد

الزامات بازاريابي )مانند كانال‌هاي رسانه‌اي( را تعريف كنيد
كانال‌هاي توزيع )مانند شعب، فروش مستقيم( را تعريف كنيد
مشخص كنيد كه محصول بخشي از بودجه جاري است يا نه

نقاط عطف
مهلت را براي توسعه طرح اوليه تعريف كنيد

تاريخ تحقق هدف را تعريف كنيد

مورد سطح بالاي كسب‌وكار

مورد سطح بالاي كسب‌وكار مبتني بر:
درآمد پيش‌بيني شده

هزينه‌هاي سرمايه‌اي پيش‌بيني شده
هزينه‌هاي عملياتي

سود ويژه پيش‌بيني شده

شرحعنصر

طرح

مرور كلي
جايگاه محصول )كدام بخش(

ساختار تفصيلي محصول
ويژگي‌هاي محصول و قيمت‌گذاري

فرایند عملياتي
فرم درخواست
توزيع محصول

نكات برجسته سياست
الزامات گزارش‌دهي )مديريت سيستم‌هاي اطلاعاتي(

شرايط و ضوابط

زمان‌بندي فاز بعد و الزامات

الزامات كليدي مرحله توسعه محصول را تعريف كنيد
كي برنامه اجرايي را با زمان‌بندي و نقاط عطف مرحله توسعه تعريف كنيد كه موارد زير را در نظر گيرد:

توسعه بازاريابي
IT توسعه

توسعه عملياتي
توسعه نيروي انساني

مورد تفصيلي كسب‌وكار

مورد تفصيلي از كسب‌وكار را مبتني بر برآوردهاي زير توسعه دهيد:
درآمدهاي ايجاد شده پس از توسعه سناريوهايي با اهداف فروش مختلف

بودجه مورد نياز )با ورودي‌هايي از ادارات حمايتگر مانند فناوري اطلاعات و بازاريابي و ارتباطات(
هزينه‌هاي عملياتي )ثابت و متغير(

سود بالقوه براي پنج سال آينده



خرداد 1403 / سال بیستم، شماره 20204

 9. چكيده 
اين بخش، موضوعات اساسي را درباره مديريت مؤثر پورتفوي محصول 
در بانكداري خرد در نظر گرفته اس��ت. نخست، مدير پورتفوي محصول 
بايد به‌اين موضع پي ببرد كه مديريت پورتفوي محصول چيس��ت، بتواند 
از ماتريس س��هم رش��د BCG اس��تفاده كند، س��نجش پورتفوي جاري 
محصول بانك را انجام دهد به‌طوري كه محصولاتي را شناس��ايي كند كه 

تكراري يا به‌طور بالقوه نابودكنننده ارزش هستند.
 ويژگي‌هاي مفيد انجام دادن اين س��نجش ارائه ش��د. پس از غربالگري 
پورتفوي محصول، مدير محصول با دو گزينه روبه‌روست: نخست، خلق 
ارزش اضاف��ي براي محصولات موجود با اس��تفاده از راهبردهاي آميخته 
بازاريابي )و از آن طريق طولاني‌تر كردن مرحله رشد و به‌تعويق انداختن 
مراح��ل بلوغ و اف��ول چرخه‌هاي زندگي محصول مرب��وط آن‌ها(. دوم، 

ايجاد مورد كسب‌وكار براي مش��موليت محصولات جديد در پورتفوي. 
براي هر دو محصولات جديد و محصول موجود، اين امر نيازمند فرایند   
تأييد محصول جديد محكم اس��ت كه از سوي تيم چندتخصصي هدايت 
مي‌شود كه موضوعات كليدي مانند مديريت ريسك، وظيفه‌ي مراقبت و 

امكان‌سنجي مالي را مورد بررسي قرار مي‌دهند.
 س��رانجام ما داده‌هاي مرب��وط به‌بازار را ارائه كرديم تا از تفكر پش��ت 
محصولات جديد يا مديريت محصولات موجود براي بخش هزاره سوم 

حمايت كند.
 منبع: 

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

آکادمی سامان، بخش دوم، فصل پنجم، قسمت دوم
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همیشه حق با مشتری است
گفتگو با همکاران پرتلاش شعبه اردبیل:

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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در این ش��ماره از نشریه سامان با همکاران پرتلاش شعبه اردبیل به گفتگو 
نشسته‌ایم.

ناصر هوش��یاری رئیس ش��عبه اردبیل  44 سال دارد و هم اکنون دانشجوی 
دوره دکتری حس��ابداری است. او از س��ال 1384 به بانک سامان پیوسته و 

همزمان با افتتاح شعبه اردبیل در این شعبه مشغول به کار شده است. 
وی در خصوص وضعیت ش��عبه اردبیل می‌گوید: ش��عبه اردبیل در مرکز 
شهر و به لحاظ نزدیکی به مجموعه تاریخی-فرهنگی  بقعه شیخ صفی‌الدین 
اردبیلی در منطقه تاریخی، گردش��گری، تجاری و مس��کونی واقع شده و به 
دلیل وجود پتانسیل گردشگری، اصناف متنوعی مثل صنف پوشاک، کیف و 
کفش، صنایع‌دستی و گردشگری، هتل و رستوران، سلامت و درمانی، صوتی 
و تصویری، موبایل و لوازم جانبی و الکترونیکی در پیرامون شعبه در دسترس 
اس��ت؛ اما خدمات‌رسانی شعبه محدود به پیرامون محل شعبه نبوده؛ بلکه با 
یک مرکز خدمات در بازار اردبیل و تعداد 23 دس��تگاه خودپرداز مستقر در 
نقاط مختلف ش��هر گس��تره حضور خود را در شهر و در دسترس مشتریان 
پهناور کرده است و با حضور دیگر عضو گروه مالی سامان، شرکت پرداخت 
الکترونیک سامان کیش و بازاریابی، نصب کارت‌خوان در سطح شهر و سطح 
اس��تان و پشتیبانی مشترک آنها سعی شده که از همه  اصناف در سطح شهر 

و دیگر شهرهای استان مشتری جذب و به نحو شایسته ارائه خدمات شود.
رئیس شعبه اردبیل سپس ادامه داد: شعبه ریالی اردبیل با یک مرکز خدمات 
در بازار اردبیل و 23 دستگاه خودپرداز در سطح شهر و بیش از 2400 دستگاه 
کارتخوان فعال در سطح استان ) بیش از 1250 پذیرنده فعال ( و از نظر تعداد 
پرسنل شاغل در شعبه و مرکز خدمات با 15 نفر بانکدار و 2 نفر پولرسان و 
سه نفر همکار آفتاب تجارت و یک نفر نماینده شرکت اعتبارسنجی و یک 
نفر نیروی حفاظتی محافظین حریم س��امان در حال ارائه خدمت به بیش از 
44000 مش��تری حقیقی و 215 مش��تری حقوقی در سطح استان است. تیم 
شعبه اردبیل، منابع جذب شده از مشتریان شعبه را با نسبت 110% پرداخت 
انواع تسهیلات صنفی و مصرفی در اختیار مشتریان فعال حقیقی و حقوقی 
قرار داده تا در چرخه اقتصادی شهر و کشور  عزیزمان در گردش باشد، بیش 

از 70 % منابع شعبه توسط مشتریان برتر شعبه تأمین و تجهیز شده که سهم 
مشتریان ویژه از این منابع بیش از 43% است. 

هوشیاری در ادامه این گفتگو عنوان کرد: تیم ما در شعبه اردبیل با همکاری 
و همدلی همه اعضا، هم‌راستا با استراتژی کلی بانک و در جهت اهداف کلی 
بانک سعی در پوشش اهداف تعیین‌شده برای شعبه دارند و برای رسیدن به 
این هدف پس از تعیین اهداف شعبه و مشخص‌بودن مسیر تلاش اهداف به 
نسبت نقش در بین همکاران تسهیم می‌گردد و در طول سال به طور مستمر  
با تعیین دو روز مش��خص از هفته برای برگزاری جلسه هم‌اندیشی، بررسی 
عملکرد و چالش‌ها، آموزش و بخش‌نامه خوانی، نقاط قوت و ضعف گروه 
شناسایی و برای رفع کاستی‌ها مشورت و برنامه‌ریزی می‌گردد. همکاران پر 
پتانسیل ما هر سال بهتر از قبل عمل کرده‌اند و در طول سال 1402 تقریباً در 
تمام شاخص‌های عملکردی پوشش بالای 100% داشته‌اند و با پوشش 200 
درصدی ش��اخص کل شعبه جایگاه بسیار خوبی در بین شعب سرپرستی و 
کل شعب داشته‌اند که از همین‌جا از همه هم‌تیمی‌های عزیز و پرتلاشم تشکر 

می‌کنم و از همه ایشان سپاسگزارم.
رئیس ش��عبه اردبیل در خصوص همکاری کارکنان این ش��عبه با یکدیگر 
نیز گفت: همکاران ما س��هم بیشتری از  24 ساعت شبانه روزی را در محل 
کار هس��تند و اوقات زیادی را در کنار هم می گذرانند. حتی می توان گفت 
گاهی زمان در کنار هم بودن همکاران خیلی بیشتر از زمان باهم بودن ایشان 
با خانوادهایش��ان است و می توان گفت ش��عبه بانک، خانه دوم ما است و 
همکاران چند خواهر و برادر در کنار هم هستیم و در عین حالی که به عنوان 
همکار در نقش های سازمانی فعالیت می کنیم، به عنوان اعضای یک خانواده 
ش��رایط و دغدغه‌های همدیگر را درک و در کنار یکدیگر هس��تیم و سعی 
می‌کنیم با ایجاد محیطی آرام و با روابط محترمانه از دنیای کاری خود بیشترین 
لذت را ببریم  و با ایجاد حس خوب در خودمان، پر انرژی و شاداب پذیرای 
مشتریان خود باشیم و با انتقال حس و حال خوب به مشتریان متقابلًا انرژی 

مضاعفی دریافت کنیم. 
وی س��پس خاطرنشان کرد: از طرف دیگر، مشتریان اولویت اول ما هستند 
چرا که فلسفه وجود ش��غلی و کسب‌وکار با مشتریان است. رعایت ادب و 
احترام در پاسخ‌گویی به مشتریان برای ما اصل است؛ بنابراین ضمن رعایت 
اصول رفتار حرفه‌ای در چهارچوب قوانین و مقررات و اس��تراتژی سازمان 
سعی می‌گردد با صمیمیت تمام  و با حفظ احترام متقابل در خدمت مشتریان 
باش��یم و با آنچه در توان داریم  همراه مش��تریان هدف بانک باش��یم و در 
روابط با مشتریان پاسخگو بودن، صداقت و شفافیت  در عین محرمانگی در 

پاسخگویی جزء ارزش‌های ما است.
رئی��س ش��عبه اردبیل ادامه داد: ب��رای اینکه بتوانیم با ح��س و حال خوب 
رضایت‌مندی و وفاداری مش��تریان خود را داشته باشیم، در مسیر استراتژی 
بانک تلاشمان بر این است که با برگزاری جلسات متناوب و مرور استراتژی 
س��امان 1404، چشم انداز، مأموریت و ارزش‌های سازمان را به خود یادآور 
ش��ویم  و برای اینکه هم راستا با استراتژی 1404  بتوانیم چابک عمل کنیم 
و در  تطبیق خود با تغییرات  آمادگی لازم را داش��ته باش��یم خود را ملزم به 
برگزاری جلسات آموزشی و مهارت آموزی  کرده‌ایم و با برگزاری جلسات 
مستمر بخشنامه خوانی س��عی بر بروز رسانی دانش کاری خود کرده ایم و 
هم راس��تا با استراتژی سامان 1404 تمر کز بر مشتریان هدف بانک بیش از 
پیش شده است و نتیجه آن نیز ماهانه مورد بررسی قرار گرفته است و سهم 
مشتریان ویژه از منابع و تسهیلات شعبه و همچنین عملکرد بالاتر از متوسط 
بانک در زمینه مش��تریان ویژه و روند رش��د مشتریان هدف نتیجه تمرکز بر 

ناصر هوشیاری - رئیس شعبه
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مشتریان هدف بانک بوده است. در ادامه برنامه های یادگیری ، توانمند سازی 
و تس��هیم اهداف در انواع شاخصها ، در حال گزارش دهی عملکرد ماهانه 
به کل تیم هس��تیم تا تجربیات فردی هر عضو با سایرین به اشتراک گذاشته 
شده و نقاط قوت و ضعف برنامه ها شناسایی گردد و در نهایت با همفکری 

گروهی برای رفع نقاط ضعف برنامه ریزی مجدد صورت می گیرد.
هوش��یاری خاطرنشان کرد: در جهت بسترسازی و پاسخگویی به نیازهای 
مش��تریان برتر، در س��ال‌های اخیر تلاش بر این بود که صندوق امانات در 
ش��عبه اردبیل اجرا و قابل‌ارائه به مش��تریان برتر باش��د که با لطف و عنایت 
مدیران محترم و مدیریت‌های مرتبط از شهریورماه 1402 مورد بهره‌برداری 
قرار گرفت و هم اکنون واگذاری صندوق های امانات به مشتریان برتر شعبه 
انجام می‌گیرد و یکی از خدماتی است که موجب می‌شود حضور مشتریان 
برتر در ش��عبه پر رنگ و بیش��تر از پیش و بدنبال آن ارتباط با مشتریان برتر 

نزدیک‌تر و مفیدتر شود. 
وی همچنین گفت: از سال گذشته از گروه مالی سامان، شرکت بیمه سامان 
نیز شعبه خود را در شهر اردبیل افتتاح نمودند که به‌واسطه آن مشتریان بانک 
خدمات بیش��تر و متنوع‌تری از قبل دریافت خواهند کرد و مش��تریان هدف 
به‌خصوص مشتریان SME  قادر خواهند بود خدمات بیشتری از گروه مالی 
سامان دریافت نمایند. عملکرد شعبه در شاخص فروش بیمه‌نامه‌ها مطلوب 
و پوشش اهداف بالای 100 درصد بود که سهم بیمه های عمر مانده بدهکار 
سهم بیشتری از این عملکرد را داشت ولی با داشتن شعبه مستقل بیمه سامان 

برنامه شعبه تلاش در فروش متنوع محصولات بیمه خواهد بود .
رئیس ش��عبه اردبی��ل ادامه داد: در زمینه مهاجرت مش��تریان ب��ه ابزارهای 
بانکداری الکترونیک از زمان آغاز اس��تراتژی 1400 و در ادامه با اس��تراتژی 
1404 همه همکاران عزیز در شعبه با درک صحیحی که از برنامه‌های  بانک 
داشتند با صبر و تحمل بس��یار بالایی استفاده از درگاه‌های الکترونیک را به 
مشریان عزیز پیشنهاد و در آموزش آن وقت و انرژی بسیاری صرف کردند. 
متقابلًا مش��تریان عزیز و وفادار ش��عبه نیز حوصله به خرج دادند و با تمام 
وجود پذیرای این تغییر و گذر از بانکداری س��نتی به بانکداری الکترونیک 
بودند و با وجود تمام مس��ائل و مش��کلاتی که گاهی پیش می‌آمد همراه ما 
بودند که به پاس همکاری در این کار بزرگ دست همه مشتریان بزرگوارمان 
را به گرمی می‌فش��ارم که به ما اعتماد کردن��د و با ما همراه بودند. به کمک 
همکاران عزیز و مش��تریان محترم در شاخص نفوذ بانکداری الکترونیک و 
مهاجرت به ابزارهای بانکداری الکترونیک در بین رتبه‌های برتر شعب بانک 
بودیم. جا دارد از تیم پول رسان شعبه نیز تشکر کنیم که با پشتیبانی به موقع 
و سرویس‌دهی مناسب خودپردازهای سطح شهر امکان استفاده مشتریان و 

همشهریان از ابزار خودپرداز  را مهیا نمودند.
رئیس ش��عبه اردبیل خاطرنش��ان کرد: یکی از برنامه‌هایی که شعبه در نظر 
دارد از آن بهره‌مند باش��د، امکان ارائه خدمات ارزی در ش��عبه اردبیل است 
همکاران علاقه‌مند به خدمات ارزی با شرکت در دوره‌های مختلف ارزی و 
با مطالعه مس��تمر بخشنامه‌های مرتبط سعی دارند دانش و اطلاعات خود را 
در زمینه محصولات ارزی به‌روز نگه دارند تا به‌زودی با ارائه خدمات ارزی 
پاسخگوی مشتریان حقوقی باشند. مخصوصاً با انتظاری که از عملیاتی‌شدن 
منطقه آزاد تجاری اردبیل در سال جاری یا سال آینده می‌رود، افزایش پتانسیل 
خدمات ارزی متصور است؛ بنابراین همکاران از قبل آمادگی لازم را در خود 

ایجاد کرده‌اند که به نیازهای ارزی مشتریان پاسخگو باشند.
وی در پایان گفت: در پایان از مدیران محترم بانک که نظر لطفشان مشمول 
پرسنل بانک است، از همه همکاران عزیزم در شعبه و از همه مشتریان وفادار 

شعبه که همراه ما هستند و بانک سامان را به دیگران توصیه و پیشنهاد می‌کنند 
تشکر و قدردانی می‌نماییم. همچنین از تیم پشتیبان  شعبه اردبیل، یعنی همسر 
و خانواده‌های محترم همکاران که شرایط شغلی همکاران را درک و ایشان را 
حمایت می‌نمایند و مخصوصاً از همس��ر عزیزم که با صبر و تحمل و درک 
صحیح همیشه پشتیبانم بودند تشکر و قدردانی می‌نمایم. برای همه عزیزانم 

آرزوی سلامتی و سعادتمندی می‌کنم.
 فضای دوستانه حاکم بر شعبه 

یحیی عزیزپور معاون شعبه اردبیل است که او نیز از 1384 به بانک سامان 
پیوسته است. 

وی در خصوص فضای حاکم بر ش��عبه اردبیل گفت: خوش��بختانه فضای 
گرم و صمیمی و دوستانه بین همکاران نازنین شعبه اردبیل حاکم بوده و در 
سایه چنین شرایطی و به لطف خدا در سال گذشته در ماه‌های متوالی پوشش 
اهداف 200 درصدی و رتبه نخست سرپرستی را تجربه کرده ایم و همواره 
س��عی برآن است در امور روزمره شعبه از مش��ورت با همکاران استفاده به 
عمل آید. در واقع جهت اجرای هر برنامه‌ای یا طرحی در شعبه با موافقت و 

مشارکت اکثریت عملیاتی می‌شود.
معاون شعبه اردبیل سپس ادامه داد: حفظ جایگاه فعلی شعبه که رتبه نخست 
سرپرستی در اختیار بوده و رتبه‌های تک‌رقمی در سطح بانک که در ماه‌های 
متوالی س��ال گذشته حاصل ش��ده از بزرگ‌ترین  چالش‌های  شعبه در سال 
جدید اس��ت. همچنین آموزش و توانمندس��ازی همکاران و تسلط آنان بر 
بخش��نامه‌های جاری می‌تواند چالشی برای هر شعبه باشد. از طرفی پوشش 
اهداف ش��عبه در کنار اهدافی که در اس��تراتژی سامان 1404 موردنظر است 

یکی از چالش‌های مهم در ماه‌های آتی خواهد بود.
عزیزپور با اشاره به اجرای استراتژی سامان 1404 عنوان کرد: در خصوص 
استراتژی 1404 اعتقاد بر این است برای تحقق اهداف موردنظر در استراتژی 
فوق بایس��تی همواره با برنامه‌ریزی گروه��ی  و آموزش همکاران و تلاش 
دسته‌جمعی اقدام شود و تلاش همکاران بایستی همسو و هماهنگ با استراتژی 
بانک و در قالب تیم‌ها و کارگروه‌ها صورت پذیرد. درصورتی‌که هر همکار 

یحیی عزیزپور - معاون شعبه
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یا هر گروهی برای خود به‌تنهایی هدف و مسیری را تعیین کند توفیقی ایجاد 
نخواهد شد. به قول یکی از بزرگان که فرمودند: ستاره‌ها سرنوشت بازی را 
تعیین می‌کنند؛ اما تیم است که سرنوشت یک تورنمنت را مشخص می‌کند؛ 
بنابراین برای دستیابی به اهدافی که در استراتژی سامان 1404 موردنظر است 
بایس��تی همه در کنار یکدیگر و هماهنگ و با هم همکاری نمایند. در شعبه 
برنامه‌هایی  برای جذب و حفظ مشتریان گروه هدف بانک و پوشش اهداف 
در راستای استراتژی بانک با تعامل مسئولین و همکاران شعبه تهیه و تحت 
عنوان برنامه‌های اجرائی به‌صورت تفکیکی و مشخص در اختیار همکاران 
قرار گرفته اس��ت و همکاران بر اساس مش��تریان هدف امورات مربوطه را 
عهده‌دار می‌شوند؛ بنابراین فعالیت همکاران در شاخص‌های فوق به‌صورت 
مجزا مورد پایش قرار می‌گیرد به‌عنوان نمونه در مدت کوتاهی می‌توان گفت 
در یک محدوده زمانی مشخص هر همکار چه تعداد پذیرنده فعال جدید را 
بازاریابی و ثبت کرده و چه تعداد پذیرنده غیرفعال به فعال تبدیل شده و کدام 

مشتریان از گروه پذیرندگان فعال خارج شده‌اند.  
او ادامه داد: همچنین  باتوجه‌به اینکه در اس��تراتژی 1404 اهداف و امور بر 
دسته‌بندی مشتریان تمرکز  یافته است برنامه‌ریزی به‌منظور جذب مشتریان 
sme و اصناف و تلاش در جهت بزرگ‌سازی و وفادارسازی آنان  و هدایت 
نیروهای فروش در جهت جذب و نگهداش��ت و پرس��تاری مشتریان برتر  
کمک شایان در تحقق اهداف استراتژی بانک خواهد داشت بدین منظور به 
طور مرتب برنامه‌هایی در جهت عملیاتی‌کردن مراتب فوق بر اس��اس طیف 

مشتریان هدف در شعبه انجام می‌گیرد.
معاون ش��عبه اردبیل در ادامه افزود: در خصوص تعامل با مش��تریان همراه 
س��عی بر آن بوده است که به درخواس��ت‌های کلیه مشتریان در چارچوب 
دس��تورالعمل‌های مربوطه  پوشش داده شود و در کنار آن نسبت به آموزش 
– راهنمایی و ترغیب مشتریان در اس��تفاده از درگاه‌های غیرحضوری اقدام 

می‌شود. 
وی در پایان گفت: در پایان بر خود لازم می‌دانم از کلیه همکاران در سطح 
شعبه و سرپرستی و ستاد و مدیران محترم بانک که با تلاش و کوشش و یا 
با راهنمایی و همراهی خودشان در ثبت بهترین عملکرد از بدو تأسیس شعبه 
همکاری داشتند سپاسگزاری می‌کنم و همچنین سپاس از مادر عزیزم که در 
لحظه‌لحظه زندگی‌ام مدیون ایثار و فداکاری ایشان هستم و از همسر فداکارم 
که در تمامی شرایط زندگی شغلی و شخصی من پشتیبان و کنار  من هستند. 

جا دارد یادی کنیم از سرپرستان و رؤسا و همکارانی که به هر دلیلی الان در 
کنار ما نیس��تند به‌ویژه  جناب آقای احمد اسدی سرپرست سابق ناحیه 12 
که در  راه راهنمایی و پرورش کارکنان زحمات زیادی متحمل شدند هرگز 

فراموش نخواهد شد و امیدوارم هرجا هستند خدا حفظشان کند.
 چالش هر روز من بازبینی مسیر خود است 

اصغر احمدی ش��یران راهبر شعبه اردبیل اس��ت که از سال 1393 به بانک 
سامان پیوسته است. 

وی در خصوص پیوس��تن خود به بانک س��امان می‌گوید: افتخار ش��غلی  
اینجانب این اس��ت که عضوی از خانواده بزرگ س��امان هستم، من نفر دوم 
آزمون جامع س��ال 1401 در گروه شغلی فروش تخصصی و نفر اول آزمون 
جامع سال 1402 در گروه شغلی فروش و جزء سه راهبر موفق و برتر سال 

1402 بوده‌ام.
راهبر شعبه اردبیل سپس ادامه داد: به دلیل اینکه من از سازمان دیگری وارد 
بانک شده بودم با چالش‌ها و مسائل جدیدی روبرو بودم پس ضروری بود 
با محیط جدید و اس��تراتژی آن آشنا بش��وم تا زودتر با گروه هماهنگ شوم 
سعی داشتم از داشته‌های قبلی استفاده کنم و در کنار آن از گروه جدا نیافتم 
و از آنها نیز کمک بگیرم و روابطی حرفه‌ای و اصیل ایجاد کنم و برای کسب 
دانش و مهارت جدید برنامه‌ریزی کنم الان که وارد سال دهم حضور در بانک 
شده‌ام فکر می‌کنم اهداف و عملکردمان هماهنگ با انتظارات مدیران است 
و می‌دانی��م چطور وظایفمان را انجام بدهیم و می‌دانم که نتیجه عملکردمان 

چگونه ارزیابی می‌شود. 
احمدی شیران در خصوص چالش خود نیز گفت: چالش هر روز من این 
است که مسیر خود را مورد بازبینی قرار دهم که آیا با گروه هماهنگ هستم 
یا نه؟ آیا در مس��یر رسیدن به اهداف از پیش تعیین شده  هستم یا نه؟ اینکه 
چه چیزهایی باید تغییر کند و چه‌کارهایی را باید ادامه داد؟ و وقتی با چالش 
یا موقعیتی  استرس‌زا روبرو هستم سعی می‌کنم مثبت بمانم و انگیزه خود را 

حفظ کنم تا نتایج مثبت خود را آشکار سازد.
وی ادامه داد: تعاملات سالم و هدفمند در یک محیط کاری برای موفقیت و 
رسیدن به اهداف سازمان حیاتی است و چون من در نقش راهبر شعبه هستم 
تعامل با مسئولین شعبه و سایر همکاران لازمه تکمیل و موفقیت بهینه‌سازی 
فرایندها در راستای استراتژی سامان 1404 است.  سعی کرده ام به خوبی به 
همکاران و مس��ئولین شعبه گوش بدهم و با نقطه نظرات و راهکارهای آنها 

شهرام سلطانیوحيد مهرورز
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نیز آشنا بشوم و سعی می کنم نگرش مثبت خود را تقویت نمایم و با تمامی 
افراد تیم همدلی داش��ته باشم  و با تأیید و تحسین مشارکت آنها محیط کار 

انگیزشی داشته باشیم.
راهبر شعبه اردبیل سپس ادامه داد: اهداف و استراتژی ضامن موفقیت یک 
مجموعه تجاری و سازمان است این استراتژی هست که وظیفه و مسیر راه 
را مشخص می‌کند و اعضا را در مسیر رسیدن به یک خواسته مشترک قرار 
می‌دهد و من نیز به زبان ساده بگویم که استراتژی بانک را فهمیده و در مسیر 
آنیم. سعی می‌کنم هر روز اطلاعات بانکی خود را بروز کنم و وظیفه‌شناس 
باشم با مشتری شفاف و صادق  خوش‌برخورد باشم و بیشتر برایشان  وقت 
بگذارم و در پاس��خگویی به انتقادات و مش��کلات مشتریان همدل و همراه  
باش��م و از آنها بازخورد بگیرم و به همکاران جهت حل مش��کلات انتقال 
بدهم  و در باره انجام خواس��ته‌های آنها توس��ط همکاران  با مشتریان گروه 
هدف  ارتباط مداوم داش��ته باشم و در مورد صنعتی که در آن فعالیت دارند 
با آنها صحبت می‌کنم  تا متناسب با فعالیتشان محصولات بانک را برایشان 

معرفی نمایم.
وی در پایان گفت: من افتخار همکاری در شعبه‌های شریعتی اردبیل، بازار 
تبریز،  ش��عبه تبریز و استاد شهریار تبریز  را داش��ته‌ام و هر روز حضور در 
ش��عبه و کارکردن با همکاران برایم شیرین و پرخاطره بوده است حالا شاید 
دلچسب‌ترین آن خاطرات  حضور مجددم در شعبه اردبیل و جمع صمیمی 

همکاران شعبه اردبیل باشد.
 کارکردن کنار همکاران باسابقه، فرصتی برای یادگیری است 

س��هیل میرزائی کاربر فروش شعبه اردبیل است. وی از سال 1390 به بانک 
سامان پیوسته و به گفته خود در قسمت‌های مختلف شعبه فعالیت کرده است. 
وی به داستان پیوستن خود به بانک سامان اشاره کرد و گفت: باتوجه‌به علاقه 
شدیدی که به امور مالی و کار بانکی داشتم بعد از یک ماه آموزش در تهران 
بی‌صبرانه منتظر ورود به شعبه بودم. یادمه اون موقع یک سری آزمایش‌ها و 
استعلامات قضائی باید انجام و نتایج به تهران ارسال می‌شد و منتظر جواب 
می‌ماندم؛ ولی من نتایج رو شخصاً بردم بعد از کارهای اداری و گرفتن حکم  
7 صبح 11 بهمن وارد شعبه شریعتی اردبیل شدم و کارم را شروع کردم الان 
بعد از گذش��ت حدوداً 13 س��ال باز به همان اندازه بلکه بیشتر از بودن بین 

همکاران سامانی لذت می‌برم.
کاربر فروش ش��عبه اردبیل س��پس گفت: بودن در بانکی با پرس��تیژ بالا و 

محبوب در بین مشتریان و داشتن همکاران با دانش و کارکردن در کنار این 
عزیزان از جذابیت‌های امور روزانه است و بزرگ‌ترین چالش روزانه بالابردن 
س��طح دانش بانکی در جهت پاسخگویی مناسب به خواسته‌های مشتریان، 
تأمین انتظارات مدیران ارش��د سازمان جهت همس��ویی با استراتژی سامان 
1404 و خل��ق ای��ده های نو جهت بالا بردن س��طح رقابت پذیری با دیگر 

بانکهای رقیب می باشد  
وی اضافه کرد: شعبه اردبیل دارای همکاران باسابقه بسیار بالا است کارکردن 
در کنار چنین همکارانی قطعاً فرصت مناسبی برای یادگیری و ارتقای سطح 
دانش بانکی برای اینجانب است همچنین داشتن رئیسی با دانش و پشتکار 
زیاد باعث ش��ده که شعبه اردبیل در سال 1402 رتبه 2 کشوری در آذرماه و 
8 ماه متوالی بعنوان رتبه 1 سرپرستی مطرح باشد و این جز با همدلی تمامی 
همکاران میسر نیست داشتن روحیه کارگروهی همراستایی با استراتژی سامان 

1404 از مشخصه های همکاران شعبه اردبیل می باشد.
سهیل میرزائی س��پس ادامه داد: همسویی با استراتژی سامان 1404 جذب 
مش��تریان ویژه و مشتریان صنفی از هدفهای مورد تأکید در سازمان و شعبه 
می‌باشد و بنده هم با فهم دقیق و اشراف کامل همگام با سایر همکاران در این 
راستا قدم برمی‌دارم. بهترین راه جذب مشتری شناخت نیازهای مشتری می 
باشد صحبت با مشتری اجازه طرح نیازها از طرف مشتریان و راهنمایی دقیق 

مشتری باعث ایجاد حس اعتماد و وفاداری در مشتریان می شود.
 با دید باز در مسیر استراتژی 

وحی��د مهرورز  یکی دیگر از همکاران ش��عبه اردبیل اس��ت که هم اکنون  
مسئول مرکز خدمات بازار اردبیل است. 

وی به ماجرای پیوس��تن خود به بانک س��امان اش��اره کرد و گفت: اواسط 
اسفند س��ال 1391 همکار عزیزی به نام آقای خانکش‌زاده وقتی مشغول به 
کار در آزمایش��گاه کنترل کیفی بودم با بنده تماس گرفتند و اعلام کردند که 
از مصاحبه نهائی قبول ش��دم و می‌توانم کارم رو با بانک س��امان شروع کنم 
احساس عجیب توام با شادی و هیجان و موفقیت بود و تا الان هر وقت که 
احساس خستگی کنم با یادآوری آن روز شیرین دوباره با انرژی تر و پویاتر 

به کارم ادامه میدم.
وی س��پس ادامه داد: هر مسئولیتی چالش‌ها و جذابیت‌های خاص خودش 
رو داره و فعالی��ت در مرکز خدمات به‌عنوان ش��عبه‌ای کوچک در دل بازار 
باعث شده تا با مشتریان با درنظرگرفتن تمامی مسائل پیرامون در قبال افراد 

اصغر احمدي شيرانسهیل میرزائی
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پخته از نظر دادوس��تد و به‌اصطلاح خاک بازار خورده با آش��نائی کامل در 
مورد شناخت تیپ‌های مختلف شخصیتی و اصول بازاریابی و شناخت کافی 
نسبت به بخشنامه‌ها و تغییرات روز قوانین بانکی ارتباط برقرار کرد تا موفق 

به نگهداری و جذب مشتریان و منابع موردنظر شد
مهرورز خاطرنشان کرد: یکی از مواردی که باعث شوروشوق مضاعف در 
شهر تک شعبه‌ای اردبیل برای همکاری با سایر همکاران شده افتخار همکاری 
با رئیس شعبه‌های قوی و باشخصیت و کاربلد از بدو استخدام از مرحومین 
جناب آقایان حمید معادی و فریبرز ستاری اردبیلی )روحشان شاد( و در چند 
سال اخیر آقای ناصر هوشیاری بزرگوار است که با مدیریت سنجیده و ایجاد 

فضای صمیمی سبب ترویج فرهنگ کارگروهی در شعبه شده‌اند. 
او در خصوص استراتژی 1404 بانک هم گفت: بنده هم همگام با مسئولین 
شعبه و سایر همکاران با دیدی مثبت و باز در راستای اهداف بانک منجمله 
اس��تراتژی 1404 ، جذب و نگهداری مشتریان کلان و ویژه گام برمی‌دارم و 
امیدوارم نهایتاً اس��باب رضایت بانک و مشتری در این استراتژی فراهم آید. 
مهروز ادامه داد: مش��تریان مخصوصاً مشتریان بازاری در بازار سنتی به یک 
سری آداب‌ورسوم اعتقاد ویژه‌ای دارند که باعث شده تا برای جلب رضایت 
آنها در کنار ارائه خدمات بانکی، ارائه مشاوره،  دیالوگ توأم با انرژی، لبخند 

و ادب،  آداب بازار را هم در نظر گرفت.
 همیشه حق با مشتری است 

شهرام سلطانی یکی دیگر از همکاران باسابقه شعبه اردبیل است. وی از سال 
1386 به بانک س��امان پیوسته اس��ت و هم اکنون کاربر فروش شعبه اردبیل 

است.
او در خصوص حس روزهای نخس��ت پیوستن خود به بانک سامان گفت: 
نخستین روزهای شروع به کار در شعبه حسی توأم با استرس و خوشحالی 

داشتم و چون دوست دارم اگر کاری رو انجام میدم به نحو احسن انجام بدم 
از اول شروع به کارم سعی کردم در امر آموزش و یادگیری کوتاهی نکنم و 

اطلاعات بانکی خودم رو به‌روز نگه دارم.
وی ادامه داد: بنده توفیق این را داشتم که تقریباً در تمامی بخش‌های شعبه 
فعالیت کنم، از امور ارزی گرفته تا حال حاضر که در بخش فروش انجام‌وظیفه 
می‌کنم و هر بخش چالش‌های مخصوص به خودش را داره. همیش��ه سعی 
کردم با همکاری و کمک همکاران از پس مش��کلات کاری بربیایم و بتونم 
در جهت دستیابی به اهداف و پیشرفت شعبه گامی هر چند کوچک بردارم.

سلطانی سپس گفت: مهم‌ترین خصیصه شعبه اردبیل دوستی  و صمیمیتی 
هست که بین همکاران موج می‌زنه و همه ما خودمون رو نه یک همکار بلکه 
عضوی از یک خانواده میدونیم. همیش��ه سعی می‌کنم در کنار صمیمیتی که 
با همکاران و مسئولین شعبه دارم از کمک‌ها و راهنمایی‌های ایشان استفاده 
کنم تا بتونیم در کنار هم مس��یر روبه‌رشدی  داشته باشیم. لازم به ذکر است 
که مدیریت ریاس��ت عزیز و معاونت دوست داشتنیمون بیشترین اثر رو در 

این امور داره.
وی در خصوص اس��تراتژی س��امان 1404 نیز اضافه کرد: اجرای گام‌به‌گام 
و هدفمند استراتژی بانک ضامن موفقیت و پیشرفت بانکه و مطمئن هستم 
که با درایت و راهنمایی ریاست بزرگوار شعبه و نیز سرپرست محترم ناحیه 
ش��مال غرب در جهت تحقق کامل اهداف پیش‌بینی‌ش��ده استراتژی سامان 

1404 گام برداریم.
وی به روابط خود با مش��تریان هم اش��اره کرد و گفت: همواره سعی کردم 
شعار معروف " همیشه حق با مشتری است" رو سرلوحه تعامل با مشتریان 
قرار بدهم و طوری با مشتری‌ها برخورد داشته باشم که احساس رضایت و 

اشتیاق به حضور مجدد در شعبه رو برای ایشان به وجود بیاورم. 
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 راهبردگرایی 
ش��رکت‌های خدماتی هم��واره رویکرد ارتباطی داش��ته‌اند؛ اما دو عامل 
موجب ش��ده اس��ت که وقتی ش��رکت‌های خدماتی مانند بانک‌ها بزرگ 
می‌ش��وند، مشتریان آنها از ش��رکای کسب‌وکار به آمار س��هم بازار بدل 
ش��وند؛ این دو عامل این اس��ت: نخس��ت، دش��واری مدیریت ارتباط با 
مش��تری در مقیاس وسیع و دوم تأثیر گس��تردة رویکردهای غیر ارتباطی 
بازاریاب��ی ک��ه در بازاریابی محصولات مصرفی ریش��ه دارند )گرانراس، 
1995(. بااین‌ح��ال به لطف فن��اوری، مدیریت ارتباط با مش��تری بهبود 
یافته و حتی شخصی‌س��ازی در س��طح هر مشتری امکان‌پذیر شده است؛ 
به‌طوری‌که امروزه گوش‌دادن به مشتری و ایجاد روابط شخصی با وی و 
ایجاد محصولات شخصی‌شده، قابلیت رقابتی به حساب می‌آید )کراوس، 
2012(؛ در نتیج��ه، بازاریابی ارتباطی امروزه مهم‌تر و در س��طح وس��یع 
دردسترس‌تر شده است. تحقیقی در مالزی )فرناندو و همکاران، 2013(. 
نش��ان می‌دهد اعتماد، تعلق و ارزش‌های مشترک برای ایجاد رابطة موفق 
با مشتریان باید بین بانک و آنها شکل بگیرد. مدیریت ارتباط با مشتری به 
طور فزاینده اهمیت می‌یابد؛ زیرا هزینة جذب مشتری جدید و میزان ترک 
مش��تریان به طور منظم افزایش می‌یابد )فول��ر، 2005(؛ درحالی‌که حفظ 
وفاداری مش��تری و طولانی کردن طول دورة ارتباط با مشتری بر افزایش 
ارزش دورة عم��ر مش��تری در بانک تأثیرگذار اس��ت )صفری و صفری، 
2012(. به‌این‌ترتیب، ابقای مش��تری و سیاس��ت‌های ابقای مشتری برای 
بانک‌ها مهم اس��ت؛ هرچند اغلب چندان موفق نیستند و گاهی بانک‌ها تا 
40 درصد مشتریان جدید خود را قبل از پایان سال اول از دست می‌دهند 

)فول��ر، 2005(. ش��رکت‌ها می‌توانند رویکرد راهبردی خ��ود را در تمام 
راهبردها قرار دهند و هرچه بیش��تر از یک راهبرد ارتباطی استفاده شود، 
س��رمایه‌گذاری بیش��تری باید در بازاریابی تعاملی انجام گیرد )گرانراس، 
1995(؛ ام��ا مدیریت ابعاد تعاملی آمیختة بازاریابی، مانند افراد، ش��واهد 
فیزیکی و فرایندها اهمیت بیشتری نسبت به ابعاد آمیختة بازاریابی، مانند 
محصول، قیمت و پیشبرد فروش در مدیریت ارتباط مشتریان در بانک‌ها 

دارد )کوشواها و اگراوال، 2015(.
لوتای��ف )2004( چه��ار عام��ل مرتبط با بان��ک ازجمل��ه ویژگی‌های 
دموگرافیک مانند تجربه و تعداد پرس��نل بانک، اهداف بانک مانند س��هم 
بازار، کس��ب سودآوری یا رضایت مشتری، رقبای بانک و مزایای رقابتی 
رقبای بانک را بر انتخاب راهبرد بازاریابی مؤثر دانس��ته اس��ت. رضایت 
مشتری بانک یعنی سودآوری بیشتر و بانک باید پیش‌تر از همه، مشتریانی 
را راضی کند که بیشترین سودآوری را دارند )جاگر و ریچاردز، 2000(. 
در ای��ن زمین��ه، جکس��ون )2006( چارچوبی را با عن��وان تبادل ارزش 
مش��تری ایجاد کرده اس��ت که ب��ه بانک‌ها امکان می‌دهد ت��ا راهبردهای 
مؤث��ری را بر مبنای نیازها و ادراک مش��تریان خود از ارزش بس��ازند که 
محرک س��ودآوری‌اند. درنهایت، وی قابلیت‌هایی را برمی‌‌ش��مارد که در 
این مس��یر به بانک‌ها کمک می‌کند و عبارت‌اند از: بهینه‌کاوی، تحقیقات 
بازار، انبار داده‌سازی، رویکردهای کمّی و تکنیک‌های بازاریابی، مدیریت 
کمپین، هم‌راستایی فروش و کانال‌های عرضه و انتقال دانش زیرساختی؛ 
هرچند این نیازها و ادراکات در همه‌جا یکس��ان نیس��ت و به بررسی در 
بس��تر جغرافیایی خود نیاز دارد؛ ب��رای مثال، نتایج تحقیقی در هنگ‌کنگ 

اهمیت نقش راهبران در پیشبرد کسب وکار )قسمت دوم(
| فاطمه حلمی، کارشناس پایاپای|
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در زمینة چگونگی انتخاب کانال‌های عرضة خدمات بانک ممکن اس��ت 
با پیش‌فرض‌ها هم‌خوان نباش��د و عادت‌های رفتاری مشتری در انتخاب 

آنها مؤثر باشد )وان و همکاران، 2005(.
در سیر اندیش��ه‌های مدیریت، نظریه‌پردازان تعاریف گوناگونی را برای 
واژة راهبرد )استراتژی( ارائه کرده‌اند. هر یک از این تعاریف از خاستگاه 
متفاوت به وجود آمده‌اند و مسیرهای گوناگونی را باز کرده‌اند.  بی‌تردید 
انتخاب هریک از آنها، نه‌تنها مس��یر و فرایند برنامه‌ریزان راهبردی، نتایج 
برنامه‌ه��ای راهبردی را متفاوت س��اخته‌اند. بی‌ش��ک مقتضیات مختلف 
درون و بی��رون س��ازمانی پژوه��ش را به س��مت گرایش‌ه��ای متفاوت 
راهبردی خواهد کشاند که در اینجا چهار مورد )نوآوری‌محوری، رهبری 
هزینه، مشتری‌مداری و رقیب‌گرایی( بررسی می‌شود. البته صاحب‌نظران 
در این حوزه گرایش‌های راهبردی زیادی برشمرده‌اند. اگرچه راهبردهای 
عمومی پورتر به دسته‌بندی نس��بی گرایش‌های مذکور منجر شده است، 
چون حوزة اثر راهبردها در این تحقیق قابلیت‌های بازاریابی اس��ت، تأثیر 
چه��ار راهبرد )نوآوری‌محوری، مش��تری‌مداری،  رقیب‌محوری، رهبری 

هزینه( بر قابلیت‌های بازاریابی در مؤسسات بانکی بررسی می‌شود.
نوآوری‌گرایی: هر س��ازمان برای ادامة حی��ات موفق خویش باید نوآور 
باش��د. نوآوری‌های بانکی از سال 1985 تا 1991 رشدی فزاینده داشته و 
امروزه با کمک فناوری، این رشد از غنای بیشتری برخوردار شده است. 
تجربة بانک‌های موفق در جهان، نمونه‌ای از مؤسس��ات خدماتی، نش��ان 
می‌دهد این بانک‌هـا ضم��ن بهره‌گیری از امتیازهای کوتاه‌مدت نوآوری، 
برنامه‌ای راهبردی برای نوس��ازی خ��ود فراهم کـرده‌اند. آنها در س��ایة 
نوآوری‌ه��ای ابت��کاری و برنامه‌های راهبردی، س��اختار بانک خود را به 
بانک��ی منعطف در برابر نوآوری تغییر داده‌ان��د. مدیران این‌گونه بانک‌ها 
ب��رای پیروزی در حال و آینده همزمان ب��ه انجام دو نقش جداگانه روی 
آورده‌اند؛ نخس��ت آنکه در بهبود توان رقابتی کوتاه‌مدت خود می‌کوشند 
و کارای��ی بانک را افزای��ش می‌دهند و به این مهم آگاهند که کارایی زیاد 
به‌تنهایی پیروزی درازمدت را تضمین نمی‌کند؛ دوم آنکه برای به دس��ت 
آوردن پیروزی پایدار، مدیران در نقش دیگری نیز باید مهارت کافی داشته 
باشند و آن شناخت زمان و مکان نوآوری‌های ژرف است. نظریه‌پردازان 
مدیریت و مدیران نام‌آور، نوآوری را چیزی بیش از یک موضوع دلخواه 
خود دانسته‌اند. به عقیدة آنها، نوآوری، نقشی حیاتی در تأمین و نگهداری 

مزیت رقابتی در بانک‌ها دارد )پورتر، 1980(.
باتوجه‌ب��ه اینکه بازارگرای��ی از جمله مهم‌تری��ن پیش‌نیازها در نوآوری 
بنگاه‌هاس��ت، تمرکز هم‌زمان بنگاه بر رویکردهای اکتشاف و بهره‌برداری 
در بازارگرایی موض��وع مهمی خواهد بود. در رویکرد بازارگرایی تمرکز 
بنگاه‌ها بر مش��تریان جدید، نیازهای نوظهور مش��تریان، بازارهای جدید 
و محصولات جدید اس��ت )نارور و اس�التر، 1990(. بن��گاه با رویکرد 
بازارگرایی واکنش��ی به ح��وزة دانش، تجربه و درک عمیق از مش��تریان 
کنونی توجه دارد؛ درحالی‌که بنگاه با رویکرد بازارگرایی فعال به کش��ف 
نیازهای پنهان مشتریان توجه دارد )تان و لئو، 2014 و نارور و همکاران، 

.)2004
مش��تری‌گرایی: درک و فهم مس��تمر نیازهای جاری و بالقوۀ مشتریان و 
خریداران هدف و اس��تفاده از آن دانش برای خلق ارزش برتر برای آنان 
است. یک فروشنده تنها به دو شیوه برای یک خریدار، ارزش می‌آفریند: با 
افزایش منافع خریدار در هزینه‌ها و با کاهش هزینه‌های خریدار در بخش 

منافع )نارور و اس�التر، ۱۹۹۰(. مشتری‌گرایی را به صورت زیر تعریف 
می‌کنند: فرهنگ سازمانی که به طور مؤثر و کارا، رفتارهای ضروری برای 
ایجاد ارزش بیش��تر برای خریداران را ایج��اد می‌کند و بنابراین عملکرد 

عالی مداوم برای کسب و کار و تجارت است )گوتلند و بول، ۲۰۰۶(.
رقیب‌گرایی: علاوه بر توجه به مشتری باید از خود بپرسیم که رقیبان کلیدی 
م��ا کدام‌اند که مش��تریان ما می‌توانند به آنها مراجع��ه کنند. یک تولیدکننده 
باید به رقبای کنونی و آیندة خود نگرش��ی حساس داشته باشد و مثل بازی 
ش��طرنج خود را با فعالیت‌های آنان منطبق س��ازد. این اطلاعات در توسعة 
راهبردهای رقابتی ش��رکت بس��یار مؤثر اس��ت. رقیب‌گرایی ب��ه این معنی 
اس��ت که یک فروش��نده نقاط قوّت و ضعف کوتاه‌م��دت و توانمندی‌ها و 
راهبرده��ای بلندمدت رقبای اصلی کنونی و بالقوه را می‌داند. ش��رکت‌های 
رقیب گرا به دنبال تعیین نقاط ضعف و قوّت خودش��ان در ش��رکت، نه‌تنها 
برحسب محصولات و بازاریابی‌ش��ان، همچنین فرایندها و سازمان هستند. 
آنها به طور منظم توانمندی‌هایش��ان را نسبت به دیگران بر اساس مهارت‌ها 
و دانش مبتنی بر افراد، سیس��تم‌های فنی و فیزیکی، سیس��تم‌های مدیریتی، 
س��اختارهای سازمانی و ارزش‌ها و هنجارهای فرهنگی، بازبینی می‌کنند. اثر 
اصلی رقیب‌گرایی مش��خص می‌کند که این گرایش می‌تواند برای نوآوری 

محصول جدید کمک‌کننده باشد.
هزینه‌گرایی: رهبری هزینه در بازار آش��ناترین راهبرد اس��ت. هدف این 
راهبرد رس��یدن به موقعیت ارزان‌ترین تولید‌کنندة محصول یا خدمات در 
بازار است. اتخاذ چنین راهبردی هنگامی که بنگاه به مواد اولیه یا فناوری 
تولید پیش��رو دسترسی مناس��ب با بازده صعودی نسبت به مقیاس دارد، 
بسیار ثمربخش است. بنگاهی که با این راهبرد در صنعت فعالیت می‌کند، 
تمام��ی بازار را زیر پوش��ش خود قرار می‌ده��د و حتی در صنایع مرتبط 
نیز وارد می‌ش��ود. این بن��گاه نه‌تنها از تمام��ی ظرفیت‌های موجود برای 
تولید ارزان‌ترین محصول اس��تفاده می‌کن��د، دائماً در حال بهبود عملکرد 
و افزایش بازدهی خود اس��ت و روش‌های نوین��ی را برای تولید و ارائة 
ارزان‌ت��ر محصول ابداع می‌کن��د. چنین بنگاه‌هایی محصولی اس��تاندارد، 
باکیفی��ت و بدون ویژگی‌هایی خاص را به ب��ازار عرضه می‌کنند. در این 
حال��ت بنگاه می‌تواند قیمت خ��ود را به بازار تحمیل کند و از این طریق 
عرصه را بر رقبای خود تنگ کند؛ به‌طوری‌که توجیه اقتصادی تولید برای 
بنگاه‌های رقیب از بین برود. دریافت س��ود کمتر در کنار فروش بیش��تر 

چنین شرکت‌هایی را به رهبری بازار رهنمون می‌کند )ریاحی، 1389(.
بنابرای��ن، می ت��وان ارتباط متغیرهای پژوه��ش را به‌صورت زیر در یک 

مدل ارائه داد:

منبع: )لی و پارک، 2019( و )خانلری و زمانیان، 2013(
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 3- روش شناسي 
پژوهش حاضر از نظر هدف، کاربردی اس��ت. همچنین، پژوهش حاضر 
از نظر ماهیت جمع‌آوری داده‌ها، پژوهش توصیفی پیمایش��ی محس��وب 

می‌گردد.
جامعه آماری این پژوهش ش��امل تعدادی از مشتریان بانک سامان است 
که از خدمات بانک اس��تفاده می کنند. به دلیل وسعت جامعه آماري مورد 
بررس��ی، نمونه‌ای از جامعه براي کش��ف چگونگی روابط بین متغیرهاي 

تحقیق انتخاب گردیده است.
در این پژوهش از روش نمونه‌گیری در دس��ترس اس��تفاده ش��ده است. 
روش گردآوری اطلاعات در زمینه مبانی نظری و ادبیات پژوهش موضوع 
کتابخانه ای بوده و از منابع کتابخانه‌ای، مقالات، کتاب‌های موردنیاز و نیز 

از شبکه جهانی اطلاعات )اینترنت( استفاده شده است.
  بحث و نتیجه‌گیری 

جهانی‌شدن بازار روی صنعت بانکداری تأثیر می‌گذارد. رکود اقتصادی، 
رقابت شدید و رشد فناوری‌های جدید فرصت‌ها و همچنین تهدیدهایی 
را به همراه دارد. محققان صنعت بانکداری را به‌عنوان یکی از پیش‌گامان 
پذیرش فناوری در نظر می‌گیرند که از سیس��تم‌های رزرواسیون رایانه‌ای 
گرفته تا ش��یوه‌های جدید بازاریابی و تجارت الکترونیکی نوآوری دارد. 
این چارچوب، ارائه‌دهندگان خدمات بانکی از تجربه مش��تری اس��تفاده 
می‌کنند تا تلاش کنند منحصربه‌فرد بودن خدمات را برجسته کنند. مطالعه 
حاضر گامی در تحقیقات علمی مرتبط باتجربه مش��تری به‌عنوان یکی از 
عرصه‌های مهم در زمینه بانکداری است. تمایل مشتریان به انجام تبلیغات 
ش��فاهی مثبت و یا منفی در مورد بانکی که در آن حس��اب داش��ته‌اند تا 
حد زیادی در زمینه بازاریابی خدمات اس��ت. ازآنجاکه بازاریابی خدمات 
ناق��ص  مهم‌ترین بخش از فرایند ارائه خدمات اس��ت و از س��وی دیگر 
ارائ��ه خدماتی خال��ی از نقص تا حدودی اجتناب‌ناپذیر اس��ت؛ بنابراین 
اس��تقبال از این واقعیت سازمانی و برخورداری از آمادگی و آگاهی کافی 
برای مواجه با چنین ش��رایط می‌تواند منجر به مزایای قابل‌توجهی شود؛ 
ازاین‌رو بانک‌ها باید کارمندانی را به کار گیرند که ویژگی‌های شخصیتی  
درخور و توانایی درک بالا در برخورد با مشتریان را داشته  باشند؛ چراکه 
مشتریانی که به آن‌ها خدمات ارائه شده است به دنبال دلایل و ریشه‌های 
نقای��ص به وجود آمده هس��تند؛ همچنین باید به ط��ور مکرر و باتوجه‌به 

نیازه��ای روزمره مش��تریان فرایند ارائه خدمات نی��ز باید مورد بازنگری 
و اص�الح قرار گیرند. راهبران ش��عب در راهنمایی مش��تریان و کنترل و 

نظارت بر عملکرد اصول راهبردی می توانند نقش مؤثری ایفا کنند.
باتوجه‌ب��ه نتایج حاصل‌ش��ده از پژوه��ش، ایجاد تجربه خ��وب از ارائه 
خدمت برای مش��تریان می‌تواند در وفادار کردن مشتری تأثیر مثبت دارد. 
یکی از کارهای بسیار عالی این است که پس از ارائه خدمات، با مشتری 
تماس بگیرید و از رضایت او س��ؤال کنی��د. حتی تماس می‌تواند صرف 
یک احوالپرس��ی ساده هم باشد. این مشتری به این یقین می‌رسد که شما 

یک سازمان حرفه‌ای هستید و لیاقت وفاداری را دارید.
همچنین، مدیران بانک لازم است که نیازهای مشتریان را به‌خوبی بشناسند 
و سعی کنند باتوجه‌به بودجه و هزینه‌ای که برای آن‌ها دارد، در رفع نیازهای 
مش��تریان کوشا باشند. مفهوم مزیت رقابتی با نیاز رقابتی متفاوت است. نیاز 
رقابتی به این معناس��ت که برای مثال اگر یک بانک خدمتی را ارائه می‌کند 
بانک ما نیز آن را ارائه دهد. اما مزیت رقابتی به این معناست که بانک، خدمت 
متمایزی را ارائه کند و پیش‌گام در عرصه خاصی باش��د. مشابه بانک سامان 
که پیش��رو در خدمات بانکداری دیجیتال است؛ بنابراین بانک روی کسب 
مزیت‌ه��ای رقابتی و ایجاد عرصه‌های جدید برای متمایز بودن باید متمرکز 
باش��د. همچنین خیلی مهم است که مدیران شنونده خوبی باشند. این مورد 
به‌قدری مهم اس��ت که به‌صورت یک نکته جدا در ارتباطات مطرح ش��ود. 
هی��چ کاری؛ مانند خوب گوش‌دادن، در ایجاد ح��س خوب و اعتماد مؤثر 
نیس��ت. با این کار مشتریان به ش��ما اعتیاد پیدا خواهند کرد. علاوه بر این، 
مدیران راه‌های جذب و نگه داشت مشتریان را تقویت کنند به‌طوری‌که برای 
نگهداری مشتریان سعی کنند با ارسال دعوت‌نامه به مشتریان، یا درنظرگرفتن 
جوایز، آن‌ها را ترغیب به بازگش��ت دوباره به بانک نمایند. همچنین،  لازم 
است، با استفاده از یک سیستم پاسخگویی یکپارچه و 24 ساعته پاسخگوی 

مشکلات و سؤالات مشتریان باشند.
مش��تریان در مراجعه ب��ه بانک از برخورد با کارکن��ان و فضای فیزیکی 
ش��عبه، وجود راهبران ش��عب در نق��ش راهنما و همین‌ط��ور کنترل‌گر، 
می تواند تجربه مثبت یا منفی در ذهن مشتری ایجاد کند که این برداشت 
و تجربه اولیه اگر مثبت باشد موجب رضایت گردیده و می‌تواند منجر به 

تکرار تجربه خرید و وفاداری مشتری گردد.
فهرست منابع مقاله در دفتر مجله موجود است.
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| جعفر تکبیری|
بانک س��امان در راستای ایفای مس��ئولیت اجتماعی خود، با اختصاص 
یک واحد تجاری واقع در برج س��امان، به مجموعه خانه هفت دست، از 

اشتغال زنان سرپرست خانوار حمایت کرد.
براین‌اساس، طی همکاری مشترک بانک سامان و خانه هفت دست، قرار 
است در این واحد تجاری صنایع‌دستی تولید شده توسط زنان سرپرست 

خانوار در معرض فروش عموم قرار بگیرد.
بر اساس آنچه که بنیان‌گذاران خانه هفت دست عنوان کرده‌اند، ایده اولیه 
تأسیس خانه هفت‌دست در پی تجارب کار با جوامع محلی و زنان شکل 
گرفت. مؤسس��ین خانه هفت‌دس��ت بر این باورند که خرده‌فرهنگ‌های 
مناط��ق مختلف ای��ران فرهنگی، به‌ویژه در مناطق کمتر توس��عه‌یافته زیر 
بار فرهنگ مس��لط ب��ازار در حال نابودی‌اند. رس��انه‌های عمومی هم در 
ح��ال ترویج س��بک زندگی خاص��ی مبتنی بر مصرف‌گرایی و اس��تحاله 
خرده‌فرهنگ‌ها در فرهنگ مس��لط بازارند. در این میان نهاد دانش��گاه هم 
فاقد نگاه و ارتباط با این بخش از جامعه اس��ت. از دیگر س��و بخشی از 
جامعه برای فرار از این سبک زندگی، در جستجوی گزینه‌های جایگزین 
به‌منظور آش��نایی و حفظ عناصر رشد یابنده فرهنگ‌های مناطق مختلف، 
انس با محیط‌زیس��ت، اصالت و س��ادگی در فضای خان��ه، کار و اوقات 

فراغت هستند.
   خانه هفت‌دس��ت بر این اعتقاد اس��ت که با تسهیل رابطه بین سه‌گانه 

هنرمندان محلی، دانش��جویان دانش��گاه‌های هن��ر و متقاضیان آثار هنری 
محلی، از طریق صنایع‌دس��تی و بوم‌گ��ردی می‌تواند علاوه بر قدرت‌یابی 
هنرمندان محلی و شاغلین در اقامتگاه‌های بوم‌گردی،  پاسخگوی نیاز‌های 
اقش��اری از جامعه باش��د که علاقه‌مند به س��بک نویی از زندگی هستند. 
ارتباط با هفت دست، فرصتی است برای تجربه دانشجویانی که از داشتن 

یک رابطه مستقیم با تولید و تولید‌کنندگان صنایع‌دستی محروم هستند.
در همین ارتباط و برای‌آنکه بیش��تر با تأمین‌کنندگان صنایع‌دس��تی خانه 
هفت دس��ت آش��نا ش��ویم، با چند نفر از فعالان عرصه صنایع‌دستی که 

محصولات آنان در فروشگاه برج سامان عرضه می‌شود، گفتگو کردیم.
خانم سمیرا رئیس��ی یکی از نفراتی است که در منطقه سرباز سیستان و 

بلوچستان مشغول سوزن‌دوزی است.
رئیسی می‌گوید که هم اکنون بیش از 20 بانوی منطقه با مجموعه من همکاری 

دارند و سفارش‌های مختلف سوزن‌دوزی را دریافت و تولید می‌کنند. 
او ادامه می‌دهد: زنان و دختران منطقه در تولید محصولات سوزن‌دوزی 
مثل کوس��ن، پرده، رومی��زی و رانر مهارت بالایی دارن��د و اکثر آنها در 
خانه‌ه��ای خود س��فارش تولید س��وزن‌دوزی را انج��ام می‌دهند. جالب 
اینجاس��ت ک��ه بدانید برخی از این بانوان در حال تحصیل هس��تند و در 

حین درس و تحصیل خود این محصولات را تولید می‌کنند.
خانم رئیس��ی در خصوص همکاری با مجموعه هفت دس��ت نیز گفت: 
این مجموعه بس��یار دقیق و خوش‌حساب هستند و هرکسی که در تهران 

از سوزن‌دوزی تا پته‌دوزی زیر سقف حمایت بانک سامان
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بخواه��د محصولات من را خریداری کند، م��ن آنها را به مجموعه خانه 
هفت دست ارجاع می‌دهم.

یکی دیگر از تأمین‌کنندگان صنایع‌دس��تی این مجموعه خانم رحیمی از 
روس��تای ایراج شهرستان خور و بیابانک است. او می‌گوید که نزدیک به 
14 س��ال اس��ت که یک کارگاه کرباس‌بافی در منطق��ه راه‌اندازی کرده و 

شیوه تولید این نوع پارچه‌ها را به جوان‌ترها آموزش داده است. 
وی با بیان اینکه در حال حاضر بخش��ی از فروش ما به مجموعه هفت 
دس��ت اختص��اص دارد، اضافه ک��رد: در حال حاضر مش��کل اصلی ما 
دسترس��ی به بازار برای فروش تولیدات خودمان هس��ت و خوش��بختانه 

خانه هفت دست توانسته بخشی از این مشکل را برای ما حل کند.
خانم ش��وکت مداح، بنیان‌گذار کارگاه س��پهر در شهرس��تان قائن استان 
خراس��ان جنوبی اس��ت. محصول این کارگاه بخارادوزی اس��ت که وی 
می‌گوید توانسته از طریق همین کارگاه بعد از 50 سال این صنایع دستی 

را احیا کند. 
او می‌گوی��د ک��ه در حال حاضر نزدی��ک به 128 نف��ر از خانم‌های بی 
بضاعت و بی سرپرس��ت در حال همکاری با مجموعه س��پهر هستند که 
بخش مهمی از محصولات تولید شده توسط این افراد در مجموعه هفت 

دست به فروش می‌رسد. 
خانم مداح س��پس می‌گوید: ما در حال حاضر برای فروش محصولات 
خود به بازارهای بزرگ شهرها نیاز داریم که بخشی از این نیاز را مجموعه 

خانه هفت دس��ت توانس��ته مرتفع کند و امیدواریم با توسعه شعب خانه 
هفت دست، کسب‌وکار ما نیز توسعه پیدا کند.

زه��را تکابی یک��ی دیگر از هنرمندان مجموعه هفت دس��ت اس��ت که 
محصولات خود را از ش��هداد کرمان برای این مجموعه ارس��ال می‌کند. 
صنایع‌دس��تی آنها پته‌دوزی نام دارد و خانم تکابی می‌گوید که نزدیک به 
150 خانم سرپرست خانوار و بی سرپرست در مجموعه آنها کار پته‌دوزی 
را انج��ام می‌دهند. وی با اب��راز رضایت از مجموعه خانه هفت دس��ت 
می‌‎گوید که این مجموعه به فروش ما بس��یار کمک کرده و خوش��بختانه 

همواره پرداخت‌های دقیق و به موقعی بابت سفارش‌هایشان داشته‌اند.

تهران، خیابان کریم‌خان، خردمند جنوبی، کوی س��مندریان، شماره 10، 
طبقه همکف

نمایش��گاه ش��ماره 2: خیابان ش��ریعتی، پایین‌تر از بزرگراه شهید همت، 
نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج سامان، 

طبقه همکف تجاری، واحد 28 )روزهای دوش��نبه و چهارش��نبه ساعت 
9 تا 15(

)+98(2188300211
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خانم س��عیده موس��ائی مس��ئول دبیرخانه بانک س��امان در معرفی خود 
می‌گوید: من متولد س��ال 1358 هس��تم، در زمینه تحصیلات، کارشناسی 
مدیریت بازرگانی از دانش��گاه آزاد تهران مرکز دارم و کارشناسی‌ارش��د 
در رش��ته مدیریت MBA دانشگاه تهران شمال قبول شدم؛ اما باتوجه‌به 
حجم کاری و وجود فرزند نتوانس��ته‌ام ادام��ه تحصیل دهم. علاقه‌مند به 

رش��ته مدیریت و زبان انگلیس��ی هستم و تا س��طح Advance مؤسسه 
کیش پیش رفته‌ام.

وی در خصوص س��وابق خود در بانک س��امان نیز می‌گوید: حدود 13 
سال در بانک سامان مشغول به فعالیت هستم. در سن 18 سالگی مدارک 
مربیگری بدنس��ازی و یوگا و ش��نا را کسب کردم و در مسابقات آمادگی 
جسمانی هواپیمایی جمهوری اسلامی ایران مقام اول را کسب و در کنار 
تحصی��ل حدود 16 س��ال مربیگری کرده‌ام. همچنین در س��ال 1393 در 

مسابقات شنای بانک سامان مقام دوم را کسب کرده‌ام.
موس��ائی در خصوص پیوس��تن خود به بانک سامان هم گفت: سال 89 
برای مصاحبه به بانک سامان دعوت و پس از قبولی سال 90 جذب بانک 
و مش��غول فعالیت در دفتر سرمایه انسانی با مدیریت سرکار خانم ضرابیه 
ش��دم. خوشحالم که در بانک سامان فعالیت می‌کنم و در تمام این سال‌ها 
تلاش کردم که انس��ان مفیدی باشم و بتوانم یاد بگیریم و مشکلی را حل 
کنم. از سال 1390 تا کنون حدود 17 دوره آموزشی در بانک گذرانده‌ام.

وی س��پس ادامه داد: پس از انتخاب در جایگاه رئیس دایره دبیرخانه و 
تلفن‌خانه، همه تلاش��م بر این ب��وده که تغییرات خوب و به روزی انجام 
دهم و در تمام س��اعات ش��بانه‌روز به فکر ایجاد تغییر مثبت در این دایره 
بودم و به لطف خدا و کمک معاونت محترم توسعه و زیر ساخت )سرکار 
خانم ضرابیه(، توانستیم واحدی بدون تنش و استرس و با نظم و انضباط 

کاری بسازیم.
مسئول دبیرخانه بانک سامان در خصوص ساختار این مجموعه هم گفت: 
دبیرخانه و تلفن‌خانه دارای  13 نفر پرسنل است شامل  7 نفر تحصیلدار 
، 5 نفر  دبیرخانه و 1 نفر نیروی تش��ریفات. روند فعالیت دبیرخانه شامل 
انج��ام کلیه مکاتبات و مراس�الت بانک با نهاده��ا و ارگان‌های دولتی و 
خصوصی اس��ت که قسمت مراسلات و پاکت‌ها و بسته‌های پستی بیشتر 
مورد توجه پرس��نل بانک اس��ت ولیکن بخش سیس��تمی و الکترونیکی 
مهمتری��ن بخش ای��ن دایره محس��وب می‌گردد. واح��د تلفن‌خانه هم با 
حضور سرکار خانم مهتاب نقدی دانشجوی ارشد رشته مدیریت طراحی 

سازمان، در محل دبیرخانه فعال می‌باشد.
موس��ائی س��پس ادام��ه داد: در واحد دبیرخان��ه خانم س��ارا قراگوزلو 
دانشجوی ارشد رش��ته مدیریت دولتی، آقای رضا علیزاده کاردانی رشته 
روابط‌عمومی، آقای احس��ان احمدی کارشناس��ی مدیریت کسب‌وکار و 
آقای مصطفی بیات در باجه )عضو تیم فوتسال بانک( مشغول به فعالیت 
هستند. تحصیلداران این واحد آقایان علی‌اکبر نصرتی، حسین جان‌نثاری، 
فرض الله صالحی، هادی توحیدی، نیما اندوژفر، حامد کوش��کی و وحید 

آرمان ما حفظ محرما نگی است
گفتگو با مسئول دبیرخانه بانک سامان

یکی از واحدهای مهم هر س��ازمان، بخش دبیرخانه اس��ت. 
باتوجه‌به گسترش فعالیت نهادها و ادارات مختلف و افزایش 
بی‌سابقه مکاتبات در سازمان‌ها، شناخت فعالیت‌های دبیرخانه 
نیز یک ضرورت است. ازاین‌رو در این شماره نشریه سامان با 

مسئول دبیرخانه بانک سامان به گفتگو نشسته‌ایم.

عکس‌ها: نیلوفر فیاض گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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وفائی هستند و نیروی تش��ریفات نیز آقای سید محمد میری هستند که 
در اینجا جا دارد از زحمات این عزیزان تش��کر و قدرانی کنم و آرزوی 

موفقیت برای همگی آن‌ها دارم.
رئی��س دای��ره دبیرخانه در ادامه اش��اره ک��رد: این دای��ره زیرمجموعه 
اداره ام��وال به ریاس��ت آقای س��ادات کیایی و  مدیری��ت جناب آقای 
داوری‌پور )مدیر محترم پش��تیبانی( است. دایره دبیرخانه و تلفن‌خانه به 
کلیه مدیریت‌ها، ش��عب تهران و شهرستان‌ها و همکاران خدمت‌رسانی 
می‌کند. مهم‌ترین وظیفه این دایره، بررسی، ارسال و دریافت مراسلات و 
مکاتبات به کلیه س��ازمان‌ها )اعم از خصوصی و دولتی( از طریق سامانه 
س��یماد )نهاد ریاست‌جمهوری( و  ECE است که در صورت قطع‌شدن 
این س��امانه، کلیه مکاتبات با خارج از بانک مسکوت باقی خواهد ماند. 
ارتب��اط با بان��ک مرکزی و تع��دادی از بانک‌های خصوص��ی از طریق 
س��امانه ECE صورت می‌گیرد. ارتباط با پست جمهوری اسلامی ایران 
در خصوص ارس��ال کلیه بسته‌های پس��تی و دریافت از آن، ارسال کلیه 
نامه‌های مدیریت‌ها، پرونده‌ها، زونکن‌ها به شعب و سرپرستی‌ها توسط 
تحصیل��داران از طری��ق این دایره انجام می‌گیرد. جم��ع‌آوری مزایده‌ها، 
مناقصه و نامه‌های اس��تعلامات حقوقی، قضایی و غیره نیز توس��ط این 

دایره انجام می‌گردد.
وی سپس ادامه داد: در واقع مهم‌ترین آرمان این دایره حفظ محرمانگی 

اطلاعات بانک و پرس��نل اس��ت. 
امید داری��م با تلاش پرس��نل و عنایت 

مدیرعامل محترم و همچنین معاونت محترم 
توسعه و زیرساخت بانک بتوانیم در سال‌های آتی 

با تغییرات مناس��ب در چارت س��ازمانی به‌عنوان یک 
اداره مج��زا ب��ه فعالیت خود ادامه دهی��م و با برنامه‌ریزی 

صحیح در جهت پیش��برد اهداف بانک قدمی راسخ برداریم. 
ش��عار این دایره اخ�الق و رفتار حرفه‌ای ب��ا رعایت ارزش‌های 

س��ازمانی در جهت پیش��برد اهداف بانک اس��ت که همسو با شعار 
بانک است.

موس��ائی اضاف��ه ک��رد: همان‌گونه که مدیریت ارش��د بان��ک تأکید بر 
محقق‌ش��دن پروژه س��امان 1404 را دارند این واح��د نیز با تلاش‌های 
مضاعف نیروهای باتجربه و آگاه در جهت رسیدن به این هدف همگام 
خواهد ش��د. در پایان تش��کر ویژه از س��رکار خانم ضرابیه و مدیریت 
محترم پشتیبانی دارم که با حمایت‌های خود موجب دلگرمی پرسنل این 
دایره را فراهم نموده و اگر موفقیتی ایجاد ش��ده مرهون زحمات ایشان 
بوده است. امید دارم کلیه پرسنل زحمت‌کش بانک با ذهنی آرام و بدون 
اس��ترس و تنش و با انرژی مثبت در س��رکار حاضر ش��ده و موجبات 

پیشرفت یکدیگر و بانک را فراهم سازند.

مهم‌ترین وظیفه این 
دایره، بررسی، ارسال و 

دریافت مراسلات و 
مکاتبات به کلیه سازمانها 

)اعم از خصوصی و 
 دولتی( از طریق 

سامانه های
سیماد و ECE است
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عکس: نیلوفر فیاض
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 مقدمه 
فرض کنید که تصمیم گرفته‌اید تا خانه جدیدی بسازید. در قدم اول یکی 
از پیمانکاران عمومی را استخدام می‌کنید تا بر فازهای مختلف ساختمان 
نظارت کند. این پیمانکار عمومی نیز به نوبه خود چند پیمانکار جزء را به 
خدمت می‌گیرد تا پی‌ریزی، س��فت‌کاری، سیم‌کشی و سایر موارد مربوط 
به کار س��اختمان را به انجام برس��انند. بخش بزرگی از دستمزد پیمانکار 
عموم��ی را بر مبنای ص��ورت هزینه‌هایی که از ط��رف پیمانکاران جزء 
ارائه می‌ش��ود، پرداخت می‌کنید. حال فرض کنید که پیمانکار عمومی به 
پیمانکاران جزء اجازه داده اس��ت تا هزینه ارائه خدمات خود را بیشتر از 
میزان واقعی اعلام کنند. مابه‌التفاوت هزینه‌های گزارش ش��ده در صورت 

هزینه‌ه��ا و هزینه‌های واقع��ی بعداً در قال��ب پرداخت‌هایی بابت کالاها 
و خدمات��ی که فقط به طور غیرمس��تقیم با کار پیمان��کار عمومی ارتباط 
دارد، نظیر خدمات حس��ابداری یا وسایل حمل‌ونقل به پیمانکار عمومی 
پس داده می‌ش��ود. برای مثال بنابه‌درخواس��ت پیمانکار عمومی، برق‌کار 
وانت جدیدی خریداری می‌کند. احتمالاً شما چنین کاری را قابل‌اعتراض 
خواهید یافت هرچه باش��د انصاف حکم می‌کند ک��ه هزینه‌های دریافتی 
پیمانکار عمومی از شما فقط شامل هزینه‌های واقعی مصالح و نیروی کار 
پیمانکاران جزء باشد. پیمانکار عمومی برای خرید وانت باید مستقیماً از 
جیب خودش پرداخت کند. به نظر می‌رسد که اثربخشی و منصفانه بودن 
چنین قراردادی، شاید به‌جز در کسب‌وکار مدیریت سرمایه‌گذاری که در 

| آرش آذین فر، بانکدار فروش شعبه آمل| دلارهای نرم
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آن سرمایه‌گذاران مؤسسات، سالیانه صدها میلیون دلار نرم به شرکت‌های 
کارگزاری در موقعیت‌های مش��ابه با مثال فرضی ساخت مسکن پرداخت 

می‌کنند غیر قابل‌بحث باشد.
 مفهوم دلار نرم 

دلارهای نرم، مازاد کمیس��یون‌های پرداختی سرمایه‌گذاران مؤسسات به 
کارگزاران نسبت به کمیس��یون‌هایی است که کارگزاران فقط بابت انجام 
مبادلات دریافت می‌کنند؛ این دلارها ریش��ه در نرخ‌های ثابت کمیسیونی 
دارند که توس��ط بورس نیویورک تا قبل از اول می ۱۹۷۵ اعمال می‌شد. 
علی‌رغ��م صرفه اقتصادی ناش��ی از مقی��اس مبادلات بزرگ نس��بت به 
مبادلات کوچک، نرخ‌های کمیس��یون س��رمایه‌گذاران مؤسسات بزرگ با 

نرخ‌های کمیسیون سرمایه‌گذاران کوچک یا جزء برابر بود.
شرکت‌های کارگزاری نه‌تنها از طریق کاهش نرخ‌های کمیسیون بلکه از 
طریق بازگرداندن بخشی از کمیسیون‌ها به سرمایه‌گذاران بزرگ با یکدیگر 
ب��ه رقاب��ت پرداختند. ش��رکت‌های کارگزاری ای��ن کار را از طریق ارائه 
انبوهی از خدمات مجانی به س��رمایه‌گذاران انجام می‌دادند. این خدمات 
عموماً ش��امل انواع مختلف تحقیقات س��رمایه‌گذاری بود، اگر چه گاهی 
مواردی را ش��امل می‌شد که از نظر اخلاقی سؤال‌برانگیز بود. مانند بلیت 
هواپیما و تهیه محل اقامت برای س��فرهای خارجی پس از برچیده‌ش��دن 
قانون نرخ‌های کمیس��یون در سال ۱۹۷۵ به طور گسترده‌ای تصور می‌شد 
ک��ه دلارهای ن��رم نیز از بین خواه��د رفت. پرداختی س��رمایه‌گذاران به 
کارگزاران فقط بابت انجام مبادلاتش��ان ب��ه کاراترین روش از نظر هزینه 
خواه��د بود س��ایر خدمات نظیر تحقیقات س��رمایه‌گذاری مس��تقیماً از 
ش��رکت‌های عرضه‌کننده ای��ن خدمات خریداری خواهد ش��د. به مجزا 
کردن پرداخت‌های مربوط به انجام مبادلات از س��ایر خدمات، اصطلاحاً 

»تفکیک خدمات« گفته می‌شود. 
 رخدادهای بعد از حذف قانون نرخ‌های کمیسیون 

 ب��ه طور تعجب برانگیزی، صنعت دلارهای نرم علی‌رغم روبه‌روش��دن 
با مش��کلات اساسی اولیه بعد از روز اول می 1975، نه تنها از بین نرفت 
بلکه شکوفا نیز شد. ترقی روزافزون آن از طریق دو عامل تسهیل گشت. 
اول در س��ال ۱۹۷۵ کنگره، قانونی را به تصویب رس��اند که بر اساس آن 
کمیس��یون ها نه تنها برای انجام مبادلات بلکه ب��ه منظور پرداخت برای 
انجام تحقیقات سرمایه گذاری نیز می توانست مورد استفاده قرار بگیرد. 
ش��رایطی که بر اس��اس آن دلارهای نرم می‌توانس��ت مورداستفاده قرار 
بگیرد و انواع معمول تحقیقات س��رمایه‌گذاری قابل خریداری، توس��ط 
کمیسیون بورس و اوراق بهادار )SEC( مشخص شده است که گاهی نیز 
تعدیل می‌گردد. اگر چه این قانون در جلوگیری از برخی از سوء مشهود 
از دلارهای نرم تأثیرگذار بوده اس��ت؛ ولی آزادی عمل وس��یعی را برای 
اس��تفاده‌کنندگان از دلارهای نرم ایجاد کرده است. عامل دوم، روند کلی 
س��رمایه‌گذاران مؤسسات در راس��تای به‌کارگیری مدیران سرمایه‌گذاری 
خارج از مؤسسه برای س��رمایه‌گذاری دارایی‌هایشان بود. این مدیران به 

تعبیری مانند پیمانکار عمومی فوق‌الذکر عمل می‌کنند.
 مدیران مزبور دارای اختیار تخصیص کمیسیون‌های مشتریانشان هستند. 
آنه��ا مجازن��د و در حقیقت انگی��زه قوی دارند ت��ا از دلارهای نرم برای 
پرداخ��ت اش��کال مختلف تحقیقات س��رمایه‌گذاری اس��تفاده کنند. این 
تحقیق��ات عمدتاً تجزیه‌وتحلیل بنیادی ش��رکت‌ها اطلاع��ات مربوط به 
س��ودهای مورد انتظار و پیش‌بینی‌های اقتصادی را در برمی‌گیرد علاوه بر 
این نرم‌افزار و س��خت‌افزار رایانه سنجش عملکرد و خدمات آموزشی را 

نیز ش��امل می‌شود. از طریق استفاده از دلارهای نرم برای پرداخت چنین 
تحقیقاتی مدیران به‌جای این که این هزینه‌ها را خودش��ان پرداخت کنند 

آنها را به طور مؤثری به مشتریان خود منتقل می‌کنند. 
تعیین اندازه صنعت دلارهای نرم کار دش��واری است اما برآورد مجموع 
کمیس��یون‌های دلارهای نرم در حدود ۵۰۰ میلیون تا یک میلیارد دلار در 
س��ال به نظر منطقی می‌رس��د. صنعت دلارهای نرم به حد کافی بزرگ و 
پرس��ود هست تا باعث ش��ود تعدادی از شرکت‌های کارگزاری کار خود 
را تنها به عرضه خدمات تحقیقاتی گروه س��وم به سرمایه‌گذاران در ازای 

دلارهای نرم اختصاص بدهند.
 این ش��رکت‌های کارگزاری ب��ا ارائه‌کنندگان تحقیقات س��رمایه‌گذاری 
توافقاتی حاصل می‌کنند تا پرداخته‌ای مربوط به خدمات انجام شده برای 
مدیران س��رمایه‌گذاری در مقابل انجام مبادلات آنها از طریق شرکت‌های 
کارگ��زاری انجام گیرد در صنع��ت س��رمایه‌گذاری قیمت‌های خدمات 
تحقیقاتی غالباً در دو س��طح مظنه گذاری می‌شود: سخت پرداخت نقدی 
به‌صورت مستقیم یا نرم قیمت در دلارهای کمیسیون نسبت این دو قیمت 
ن��رخ تبدیل را نش��ان می‌دهد. اگر چه این نرخ تبدیل توافقی اس��ت؛ اما 
مقدار ۶/۱ دلار کمیسیون پرداختی بابت دریافت یک دلار از این خدمات 
مبلغ اس��تانداردی است منطقی که برای اس��تفاده مدیران از دلارهای نرم 
اظهار می‌ش��ود. این است که مشتریانشان از خدمات تحقیقاتی خریداری 

شده منتفع می‌شوند. 
ازقرارمعل��وم در غیاب دلارهای نرم، مدیران کارمزدهای خود را افزایش 
می‌دهند تا بتوانند به طور مس��تقیم تحقیق��ات لازم را خریداری کنند. در 
عین حالی که حاش��یه سود جاری خود را حفظ کنند، اما مدیران ملزم به 
ارائه حسابداری تفصیلی استفاده از دلارهای نرم به مشتریان خود نیستند؛ 
ازاین‌رو برای مشتریان ارزیابی این موضوع دشوار است که آیا مدیرانشان 
دلارهای کمیس��یون آنها را به‌صورت عقلای��ی تخصیص داده‌اند یا خیر. 
تصور این موضوع مش��کل اس��ت که وضعیت مش��تریان تحت سیس��تم 
غیرقابل‌تش��خیص و کارمزدهای ضمنی نسبت به زمانی که پرداخت‌های 

کمیسیون آنها کاملًا تفکیک شده باشد، چقدر بهتر می‌شود.
چرا مش��تریان مؤسسات پافش��اری نمی‌کنند که استفاده از دلارهای نرم 

ممنوع شود یا حداقل به طور کامل افشا گردد؟
 به نظر می‌رسد جبر و چشم‌پوشی دو عامل این موضوع باشند. از طرفی 
دیگر بس��یاری از سرمایه‌گذاران مؤسسات خودشان از ذی‌نفعان دلارهای 
نرم شده‌اند. آنها از طریق جهت‌دهی به مدیران خود برای خرید خدمات 
مختلف برای منافع آنی خود، از دلارهای نرم استفاده می‌کنند. به دلارهای 
نرمی که از این طریق ایجاد می‌ش��ود گاهی کمیس��یون‌های هدایت شده 
گفته می‌ش��ود. برای مثال ممکن است کارکنان صندوق بازنشستگی یک 
شرکت از دلارهای نرم مدیران خود برای خرید خدمات سنجش عملکرد 

که معمولاً بودجه شرکت این اجازه را نمی‌دهد استفاده کنند.
 خلاصه و جمع‌بندی 

طی سالیان، دلارهای نرم تحت این عنوان که ناکارا و مستعد سوءاستفاده 
هس��تند، مورد انتق��اد قرار گرفته‌اند. گاهی صداهای��ی برای ممنوع کردن 
دلارهای نرم به گوش می‌رس��د، کمیسیون بورس و اوراق بهادار هر چند 
وقت یکبار شمش��یر قانونی خ��ود را تکان می‌ده��د و تهدید می‌کند که 
ش��یوه‌های ناشایست را درهم خواهد شکس��ت. اما این وضعیت احتمالاً 
پابرجا خواهد بود. صنعت دلارهای نرم قدرتمند است و تاکنون در مقابل 

هرگونه تغییر مهمی مقاومت کرده است.
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 اشغال ایران 
الگوی پهلوی بر دو پایه دولت قدرتمند و انحصار تجارت بنا ش��ده بود، اما 
در دوره رضاشاه، نفت به واسطه سلطه استعماری بریتانیا، از این انحصارگرایی 

مستثنی ماند.
اما اش��غال ایران توسط متفقین در ش��هریور 1320 شرایط را به کلی دگرگون 
کرد. ش��اید ماندگارترین اثر آن را بت��وان افزایش نفرت از قدرت‌های خارجی 
دانس��ت. زیرا در کمتر از یک دهه اقتصاد زمین‌خورده برخاست، بی‌ثباتی‌های 
سیاسی، شورش‌های ایلاتی و جنبش‌های جدایی‌طلبانه همگی سرکوب شدند 
و همچنین، پیش��رفت‌های سیاسی این دوره نیز که پیرامون جنبش ملی کردن 

صنعت نفت ایران شکل گرفته بود، به کلی نابود شد.
در خصوص ملی کردن نفت باید سه مقوله به طور کامل از یکدیگر تفکیک 

شوند: استعمار، سوسیالیسم و ملی‌گرایی.
 استعمار 

ایران از معدود کشورهایی است که گرفتار دولت استعماری نشد و دولت‌های 
آن، چه در دوره   قاجار و چه در دوره پهلوی از استقلال نسبی برخوردار بودند. 
اما یکسره از استعمار نیز در امان نماند. مهم‌ترین و ماندگارترین تأثیر استعمار را 

می‌توان در صنعت نفت دید.
امتیاز دارس��ی )1280/1901، چهار س��ال قبل از انقلاب مشروطه و 24 سال 
مانده به تاجگذاری رضاشاه( کنترل کامل شرکت نفت ایران-انگلیس بر میادین 
ب��زرگ نفتی خوزس��تان و همچنین کنترل آن بر تم��ام مراحل تولید، توزیع و 
قیمت‌گذاری، حسابداری و مالیات و مالکیت تأسیسات و تجهیزات پالایشگاه 

آبادان را تا 60 سال تمدید کرده بود.
حتی رضاش��اه نیز نتوانست بهبودی در این امتیازنامه ایجاد نماید. دلیل اصلی 

آن نیز نیاز مبرم دولت بریتانیای در خلال جنگ به درآمدهای نفتی ایران بود.
ت��ا اواخر 1330 تنها 16 درصد از درآمدها آن هم پس از کس��ر مالیاتی که به 

خزانه بریتانیا ریخته می‌ش��د، به دولت ایران تعلق می‌گرفت. این حق السهم و 
دیگر عواید ایران بس��یار ناعادلانه بود و در این امر همین بس که شرکت‌های 
آمریکایی در عربستان حق السهم 50 درصدی را در نظر گرفته بودند و بریتانیا 
برای آنکه ایران، مدعی س��هم بیشتر نشود، آمریکاییان را از افشای قراردادهای 

خود منع می‌کردند.
اما تمام برخورد استعماری در حق‌السهم ایران نبود، بلکه شرکت نفت ایران - 
انگلیس که نیای بریتیش‌پترولیوم امروزی است، ایران را شبیه مزارع استعماری 
اداره می‌کرد، یعنی یک سلس��له‌مراتب انگلیس��ی مبتنی بر تمایزات طبقاتی و 
امتیازات استعماری در رأس امور بودند. نه‌تنها از نیروی کار ایران بیشتر برای 
مش��اغل پسَت با دستمزدهای بسیار پایین اس��تفاده می‌کرد، بلکه برخوردهای 

تبعیض‌آمیزی با تکنسین‌ها، مهندسان و مدیران ایرانی داشت.
 سوسیالیسم 

رویکرد استعماری انگلیس بسیاری از ناسیونالیست‌ها را متقاعد کرده بود که 
امتیازنامه دارسی بایستی بازنگری گردد. اما این طرح بازنگری در پرتو اندیشه 

سوسیالیسم به یک نهضت ملی‌گرایی تبدیل شد.
دین مزدکی در قرن شش��م، نهضت خرمدینی اوایل قرن نهم، نهضت نقُطَوی 
قرون پانزدهم و شانزدهم، و حتی مقاومت بابیان در نیمه قرن نوزدهم، بیانگر 
ریش��ه‌دار بودن ایده‌‌های چپ در جامعه ایرانی هستند و بی‌تردید در گسترش 
ایدئولوژی‌های سوسیالیستی مدرن که از آغاز قرن بیستم وارد ایران شد، بسیار 

مؤثر بودند.
اما ش��اید بتوان مهم‌ترین عامل گسترش حزب توده و موفقیت بی‌نظیرش در 
جذب اقشار مختلف - از معلمان، دانشجویان، اساتید، کارمندان دون‌پایه دولت، 
روش��نفکران، فعالان کارگری، فعالان رشت و تبریز، کارگران صنعتی اصفهان، 
تا کارگران میادین نفتی جنوب – را گس��ترش بی‌رویه فقر و مش��اهده قدرت 
خرید بالای سربازان خارجی به سبب کاهش ارزش پول ملی در دوران اشغال 

داستان اقتصاد ایران: 
ملی کردن صنعت نفت
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کشور دانست.
حزب توده که ائتلاف بزرگ کمونیس��ت‌ها و سوسیالیس��ت‌های سابقه‌دار در 
ش��هریور 1320 ب��ود، به زودی مبدل به تنها حزبی ش��د که ب��ا وعده عدالت 

اجتماعی گسترده، برنامه‌ای مدون در دستور کار داشت.
جامعه آرمانی تمام ایدئولوژی‌های سوسیالیس��تی یک جامعه برابر و بی‌طبقه 
است که در آن هر فرد به اندازه توان خود کار می‌کند و به اندازه نیازش مصرف 
می‌کند. اختلاف ایدئولوژی‌ها صرفاً در چگونگی رسیدن به این جامعه آرمانی 

است.
ایدئولوژی مارکسیسم-لنینیس��م که بر حزب توده مسلط بود، معتقد است که 
یک انقلاب کمونیس��تی دومرحله‌ای برای جایگزینی سرمایه‌داری لازم است. 
یک حزب پیشتاز که از طریق مرکزگرایی دموکراتیک سازماندهی شده است، 
به نمایندگی از پرولتاریا قدرت را به دست می‌گیرد و یک دولت سوسیالیستی 
تک‌حزبی به نام دیکتاتوری پرولتاریا را ایجاد می‌کند. دولت ابزارهای تولید را 
کنت��رل می‌کند، و مخالفان، ضدانقلاب و بورژوازی را نیز س��رکوب می‌کند و 
جمع‌گرای��ی را ترویج می‌کند تا راه را برای یک جامعه کمونیس��تی بی‌طبقه و 

بی‌دولت، هموار گردد.
این قرائت از سوسیالیس��م که بر اصل انقلاب تکیه داش��ت، تنها ایدئولوژی 
چپ نبود. بلکه پیش‌تر سوسیالیست‌های غیرانقلابی در جریان مشروطه نقشی 
اساسی داشتند و سلیمان میرزا اسکندری آخرین نفر از این نسل بود که با ظهور 

رضاشاه نابود شد.
جالب اینجاست که این نس��ل جدید از سوسیالیست‌ها که در حزب توده به 
اجماع رس��یده بودند، علاوه بر انقلابی و تندروتر بودن، بیش از اسلاف خود، 
سر س��پرده اتحاد شوروی بودند و بی‌هیچ خجالتی با دفاع از مواضع شوروی 
حتی زمانی که علیه منافع ملی ایران بود، آن را ابراز می‌داشتند. به‌عنوان‌مثال علناً 
از اعطای امتیاز نفت ش��مال به شوروی در س��ال 1322 با عنوان موازنه مثبت 

دفاع می‌کردند.
ازاین‌رو، ملی کردن نفت علی‌رغم قرابت با اندیشه‌های سوسیالیستی در اولویت 
برنامه‌های حزب توده نبود، تا اینکه امتیاز نفت شمال توسط ناسیونالیست‌های 
مجلس ایران لغو شد و لذا ملی کردن نفت برای این حزب ضد ملی موضوعیت 
می‌یابد. در واقع پیوس��تن حزب توده به نهضت ملی عامل پیروزی آن بود، اما 

نهایتاً شکست آن را نیز با رادیکال کردن نهضت رقم زد.
 ملی‌گرایی 

شاهنشاهی هخامنش��ی را شاید نخستین پادش��اهی فراقومی در جهان بتوان 
دانس��ت. واژگان آریا در زبان نیاایرانی، آریان در زبان اش��کانی و ایران در زبان 
پهلوی ساسانی، ریشه مشترکی دارند که واجد مفهومی از ملت هستند که یقیناً 

با ناسیونالیسم غربی که معنایی نژادگرایانه دارد، یکسان نیست.
کشف تاریخ فراموش‌شده باستان ایرانی در عصر قاجار، ماده خامی در اختیار 
ناسیونالیس��م ایرانی قرار داد تا دوران مدرن ایران را رقم بزند. این بار ایران از 
یک مفه��وم فراقومی به یک مفهوم نژادی تبدیل ش��د تا یک جامعه چندپاره 
را به وحدت برس��اند. ملی‌گرایی ایرانی پس از رضاش��اه علی‌رغم تلاش‌های 

محمدرضا شاه رو به افول نهاد.
ملی‌گرایی اگرچه نقش بسیار برجسته‌ای در جلوگیری از تجزیه ایران داشت، 
اما پس از شکس��ت نهضت ملی نفت نتوانست در برابر رقبای سوسیالیست و 

اسلام‌گرا دوام آورد.
ملی‌گرایی بر خلاف سوسیالیس��م در معنای اصیل خود ملازم با »ملی کردن« 
نیست و بی‌تردید کک »ملی کردن« از حزب توده تندرو به تنبان ملیون درافتاده 

بود و این تندروی در نهایت موجب سرنگونی آن شد.

پس از گذشت سال‌های پر التهاب 1330 تا 1332 و وقوع کودتای 28 مرداد 
1332 و س��قوط دولت مصدق، صنعت نفت روی کاغذ ملی ش��ده بود. اما در 
عمل، نفت ایران به دست یک شرکت هولدینگ جدید با نام شرکای نفت ایران 
متشکل از هشت شرکت نفتی بزرگ آمریکایی و بریتانیایی و اروپایی افتاد، با 
این تفاوت که سهم ایران به 50 درصد افزایش یافته بود، یعنی همان طرحی که 
پیش از ملی کردن صنعت نفت، در دستور کار مجلس قرار داشت. البته بی‌تردید 
دولت بریتانیا به سادگی تن به این قرارداد نمی‌داد، اما بی‌گمان عوارض کمتری 
برای دولت مصدق دربرمی‌داشت و منجر به تحمیل تحریم‌های نفتی و حمایت 
از کودتا نمی‌ش��د. محمدرضاش��اه پس از این واقعه دو بار دیگر در سال‌های 

1352 و 1354 با بهبود قرارداد، »ملی‌شدن« صنعت نفت را اعلام کرد.
 پیامدهای کودتای 28 مرداد 

نهضت ملی کردن نفت محمدرضا شاه را چنان ترساند که حتی با دستگیری و 
اعدام‌های بی‌رحمانه اعضای حزب توده آرام نگرفته بود. در اواخر دهه 1330 
ساواک را شکل داد که حتی مخوف‌تر از آنچه بود، به ترس‌افکنی و بی‌رحمی 

زبانزد گردید.
اما این دس��تگاه جدید سرکوب تصویر شاه را مخدوش کرد و او را آماج نقد 
عمومی قرار داد. ایالات متحده نیز علی‌رغم ادعاهای دموکراسی‌خواهانه خود، 
با شاه همراه شد و حتی به‌سختی می‌توانست خشنودی خود را از این تصفیه‌ها 

پنهان نماید.
ش��اه در تلاش برای بهبود تصویر مخدوش خود به‌سوی ایجاد روابط حسنه 
با روحانیون بلندمرتبه رفت. اگرچه قلع‌وقمع حزب توده که دش��من مشترک 
آنها بود، اندکی این روابط را بهبود بخش��یده ب��ود، اما هنوز کینه روحانیت از 
اصلاحات رضاخانی باقی بود. ازاین‌رو، راه‌اندازی کارزار ضد بهایی می‌توانست 
گامی مؤثر در جهت تقویت دربار و حوزه باشد. اگرچه این نقشه موقتاً کارساز 
درآمد، اما با فوت آیت‌الله بروجردی در سال 1340، این پیمان نانوشته به پایان 

رسید.
 اقتصاد نفتی 

تولید نفت در دهه 40 جهش��ی را تجربه کرد که چشم‌انداز اقتصادی ایران را 
دگرگون نمود. تولید س��الانه نفت ایران در اوج عملیات ش��رکت نفت ایران-
انگلیس در سال 1329 بالغ بر 221 میلیون بشکه بود که این رقم در سال 1348 
نزدیک به پنج برابر و بیش از یک میلیارد بش��که رس��ید. در سال 1329 عواید 
ایران از این نفت 45 میلیون دلار بود که در س��ال 1348 با افزایش س��هم ایران 

بیش از بیست برابر شد و به رقم 905 میلیون دلار رسید.
این عواید بادآورده از ش��اه جوان کودتاچی، پیامبری ساخت که تمدن بزرگی 
را نوید می‌داد که در آن ایران در طول پانزده سال پس از انقلاب سفید )بهمن 
1341(، یعنی تا س��ال 1356، مبدل به یکی از اقتصادهای پیشرفته دنیا خواهد 
ش��د. اما در پایان سال 1356 نه تنها خبری از توسعه‌یافتگی نبود که شعله‌های 

سوزان انقلابی مردمی زبانه می‌کشید.
در ادامه، انقلاب سفید و اقتصاد نفتی تشریح خواهد شد.
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 رفتار تجاری در فرانسه  
در اصل ترکیب تأثیرات توتنی اروپای ش��مالی و القائات لاتین از جنوب 
سبب شده است که رفتار تجاری در فرانسه فقط در یک گروه قرار بگیرد. 

نمایندگان فروش با فرهنگی بامحتوا و رابطه‌گرا رو‌به‌رو می‌شوند، علی‌رغم 
اینکه واژه تساوی خواهی از کلمه فرانسوی اگالیته گرفته شده است، امروزه 
این فرهنگ تجاری سلسله مراتبی‌ترین فرهنگ در اروپای غربی است.  زبان 
تجارت: قطعاً فرانس��وی است علی‌رغم این حقیقت که بسیاری از تجار به 
زبان انگلیسی تس��لط دارند. خریداران مسافر می‌توانند از زبان انگلیسی یا 
آلمانی استفاده کنند، ولی اگر می‌خواهید چیزی به آنها بفروشید از شما انتظار 
می‌رود فرانسوی صحبت کنید. مکاتبات کتبی هم به زبان فرانسوی هستند، 
باید بخش‌های مهم محصول را هم به کمک مترجم حرفه‌ای ترجمه کنید. 

یافت��ن مترجم��ان هم‌زمان خوب در ش��هرهای بزرگ آس��ان اس��ت ولی 
تاجرانی که به این زبان صحبت نمی‌کنند متوجه می‌ش��وند که این مس��ئله 
به نقطه‌ضعفشان بدل می‌شود. علی‌رغم حساسیت محلی به سوءاستفاده از 
زبانش��ان، حتماً به زبان فرانس��وی صحبت کنید حتی اگر اشتباه می‌کنید یا 
لهجه خارجی دارید: به‌خاطر تلاش‌کردن وجهه‌ بالاتری به دست می‌آورید. 
نحوه برقراری تماس اولیه: فرانسه کشور شبکه‌ها و ارتباطات شخصی است. 

تماس مستقیم، سودمند واقع نمی‌شود. ملاقات در نمایشگاه‌های تجاری یا 
مأموریت‌های تجاری روش‌های بهتری هس��تند. یک جایگزین مناسب این 
اس��ت که از یک واسطه مانند سفارت کش��ور خود، اتاق بازرگانی، انجمن 
تجاری یا بانک بین‌المللی، ش��رکت وکلا یا حسابدار بخواهید تا شما را به 

مشتریان بالقوه، توزیع‌کنندگان یا شرکا معرفی کنند. 
نامه‌ای که در آن درخواس��ت ملاقات می‌کنید حتماً باید به زبان فرانسوی 
تجاری و بی نقض باشد. بهتر است همانند سایر فرهنگ‌های سلسله‌مراتبی 
از بالا ش��روع کنید. نامه را خطاب به رئیس/ مدیرعامل بنویس��ید و اگر در 
شرکت خود مقام بالایی دارید، از وی )معمولاً یک مرد گاهی هم یک زن( 

درخواست وقت ملاقات بنمایید. 
 رابطه‌گرایی 

در فرانسه اگر برای پیشبرد امور از روابط شخصی خود استفاده کنید خیلی 
سریع‌تر از " اقدام از طریق کانال‌ها" به نتیجه می‌رسید. 

همتایان فرانس��وی شما می‌خواهند قبل از صحبت در مورد امور تجاری با 
ش��ما آشنا بشوند ولی ایجاد روابط در اینجا شامل مکالمات کوتاه کمتر در 
مقایسه با برخی فرهنگ‌های رابطه‌گرا مانند آسیا است. داشتن اطلاعات در 
مورد تاریخ، ادبیات، هنر و فلس��فه فرانسه روش��ی عالی برای ایجاد روابط 

مذاکرات تجاری با فرانسوی‌ها
ابراهیم زارع پور
دکتری مدیریت 

بازرگانی و مدرس 
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است. صحبت در مورد غذا و نوشیدنی فرانسوی هنگام صرف غذا یک راه 
عالی دیگر برای ایجاد روابط است. 

اهمیت ملاقات رودررو: شرکای تجاری آتی شما انتظار دارند که در مورد 
مسائل مهم، پیچیده و حساس به‌صورت رودررو و نه از طریق ایمیل یا تلفن 
صحبت کنند. برخی همتایان شما از کنفرانس ویدئویی به‌عنوان جایگزینی 

مناسب استقبال می‌کنند. 
 گرایش به زمان 

از نمایندگان فروش انتظار می‌رود تا در جلسات تجاری کاملًا وقت‌شناس 
باشند مخصوصاً اگر فروشنده هستند. اما در خارج از پاریس و لیون، همتایان 
محلی شما ممکن است چندین دقیقه دیر برسند. جلسات نیز همیشه از یک 
دستور جلس��ه ثابت تبعیت نمی‌کنند؛ چون شما در مرزهای آلمان نیستید. 
در عوض ممکن اس��ت بحث‌های آزادی را تجربه کنید که در آن هر کس 

می‌تواند حرفش را بزند. 
 رفتار سلسله‌مراتبی

تاجران فرانسوی کاملًا فرد‌گرا و آگاه از سلسله‌مراتب هستند. شأن اجتماعی 
هر ش��خص بر اس��اس میزان تحصیلات و پیش‌زمین��ه خانوادگی و ثروت 
مشخص می‌ش��ود. فارغ‌التحصیلان از مدارس عالیه منتخب، جزو مقامات 

ارش��د دولت و صنعت هس��تند. س��ه نفر از چهار مدیر اصلی 200 شرکت 
بزرگ فرانسوی از خانواده‌های ثروتمند هستند در حالیکه در آلمان این نرخ 

معادل یک نفر از چهار مدیر و در آمریکا یک نفر از ده مدیر است.
رؤسای فرانس��وی بر اساس ارزش‌های سلس��له‌مراتبی خود تمایل دارند 
ش��رکت‌های خود را به س��بک خودمآبانه اداره نماین��د. مدیران اغلب باید 
جواب هر سؤالی را که مطرح می‌شود بدانند و تمایلی به واگذاری اختیارات 

خود ندارند. 
دوس��تی در میان‌رده‌ها و طبقات سازمانی امری متداول نیست. سبک سنتی 
مدیریت در فرانس��ه نقطه متقابل مدل اس��کاندیناویایی است که ساختاری 

مسطح و روشی تساوی خواه دارد. 
 سبک ارتباطات تجاری 

فرانس��وی از هر دو بعد کلامی و غیرکلامی برون‌گرای احساس��ی هستند. 
دوست دارند بحث کنند و اغلب در حین برگزاری مذاکرات تجاری به بحث 
و مناظره داغ و حتی مجادله می‌پردازند. مذاکره‌کنندگانی که از فرهنگ‌های 
معتقد به برخوردهای کمتر مانند شرق آسیا هستند نباید این عشق به مجادله 

را به‌عنوان خشونت و رفتار تهاجمی سوءبرداشت نمایند. 
ارتباط��ات کلامی: درحالی‌که فرانس��وی‌ها از کش��مکش‌های لفظی لذت 
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می‌برند عاش��ق زبان غیرمستقیم و ظریف هستند. تمایل دارند 
که نظرشان را بر اساس منطق دکارت بیان کنند، جمله‌بندی 

عالی و شکوفایی کلامی. به همین خاطر است که تاجران 
فرانسوی ترجیح می‌دهند تا به زبان فرانسه مذاکره کنند: 
تکنیک‌های آتش��ین آنها در زبان دیگر معنای خود را از 

دست می‌دهند.  
فرانس��وی‌ها اغلب دوست دارند از زبان غیرمستقیم و 

ظریف اس��تفاده کنند؛ ولی گاهی در مذاکرات به ش��کل 
شگفت‌انگیزی با صراحت حرفش��ان را می‌زنند. باید آماده 

مواجهه با هر دو نوع زبان باشید. 
ارتباطات ش��به کلامی: آماده وقفه‌های متناوب در حین برگزاری جلسه، 
تماس تلفنی و یا مراس��م چانه‌زنی باش��ید. تاجرانی ک��ه از فرهنگ‌های 
محافظه¬کارتر مانند آسیا و اروپای شمالی هستند که در فرهنگشان میان 
حرف کسی پریدن کار زشتی است، به‌نوعی از این رفتار شوکه می‌شوند. 
ارتباط��ات غیرکلامی: فرانس��وی‌ها در میان دوس��تان و اعضای خانواده 
رفتار تماسی با محتوای بالا بروز می‌دهند که شامل مکان‌های عمومی هم 
می‌ش��ود. یک تحقیق به مطالعه رفتار تماس��ی یک کافه در پاریس و یک 
کافه در لندن پرداخت و گزارش کرد که زوج‌های فرانس��وی یکدیگر را 
بیش از 140 بار در یک ساعت لمس کردند در حالیکه زوج‌های انگلیسی 

هیچ گونه تماس فیزیکی نداشتند. 
همیش��ه هنگام ملاقات و هنگام خداحافظی با کس��ی حتماً با وی دست 
بدهید. اش��ارت دس��ت و بازوی فرانسوی‌ها خیلی بیش��تر از آسیایی‌ها، 
آنگلوساکسون‌ها و مردمان ش��مال اروپا است. تابوهای غیرکلامی شامل 
ایستادن و صحبت‌کردن با دستان در جیب یا زدن یک‌کف‌دست به دست 

دیگر درحالی‌که آن را مشت کرده‌اند. 
 سبک مذاکره فرانسوی‌ها 

ارائه ش��ما: یک برنامه هوش��مندانه را با یک ترکی��ب منطقی از مباحث 
آماده کنید. 

اگر در هنگام ارائه برخی نکات با نارضایتی ش��دید مواجه ش��دید آماده 
باش��ید تا با حقایق از صحبت‌های خود دفاع کنید. نارضایتی ش��دید در 
م��ورد موضوعات خاص الزام��اً به معنی عدم علاقه کلی همتایان ش��ما 

نیست. 
س��بک چانه‌زنی: آماده جلس��ات چانه‌زنی طولانی و نس��بتاً بی ساختار 
باش��ید که دائم��اً در آن با برخوردهای کلامی مواجه می‌ش��وید. همتایان 
ش��ما شاید به فرایند فکری پشتیبان موقعیت چانه‌زنی‌تان هم حمله کنید. 
فرانس��وی به شیوه تفکر منطقی خودش��ان می‌بالند و همیشه از پیداکردن 

اشتباهات و نقاط ضعف دیگران لذت می‌برند.
تصمیم‌گیری: اگر چه عضو ارشد تیم مذاکره فرانسوی اکثر تصمیمات را 
می‌گیرد، اما این مسئله به این معنی نیست که به‌سرعت تصمیم می‌گیرد. 
تصمیم‌گیری در این فرهنگ بیش��تر از فرهنگ‌های تجاری معامله محور 

طول می‌کشد. 
 آداب‌ورسوم تجاری در فرانسه 

 لباس: همان‌طور که از یک جامعه سلسله‌مراتبی، آگاه از شأن اجتماعی 
انتظار می‌رود، فرانسوی‌ها در متن تجاری به‌صورت رسمی لباس پوشیده 
و رفتار می‌کنند. البته به‌خاطر اینکه فرانس��وی هس��تند سبک خاصی در 

لباس پوشیدن دارند، خودنما، باسلیقه و شیک هستند. 

م��ردان تاجر در اولین ملاقات کت‌وش��لوار تیره بپوش��ند؛ 
زن��ان باید باس��لیقه لباس بپوش��ند، لباس‌ه��ای آنها تا 
حدی محافظه‌کارانه و همراه با لوازم جانبی باش��د. در 
جلس��ات بعدی از رابط محلی خود بخواهید تا شما 

را راهنمایی کند. 
ملاقات و خوش��امدگویی: فش��ار دس��ت‌ها هنگام 
دست‌دادن ملایم باش��د و تماس چشمی ثابت برقرار 
نمایی��د. در می��ان م��ردان، فرد مس��ن‌تر ی��ا عالی‌رتبه، 
دس��ت‌دادن را آغاز می‌کند. زنان در ه��ر مقامی می‌توانند 

ازدست‌دادن امتناع نمایند. 
نح��وه خطاب قراردادن: با به‌کاربردن واژه‌های موس��یو، مادام یا مادمازل و 
بدون استفاده از نام شخص با همتایان محلی خود سلام و احوالپرسی کنید، 
مثلًا بگویید: صبح بخیر موس��یو! همیش��ه از ضمیر ووس )رسمی( به‌جای 
ضمیر خودمانی تو اس��تفاده کنید.  به‌عنوان یک خارجی زمانی که روابط را 
برقرار کنید شاید همتای فرانسوی‌تان به شما پیشنهاد کند تا یکدیگر را با نام 
کوچک مورد خطاب قرار دهید. ولی حتماً صبر کنید تا همتای محلی‌تان این 
گام را بردارد. ولی از ش��ما انتظار دارند که همچنان از ضمیر ووس استفاده 

کنید حتی زمانی که یکدیگر را با اسم کوچک صدا می‌زنید. 
زن��ان در تج��ارت: چون تعداد زنانی که در ش��رکت‌های فرانس��وی به 
منصب‌های مهم رس��یده‌اند اندک اس��ت، تاجران زن تا حدی احس��اس 
می‌کنند به این فضا تعلق ندارند. تاجران زن باید همیشه و در همه شرایط 
لباس مناس��ب بر تن کرده و رفتار حرفه‌ای را در پیش بگیرند و نباید به 

نحوی مذاکره کنند که رفتارشان بی‌نهایت تهاجمی به نظر برسد. 
صرف شام و نوش��یدنی: سرگرم‌شدن و س��رگرم‌کردن راهی مهم برای 
ایجاد روابط اس��ت. بر اس��اس یک پژوهش مقایس��ه-ای، دو نفر از سه 
فرانس��وی تاجر به‌صورت منظم در رستوران‌ها غذا می‌خورند درحالی‌که 
از هر 10 نفر همکار هلندی و انگلیس��ی آنها، 8 نفر ناهارش��ان را که یک 
س��اندویچ است به سرعت پشت میزش��ان می‌بلعند. و درحالی که نیمی 
از انگلیس��ی‌ها و آلمانی‌ها در یک نظرس��نجی اعلام کردند که احس��اس 
می‌کنند ناهار با همتایان تجاری وقت تلف کردن است، 70% فرانسوی‌ها 

باور دارند که ناهار بخشی مهمی از انجام امور تجاری است. 
صرف شام در فرانسه یک مورد خاص دارد. باورهای بسیاری از غربی‌ها 
در مورد رفتار صحیح س��ر میز غذا ریش��ه در فرانس��ه دارند؛ بنابراین به 
نمایندگان فروش پیشنهاد می‌کنیم تا قوانین مهم آداب‌ورسوم صرف غذا 

را مشاهده کرده و یاد بگیرند. 
صبحانه ش��امل قهوه و یک‌تکه نان محلی اس��ت ولی وقتی چندین بار در 
س��ال‌های 2009 و 2010 به فرانسه رفتیم شاهد بودیم که تعدادی زیادی از 

تاجران فرانسوی به صبحانه نیروبخش آمریکایی روی آورده‌اند. 
ناهار تجاری اغلب دو تا س��ه ساعت طول می‌کشد و نوشیدنی زیادی هم 
می‌نوش��ند. در برخی فرهنگ‌های آس��یایی پر کردن لیوان تا لبه نشان‌دهنده 
سخاوت اس��ت؛ ولی در فرانسه و سایر بخش‌های اروپا و آمریکای شمالی 
زمانی که برای ش��خص مجاور خود س��ر میز غذا نوشیدنی می‌ریزید به یاد 
داش��ته باشید که لیوان را تا نیمه یا دو سوم آن را پر کنید. همچنین تا زمانی 
که دس��ر را سرو نکرده‌اند در مورد مسائل تجاری صحبت نکنید مگر اینکه 

میزبانتان خودش زودتر سر صحبت در این زمینه را باز کند. 
دعوت به‌صرف ش��ام در منزل در بسیاری از ایالت‌ها به جز پاریس متداول 
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است. همیشه چنین دعوتی را بپذیرید. 
هدایای مناسب برای میزبان عبارت‌اند از نوشیدنی باکیفیت، 

شکلات باکیفیت و گل. به یاد داشته باشید که تعداد گل‌ها 
فرد )ولی هرگز 13 عدد گل نباش��د( باشد، از بردن گل 
داوودی )فقط برای مراسم ختم(، رز قرمز )نشان دهنده 
داش��ن رابطه عاشقانه شما با میزبان است( و گلهای زرد 
)برخی فرانسوی‌های سنتی باور دارند که گل زرد نشانه 

رابطه عاش��قانه میزبان با شخص دیگری است( خودداری 
کنید.

هنگام ورود اندکی صبر کنید تا میزبان شما را به داخل دعوت کند. 
مردان نباید تا زمانی که میزبان از آنها نخواسته کت خود را در بیاورند. 

زمانی که س��الاد را روی میز می‌گذارن��د، کاهوی خود را با چاقو نبرید. در 
عوض آن را با چنگال خود بپیچانید تا کوچک‌تر بشود. میوه را با چاقو پوست 
بکنید و با چنگال بخورید. درست نیست که دو بار پنیر بخورید و اگر یک‌تکه 

پنیر را ببرید.
 حساسیت‌ها 

از صحبت‌کردن در مورد سیاست، پول و مسائل شخصی اجتناب کنید.
خود را برای پاس��خ‌های خوش��ایند و همراه بااحس��اس درباره نوش��یدنی 

فرانسوی و نوشیدنی‌های دیگر کشورها آماده کنید. 
علامت OK آمریکایی )اتصال انگش��ت شس��ت و اش��اره به شکل دایره( 
به معنی '' صفر '' به فرانس��وی اس��ت. حالت فرانس��وی برای OK علامت 

شست‌های رو بالاست.
 نکات اصلی مذاکره 

از یک فروش سخت و غیرمنعطف اجتناب کنید. فرانسوی‌ها نسبتاً رسمی و 
در کسب‌وکار محافظه‌کار هستند.

از قبل قرار ملاقات بگذارید و وقت‌شناس باشید.
پ��س از تبادل مختصری از تعارفات، انتظ��ار می‌رود به نقطه‌ای از مذاکرات 
خود برس��ید. به میزبان خود اجازه دهید که در این مورد جلس��ه و بحث را 

رهبری کند.
 ارتباط شخصی به طور معمول پس از ایجاد رابطه کسب‌وکار شکل می‌گیرد.

ایده‌های جدید باید به‌خوبی مورد بررسی قرار گیرند و بامحتوا باشند. 
فرانسوی‌ها در مذاکرات تجاری منطقی عمل می‌کنند.

ارائه‌ها باید رسمی، آموزنده، منطقی و آرام باشد.
 تصمیم‌ها پس از شور و مشورت زیاد گرفته می‌شوند.

آگاه باشید که اگر چه فرانسوی‌ها اغلب منظم هستند گروه ممکن است در 
جهت بحث با یکدیگر جروبحث و مخالفت کنند. آنها به طور معمول نیات 

خود را به طور مستقیم و آشکار بیان می‌کنند.
 ممکن است موضوعات به‌صورت گفتاری یا اغلب با قراردادهای نوشتاری 

به نتیجه برسد و دنبال شود.
 مکالمه 

فرانس��وی‌ها برای ادب ارزش قایل‌ان��د. S’il vous plait )لطفاً( یک بیان 
است که به طور معمول استفاده می‌شود.

سعی کنید در مورد هنر، معماری، غذا و تاریخ فرانسه صحبت کنید.
فوتبال و راگبی از ورزش‌های محبوب هستند. 

ماهیگیری، دوچرخه‌سواری، تنیس، پیاده‌روی، اسکی و قایقرانی ورزش‌های 
محبوب فردی هستند.

زبان کسب‌وکار در فرانسه بیشتر فرانسوی است. اگر چه تسلط 
به زبان انگلیسی امری عادی است، همتای شما ممکن است 
تمایل داشته باش��د یا برعکس نخواهد که با شما تطبیق 

پیدا کند. 
فرانسوی‌ها نژادپرست هستند همان‌طور که آمریکایی‌ها 
در مورد فرهنگ خود بسیار مغرور و خودمحور هستند.

در فرانسه به مقایسه‌شدن با بسیاری دیگر از کشورهای 
اروپای غربی تمایل زیادی وجود دارد.

 رهنمودهای تفریحات کسب‌وکار 
بیشتر تفریحات در رستوران‌ها انجام می‌شود. اگر شما به دوستان 
بسیار خوب به‌عنوان همکاران در کسب‌وکار مبدل شوید به خانه افراد دعوت 

می‌شوید.
ناهارها و ش��ام کاری ممکن است بیش از دو ساعت و با بیش از ده منو به 

طول انجامد.
گفتگوی فرهنگی به‌اندازه غذای خوب مهم است.

قبل از یک شام رسمی غذای سبکی بخورید؛ چون مهمانان شما احتمالاً با 
تأخیر می‌رسند.

ناهار )dejeuner( غذای اصلی روز است که در ظهر خورده می‌شود.
 شما چه در خانه و چه در رستوران دعوت شدید، روز بعد تلفن بزنید و یا 

با ارسال یک یادداشت کوتاه از میزبان تشکر کنید.
هنگامی که یک مذاکره کلیدی به اتمام می‌رسد، سران دو گروه مذاکره‌کننده 
معمولاً نوش��یدنی صرف می‌کنند و برای یکدیگر، رابطه مثمرثمر و طولانی 

آرزو می‌کنند.
هدیه‌های لوگو دار با نام شرکت شما باید منظم و مرتب باشند.

 آداب میز و غذا 
دست‌های خود را )اما نه آرنج‌های خود را( در بالای میز نگه دارید.

رستوران‌های فرانسوی اغلب بسیار گران هستند. از سفارش‌دادن گران‌ترین 
آیتم در منو، پرخوری، و نوشیدن بیش از حد اجتناب کنید.

دست‌پخت آنها را مورد تحسین قرار دهید و از آن تعریف کنید.
ش��ما همیشه باید قبل از سیگارکشیدن کسب اجازه کنید. سیگارکشیدن در 

مکان‌های عمومی کار درستی نیست.
غذاهای فرانسوی شهرت جهانی دارد، پخت‌وپز خوب اغلب با استانداردهای 

فرانسه سنجیده می‌شود. 
در هر وعده فقط یکبار از پنیر استفاده کنید. سالاد اغلب به‌صورت قطعات 

کوچک درست شده، در نتیجه آن را کوچک‌تر و خردتر نکنید.
 منابع: 

زارع‌پور، ابراهیم. )1395(. مذاکره با فرانس��وی ها، نشریه توسعه مهندسی 
بازار، شماره 48، 36-23

زارع‌پور، ابراهیم. )1399(. رفتارهای چند فرهنگی، نشر فوژان
زارع‌پور، ابراهیم. )1396(. مذاکرات بازرگانی بین المللی، نشر بازاریابی

Acuff, F. L. (2008). How to negotiate anything with anyone 
anywhere around the world. Amacom.
 Gesteland, R. R. (2012). Cross-cultural business behavior: A 

guide for global management. Copenhagen Business School 
Press DK.
Moran, R. T., Harris, P. R., & Moran, S. (2010). Managing cul-

tural differences. Routledge.
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تندیس هشتمین اجلاس 
رضایتمندی مشتری  به 

کارگزاری بانک سامان رسید
هش��تمین اجلاس سراس��ری رضایتمندی مش��تری با رویک��رد تجلیل 
از یک‌صد واحد مش��تری‌مدار روز چهارش��نبه 9 خ��رداد در محل مرکز 
همایش های صدا و س��یما با حضور مسئولان عالی‌ رتبه کشور و مدیران 

بنگاه‌های اقتصادی برگزار گردید.
در این مراس��م، کارگزاری بانک سامان به‌واس��طه رویکردهای نوین در 
ارائ��ه خدمات نوآورانه و دیجیتالی نئوبروکر س��امان به مش��تریان خود، 
موفق به دریافت تندیس رضایتمندی مشتری شد. دکتر حمیدرضا مهرآور 
مدیرعامل و عضو هیئت مدیره کارگزاری بانک سامان با حضور در محل 

اجلاس تندیس رضایتمندی مشتری را دریافت نمود.
به گزارش روابط‌عمومی کارگزاری بانک سامان و به نقل از دبیر اجرایی 
اجلاس رضایتمندی، پس از بررس��ی کمیته علمی به ریاست دکتر خزائی 
عض��و هیئت‌علمی دانش��گاه ته��ران، کارگزاری بانک س��امان در بخش 
کارگزاری‌ه��ا موف��ق به دریافت تندی��س رضایتمندی مش��تریان گردید. 
ش��ایان‌ذکر است بررسی و س��نجش کمیته علمی در سه مرحله مختلف 
به‌صورت راستی‌آزمایی، ارسال مستندات و سپس حضور تیم هیئت‌علمی 
اجلاس در سازمان جهت بررسی نهایی و مستندسازی صورت پذیرفت.
از جمله شاخص های گزینش و پایش صورت‌گرفته توسط کمیته علمی 
در کارگروه های مختلف می-توان به س��طح سرویس ها و خدمات ارائه 
ش��ده به مش��تریان، بهره وری، س��ودآوری و توجه به فناوری و نوآوری 

شرکت‌ها اشاره داشت.
شرکت کارگزاری بانک س��امان یکی از قدیمی ترین شرکت های زمینه 
ارائه خدمات کارگزاری نه‌تنها از اعتبار مناسبی در بین مشتریان برخوردار 
اس��ت؛ بلکه با سرلوحه قراردادن کیفیت خدمات و رضایتمندی مشتریان 
کوشیده است همواره در ارائه خدمات نوین پیشتاز باشد. در همین راستا 
نئوبروکر س��امان درگاه��ی ویژه برای ارائه خدم��ات اعتباری و خدمات 
نوآوران��ه صنعت کارگزاری در کنار خدمات رایج س��امانه‌های معاملاتی 
اس��ت. در نئوبروکر س��امان خدمات پذیرش به‌صورت تماماً دیجیتالی و 

تنها با چند کلیک انجام می‌شود.

گواهی تأییدیه دانش‌بنیان ش��رکت کارگزاری بانک س��امان، بر اس��اس 
ارزیابی انجام‌ش��ده طب��ق »آیین‌نامه اجرایی قانون حمایت از ش��رکت‌ها 
و مؤسس��ات دانش‌بنی��ان« و »قانون حمایت از ش��رکت‌ها و مؤسس��ات 
دانش‌بنیان و تجاری‌س��ازی نوآوری‌ها و اختراعات« مورخ 15/02/1403 

ص��ادر گردی��د. بر اس��اس ای��ن گواهی‌نامه، ش��رکت کارگ��زاری بانک 
س��امان موفق ش��ده اس��ت تأییدی��ه دانش‌بنیان ن��وع ش��رکت »نوآور« 
 در ح��وزه »فن��اوری اطلاع��ات و ارتباط��ات و نرم‌افزاره��ای رایانه‌ای« 

را دریافت نماید.

پولسار دانش‌بنیان شد!
دریافت مجوز دانش‌بنیان توسط 
سکوی تأمین مالی جمعی پولسار
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بیمه سامان حامی رقابت‌های ملی چوگان شد
شرکت بیمه سامان در راس��تای حمایت از ورزش باستانی چوگان، حامی 
رقابت‌های لیگ ملی چوگان در س��ال 1403 ش��د. به گزارش روابط‌عمومی 
شرکت بیمه سامان، این شرکت در راستای حمایت از ورزش ملی کشور، در 
س��ال‌‌های اخیر از حامیان جدی ورزش باستانی چوگان بوده و در این دوره 
از لیگ ملی چوگان نیز از این ورزش اصیل ایرانی حمایت می‌کند. لیگ ملی 
چ��وگان در س��ال جاری و با هدف توجه ویژه ب��ه ورزش بانوان و تقارن با 
سالروز ولادت حضرت معصومه )س( و روز دختر با برگزاری جام بنفشه در 
بخش بانوان در تاریخ ۲۰ و ۲۱ اردیبهشت‌ماه امسال آغاز به کار کرد و طی ۲۶ 
هفته تا پایان سال ۱۴۰۳ ادامه خواهد داشت. در هفته اول لیگ ملی چوگان 
تیم کانون چوگان البرز با پیروزی بر رقیبان خود موفق به کسب مقام قهرمانی 
جام بنفش��ه شد. در هفته دوم ملی چوگان نیز تیم نزاجا با پیروزی بر رقیبان 
خود موفق به کسب مقام قهرمانی جام ارتش شد. در سومین هفته این لیگ، 
تیم نزاجا با پیروزی بر رقیبان خود موفق به کسب مقام قهرمانی جام خرمشهر 
گرامیداشت شهدای خدمت شد. گفته می‌شود که تاریخچه پیدایش ورزش 
چوگان به ایران باس��تان تعلق دارد و از ورزش‌های قدیمی ایران محس��وب 
می‌شود. امروزه چوگان در سطح جهان گسترش یافته و مسابقات آن در بیش 

از ۷۷ کشور جهان برگزار می‌شود.

نگاهی به حضور بیمه سامان در ششمین نمایشگاه و 
کنفرانس بین‌المللی صنعت پخش ایران

شش��مین نمایش��گاه و کنفرانس بین‌المللی صنعت پخش ای��ران، به‌عنوان 
بزرگ‌ترین گردهمایی فعالان صنعت پخش، در محل نمایش��گاه بین‌المللی 

کیش آغاز به کار کرد.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، توس��عه بازار شرکت‌های 
تولیدکننده مواد غذایی، دارویی، بهداش��تی و نیز توس��عه سبد شرکت‌های 
صنعت پخش، نگاه ویژه به حوزه لجستیک و حمل‌ونقل و گسترش ارتباطات 

بین‌المللی این حوزه از اصلی‌ترین اهداف برگزاری این رویداد بوده است.
بر اس��اس این گزارش، ش��رکت بیمه س��امان با ه��دف معرفی خدمات و 
محصولات متنوع بیمه‌ای بخصوص در حوزه حمل‌ونقل، باربری و مسئولیت 
برای حمایت از فعالان صنعت پخش در ششمین نمایشگاه بین‌المللی صنعت 
پخش ایران حضور یافته اس��ت. این نمایش��گاه از روز ۱۸ اردیبهشت سال 
جاری در محل نمایشگاه بین‌المللی کیش آغاز به کار کرده و به مدت سه روز 

پذیرای حضور بازدیدکنندگان بود. 

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 
اردیبهشت ماه به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رسم سپاس و قدردانی، 

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

نام محل خدمتاسامیکد پرسنليردیف

شعبه پیروزیمریم علی نیا1392220

شعبه پیروزیمریم بیدی2384137

شعبه مدرس مشهدآرزو طاهرپورکلانتري3390110
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دبیر اولی کارگروه مبارزه با 
پول‌شویی به سامان رسید

پژمان س��یروس، مدیر مبارزه با پول‌ش��ویی و تأمین مالی تروریس��م 
ش��رکت بیمه سامان به انتخاب اعضا به‌عنوان دبیر اول کارگروه مبارزه 

با پول‌شویی سندیکای بیمه‌گران ایران انتخاب شد.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، س��ندیکای بیمه‌گران 
ایران یک نهاد صنفی با عضویت 40 ش��رکت بیمه‌ای کش��ور است و 
دارای 18 کارگروه تخصصی اس��ت که هرکدام از آنها دارای دو دبیر 
بوده و با نظر اعضای کارگروه ها انتخاب می‌ش��وند. درهمین راس��تا 
روز31 اردیبهش��ت ماه س��الجاری، انتخابات کارگروه‌های تخصصی 
س��ندیکای بیمه گران ای��ران به صورت آنلاین برگزار ش��د. درنتیجه 
این انتخابات، پژمان س��یروس، مدیر مبارزه با پولشویی و تامین مالی 
تروریس��م ش��رکت بیمه س��امان به عنوان دبیراول کارگروه مبارزه با 

پولشویی سندیکای بیمه گران ایران انتخاب شد.
به‌تازگی عملکرد پژمان س��یروس، مدیر مبارزه با پول‌شویی و تأمین 
مالی تروریس��م شرکت بیمه سامان از سوی هادی خانی، معاون وزیر 
و رئیس و دبیر ش��ورای‌عالی مقابله و پیش��گیری از جرائم پول‌شویی 
و تأمین مالی تروریس��م مورد تقدیر قرار گرفت. ش��رکت بیمه سامان 
به‌عنوان اولین شرکت بیمه، نس��بت به اجرای قانون و ایجاد مدیریت 
مبارزه با پول‌شویی، اقدام کرد و در اولین مرحله از بازدید‌های دوره‌ای 
مرکز اطلاعات مالی، به‌عنوان ش��رکت پیشرو انتخاب و نتیجه آن طی 
گزارش کاملی با رتبه بالا ارزیابی ش��د که این موضوع منجر به تقدیر 

و تشکر از مجموعه بیمه سامان شد.

 شفافیت بیمه سامان مورد تقدیر 
رئیس مرکز اطلاعات مالی قرار گرفت

عملکرد مدیر مبارزه با پول‌ش��ویی و تأمین مالی تروریسم شرکت بیمه 
سامان از سوی هادی خانی، رئیس و دبیر شورای‌عالی مقابله و پیشگیری و 
مقابله با جرائم پول‌شویی و تأمین مالی تروریسم مورد تقدیر قرار گرفت. 
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، این ش��رکت در جهت 
اجرای قانون مبارزه با پول‌شویی و آیین‌نامه اجرایی ماده 14)الحاقی( این 
قانون، با دریافت شاخص‌های مربوط به مبارزه با پول‌شویی و اختصاص 
شاخص‌های جدید و پیاده‌سازی آن در نرم‌افزارهای شرکت، شرایطی را 
فراهم آورده تا امکان نظارت بر عملیات مش��کوک به طرز چش��مگیری 
قابلیت پیگیری پیدا کند. شرکت بیمه سامان به‌عنوان اولین شرکت بیمه، 
نسبت به اجرای قانون و ایجاد مدیریت مبارزه با پول‌شویی، اقدام کرده که 
در اولین مرحله از بازدیدهای دوره‌ای مرکز اطلاعات مالی، به‌عنوان شرکت 
پیشرو انتخاب و مورد بازدید قرار گرفت. بر اساس این گزارش، نتیجه این 
امر، طی گزارش کاملی با رتبه بالا ارزیابی و در نهایت این موضوع منجر 
به تقدیر و تشکر از مجموعه شرکت بیمه سامان شد. شرکت بیمه سامان 
از طرف مرکز اطلاعات مالی مأموریت یافته تا با استفاده از پتانسیل موجود 
در مجموعه بانک سامان، نسبت به طراحی و پیاده‌سازی نرم‌افزار ریسک 
سنجی مشتری در شرکت‌های بیمه اقدام کند که اولین گزارش خود را نیز 
دراین‌رابطه، با شروع فصل تابستان 1403 به مرکز اطلاعات مالی ارائه می 
کند. این گزارش حاکی‌ اس��ت؛ مدیریت مبارزه با پول‌شویی شرکت بیمه 
سامان به همراه مرکز اطلاعات مالی در حال تدوین شیوه‌نامه‌ای است که 
برای اولین‌بار در کشور و به‌صورت پایلوت، نسبت به تشکیل گروه مبارزه 
با پول‌ش��ویی دررابطه‌با شرکت‌های گروه مالی سامان و شرکت‌های زیر 

مجموعه آنها نیز اقدام خواهد کرد.
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 معرفی توانمندی‌های بیمه سامان 
در مهم‌ترین رویداد تجهیزات پزشکی کشور

 بیمه سامان محصولات خود را به بازدیدکنندگان
خارجی نمایشگاه حمل‌ونقل معرفی می‌کند

ش��رکت بیمه س��امان در بیس��ت و پنجمین نمایش��گاه بین‌المللی ایران 
هلث به‌عن��وان بزرگ‌ترین و مهم‌ترین رویداد حوزه تجهیزات پزش��کی 

و خدمات پزشکی، دندانپزشکی، آزمایشگاهی و دارویی حضور یافت.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، نمایشگاه بین‌المللی ایران 
هل��ث به‌عنوان بزرگ‌ترین و مهم‌ترین رویداد حوزه تجهیزات و خدمات 
پزشکی، دندانپزش��کی، آزمایش��گاهی، دارویی در منطقه بوده که سالانه 
تعداد زیادی از ش��رکت‌های توانمند در آن حضور دارند و فرصتی مغتنم 

برای معرفی شرکت‌های فعال داخلی و بین‌المللی فراهم می‌شود.
به طور معمول شرکت‌کنندگانی از کشور‌های مختلف از جمله تایوان، چین، 
ترکیه، آلمان، کره جنوبی، هند و سوئیس در این نمایشگاه حضور داشتند و 
تجهیزات خدمات سلامت، پزش��کی، دندانپزشکی، دارویی و آزمایشگاهی 

م��ورد بازدید علاقه‌مندان این حوزه ق��رار گرفت. این رویداد فرصتی مغتنم 
برای فعالان حوزه سلامت به شمار می‌رود تا بتوانند با مدیران بیمارستان‌ها 
و مراکز درمانی تعامل داش��ته باش��ند و ارتباط بیشتری برقرار کنند. از دیگر 
اهداف برگزاری این نمایشگاه می‌توان به ارائه توانمندی‌های حوزه سلامت 
ایران، ارائه جدیدترین فناوری‌های دنیا، توسعه گردشگری سلامت، حمایت 
از نخبگان و برقراری ارتباط با مراکز درمانی و آموزشی اشاره داشت. شرکت 
بیمه سامان، نیز با حضوری فعال در این نمایشگاه، تلاش کرد تا با مشتریان 
ارتباط��ی مس��تمر برقرار کند و ب��ه معرفی محصولات متنوع خ��ود در این 
نمایشگاه بپردازد. بیست و پنجمین نمایشگاه بین‌المللی ایران هلث با حضور 
۷٠٠ شرکت داخلی و ۲٠٠ مهمان خارجی از ۲۹ اردیبهشت سال جاری آغاز 

و 1 خرداد به کار خود پایان داد. 

محصولات متنوع شرکت بیمه سامان در یازدهمین نمایشگاه بین‌المللی 
حمل‌ونق��ل ریل��ی در معرض دی��د هیئت‌ها و نماینده‌ه��ای تجاری و 

بازدیدکنندگان داخلی و خارجی در این نمایشگاه قرار گرفت.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، نمایشگاه حمل‌ونقل ریلی 
یک��ی از مهم‌تری��ن رویدادهای صنعت حمل‌ونق��ل و راه‌آهن بوده که هر 
ساله با حضور شرکت‌ها، تولیدکنندگان، تأمین‌کنندگان و فعالان این صنایع 
برگزار می‌شود. در یازدهمین نمایشگاه بین‌المللی حمل‌ونقل ریلی، صنایع، 
تجهیزات و خدمات وابسته، بیش از ۱۰۰ شرکت داخلی و ۵ شرکت خارجی 
از کش��ورهای چین، روسیه، هند و آذربایجان حضور داشتند. همچنین در 
نمایشگاه امس��ال بیش از ۶٠ هیئت و نماینده تجاری و بازدیدکنندگان از 
۱۴ کشور خارجی ش��امل چین، روسیه، ترکیه، هند، قزاقستان، ازبکستان، 

ویتنام، پاکستان، تاجیکستان، قرقیزستان، آذربایجان، ترکمنستان، امارات و 
عربستان حاضر شدند. هدف اصلی از برگزاری این نمایشگاه، ارتقای سطح 
دانش فنی و علمی در زمینه حمل و نقل ریلی، ارائه راهکارهای نوین برای 
بهبود خدمات حمل و نقل عمومی و باری، معرفی تجهیزات وفناوری‌های 
پیش��رفته در صنعت راه‌آهن، ارتقای کیفیت و ایمنی خدمات حمل و نقل، 
جذب سرمایه‌گذاری و افزایش همکاری‌های بین‌المللی در زمینه حمل و 

نقل ریلی است.
ش��رکت بیمه س��امان، با حضور فع��ال خود در یازدهمین نمایش��گاه 
بین‌الملل��ی حمل‌ونق��ل ریلی، صنای��ع، تجهیزات و خدمات وابس��ته، 
س��عی در شناس��ایی نیازهای بازار، ارتباط مس��تقیم با تولیدکنندگان و 

تأمین‌کنندگان تجهیزات حمل‌ونقل ریلی داشت.
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)باشگاه مشتریان بانک سامان(
با عضویت در س��امانیوم و کس��ب امتیاز در آن می‌توانید از پیشنهاد‌های 
متنوعی مثل تخفیف‌ خرید از فروشگاه‌های آنلاین، قرعه‌کشی‌های ماهانه 
و روزانه ، کارت مجازی سامانیوم برای تبدیل امتیاز به وجه نقد ، دریافت 
خدمات رایگان و تخفیفی از گروه مالی سامان و کلی جایزه هیجان‌انگیز 

دیگر برخوردار شوید.
 عضویت در سامانیوم برای مشتریان بانک سامان 

1- ب��رای عضوی��ت در س��امانیوم کاف��ی اس��ت برنامه موبایل��ت را از 
اپ‌استورها یا از طریق اسکن کردن بارکد زیر دانلود کنید.

2- می‌توانی��د با زدن‌ دکمه »فعالسازی/فراموش��ی رمز« در همان صفحه 
نخس��ت برنامه موبایلت، نس��بت به دریافت رمز ورود به موبایلت اقدام 

کنید.
3- پس از ورود به موبایلت، در قس��مت "پروفایل" در بالای صفحه، با 

کلیک روی گزینه سامانیوم به‌راحتی عضو خانواده سامانیوم شوید.

 عضویت در سامانیوم برای کسانی که در حال حاضر مشتری بانک 
سامان نیستند 

در صورتی که از مشتریان بانک سامان نیستید هم می‌توانید به راحتی با 
اسکن بارکد زیر و افتتاح حساب آنلاین، عضو سامانیوم شوید.
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برند گان سور سامانی
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 ،)construction fund( صندوق س��رمایه‌گذاری زمین و س��اختمان
به‌نوعی ابزار تأمین س��رمایه و ابزار س��رمایه‌گذاری غیرمستقیم محسوب 
می‌شود که سرمایه‌های خرد سرمایه‌گذاران را جمع‌آوری می‌کند. مجموع 
این س��رمایه‌ها در پروژه‌های س��اختمانی، تجاری، اداری و یا مس��کونی 
سرمایه‌گذاری می‌شود. این نوع صندوق در سال 1388 با همکاری مرکز 
تحقیقات وزارت مس��کن و شهرسازی و س��ازمان بورس و اوراق بهادار 
تاس��یس گردید که هدف اصلی از تأس��یس چنی��ن صندوقی تامین مالی 

پروژه‌های ساختمانی، تجاری، اداری و مسکونی است.
طراحی این صندوق‌ها در ایران، اواخر سال ۱۳۸۶ آغاز شد. در آن زمان 
فقط یک صندوق س��رمایه‌گذاری آن هم با درآمد ثابت تشکیل شده بود. 
با مطرح‌شدن ایده توسعه‌ صندوق‌ها به بخش‌های مختلف از جمله بخش 
ساختمان، س��رانجام در نیمه‌ اول سال ۱۳۸۷، اولین اساس‌نامه و امیدنامه‌ 
این صندوق‌ها تدوین ش��د. پس از آن تاریخ، تلاش‌هایی برای تأس��یس 
این صندوق‌ها انجام ش��د، اما غالباً آنها به مرحله پذیره‌نویس��ی نرسیده و 
منحل شدند. از دلایل این امر در آن زمان می‌توان به عدم آشنایی فعالان 
حوزه‌ س��اختمان با چنین ابزارهای مالی و همین‌طور عدم آشنایی فعالان 
بازار س��رمایه با فرایندها و مؤلفه‌های مهم صنعت س��اختمان، اشاره کرد. 
اما امروزه این مشکل تا حدی حل شده و امکان سرمایه‌گذاری در غالب 
این صندوق‌ها برای فعالان و علاقه‌مندان بازار سرمایه فراهم شده است.

صندوق‌ زمین و س��اختمان، با جمع‌آوری س��رمایه‌های کوچک و تأمین 
س��رمایه، در ساخت پروژه‌های ساختمانی، سرمایه‌گذاری و سپس نسبت 
به فروش واحدهای پروژه با س��ود مناس��ب اقدام می‌کند. در نهایت این 
سود بین س��رمایه‌گذاران، به‌اندازه مبلغ سرمایه‌گذاری‌شان تقسیم خواهد 
شد. بنابراين سرمایه‌گذار باید برای دریافت سود حاصل از سرمایه‌گذاری 
خود، تا تمام‌ش��دن پروژه و فروش واحدهای تجاری، مسکونی یا اداری، 

همراه صندوق سرمایه‌گذاری زمین و ساختمان بماند.
صن��دوق‌ س��رمایه‌گذاری زمین و س��اختمان ش��رایطی را فراهم می‌کند 
ت��ا اف��راد با دارایی کمتر هم بتوانند از بازار پر س��ود مل��ک بهره ببرند و 
به‌مرور دارایی خود را افزایش داده و صاحب‌ملک شوند. همچنین گواهی 
سرمایه‌گذاری صندوق‌ سرمایه‌گذاری زمین و ساختمان قابل‌انتقال به غیر 
اس��ت، در بازار فرابورس معامله می‌ش��ود و محدودیت��ی دررابطه‌با زمان 
فروش برای صاحب اوراق وج��ود ندارد. همچنین در زمان فروش، فرد 
علاوه بر مبلغ اس��می میزان س��ود کسب شده تا آن لحظه را که بر اساس 

پیشرفت پروژه تعیین می‌شود، نیز دریافت خواهد کرد. 
صندوق‌ه��ای زمین و مس��کن چ��ه ب��رای س��رمایه‌گذاران و چه برای 
سرمایه‌پذیران می‌تواند مزایای متعددی داشته باشد؛ به‌عنوان‌مثال می‌توان 

به جداش��دن فرایند تأمین مال��ی از مدیریت پروژه، تأمین س��رمایه لازم 
برای ساختمان‌سازانی که برای پیشبرد پروژه‌هایشان سرمایه کافی ندارند، 
فراهم‌ک��ردن امکان پس‌ان��داز تدریجی برای افراد ع��ادی، امکان ادامه و 
تکمیل پروژه‌های نیمه‌تمام در قالب صندوق زمین و ساختمان و پذیرش 
س��رمایه‌گذاران جدید، امکان بهره‌مندی از معافیت مالیاتی برای تش��ویق 
س��رمایه‌گذاران، بهره‌مندی سرمایه‌گذاران از سود ساخت‌وساز پروژه‌های 

ساختمانی و... اشاره کرد.
همچنین از معایب این صندوق‌ها نیز می‌توان به ریس��ک کاهش ارزش 
دارایی‌های صندوق، ریس��ک افزایش هزینه‌های س��اخت، ریس��ک عدم 
اتم��ام پروژه در موعد مقرر و ریس��ک کاهش قیمت ب��ازاری واحدهای 

سرمایه‌گذاری اشاره کرد.
در خصوص عدم استقبال بانک‌ها از ورود به صندوق‌های سرمایه‌گذاری 
زمین و مس��کن می‌توان گف��ت که؛ در خصوص بحث تأس��یس به‌واقع 
تا مدت‌ها قوانین بالادس��تی و س��رمایه‌گذاری که برنامه‌های ۵ساله ششم 
توس��عه ماده 14 بند ب به طور غیرمس��تقیم و مواد 16 و 17 قانون رفع 
موانع تولید به شکل مستقیم که به سرمایه‌‌گذاری بانک‌ها اشاره دارند، به 
نوعی از مصادیق اصلی س��رمایه‌گذاری محسوب می‌شوند که خود سبب 
ایجاد ممنوعیت ش��ده بودند. ضمن اینکه س��اختار اصلی این صندوق‌ها 
به‌گون��ه‌ای اس��ت که عملا برای بانک ی��ا فرد امتیاز ف��وق ویژه‌ای مانند 
مدل‌های مشارکت عادی قائل نیستند. در همه مدل‌های مشارکت، دارنده 
زمی��ن یا پروانه ف��ارغ از بحث مدل صورت مجل��س تفکیکی و درصد 
تفکی��ک، برای خود امتیاز ویژه‌ای قائل اس��ت و خود را ذی‌حق می‌داند، 
درصورتی که در مدل صندوق سرمایه‌گذاری زمین و ساختمان این اختیار 
به طور کامل گرفته می‌شود و هیئت مدیره تصمیم‌گیرنده تمام موارد است 

و لزوما دارنده زمین یا پروانه اکثریت هیئت مدیره را شامل نمی‌شود.  
در مردادماه سال 1402، ش��ورای پول و اعتبار با تصویب دستورالعملی 
به بانک‌ها این اجازه را داد تا در س��ه مدل از انواع صندوق‌ها که ش��امل 
صندوق زمین و ساختمان، صندوق املاک و مستغلات و صندوق مختص 
اوراق دولتی هستند، تحت ش��رایطی خاص سرمایه‌گذاری کنند؛ درواقع 

مولدسازی زمین‌های خود را از این طریق انجام دهند.
باتوجه‌به این مهم، بحث کسب‌وکاری بودن مطرح می‌شود که آیا این کار 
برای بانک‌ها صرفه اقتصادی دارند و از مدل مشارکت قبلی بهتر است یا 
خیر؟ باید گفت باتوجه‌به اینکه در فرایند عملیاتی تأس��یس صندوق‌های 
پول، چندین مرحله بررسی توس��ط سازمان بورس صورت می‌گیرد این 
امر س��بب شده است تا در شرایط تورمی کنونی که قیمت زمین و پروانه 
رقم مش��خصی ندارد، توجیه‌پذیری این قضیه برای بانک‌ها مطرح و حائز 

صندوق‌های سرمایه‌گذاری 
زمین و مسکن

| دکتر علیرضا صابرفرد|
| مدیر روابط‌عمومی شرکت توسعه و عمران بهنادبنا|
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اهمیت نباش��د؛ یعنی فرضاً پروسه تأسیس صندوق که قرار است حداقل 
3 الی 4 ماه به طول بیانجامد برمبنای شرایطی نوشته می‌شود که در زمان 
انتقال اسناد و پروانه به صندوق و شرایط آن به سبب عدم ثبات اقتصادی 

موجود ارزش ابتدایی را ندارد.
به‌طورکلی در خص��وص ورود بانک‌ها به صندوق‌های س��رمایه‌گذاری 

زمین و ساختمان می‌توان به جمع‌بندی ذیل اشاره کرد:
1- بحث مقررات قانونی مطروحه که مرتفع گردید.

2- بح��ث ماهیت و ش��رایط و عدم ثب��ات اقتصادی فعلی که پروس��ه 
زمان‌بری است.

3- موض��وع بع��دی مربوط به بزرگی ابعاد پروژه اس��ت. در واقع وقتی 
از س��ایز بانک صحبت می‌کنیم، بزرگی ان��دازه و حجم بازار پول مطرح 
می‌شود؛ یعنی توان اجرای پروژه‌ها و تأمین مالی در شبکه بانکی به‌واسطه 
عدم ثبات اقتصادی و نوپا بودن بازار س��رمایه، سایز مدنظر شبکه پول با 
سایزهای عملیاتی و اجرایی صندوق‌ها مطابقت ندارد. به‌هرحال بازار پول 
یا بانک در حال پیش��نهاد یک پروژه است؛ ولی عملیات آن باید از مسیر 
و دالان‌های بازار س��رمایه پیش برود و ذات صندوق‌های پروژه‌محور که 
صندوق زمین و ساختمان یک نوع خاص از آن است مدل سرمایه‌گذاری 

بلندمدت را می‌طلبد.
4- موضوع بعدی عدم توس��عه لازم از نظر تبلیغات و اعلام عمومی در 
بخش تأمین مالی پروژه محور در بازار س��رمایه است که به سبب نکات 
اقتصادی موجود، وجود ندارد و تأمین مالی بلندمدت موضوعیت چندانی 

دراین‌خصوص نخواهد داشت.
5- موض��وع دیگ��ر مربوط ب��ه نهادهای تخصصی مث��ل بانک‌ها، تأمین 
س��رمایه‌‌ها و مشاور سرمایه‌گذاری‌هایی که در بازار سرمایه هستند، است 
که تخصص ساختمانی که یکی از ملزومات اساسی برای اجرای پروژه‌ها 

به شمار می‌روند را ندارند.

در خصوص عدم استقبال مردم از این صندوق‌ها می‌توان گفت که بخش 
گس��ترده‌ای در خصوص این موضوع مرب��وط به ملاحظات اقتصاد کلان 
است. تمایل سرمایه‌گذاری اقتصادی مردم باتوجه‌به شرایط تورمی موجود 
به این شکل است که به سمت پروژه‌های بلندمدت به سبب زمان‌بر بودن 
جهت دریافت سود نمی‌روند. دلیل دیگر را می‌توان پروژه‌محور بودن این 
صندوق‌ها دانس��ت که امکان توزیع س��ود همانند صندوق‌های سهامی و 
درآمد ثابت را ندارند. علت دیگر را می‌توان به عدم فعالیت‌های تبلیغاتی 
مناس��ب در این حوزه دانست که به س��بب نوپا بودن و وجود نواقص و 

اشتباهات مکرر، فضای خوبی از لحاظ سرمایه‌گذاری ایجاد نکردند.
باتوجه‌به آسیب‌شناسی‌های صورت‌گرفته در این حوزه و استخراج نکاتی 
در خصوص این صندوق‌ها و اعلام آن به س��ازمان بورس و اس��تقبال از 
موارد مطروحه، جلسات متعدد کارشناسی دراین‌خصوص برگزار گردید 
تا اصلاحات لازم در خصوص اساس��نامه و نحوه برخورد با مسئله معین 
گردد و همچنین با برگزاری جلس��ات ضرورت وج��ود نهاد نظارتی در 

سازمان بورس برای این موضوع مطرح شد.
لازم اس��ت تا یک کارش��ناس و فرد متخصص در این حوزه در سازمان 
بورس مس��تقر ش��ود و با تعاملات نظارتی، عملیات��ی و کنترلی به ایجاد 
زبان مش��ترک فی‌مابین نهاد مالی و سازنده در جهت رفع موانع و مسائل 
بپردازد. بر اساس برآوردها و پیش‌بینی‌های انجام شده، در صورت انجام 
اصلاح��ات، به عقیده من مدل خوبی اس��ت که ب��ا بهره‌گیری از تجارب 
گذش��ته به‌ش��رط رعایت نکات، امکان توسعه و پیش��رفت را دارد. نکته 
دیگر که حائز اهمیت اس��ت به‌روزرس��انی س��ایر بخش‌ها مانند سازمان 
امور مالیاتی و آش��نایی با بخش‌نامه‌ها و تطبیق دس��تورالعمل‌های موجود 
با ش��رایط فعلی صندوق‌هاس��ت که می‌تواند به توسعه و پیشبرد اهداف 
در خصوص فعالیت صندوق‌های س��رمایه‌گذاری زمین و مس��کن کمک 

شایانی بکنند.
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هر مهارتی در فرایند آموزش زبان انگلیسی، مراحل مشخصی دارد و اگر 
بدانید چه مراحلی را باید دنبال کنید، حتی نوشتن هم برای شما فرایندی 
لذت‌بخش خواهد ش��د. تقویت مهارت رایتینگ به این بس��تگی دارد که 
بدانید بنیان نوش��تن از کجا ش��روع می‌شود، از چه منابعی استفاده کنیم و 

چه نکاتی را موقع نوشتن باید رعایت کنیم.  
 چگونه موضوع رایتینگ انتخاب کنیم؟ 

معم��ولاً پیداکردن موضوع یک��ی از دغدغه‌های فراگی��ران یا داوطلبان 
آزمون آیلتس و تافل اس��ت. موضوع رایتینگ بس��یار در تقویت مهارت 
نوش��تن شما تأثیرگذار است و باید بر اساس استانداردهای خاصی باشد. 

برای اینکه موضوع پیدا کنید، ۳ روش به شما معرفی می‌کنم: 
۱. به موضوعات موردعلاقه خود فکر کنید و درباره آن آزادانه بنویسید. 
۲. از موضوع متن ریدینگ یا فایل ش��نیداری کتاب‌های آموزش��ی برای 

نوشتن استفاده کنید.
۳. از سؤالات آزمون‌های بین‌المللی مانند آیلتس و تافل استفاده کنید. 

در مورد اول، ش��ما بدون چارچوب مش��خصی در مورد تجربیات خود 
می‌نویسید درست مانند خاطره‌نویس��ی. در این روش، می‌توانید کلماتی 
ک��ه ی��اد گرفته‌اید را در س��اختارهای گرامری متفاوت تمری��ن کنید. اما 
موارد دوم و س��وم به ش��ما جهت‌گی��ری خاصی خواهن��د داد و باید از 
دس��تورالعمل‌های مش��خصی پیروی کنید که در این مورد نس��بت به هر 

موضوع متفاوت است. در این مورد بیشتر توضیح خواهیم داد.
 پیش از نگارش متن باید چه مراحلی را دنبال کنیم؟ 

نوشتن مانند شرکت‌کردن در مسابقه دو استقامت است. باید قبل از اینکه 
بنویسید درباره هر مرحله از نوشتن خودتان را آماده کنید. در ادامه ۸ پیش 

مرحله‌ مؤثر در تقویت مهارت نوشتاری را می‌خوانید:

1- ابتدا برای نوشتن یک موضوع رایتینگ پیدا کنید.
 who, why, :2- س��عی کنید برای آن موضوع به ۶ س��ؤال پاسخ دهید

when, where, how, what
3- ب��ارش فکری انجام دهی��د و در صورت نیاز در مورد آن موضوع از 

کتاب‌ها یا سایت‌ها بخوانید. 
4- تمامی مس��ائلی که می‌توانید درباره آن موضوع بنویسید را یادداشت 

کنید و برای هر کدام یک مثال هم در نظر بگیرید.
5- محدودی��ت کلمات یا تعداد پاراگراف‌ه��ا را در نظر بگیرید و آن را 

یادداشت کنید. )برای مثال: ۲ پاراگراف ۱۵۰ کلمه‌ای(
6- به یادداشت‌های خود نگاه کنید و روی قسمت‌هایی که نمی‌توانید در 

مورد آن به‌خوبی بنویسید خط بکشید.
7- حالا که دقیقاً می‌دانید درمورد چه چیزی قرار اس��ت بنویس��ید باید 
۲ مس��ئله را روش��ن کنید: هدف متن شما چیس��ت؟ نظر شما درباره این 

موضوع چیست؟
8- یک طرح کلی بنویس��ید و مشخص کنید قرار است در هر پاراگراف 
و ش��اید هر جمله چه چیزی عنوان کنی��د. برای اینکه هر پاراگراف را به 
طور سازمان‌دهی شده بنویسید، بهتر است از کتاب آموزشی استفاده کنید 

که در ادامه به شما معرفی خواهیم کرد.
 تمرین رایتینگ آیلتس 

تمری��ن رایتین��گ را به تعوی��ق نیندازید و از یک��ی از ۳ روش‌ انتخاب 
موضوع نام‌برده اس��تفاده کنید. معمولاً کتاب‌های تقویت مهارت رایتینگ 
تنوع بالایی دارند، اما ۳ منبع فوق‌العاده خوب به ش��ما معرفی می‌کنیم که 

نوشتن را از پاراگراف‌نویسی تا مقاله‌نویسی انگلیسی به‌خوبی بیاموزید.
 Writing in Paragraphs: From اولین کت��اب برای نگارش بهتر

سامان جمشیدی

نکته‌هایی برای بهتر نوشتن
آموزش زبان با سامان
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Sentence to Paragraph اس��ت. با خواندن ای��ن کتاب هم با انواع 
جمله‌نویس��ی آشنا خواهید ش��د، هم در مورد انواع پاراگراف‌ها خواهید 
آموخت. این کتاب از پایه به شما همه چیز را آموزش می‌دهد و می‌تواند 
در تقویت مهارت رایتینگ ش��ما تأثیر داشته باشد. فراموش نکنید که پس 
 Academic Writing: از اتم��ام این جل��د از کتاب، جلد دوم یعن��ی
From Paragraph to Essay را تهیه کنید و با تمرین‌ها و موضوعات 

ارائه شده انشا یا essay بنویسید.
اما ب��ه داوطلبان آزمون‌ه��ای بین‌المللی مانند آیلت��س و تافل، مجموعه 
 Longman Academic Writing کتاب‌های تقویت مهارت رایتینگ
Series را پیش��نهاد می‌کنیم. این مجموعه کتاب‌ تقویت مهارت رایتینگ 
در ۵ جلد نگارش ش��ده است و از انتخاب موضوع، آموزش ساختارهای 
گرامری و کلمات کاربردی تا نمونه رایتینگ انگلیس��ی به ش��ما آموزش 
می‌دهد. بااین‌حال ممکن اس��ت با تنوع بیش��تری سؤال رایتینگ برخورد 
کنید و لازم باش��د بدانید دیگران چگونه به سؤالات مشابه پاسخ داده‌اند. 

دراین‌رابطه، نمونه‌خوانی پیشنهاد خوبی است.
 نمونه رایتینگ انگلیسی )نمونه‌خوانی( 

اس��تفاده از نمونه‌ رایتینگ انگلیس��ی به س��اختاربندی متن ش��ما کمک 
می‌کند. همچنین ممکن اس��ت برای موضوعات مشابه ایده بگیرید. بدین 
منظ��ور، معمولاً می‌توانی��م از نمونه رایتینگ‌های انگلیس��ی که داوطلبان 
دیگر نوش��ته‌اند یا متن‌هایی که به هدف آموزش ارائه ش��ده‌اند اس��تفاده 
کنیم. در کتاب Collins Writing for IELTS می‌توانید هم موضوع 
خوب پیدا کنید، هم بدانید چه جزئیاتی را چگونه باید بنویس��ید. در نظر 
داشته باشید مادامی استفاده از نمونه متن‌های نوشتاری در تقویت مهارت 
رایتنیگ مؤثر اس��ت ک��ه از آن‌ها تقلید نکنید. باید ی��اد بگیرید متن‌ها را 

تحلیل کنید و برای نوشتن متن خودتان استراتژی پیدا کنید.
مطمئن باش��ید اگر به‌مرور متن بنویسید و پس از مدتی متن‌های خود را 

بازنویسی کنید، جملات بهتری خواهید نوشت.
 استفاده از کلمات و حروف ربط 

همان‌طور که می‌دانید گرامر و کلمه دو فاکتور مهم برای تقویت مهارت 
رایتینگ و صحبت‌کردن است. برای اینکه هنگام نوشتن با مشکل کمتری 
از لح��اظ دامن��ه لغات برخورد کنید، توصیه می‌کنی��م از کتاب‌های لغات 
معرفی ش��ده در مقاله استفاده کنید. مورد دیگری که باید در نظر بگیرید، 
بحث تنوع کلمات اس��ت. س��عی کنید برای هر کلم��ه حداقل ۳ مترادف 
 however, بدانی��د. همچنین، از ابتدا در مورد کاربرد کلمات ربط مانند
thus, so, though بخوانید و در متن‌های نوش��تاری خود اس��تفاده از 

آن‌ها را تمرین کنید.
 املا؛ ویترین مهارت نوشتاری 

هنگامی که کلمات را فرامی‌گیرید، س��عی کنید با نحوه نوشتن آن‌ها هم 
آش��نا شوید. برخی کلمات ساده هس��تند )مانند believe(، یا شاید کمی 
پیچی��ده )مث��ل mischievous(. بااین‌حال باید همیش��ه مراقب ترتیب 
قرارگیری ح��روف صدادار و بی‌صدا باش��ید. در امتحاناتی مانند آیلتس 
ش��ما نمی‌توانید از دیکش��نری اس��تفاده کنید و املای کلمات را بررسی 
کنید. یا حتی در آزمون‌های آموزشگاهی باید از دانسته‌های خود استفاده 
نمایی��د که در این مورد نیز در اکثر موارد دسترس��ی ب��ه کامپیوتر وجود 
ن��دارد. به همین ترتیب، می‌توانید منابع و روش‌ه��ای خوبی را در مقاله 
چگونه املا زبان را یاد بگیرم مطالعه کنید و غلط‌های نوش��تاری خود را 
کاهش دهید. البته با اپلیکیش��ن Memrise نیز می‌توانید کلمه بیاموزید 

و املا تمرین کنید.
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 و اما سؤال این ماه: بعد از ساعت کاری، برای جبران زمانی که پیش فرزندانتان 
نبوده‌اید چه میک‌نید؟

 مهدی یوسفی - کارش��ناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب 
و فروش

بچه ها منتظر هستن برسم خونه تا خودشون برام برنامه‌ریزی هاشون را 
بگن: معمولاً رساندن به باشگاه، رفتن به پارک و خرید خوراکی!

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

هومن ۴ سالشه و با بازی خیلی بهش خوش میگذره. من هم هر روز بعد 
یه کوچولو استراحت تا حد امکان باهاش بازی می‌کنم.

 آرش آذین فر – بانکدار فروش، شعبه آمل
بنده خیلی به خانواده‌ام بدهی دارم. متأس��فانه بعد مسافت زیاد بین منزل 
و محل کارم، وقتی می‌رسم منزل خستگی راه و محیط کار، گاهی اوقات 
ب��ه بنده این فرصت را نمی‌دهد که بتوانم نیازهای عاطفی آنها را برآورده 
کنم ولی تلاش کردم تا مقدار توانی که دارم س��عی کنم درخواست‌هایی 

مثل رفتن به شهربازی، رستوران، مرکز خرید و... را انجام دهم.
 زینب پرویزی – کارش��ناس پش��تیانی عملی��ات بانکی، مدیریت 

پشتیبانی فروش
من همیشه سعی کردم جهت جبران، کیفیت زمانی که با پسرم میگذرونم 

رو ب��الا ببرم. به طور مثال، بارها ش��ده زمان بازی ی��ا فیلم نگاه کردن و 
ح��رف زدن باه��اش موبایلم رو خاموش کردم. هی��چ وقت قولی رو که 
به��ش دادم رو فراموش نمی‌کنم. وقتی میرس��م خونه میدونه که اولویت 
منه. س��عی میکنم هر روز ی��ه برنامه‌ای برای با هم بودن بعد از س��اعت 
کاری داش��ته باشم. کتابخوانی قبل از خواب، کافه رفتن، انجام بازی‌های 
دو نفره و حتی ش��ریکی انجام دادن کارهای خونه. تمام این موارد باعث 
ش��ده تا کیفیت خوب رابطه مادر و فرزندی جبرانی بشه جهت زمانی که 

کنارش نیستم.
 مسعود نورمحمدی – بانکدار فروش، شعبه مرزداران

بازی، بازی و بازی، بعضی روزها هم باشگاه
 عیس��ی ناج��ی عرفانی – بان��کدار عملیات مرکز خدمات، ش��عبه 

جهانشهر کرج
همین که زنده‌ایم خدارو ش��کر، تو این ش��رایط اقتصادی فقط پدر زنده 

باشه خودش آپشن حساب میشه.
 نعمت علینقی تبار ملکشاه – بانکدار فروش، شعبه بابل

م��ا کارمندان بانک به خوانواده خیلی بدهکاریم؛ به قول همکار خوبمون 
آقای حسن اکبری روشن، هیچی بهتر از این نیست که شاهد بزرگ شدن 
بچه‌هات باش��ی ولی متأسفانه خستگی و فشار کار تا حد زیادی مانع این 
امر میش��ه. هرس��ال چندین روز از مرخصی‌های ما به دلیل کمبود نیرو و 

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

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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شلوغی شعبه میسوزه. ما خیلی به بچه‌هامون بدهکاریم. ولی بنده تلاشم 
رو میکنم تا بخش کوچیکی از این خلأ را با مس��افرت و گردش و بازی 

جبران کنم. به امید آسایش بیشتر همکاران خوب سامانی
 هادی ایرانی پور – بازرس تطبیق و مبارزه با پول ش��ویی ش��عب، 

مدیریت تطبیق و مبارزه با پول شویی 
معم��ولاً بازی کردن با بچه‌ها اون هم تو پارک محله، حس��ابی بهش��ون 
خوش میگذره و بعدش هم خوراکی، دیگه روزش��ون رو تکمیل میکنه. 

گاهی هم نقاشی کشیدن و کارتون دیدن با بچه‌ها لذت بخشه.
 علی توسن – بانکدار فروش، شعبه بازار کفاش‌ها

برای بنده که به تازگی حس ش��یرین پدر بودن رو تجربه کردم، در زمان 
رس��یدن به من��زل اولویتم دیدن و بازی ک��ردن و ارتباط گرفتن با دخترم 

هست.
 زه��را پروینی قریق – کارش��ناس فروش غیرحض��وری، مدیریت 

جذب و فروش
با سلام 

رفتن به پارک و خرید خوراکی مورد علاقه‌شان در روزهایی که کارهای 
کمتری دارم و در روزهای ش��لوغ نیز حدود نیم س��اعت در خانه بازی 

می‌کنیم و با هم حتی آشپزی می‌کنیم .
 امید ارقند- بانکدار فروش، شعبه تهرانسر

پارسا هفت سالشه. سعی میکنم کامل به کارها و بازی‌هایی که طول روز 
انجام داده و برام تعریف میکنه بدون قضاوت گوش کنم تا رابطه دوست 
بودن علاوه بر پدر و پسری ایجاد بشه. من هم از اتفاقات روز که مناسب 
تعریف کردن باش��ه صحبت میکنم. س��عی می‌کنم شرایط و زمان رو مهیا 
کنم که در پارک، کلاس و... با  دوس��تان خودش بازی کنه. جدیداً بازی 
شطرنج و دوچرخه سواری پدر و پسری رو با هم تجربه می‌کنیم. آرزوی 

سلامتی برای تمام فرزندان سامانی
 محمدعل��ی رزمی آرا- کارش��ناس روش‌های اعتب��اری و ارزی، 

مدیریت بهبود و کیفیت
خیلی چیز پیچیده‌ای نیست؛ به این نکته توجه کنیم که خیلی از کارهایی 
که ما اس��مش رو تفریح میذاریم مثل باشگاه و تماشای فیلم، نیاز عاطفی 
و کلام��ی بچه‌ه��ا در ارتباط با پدر و مادر را بر طرف نمی‌کنه. بچه ها رو 
می‌بریم باش��گاه و خس��ته بر می‌گردن و میرن می‌خوابن! پس کو ارتباط 
صمیمی با پدر و مادر؟ من خودم سعی می‌کنم در فضای خونه اونطوری 
که اونها دوست دارن مثل ماشین بازی، خاله بازی، اسب‌سواری باهاشون 
وقت بگذارم و تفریحات رو اجازه بدم خودش��ون تعریف کنند. البته که 

شهربازی و پارک هم از تفریحات مورد علاقه‌شونه.
فقط خواس��تم بگم خیلی از تفریحاتی که برای ما تفریح تعریف میش��ن 

برای بچه‌ها اون معنی رو ندارن، حواسمون باشه.
 محمد کوشکستانی – بانکدار عملیات، شعبه بازار کفاش‌ها

من که باید اول نوبتی کول کنم بعد دوتایی‌ش��ونو باهم کول بغل بگیرم 
بعد پارک و ش��هربازی. هرجا که بخوام برم، پناه خانوم میگه باباجون من 

رو نمی‌بری؟ ببین بچه خوبی بودم. آخر شب هم باید لولوبازی کنیم.
 مرتضی افش��ار - کارشناس بررس��ی مطالبات در معرض ریسک، 

مدیریت پیگیری مطالبات
به نظرم بهترین کاری که میشه انجام داد اینه که حضور واقعی و تمام قد 

داشت تا کمیت حضور جبران بشه.
 علی نیک پور – مسئول مرکز خدمات، شعبه خانه اصفهان

کوچولوهای من منتظرن برس��م خونه؛ در حیاط که باز میشه صدای بابا 
باباگفتنش��ون کل کوچه رو برمیداره، بعدشم که از سروکولم پایین نمیان. 
منم س��عی میکنم وقت خالی نبودنم رو براش��ون پر کنم و باهاشون بازی 

کنم. واقعاً بچه‌ها شیرینی زندگیاند، خدا همشونو حفظ کنه.
 ع��ادل حبیبی – کارش��ناس برنامه ریزی فروش، مدیریت جذب و 

فروش
فک��ر می‌کنم بزرگترین هدیه‌ای که می‌تونم به فرزندان و همس��رم بدم، 
اینه که تمام مشکلات و خستگی‌هام رو بذارم پشت در و با روی خوش 
برم پیشش��ون. خیلی نمیشه واسه تایمی که باهاشونم برنامه‌ریزی خاصی 
داشته باشم. سعیم اینه پدری باشم که بچه‌هام ازینکه پیششونم خوشحال 

باشن، همین.
 مریم عباس پور – بانکدار عملیات، شعبه قصرالدشت شعبه شیراز
کوچکتر که بود هر روز شهربازی بودم، تمام شهربازیهای شهر رو رفتم 
حتی زمس��تون که هیچکس نبود دونفری قلعه بادی میرفتیم تا ش��اید از 
عذاب وجدان خودم نسبت به دو شیفت مهدکودک بودن بچه‌ام کم بشه. 
تا میتونستم اس��باب‌بازی می‌خریدم.  شب‌ها براش کتاب می‌خوندم ولی 
الان ک��ه بزرگ ش��ده، فقط بغلش میکنم و بهش میگ��م که تو به زندگیم 

نشاط میدی.
 عادل برزگری – بانکدار عملیات، شعبه اروند

به‌نظ��رم بهترین کار حضور واقعی کنار اعضای خانواده اس��ت؛ اینکه به 
دور از هم��ه دغدغه‌ه��ای ذهنی و کاری بعد از کار ب��رای خانواده وقت 
ب��ذاری عالیه. من خودم وقتی از س��رکار میام خون��ه، تمام وقتم رو کنار 

خانواده و پدر و مادرم هستم.
 زینب ذوالفقاریان – بانکدار فروش، شعبه سمنان

م��ن دو ت��ا پس��ر دارم؛ ۲ و ۸ س��اله.  وقتی میام خون��ه، اول خوب می 
چلونمش��ون، بعد خودم ه��م تا جایی که ممکنه کوچیک می‌ش��م و می 
رم تو دنیاش��ون.  بازی هم می کنیم، تو بازی دعوامون هم می ش��ه، قهر 
ه��م می‌کنیم، گاهی وقت‌ها هم مامان میش��م و بابت خرابکاری‌هاش��ون 
دعواش��ون می‌کنم، هم شیرینه و هم س��خت؛ مامان بودن و کارمند بانک 

بودن.
 حامد آتشی – بانکدار فروش، شعبه هفده شهریور تبریز

بعد از روز کاری به جز تماس تصویری و دیدن دخترم از پش��ت تلفن 
متأسفانه کاری رو نمیتونم انجام بدم. برای اینکه بخاطر کارم چندین ساله 
مجبورم از ش��هر و خانواده‌ام دور باش��م و برای دیدنشون لحظه‌شماری 
می‌کنم تا آخر هفته برسه تا بتونم بعد از سرکار برم دیدنشون که اون هم 
بعد از طی مس��افت چندین ساعته وقتی میرسم خونه از شدت خستگی 
پس می‌افتم ک��ه حتی حضورم هم برای دخترم فای��ده‌ای نداره. به‌خاطر 
تمام س��ال‌هایی که از دخترم دور بودم و نتونستم هر روز کنارش باشم و 

براش پدرخوبی باشم خیلی شرمنده دخترم هستم.
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قدرت ذهن ناخودآگاه شما:
نقش جادویی ذهن پنهان شما در افکار مثبت و منفی

اثر جوزف مورفی
مترجم: ساناز محبی

power of your subconscious mind:
Unlock your Master Key to Success
BY DR Joseph Murphy

 درباره کتاب
هرچند شکس��پیر در بس��یاری از آثارش از تأثیر ضمیر ناخودآگاه حرف 
زده بود، اما فروید اولین کس��ی بود که در قالب پژوهش‌های نظام‌مند به 
بررسی ضمیر ناخودآگاه و ذهن ناهشیار و تأثیر آن بر زندگی روزمره افراد 
پرداخت. فروید البته کاشف این پدیده نبود، اما در تلاش بود تا تأثیرات 
آن را در زندگی انسان‌ها بررسی کند و برای این کار از روان‌کاوی کمک 
گرفت و البته روش موفق او، جزء روش‌هایی است که تا امروز هم کار با 
آن ادامه دارد. اما با تمام این‌ها کتاب قدرت ذهن ناخودآگاه شما، یکی از 
کتاب‌هایی اس��ت که می‌تواند به ما کمک کند تا جنبه‌ علمی و عملی کار 
را در کنار یکدیگر ببینیم. در واقع آن چیزی که س��بب شده این کتاب به 
محبوبیت بالایی دست پیدا کند و این‌قدر در میان مردم مختلف مخاطب 
داشته باشد، سادگی و کارآمد بودن آن است. برای بهره‌گرفتن از خدمات 
روان‌کاوی ما نیاز به روان‌کاوی داریم که در کار خود ورزیده باش��د. اما 
ب��ا کمک این کتاب و عمل‌کردن به راهکارها و تکنیک‌های آن، می‌توانیم 

خودمان روند ایجاد تغییرات را در زندگی‌مان آغاز کنیم.
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

از دلایلی که سبب شده این کتاب در میان کتاب‌های این‌چنینی محبوب 
باش��د، روایتی اس��ت که نویس��نده از زندگی خودش بیان می‌کند. او در 
کتاب قدرت ذهن ناخودآگاه ش��ما، درباره دورانی می‌نویس��د که گرفتار 
تومور مغزی بود اما تصمیم می‌گیرد با دعا خواندن و متمرکزکردن قدرت 
ذهنش، خ��ودش را درمان کند. با دعا خواندن کم‌کم اثرات تومور مغزی 
از بین می‌رود. همین می‌شود که او تصمیم می‌گیرد دیگران را نیز در این 

تجربه س��هیم کند. او تصمیم می‌گیرد کتابی بنویسد و به مردم بیاموزد که 
چه زمانی و چگونه می‌توانند معجزه را به حقیقت برسانند.

 درباره نویسنده 
جوزف مورفی، نویس��نده این کتاب نزدیک به پنجاه سال کتاب نوشت، 
آموزش داد، مش��اوره داد و در سراسر جهان سخنرانی کرد. وی در سال 
1898 متولد ش��د و در ایرلند و انگلیس تحصیل کرد. در پیش��گفتار این 
کتاب، دکتر ج��وزف مورفی ادعا می‌کند که وقایع زندگی در واقع نتیجه 
عملکرد ذهن آگاه و ناخودآگاه ش��ما اس��ت. او تکنیک‌های عملی‌ای را 
پیش��نهاد می‌کند که از طریق آنها می‌توان سرنوش��ت فرد را تغییر داد، با 

تمرکزکردن و تغییر مسیر در این انرژی معجزه‌آسا. 
سال‌ها تحقیق در مورد مذاهب مهم جهان او را متقاعد کرد که قدرت‌های 
زیادی پش��ت زندگی‌های معنوی نهفته است و این قدرت در اختیار همه 
ما است. دکتر مورفی 28 سال مدیر کلیسای علوم الهی در لس‌آنجلس بود 
که در سخنرانی‌های او در هر یکشنبه 1300 تا 1500 نفر حضور داشتند. 
برنامه رادیویی روزانه وی در طول آن دوره بس��یار محبوب بود. مورفی 
تحت‌تأثیر ارنس��ت هولمز و امت فاکس که هر دو نویسنده‌های مشهوری 
در زمینه "اصول اندیش��ه جدید" بودند ب��ود، اما پس‌زمینه آکادمیک او را 
می‌توان در دین‌های ش��رقی یافت. او سال‌های زیادی را در هند گذراند، 
و عضو پژوهش آندرا در دانش��گاه هند بود. دکتر مورفی بخش زیادی از 
زندگی خود را به مطالعه ادیان شرقی گذراند. قدرت ذهن ناخودآگاه شما 
از زمان نخستین انتشار در سال 1963، پرفروش شده است و از آن زمان 

میلیون‌ها نسخه‌اش به فروش رسیده است.
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نوشته‌های داخل نقل‌قول، متن اصلی کتاب هستند.
"فلسفه مدرن خواهد آموخت که کل زندگی تکرار است." 

امید، به گَرده هایِ افیون می‌ماند که به هر لمس، پراکنده شده و در جسم 
فرود می‌آیند تا مردمان خوش��حال را منجمد کنند. یادآوری نیز از رس��ته 
امید اس��ت و بر خواصِ آن، نش��اط‌آفرین و فتانه و ای��ن جنبشِ بختیار، 
توقف اس��ت. آیا رس��تگاری در تکرار است؟ "آن که صرفاً امید می‌ورزد 
بزدل اس��ت، آن که صرفاً خواهانِ یادآوری است عیاشی بیش نیست. اما 
آن که قصدِ تکرار دارد دلیر اس��ت" و تکرار، تکرار نیس��ت. نوعی بینش 
اس��ت. دست‌بردن در گنجِ زمان اس��ت. در آینده ایستادن و گذشته را به 
تماشاش��دن است. اختیار است و محیط ش��دن. می‌توان به نام‌هایِ دیگر 
آن را خواند. "آن که تکرار را انتخاب می‌کند او همان اس��ت که می‌زید. 
او همچ��ون ک��ودکان به دنبالِ پروانگان نمی‌گردد ی��ا برای نظر کردن در 
حیرت‌هایِ جهان برپا نمی‌ایس��تد. او این‌ها را می‌داند و نیز همچون زنی 
مس��ن با بافتن بر چرخِ ریسندگیِ یادآوری برجا نمی‌نشیند. او شادکام در 

تکرار، با وقار به راهِ خود می‌رود" و تکرار ظریف است و آسیب‌پذیر.
در این کتاب برایِ بررس��یِ کاوش‌هایِ ذهنی، شبهِ‌داستانی عاشقانه از دو 
جوان حاضر شده است. عشقی ناقص که چون به حالِ یادآوری می‌گذرد 
و تکرار نمی‌گیرد، پایدار نمی‌ماند و دختر را جفتِ دیگری می رس��اند و 
پس��ر را فراری می دهد و یاغی می‌کند تا در وج��ود تردید کند؛ طغیانی 
نه‌چندان نفس‌گیر که صلحِ میانِ انسان و خداوند را بر هم اندازد. نویسنده 
نیز که در ابتدایِ اثر از کش��فِ حقیقتِ تکرار سرمس��ت اس��ت، در آخر 
س��رخورده است و با حقیقتی دیگر آشنا می‌ش��ود؛ این که تکرار همیشه 

حاضر نیست.

با آن که نویسنده عشق را یکی از مفاهیم اساسی اثر خود آورده و نیز در 
هیچ جمله و از زبان هیچ شخص بر حقیقت آن تردید نبرده، اما قراردادنِ 
عش��ق درونِ این بودن و نبودن‌ها، درونِ نفی و اثبات، شاید که بی‌هدف 
نبوده باش��د تا بر حقیقتِ آن نیز تردید کنیم. آیا عشق از همان رسته امید 
و یادآوری است؟ عشق، زیر پایِ عاشق و معشوق نمی‌روید؛ برای جوانه 
انداختن آن به دو عاش��ق نیاز اس��ت و بیابید در این آمدورفت انسان، دو 
عاشق را. آن چیزی که عشق می‌خوانند، امید شدت‌یافته است و خود بر 
آن واقف‌اند و اگر بر عش��قِ خود و اصال��تِ آن اصرار کنند، کمی انتظار 

کنند تا دریابند.
در س��رانجامِ کتاب اشارتی بر رابطه امر کلی و استثنا شده است. "استثنا، 
هم امرِ کلی و هم خویش��تن را توضیح می‌دهد. اگر کسی بخواهد در امرِ 
کلی غور کند صرفاً کافی است در استثنایِ برحق غور کند. زیرا همه چیز 
را بس��یار روش��ن‌تر از خودِ امرِ کلی آش��کار خواهد ساخت". باید عشق 
را در اس��تثنایِ آن جس��ت. آن چه به باطل عشق می‌خوانند در اصل بدلِ 
عش��ق اس��ت با نیمه‌عمری کوتاه و در شباهت با عشق و در اصل، مهِر و 
اش��تیاق و عادت و چیزهایی غیر از عشق. امید، یادآوری و آن چه عشق 
می‌خوانند از یک رسته‌اند. همانندِ نیکی که به سببِ طبعِ بخشنده، مهیا و 
آراسته است برایِ هر اس��تفاده. میانِ بودن و نبودن، بودن سودمند است. 
حقیقت می‌تواند به‌قدر کافی وحشت‌انداز باشد تا طرد  شود. شر هر چه 
باش��د اصیل اس��ت و بی‌غش. بد، بد اس��ت؛ اما نیک می‌تواند در خفا بد 
باش��د و بر دیوارِ غارِ تمدنِ انسان، نقشِ عنکبوتیِ نیک‌مردمانِ بد فراوان 
است. تکرار نوعی اصالت است. آیا می‌توان زندگیِ انسان را که هم غدار 

است و هم مغبون تکرار داد؟

یادداشتی بر کتابِ "تکرار" در اصالت تکرار
نوشته سورن کی‌یرکگور
| رضا ایران نژاد|
| کارشناس آموزش آکادمی سامان|
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 سلام به همراهان کافه تک 
ای��ن ماه قصد داریم به یکی از س��ؤالات متداول به هن��گام ورود به دنیای 

تکنولوژی پاسخ بدهیم:
فضای ابری چیست؟

 سرویس فضای ابری چیست؟ 
فضای ذخیره‌سازی ابری یا cloud storage، مدلی از ذخیره‌سازی داده‌ها 
اس��ت که ب��ه کاربران این ام��کان را می‌دهد تا بدون نیاز به س��خت‌افزار و 
حافظه‌های فیزیکی، داده‌های دیجیتالی خود را از طریق رایانش ابری، بر محیط 
مبتنی بر اینترنت ذخیره و پردازش کنند. با اس��تفاده از فضای ابری، کاربران 
می‌توانند از هر جای دنیا به منابع موردنیاز خود دسترسی داشته باشند و از هر 
گونه محدودیت جغرافیایی جلوگیری کنند. به عبارت ساده‌تر وب‌سایت‌هایی 
که به شما اجازه می‌دهند از سرورهایشان به‌عنوان فلش مموری استفاده کنید، 
فلش مموری که خدمات اشتراک‌گذاری آنلاین، پروتکل‌های امنیتی مختلف 

و وب‌سرویس‌های مختلف هم ارائه می‌دهد.

 فضای ابری چگونه کار میک‌ند؟ 
بع��د از اینکه به‌طورکلی متوجه ش��دیم که فضای ابری چیس��ت‌، نوبت به 
چگونگی کارکرد این فضا می‌رس��د. آشنایی با نحوه عملکرد فضای ذخیره 
ابری کاملًا به نوع آن بس��تگی دارد. در ابتدایی‌ترین س��طح از فضای ابری، 
فقط از یک س��رور متصل به اینترنت استفاده می‌شود. در این‌ صورت، کاربر 
با اس��تفاده از اینترنت ابتدا به سرور تدارک‌دیده‌شده برای این منظور متصل 
می‌شود و سپس فایل‌های موردنیاز خود را روی این سرور بارگذاری می‌کند. 
در ادامه، خودِ کاربر یادش��ده یا هر کاربر دیگ��ری که مجوزهای لازم برای 
دسترس��ی به این محتواها را داش��ته باشد، با وصل‌شدن به سرور می‌تواند از 

آن‌ها استفاده کند.
واضح اس��ت که این ساده‌ترین نحوه کارکرد فضای ابری است؛ یعنی آنچه 
در مفه��وم صنعتی از فضای ذخیره ابری انتظار داریم، محیطی اس��ت که از 
صدها سرور تشکیل شده است. باید به این نکته توجه کرد که کامپیوترها نیز 
مانند هر سیستم دیگری به تعمیر و نگه‌داری نیاز دارند و قرار‌دادن محتواهای 
یکسان روی چندین سرور، به شما و مشتریانتان امکان می‌دهد که حتی در 

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

و با بقیه به اشتراک بذارید.

ــافه تـک  ک
Café Tech

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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صورت غیرفعال‌شدن یک سرور، سرورهای دیگر و در‌نتیجه محتواهایی که 
روی آن‌ها قرار داده‌اید، همچنان در‌دس��ترس باشند. به این قابلیت افزونگی 

گفته می‌شود که از قابلیت‌های مهم فضای ذخیره‌سازی ابری است.
 چرا خرید فضای ابری مهم است؟ 

حتماً تا‌به‌حال با مشکل محدودیت فضا روی سرور داخلی شرکت یا حتی 
کامپیوتر ش��خصی‌تان مواجه شده‌اید. با استفاده از فضای ذخیره‌سازی ابری، 
این مش��کل برای همیشه حل خواهد ش��د. فضای ذخیره‌سازی ابری کاملًا 
مقرون‌به‌صرفه است و توانایی مقیاس‌پذیری چشمگیری نیز دارد. این یعنی 
اگر حین استفاده از این فضا به این نتیجه برسید که به فضای بیشتر یا حتی 
کمتری نیاز دارید، ارتقا یا کاهش س��رویس خریده شده به‌راحتی امکان‌پذیر 
است و همین امر می‌تواند بر کاهش هزینه‌های سازمان شما کاملًا مؤثر باشد.
علاوه بر این، اس��تفاده از فضای ذخیره‌سازی ابری باعث می‌شود تا بتوانید 
منابع موردنیاز کارمندانتان را به‌صورت آنلاین در اختیارش��ان بگذارید. این 
موضوع سبب می‌شود تا هم رضایتمندی سازمانی در بین کارمندان مجموعه 

بیشتر شود و هم کارایی آنان افزایش یابد.
به‌طور‌کلی، تفاوتی ندارد که مجموعه‌ای بزرگ با تعداد زیادی کارمند داشته 
باشید یا کسب‌و‌کاری کوچک را مدیریت کنید؛ چراکه فضای ابری می‌تواند 
در زمینه‌های متعددی به ش��ما کمک کند و این همان دلیلی است که سبب 

می‌شود تا تمامی کسب‌وکارها به کلود استوریج نیاز داشته باشند. 
 کاربرد فضای ابری برای کاربران عادی 

فضای ابری فضایی است که بیشتر متخصصان باید از آن بهره ببرند. با‌این‌حال، 
فقط بدین دلیل که ابزاری حرفه‌ای اس��ت، باعث نمی‌شود که کاربران عادی 
نتوانند در کارهای روزانه از آن اس��تفاده کنند. در ادامه، ش��ما را با ۴ کاربرد 

شگفت‌انگیز فضای ذخیره‌سازی ابری آشنا می‌کنیم.
 ۱. کار با یک گروه 

با استفاده از کلود استوریج، برای کار با یک گروه می‌توانید به‌راحتی فایل‌ها 
و س��ندهایتان را به اش��تراک بگذارید و در هزینه و زمان صرفه‌جویی کنید. 
به‌علاوه، بیش��تر خدمات اسناد وُرد مبتنی بر ابر به چندین نفر اجازه می‌دهد 

هم‌زمان روی یک سند کار کنند.
 ۲. رسانه خود را سازمان‌دهی کنید. 

در کامپیوتر و دیگر دستگاه‌های خود، احتمالاً تعداد زیادی تصویر، ویدئو، 
فایل‌های صوتی و‌… ذخیره‌ش��ده دارید. به‌جای اینکه همه آن‌ها را پراکنده 

کنید، از فضای ذخیره‌سازی ابری می‌توانید برای مرتب‌کردن فایل‌های خود و 
ایجاد کتابخانه‌های رسانه دیجیتال منسجم استفاده کنید.

 ۳. رمزهای عبور خود را در فضای ابری ذخیره کنید. 
ای��ن روزها امنی��ت اینترنت بیش از هر زمان دیگ��ری اهمیت پیدا کرده 
است. با‌این‌حال، به‌ خاطر سپردن تمام رمزهای عبور برای وب‌سایت‌هایی 
که اس��تفاده می‌کنید، ممکن است دشوار باشد. به همین دلیل، بهتر است 
برای هر حس��اب کاربری خود از رمز عبور منحصربه‌فرد و پیچیده بهره 
ببرید. چگونه می‌توان انتظار داشت که یک نفر این‌همه رمز عبور مختلف 

را به‌خاطر بسپارد؟
برای به خاطر سپردن رمزهای عبور، لازم نیست از مغز خود استفاده کنید. 
در عوض، می‌توانید از یکی از برنامه‌های مدیریت رمز عبور مبتنی بر فضای 
ابری بهره ببرید. برنامه‌های مدیریت رمز عبور می‌توانند تمام رمزهای عبور 
ش��ما را در فضای ابری ذخیره و حتی رمزهای عبور منحصر‌به‌فردی برایتان 
ایجاد کنند. همه رمزهای عبور شما با یک رمز عبور اصلی محافظت می‌شوند 
که تنها رمز عبوری است که باید آن را حفظ کنید. بدین ترتیب، امکان استفاده 

از امن‌ترین فضای ابری را برای خود فراهم کنید.
 ۴. در گوگل‌درایو ویدئوهای جاسازی‌شده بسازید. 

این کار برای کس��انی مناسب است که اغلب به آپلود ویدئوها یا جاسازی 
آن‌ه��ا در وبلاگ یا وب‌س��ایت نیاز دارند. برای انجام ای��ن کارها، به‌راحتی 
می‌توانید فضای ذخیره‌س��ازی را به کار ببرید. اگر نمی‌خواهید از وب‌سایت 
میزبانی ویدئو، مانند YouTube برای ویدئوهایتان اس��تفاده کنید، این فضا 

برایتان کاربردی خواهد بود.
 بهترین فضای ابری جهان 

4 س��رویس برتر در حوزه کلود اس��توریج به انتخاب CloudWards از 
قرار زیر است:

Sync.com •
Pcloud.com •

Mega.io •
Google.com •

هر‌یک از این س��رویس‌ها میزان فض��ای ابری رایگان و درمجموع خدمات 
متفاوتی ارائه می‌کنند که برای کسب اطلاعات بیشتر، می‌توانید به وب‌سایت 

هر‌یک از آن‌ها مراجعه کنید.
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شُکوهِ
 جان

ش��اید از یکی از دوس��تانتان بشنوید »چقدر کارَت ش��بیه مردادماهی‌ها 
اس��ت.« یا برای اش��تباهش بهانه بتراشد که »خب چون من متولد ماه مهر 
هستم این‌طوری شد.« در این حالت، احتمالاً این دوستتان دچار اثر بارنوم 
)Barnum Effect( است. اثر بارنوم نوعی سوگیری شناختی است که 
باعث می‌ش��ود افراد ش��خصیت خود را با گزاره‌ه��ای عمومی و مبهمی 
مطابقت دهند که در کتاب‌های طالع‌بینی یا تس��ت‌های شخصیت‌شناسی 

غیرعلمی می‌خوانند. 
اث��ر بارنوم یا اثر ف��وررِ )Forer Effect( به تمایل اف��راد به باورکردن 
عبارت‌ه��ا یا توصیف‌های کلی یا حتی مبهم درباره خود گفته می‌ش��ود. 
س��اده‌تر بگوییم، بسیاری افراد عبارت‌های عمومی‌ای که در طالع‌بینی ماه 
تولد یا تس��ت‌های غیرعلمی تعیین ش��خصیت می‌خوانند، باور می‌کنند؛ 
زی��را اغلب به دنب��ال تأیید بیرونی مبنی بر خ��اص‌ و منحصربه‌فرد بودن 

ویژگی‌ها و تجربیات خود هستند. 
بس��یاری از گزاره‌هایی که افراد در دس��ته‌های کلی ماه تولد، فال‌بینی‌ها 
یا شخصیت‌شناس��ی‌های غیرعلمی می‌خوانند، کاملًا عمومی‌اند و ممکن 
اس��ت درباره اکثر افراد صدق کنند. بااین‌حال کس��ی که دچار اثر بارنوم 
اس��ت، باور می‌کند که بیش از دیگران در دس��ته‌بندی توصیف‌شده قرار 
می‌گیرد؛ زیرا همه ما درنهایت دلمان می‌خواهد فرد خاصی باش��یم یا به 

دسته‌ای تعلق داشته باشیم که به ما احساس منحصربه‌فرد بودن بدهد. 
اگرچه ممکن اس��ت بسیاری از ما در بسیاری از ویژگی‌ها با هم تفاوت 
داشته باشیم، اکثر مردم از مسائلی مانند مهربانی با دیگران، موفقیت شغلی 
یا صمیمیت دوس��تانه لذت می‌برند و از اینکه گزاره‌ای این صفات را به 

آنها نسبت دهد، استقبال می‌کنند. 
ب��ا درنظرگرفتن این نکته می‌توانی��م درک کنیم که چرا مواردی همچون 
طالع‌بین��ی، فال‌بینی یا تس��ت آنلاینی مثل‌اینکه »ش��ما ش��بیه کدام‌یک از 
ش��خصیت‌های س��ریال تاج‌وتخت هس��تید؟« تا این ح��د رواج دارند و 

پذیرفته شده‌اند. 
بارنوم نام س��یرک‌دار و کمدین سرش��ناس آمریکایی بود که در قرن ۱۹ 
می‌زیس��ت. گفته می‌شود بارنوم دانش زیادی درباره رفتار و روان‌شناسی 
ذهن داشت و آن را در نمایش‌های خود به کار می‌گرفت. همچنین گفته 
می‌شود تبحر بارنوم در شناخت ذهن افراد و استفاده از خطاهای شناختی 
رایج به هنگام نمایش‌هایش باعث ش��د نام او با پدیده‌ای روان‌ش��ناختی 

گره بخورد. 
درهرص��ورت مهم‌تر از منش��أ نام ای��ن پدیده، پژوهش‌هایی اس��ت که 
دراین‌خصوص انجام ش��ده‌اند. اصطلاح »اثر بارنوم« اواسط قرن بیستم و 

ب��ا انجام تعدادی آزمایش علمی در میان روان‌شناس��ان رواج یافت. یکی 
از برجس��ته‌ترین و اولین روان‌شناسانی که این پدیده را تخصصی بررسی 
ک��رد، برت��رام ف��وررِ )Bertram Forer( بود که در س��ال ۱۹۴۸ مقاله 

مشهورش به نام »خطای تأیید شخصی« را نوشت. 
فورر تس��تی شخصیت‌شناس��ی به دانش��جویانش داد و از آنها خواست 
گزینه‌های��ی را انتخ��اب کنن��د که کاملًا »ش��خصی« ویژگی‌ه��ای آنها را 
توصیف می‌کنند. دانش��جویان فورر نمی‌دانستند که تمام آنها گزاره‌هایی 

مشابه دریافت می‌کنند. برخی از گزاره‌های تست اینها بودند: 
 شما نیاز دارید سایر افراد شما را دوست داشته باشند و تحسینتان کنند. 

 بعضی مواقع از خودتان انتقاد می‌کنید. 
 اگرچه نقاط ضعفی در وجود شماست، تلاش می‌کنید بر آنها غلبه کنید 

و به انسان بهتری تبدیل شوید. 
 شما ظرفیت وجودی زیادی دارید که از آن در جهت منافع خود بهره 

چندانی نبرده‌اید. 
 از تغیی��ر خوش��تان می‌آی��د و نمی‌خواهی��د در آنچه انج��ام می‌دهید 

محدودیت داشته باشید. 
 گاهی برای پروژه‌هایی تلاش بسیاری می‌کنید که نتیجه نمی‌دهند. 

جالب اس��ت ک��ه در مقیاس ۱ )نادرس��ت( تا ۵ )کام�اًل صحیح(، نمره 
میانگین دانشجویان 4/3 بود. به‌عبارت‌دیگر، تقریباً تمام دانشجویان فورر 
گزاره‌های عمومی و مشابه این تست را تا حد زیادی درباره خود صادق 
و شخصی دانس��ته بودند. این آزمایش بعدها توسط دانشمندان دیگر هم 
انجام شد و نتایج مش��ابهی در برداشت. یکی از نتایج پژوهش فورر این 
بود که مواردی همچون طالع‌بینی یا تس��ت‌های شخصیت بر گزاره‌هایی 
استوارند که هم جهان‌شمول باشند و هم بتوان آنها را درباره اکثریت افراد 
صادق دانست.  همه ما باید با سازوکار اثر بارنوم آشنا باشیم، زیرا احتمال 
دارد ک��ه این پدیده ما را به س��مت تصمیم‌گیری‌های ضعیف بر اس��اس 
باورهای غیرمنطقی و غلط س��وق بده��د. تمایل ناخودآگاه ما به تعلق به 
دس��ته‌بندی‌های شخصیتی که اغلب نادرست و کلی هستند، ممکن است 

باعث شود مطابق با این باورهای اشتباه رفتار کنیم. 
اگ��ر تعارف را کن��ار بگذاریم، همه ما از دریاف��ت تملق یا تعارف لذت 
می‌بریم و این دقیقاً همان چیزی اس��ت که اثر بارنوم بر اس��اس آن شکل 
می‌گیرد. اگر در ویژگی‌های متولد ماه تولدتان بخوانید »توانایی ویژه شما 
در مهرورزی باعث افزایش نشاط زندگی‌تان می‌شود«، احتمالاً ناخودآگاه 

آن را در خصوص خودتان هم صادق می‌بینید و می‌پذیرید.
منبع: گاهنامه مدیر

اثر بارنـوم
ــرگذاری  رمز تأثی
فال‌گیرها چیست؟ 
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سَربکِِش این شُکوهِ جان، قَند وُ گَزَک دهان مَکُن
مَرگِ مَرا بگو بگو، دَشنه بزَِن امَان مَکُن

خُوش‌خُوش وُ شادمِان بیا، مَرثیه برَ زَبان مَکُن
وَصلَتِ جان وُ جان‌سِتان، وَقتِ طَرَب فَغان مَکُن
مَن توُ شُدی توُ جان مَرا، جُز مَنِ مَن مَکان مَکُن

گَرچه توُای فَنایِ جان، فَرطِ توُامَ، گُمان مَکُن
چَشمِ توُ آشِنا مَرا، چِشمَکِ کَس نشِان مَکُن

مَردِ فَنا نبَاشَد او، زمِزِمه‌اتَ اذَان مَکُن

تنُد وُ دَوان، نهَان رَوان، صَنعَتِ خُود دُکان مَکُن
بسَ که سِپید وُ عاطِری، هَمهَمه دَر جَهان مَکُن

هَرچه مَرا، فَدا توُ را، چَشمِ سیهَ چُونان مَکُن
خَنده نشِانده‌ای دَر آن، مُشکِلِ مَن عَیان مَکُن

وَه که چه نازپاره‌ای، خَندۀ خُود نهَان مَکُن
بهَ که چه ماه‌واره‌ای، رُونقَِ خُود نهَان مَکُن

شُعلۀ ناشَکیبِ جان، پتِ‌پتِِ مَن جَوان مَکُن
شُعله‌کُشی، خَریقِ جان، نرَمه‌نفََس دَرآن مَکُن

شُکوهِ
 جان

رضا ایران‌نژاد، 
کارشناس آموزش 

آکادمی سامان

»عبادت شبانه« - اثر سینا ایران نژاد
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

-4044692544695343-40446903شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

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

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

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

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

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

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

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

888991350-88991345تهران، 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



63 خرداد 1403 / سال بیستم، شماره 204

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

-2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

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

-2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی57

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

حميد رضا فغفوري33327733-5024-33320654-024زنجان، 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
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-----








