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 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.
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 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
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 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی
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با نک و اقتصاد
سیاست و جنگ

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

یکی از سوالات ذهنی این روزهای مردم ، وضعیت جنگ، اقتصاد، تورم، 
گرانی، ارز و سکه، سپرده گذاری، بانک ها و آینده است.

فرهنگ ش��ایعه هم، همیشه جلوتر از واقعیت می دود و عدم پاسخگویی 
های مناسب از طرف مسیولین هم، امکان تشخیص سره از ناسره را فراهم 

نمی کند.  
ش��اید بعضی ها یادش��ان بیاید که چند وقت پیش، در زمان درگیری بین 
ایران و اسراییل در سوریه و حمله به ساختمان سفارت ایران، یک مصاحبه 
جنجالی با وزیر خارجه انگلیس ش��کل گرفت که جای بحث و بررس��ی 

عمیقی داشت.
دیوی��د کامرون وزیر خارجه وقت انگلیس گف��ت: کار ایران در حمله به 

اسرائیل بی‌ملاحظه و خطرناک بود.
مجری پاس��خ داد: اگر کسی کنسولگری انگلیس را بمباران کند، شما چه 

کار می‌کنید؟
کامرون: خب، ما یک واکنش خیلی شدید نشان می‌دهیم.

مجری: خب ایران هم همین کار را کرده است.
وزیر خارجه انگلیس که در برنامه زنده تلویزیونی از حمله ایران به اسرائیل 

انتقاد می کرد، در برابر پاسخ مجری برنامه سکوت کرد.
  

بدیهی اس��ت که نمی شود تاثیر تحولات سیاسی جنگ غزه و حمله اول 
پهپادهای ایران بر سر دیوار آهنین اسراییل را در زمان خودش و حتی حالا 
بعد از گذش��ت یکی دو سال و جنگ ۱۲ روزه  ایران و اسراییل بر اقتصاد 
کش��ورهای خاورمیانه و حتی اروپا و آمری��کا ندید و از کنار آن به راحتی 

گذشت.

بدون ش��ک ه��ر پهپاد و هر موش��ک و هر تیری که از کم��ان، درصحنه 
جنگ خارج می ش��ود، عواقب و الزامات خودش را دارد، همانطور که هر 
کلامی،وقتی از دهان یک مسیول و یا حتی غیر مسیول، در سیاست جهانی 
خارج و گفته می ش��ود، فوری مورد بررس��ی و اظهار نظر جدی رس��انه 
ها و کارشناس��ان قرار می گیرد و به همین دلیل در مورد سیاس��تمداران و 

اقتصادیون تذکر داده می شود که مواظب صحبت های شان باشند.
در جهان امروز حتی ارتباطات غیرکلامی هم مورد توجه و تجزیه و تحلیل 
مفس��ران و مردم قرار گرفته و می گیرد و س��اعت ها در برنامه های تفسیر 
خبری راجع به میمیک صورت و یا لحن و گفتار و حرکت دس��ت و پا و 

نوع لبخند و لباس یک مقام مسیول بحث و گفتگو می کنند.
ی��ادم می آید که یک وقتی مهندس زنگنه وزیر وقت نفت آن روزها، می 
فرمودند که در جلسات اوپک، دیدار و گفتگوی من با وزیر نفت عربستان 

و خنده های ما باهم باعث بالا رفتن قیمت نفت می شد.  
در همین راس��تا و با توجه به جنگ غزه و حمایت ایران از مردم فلسطین 
و پاس��خگویی عملی حمله به کنس��ولگری ایران، در یکی دوسال گذشته، 
دیدگاه های مختلفی وجود داشت و اظهارنظرهای گوناگونی انجام گرفت، 
که هر گروه و دس��ته ای با توجه به رای و نظر و دیدگاه های خود، تلاش 
کردند که حرف خود را به کرس��ی عدالت نزدیک تر نمایند، اما متاس��فانه 
بخشی از حقیقت در میان تملق، مثل دوغ و دوشاب قاطی شده و تشخیص 

واقعیت به سادگی ممکن نبوده و نیست.
مجید مرادی یکی از تحلیگران مس��ایل سیاسی در همان موقع نوشته بود: 
زمانی که ما با اس��رائیل می جنگیم مانند زمانی اس��ت ک��ه عراق با ما می 
جنگید و همه دنیا در کنار صدام بودند، حالا هم از آمریکا و بریتانیا و اروپا 



7 آبان 1404 / سال بیست ویکم، شماره 221

تا اردن به کمک اسرائیل می آیند و باید مواظب بود.
البته برای نخستین بار از داخل خاک ایران هجوم نظامی به اسرائیل انجام 
ش��د و نتانیاهو فکر نمی‌کرد که پاس��خ ایران به جنایت هجوم موشکی به 
ساختمان کنسولگری ایران در دمشق در قالب حمله موشکی به اهدافی در 

درون اراضی اشغالی انجام شود. 
اما واکنش ایران در آن زمان به اسرائیل، مشروع، محدود و دقیق و هدفمند 
و عاقلانه بود و ایران قصد بازی لبه پرتگاه را نداشت و اسرائیل هم قدرت 
نظامی مقابله با ایران را در خودش نمی دید، مگر آن که قدرت های بزرگ 
ب��ا او همراهی کنند و آنها هم در آن ایام، ظاهرا تمایلی به گس��ترش دامنه 

جنگ نداشتند. 
اما در همان زمان و در جنگ رسانه‌ای کمی عقب ماندیم، در جنگ رسانه 
ای هم باید نگاه راهبردی داش��ت و توجه کرد که مش��ارکت و همدلی با 
کمپین‌های حمایتی رژیم غاصب و خبیث اسرائیل با غیرت ملی سازگاری 
ندارد و هیچ ایرانی غیوری خوش ندارد زیر پرچم بیگانه با مادر وطن ستیز 
کند، دفاع از کش��ور واجب شرعی و ملی است و دفاع رسانه ای هم مانند 

دفاع نظامی مهم است. 
حالا شاید گفته شود که در آن زمان ، بیشتر موشک‌ها و پهپادها به اهداف 
خود نرس��یدند، بنابراین لزومی به واکنش تند آمریکا و اس��رائیل و به تبع 
آن  وقوع جنگ نبوده و نیس��ت. اما صرف نظر از ساقط کردن و یا اصابت 
چه تعدادی از موش��ک‌ها و پهپادها به اهدافی در داخل اس��رائیل، در طول 
چند دهه گذشته به اس��تثنای حملات موشکی عراق در سال۱۹۹۱تاکنون 
از جانب هیچ کشوری ، موشکی به سمت اسرائیل شلیک نشده بود و اگر 
در طول ش��لیک اولین موشک به اس��راییل از خاک ایران توجه می کردیم 
و از این زاویه، به قضیه می نگریس��تیم،  این اقدام را یک تابوش��کنی می 
شمردیم و باور می کردیم که سیاست و دکترین امنیتی اسرائیل بر این اصل 
استوار بوده و هست که در مقابل کوچک‌ترین حملات خارجی پاسخ دهد، 

وضعیت فعلی و حمله اسراییل کوچک به ایران بزرگ شکل نمی گرفت.
نگرانی از ش��عله ور ش��دن جنگ، همزمان در چند جبهه باعث ش��د، که 
اسرائیل و آمریکا، به نوعی سیاس��ت "بی‌تفاوتی"و"کنار آمدن" با حملات 
موشکی ایران را در آن موقع، در پیش بگیرد. و در نهایت، واکنش اسرائیل، 
بر روی تش��دید خرابکاری‌ها و اقدامات غیر مستقیم علیه ایران مثل ترور 

هنیه در داخل خاک ایران متمرکز شود.
آمریکا هم که در هرصورت، به این راحتی با وضعیت جدید در منطقه کنار 
نمی آمد و به اشکال مختلف و با ادامه تحریم، در جهت تشدید فشارهای 

سیاسی و به ویژه اقتصادی بر ایران گام برداشت که هنوز ادامه دارد.
در س��الی که گذش��ت، تنش‌ها در منطقه هر چند از طرف همه کش��ورها 
کنترل ش��ده بود، اما متاسفانه همچنان ادامه داشت، اما سیر آن‌ها تصاعدی 
و در جهت تش��دید اهرم‌های متعدد و در چارچوب بازی سیاس��ی جنگی 

لبه پرتگاه بود.
واکنش های ایران و ش��رایط انتخابات آمریکا و کنار رفتن بایدن و آمدن 
ترام��پ و جنگ روس��یه و اوکراین هم ویژگی های��ی بودند که بر اقتصاد 

کشورما و منطقه و حتی دورتر تاثیر مستقیم گذاشت.
امروز از حمله ۱۲روزه اس��راییل که از زمان اولین حمله موشکی ایران در 
یکی دوسال اخیر، خودش را برای این حمله آماده می کرد، مدت کوتاهی 
گذش��ته واین حمله، به هر دلیلی، به وقوع پیوس��ته اس��ت، اما مردم بر اثر 
تبلیغات رس��انه های مغرض و شرایط سخت اقتصادی، همچنان درگیر آن 
باقی مانده اند و هر روز سوال می کنند که آیا جنگ دیگری در پیش است؟ 
آیا وضع بهتر یا بدتر می شود؟ و چنین شایعاتی ، هر لحظه از طرف پیر و 

جوان تکرار می شود. 
به نظر می رسد در چنین شرایط جنگی و اقتصادی سخت و فشارهای بین 
المللی، خصوصا از طرف آمریکا و اروپا، داشتن رفتار حکیمانه و صبورانه 
ایران با حفظ جایگاه قدرتی در دفاع مش��روع توس��ط نظام و حاکمیت و 
دولت و همه مردم، الزامی و عاقلانه تر جلوه می کند و پاسخ در یک کلمه 

)همبستگی ملی( خلاصه می شود.
امروز همه می دانند که جنگ ها با سیاست آمیخته شده و سیاست هم، با 
اقتصاد در هم تنیده شده، و تاثیر هر حرکت سیاسی را بر توان مالی مردم و 

ارزش پول ملی می توان به سادگی دید و لمس کرد.
درچنین ش��رایطی اس��ت که مدیریت اقتصادی داخلی و حاکمیت دولت 
و خلاقیت مدیران معنا پیدا می کند و وظیفه فردی هرکس و هر س��ازمان 

خودش را بیشتر نمایش می دهد.
فرد فرد ایرانیان باید با صبوری و کنترل درآمدها و هزینه ها و صرفه جویی 
و اس��تفاده بهینه، حتی در خورد و خوراک و پوشاک و سایر موارد زندگی 

به همدیگر کمک کنند.
تلاش در حوزه تولید بیشتر و بهتر، وظیفه ذاتی هر تولیدکننده و صاحب 
کارگاه و کارخانه ای اس��ت که دلش برای این آب و خاک می س��وزد و از 

عمر و جوانی و تجربه و سرمایه خود، برای ساختن مایه گذاشته است.
وظیفه یک کارگر وکارمند ساده شرافتمند در بخش اجرایی، ادامه خدمت 
صادقانه به هموطن دیگری اس��ت که در جای��ی دیگر، متقابلا در خدمت 

اوست.
در دوران جن��گ ۱۲ روزه همگان به یاد دارند که نیروهای صف و س��تاد 
بس��یاری از بانک ها با همه نگرانی های هر انسان عادی، سنگر خدمت را 
رها نکردند و هر صبح کرکره بانک ها به عنوان نمادی از خدمت، بالا رفت.
همکاران سامانی ما در همه روزهای سخت، دوران کرونا ، جنگ ۱۲ روزه 
، و حتی بسیاری از تعطیلات رسمی عید و عزا ، خانه اول خود را ترک و 
در خانه دوم خود که محل خدمت به هموطن و مشتری عزیزی بوده است، 
بدون هیچ چشمداشت خاصی حاضرشده اند و این اولین درس همبستگی 

در خانواده بزرگ سامان بوده و هست.   
 در این میان آرزو می کنیم، که مسیولین نظام هم برای کاهش آلام و رنج 
های اقتصادی مردم و حفظ ارزش ریال، و از همه مهمتر، جان مردم، وحفظ 
منافع ملی، تصمیمات مناسب گرفته، تا  شاهد روزهای بهتر و پیروزی کامل 
برای ملتی باش��یم که عمر چند هزارساله دارد و از بلایای بسیاری در طول 

تاریخ گذشته و تا امروز در این سرزمین، با عزت زیسته است.
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| رضا رحمانی|
| رئیس اداره روابط‌عمومی|

 مقدمه 
در عصر دیجیتال، مفهوم محتوا دگرگون ش��ده و از یک »پیام س��اده« یا »خبر 
کلاس��یک« فراتر رفته اس��ت. امروز محتوا به‌عنوان اصل بنیادین ارتباط، قدرت 
شکل‌دهی به افکار عمومی، ساخت برند، جذب مخاطب و حتی ایجاد تغییرات 
اجتماعی را دارد. روابط‌عمومی نیز دیگر صرفاً نقشی اجرایی یا انتقال‌دهنده اخبار 
ندارد؛ بلکه به‌عنوان معمار محتوا و روایتگر مدرن س��ازمان، در خط مقدم خلق 

تجربه‌های عمیق و الهام‌بخش برای مخاطبان قرار گرفته است.
در این مقاله قصد دارم به بررسی مفهوم مدرن محتوا و تبیین نقش راهبردی 

روابط‌عمومی در خلق و تولید محتوا در جهان پرتحول امروز بپردازم.

 محتوا؛ از پیام تا تجربه 
در گذشته، تولید محتوا محدود به انتشار اخبار، اطلاعیه‌ها، بروشورها و چند 
یادداش��ت چاپی بود. اما تحول فناوری و رشد ش��بکه‌های اجتماعی، محتوا 
را ب��ه بس��ته‌ای پیچیده، چندوجهی و مبتنی بر روای��ت، تعامل و خلق تجربه 

شخصی بدل کرده است. جمع‌و‌جور، ساده و مفید.
محتوای مدرن می‌تواند شامل این موارد باشد:

 مقالات تخصصی و تحلیلی
 ویدئوهای کوتاه و بلند

 پادکست‌ها و برنامه‌های صوتی
 اینفوگرافیک و تصاویر تعاملی

 لایو استریم و وبینارهای آموزشی
 پست‌های شبکه‌های اجتماعی، استوری‌ها، ریلز و...

 نظرسنجی و محتوای تعاملی کاربرمحور
 داستان‌ها و روایت‌های واقعی از تجربه مشتریان یا کارکنان

محتوا امروز، محصولی صرفاً برای انتقال اطلاعات نیست؛ بلکه ابزاری برای 
خلق احسا‌س، مشارکت، تعامل و حتی فرهنگ‌سازی است.

مفهوم مدرن محتوا و نقش روابط‌عمومی 
در خلق و تولید محتوا در دنیای امروز
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 ویژگی‌های محتوای مدرن 
۱. تعامل‌محوری: 

محتوای مدرن دیگر یک‌طرفه و دستوری نیست. مخاطب باید بتواند مطلب 
را ببیند، بش��نود، به اش��تراک بگذارد، نقد کند و حتی تغییر دهد. محتواهای 

تعاملی توجه کاربران را جلب می‌کند و همدلی با برند را عمق می‌بخشد.
۲. شخصی‌سازی و هدفمندی: 

کلید موفقیت محتوای امروزی دانش مخاطب اس��ت؛ اینکه بدانیم هر گروه 
چه ذائق��ه، نیاز، دغدغه و انتظاری دارد. هوش مصنوعی و داده‌کاوی مس��یر 

شخصی‌سازی هزاران پیام را فراهم کرده است.
۳. روایت‌محوری و قصه‌گویی: 

مطالب خش��ک و رس��می جای خود را به داس��تان‌هایی درباره انس��ان‌ها، 
موفقیت‌ه��ا، چالش‌ها و اتفاقات واقعی داده‌اند. برندها و روابط‌عمومی موفق، 

قصه‌گوهای ماهر هستند.
۴. چندوجهی و چندرسانه‌ای: 

اس��تفاده از ترکیب متن، تصوی��ر، صوت، ویدئو و حت��ی واقعیت افزوده و 
مجازی پیام را اثرگذارتر و به‌یادماندنی‌تر می‌سازد.

۵. سنجش‌پذیری و بهینه‌سازی: 
نرخ تعامل، بازخورد، انتش��ار و اثرگذاری هر محتوا باید س��نجیده شود تا با 

بهبود مستمر، بودجه و منابع بهینه مصرف شوند.

 ارتباط محتوا و روابط‌عمومی 
روابط‌عموم��ی در ش��کل س��نتی، ابزار انتقال پیام س��ازمانی ب��ود. اما امروز 
مأموریت روابط‌عمومی به خلق محتواهایی تبدیل شده که از یک سو اهداف 
اس��تراتژیک و ارزش‌های برند را منعکس کند و از س��وی دیگر از دل تجربه 

واقعی، نیاز مخاطب و افکار عمومی بجوشد.

 نقش‌های اصلی روابط‌عمومی در تولید و خلق محتوا مدرن: 
 ایده‌پردازی و برنامه‌ریزی تولید محتوای هدفمند: 

تی��م روابط‌عمومی باید متناس��ب با هر رویداد، هدف یا مش��تری، محتوایی 
متنوع و متناسب با پلتفرم‌های مختلف خلق کند؛ از کمپین اطلاع‌رسانی گرفته 

تا داستان‌های الهام‌بخش.
 روایت‌سازی یکپارچه برند: 

برنده��ای موفق با قصه‌های جذاب و ش��خصیت‌دار در ذهن مخاطبان حک 
می‌ش��وند. روابط‌عمومی مأمور روایت، جان بخش��یدن و همسو کردن پیام‌ها 

است.
 مدیریت رسانه‌ها و شبکه‌های اجتماعی: 

برخورد فعال، پاس��خگویی هوش��مندانه و پخش پیوس��ته محت��وای تازه و 
کاربرپس��ند، جایگاه برند در فضای رقابتی را تثبیت می‌کند. روابط‌عمومی از 

طریق این رسانه‌ها حلقه اتصال واقعی با مخاطبان را شکل می‌دهد.
 مدیریت بحران از طریق تولید محتوا: 

در شرایط ویژه و واکنش به رخدادها یا شایعات، روابط‌عمومی با سرعت و 
دقت، محتوای اصولی و شفاف تولید می‌کند تا بحران‌ها را مدیریت و اعتماد 

مخاطبان را حفظ کند.
 آموزش، اطلاع‌رسانی و الهام‌بخشی: 

محتوای آموزشی حرفه‌ای، برنامه‌های انگیزشی و اطلاع‌رسانی تخصصی پایه 
پایداری ارتباط سازمان با کارکنان و مشتریان است.

 چالش‌ها و فرصت‌های روابط‌عمومی در تولید محتوا 
چالش‌ها:

 تغییر مداوم ترندها و نیاز به به‌روزرسانی سریع دانش‌ و مهارت‌ها
 افزایش رقابت بر سر جلب‌توجه محدود مخاطب

 دشواری در کنترل پیام و تصویر برند در فضای پرشتاب اجتماعی
 نیاز به منابع تخصصی برای تولید چندرسانه‌ای و داده‌محور

فرصت‌ها:
 پتانسیل هم‌افزایی با بازاریابی، فناوری و منابع انسانی
 ایجاد تصویر مثبت، دسترس‌پذیر و صادقانه از برند

 امکان پایش سریع افکار عمومی و دریافت بازخورد به کمک ابزارهای نوین
 خلق جامعه‌ای وفادار و عاش��ق برن��د از دل ارتباطات صمیمی و محتواهای 

انسانی

 نمونه‌های جهانی و داخلی از نقش روابط‌عمومی در محتوا 
)CSR( کمپین‌های مسئولیت اجتماعی 

برنده��ای بین‌المللی، ب��ا تولید محت��وای ویدئویی و قصه‌ه��ای الهام‌بخش از 
فعالیت‌های خیرخواهانه خود، تغییر نگرش عمومی را رقم زده‌اند و روابط‌عمومی 

در خط مقدم این روایت‌سازی بوده است.
 مدیریت بحران‌های بزرگ

در مواجهه با ش��ایعات یا بحران اعتبار در شبکه‌های اجتماعی، روابط‌عمومی با 
انتشار اطلاعیه‌های ش��فاف، ویدئوهای توضیحی و پاسخ‌گویی مستقیم، جلوی 

رشد بحران را گرفته‌اند.
 داستان‌های موفقیت مشتریان یا کارکنان 

روابط‌عمومی ب��ا تولید محتوای ویدئویی و متنی از تجربه واقعی مش��تریان یا 
کارکنان، تصویر انسانی و نزدیک از برند خلق کرده‌اند که تأثیرش بسیار ماندگارتر 

از تبلیغات کلاسیک بوده است.

 سنجش موفقیت محتوا در روابط‌عمومی مدرن 
روابط‌عمومی حرفه‌ای محتوای خود را بر اساس شاخص‌هایی چون نرخ تعامل 
)Engagement(، تعداد بازدید و اش��تراک‌گذاری، سرعت بازتاب‌دهی، میزان 
تولید بازخورد و تأثیر بر افکار عمومی پیوسته بررسی می‌کند. این سنجش، مسیر 

بهینه‌سازی مستمر و موفقیت پایدار را برای سازمان هموار می‌سازد.
محت��وای مدرن، روح تعاملات امروزی اس��ت و روابط‌عمومی معمار این روح 
است. فاصله‌گرفتن از شیوه‌های قدیمی، و حرکت به سمت خلق تجربه، تعامل 
و داس��تان‌گویی انسانی، س��ازمان‌ها را از رقبا و هجوم اطلاعات مجزا و برجسته 

می‌سازد.

 روابط‌عمومی باید: 
 همگام با شبکه‌های اجتماعی و فناوری‌های نوین حرکت کند.

 دانش روایت‌سازی، تعامل‌محوری و شخصی‌سازی محتوا را بیاموزد و تقویت 
کند.

 رویکرد ارزیابی مستمر را جدی بگیرد.
 همواره در جستجوی خلق تجربه‌های جدید و الهام‌بخش برای مخاطبان باشد.
در نهای��ت، موفقیت س��ازمان در عصر جدید ارتباطات، ن��ه در تعداد پیام‌های 
ارسال‌ش��ده، بلکه در کیفیت تجربه‌ای است که توسط روابط‌عمومی و محتوای 

مدرن برای مخاطبان خلق می‌شود.
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روند ده‌ساله فناوری اطلاعات

| علی جوانمردی|
| مؤسس گروه فنی مهندسی ایتوک|

در طول دهه گذش��ته، فناوری اطلاعات جهان��ی با ظهور رایانش ابری، 
افزایش حجم داده‌ها و گس��ترش دستگاه‌های تلفن همراه و اینترنت اشیا 
گون��ه جدیدی ب��ه خود گرفته اس��ت. هوش مصنوع��ی AI و یادگیری 
ماشینی نیز به‌عنوان یک روند قابل‌توجه ظهور کرده و در صنایع مختلف 
به طور قابل‌توجهی مورداستفاده قرار گرفته است. علاوه بر این، پیشرفت 
در سخت‌افزارها مانند پردازنده‌های چندهسته‌ای و اتصال 5G، به ارتباط 

متقابل و قابلیت دستگاه‌ها کمک کرده است.
نگاهی دقیق‌تر به برخی از روندهای کلیدی می‌اندازیم:

 رایانش ابری و رشد داده‌ها: 
تغییر به س��مت خدمات مبتنی بر ابر، از جمله پلتفرم به‌عنوان س��رویس  
PaaS و فن��اوری اطلاعات به‌عنوان س��رویس  ITaaS، س��رعت گرفته 
اس��ت و به کسب‌وکارها این امکان را می‌دهد که منابع فناوری اطلاعات 

را به طور مؤثر برون‌سپاری و مقیاس‌بندی و اندازه‌گیری کنند.
 کلان‌داده: 

رش��د نمایی حجم داده‌ها، نیاز به تجزیه‌وتحلیل مبتنی بر Cloud  ابَر و 
قابلیت‌های پردازش بلادرنگ را افزایش داده است.

 حجم داده‌ها: 
کل مق��دار داده‌های ایجاد ش��ده و مصرف ش��ده در س��طح جهان از 2 
زتابایت به 64.2 زتابایت در دهه گذش��ته افزایش یافته است که اکثریت 

قریب به اتفاق داده‌های جهان در این دوره تولید می‌شوند.
 دستگاه‌های موبایل و اینترنت اشیا: 

گوشی‌های هوش��مند، تبلت‌ها و سایر دس��تگاه‌های تلفن همراه فراگیر 
ش��ده‌اند و دسترس��ی به اینترن��ت و اتص��ال را در پلتفرم‌ه��ای مختلف 
تس��هیل می‌کنند. رشد دس��تگاه‌های اینترنت اش��یا، از جمله گجت‌های 
خانه هوش��مند و حس��گرهای صنعتی، منجر به ایجاد ش��بکه وسیعی از 

دستگاه‌های به‌هم‌پیوسته شده است.
 AI هوش مصنوعی 

هوش مصنوعی و یادگیری ماش��ینی در طیف گسترده‌ای از برنامه‌ها، از 
پیش‌بینی متن گرفته تا تجزیه‌وتحلیل داده‌های پیچیده در کس��ب‌وکارها، 
در حال خودنمایی است. از هوش مصنوعی برای خودکارسازی فرایندها، 

بهبود تصمیم‌گیری و افزایش کارایی کلی کسب‌وکار استفاده می‌شود.
 پیشرفت‌های سخت‌افزاری: 

پردازنده‌ه��ای چندهس��ته‌ای به جری��ان اصلی تبدیل ش��ده‌اند و قدرت 
پردازش و کارایی بیش��تری را ارائه می‌دهند و فناوری 5G سرعت انتقال 
داده س��ریع‌تر و تأخیر کمت��ر را امکان‌پذیر می‌کن��د و کاربردهایی مانند 

محاسبات لبه‌ای و ارتباطات ضرب‌الاجل را مهیا می‌کند.
 کاربردهای اینترنت اشیا: 

یک عامل کلیدی برای کاربردهای مختلف اینترنت اشیا، از جمله وسایل 
نقلیه خودران، پهپادها و ربات‌ها است و حدود نیمی از تمام فعالیت‌های 

کاری موجود می‌توانند در آینده خودکار شوند...



11 آبان 1404 / سال بیست ویکم، شماره 221

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

حسـاب ارزی
| محمدعلی رزمی آرا|

|  کارشناس ارشد روش‌های اعتباری و ارزی|

 شرایط افتتاح حساب ارزی چیست؟ 
برخی از مهم‌ترین نکاتی که باید دررابطه‌با افتتاح س��پرده ارزی در نظر 

داشت ازاین‌قرار است:
افتتاح س��پرده ارزی در بانک س��امان برای اش��خاص حقیقی و حقوقی 
به‌صورت قرض‌الحس��نه پس‌انداز، کوتاه‌مدت ع��ادی و کوتاه‌مدت ویژه 
امکان‌پذیر است.س��پرده‌های کوتاه‌مدت ویژه ارزی را می‌توان با سررسید 

۳ماهه، ۶ماهه و یک‌ساله افتتاح نمود.
در ح��ال حاضر افتتاح س��پرده کوتاه‌مدت ویژه ارزی ب��ه ارزهای دلار 

آمریکا، یورو و درهم امارات امکان‌پذیر است.

 حداقل مبلغ برای افتتاح حساب ارزی چقدر است؟ 
برای افتتاح حس��اب کوتاه‌مدت ویژه ارزی نیاز به تأمین حداقل مبالغ به 

شرح جدول زیر است:
درهم اماراتیورودلار آمریکا

1.0008004.000
باید توجه داش��ت که حداقل مانده سپرده کوتاه‌مدت ویژه ارزی به‌منظور 

تعلق سود هم به شرح مبالغ مندرج در جدول فوق است.

 نرخ سود سپرده‌های ارزی چقدر است؟ 
س��ود س��پرده های ارزی طبق آخرین تعرفه های بانک و به ارز س��پرده 

محاسبه می ش��ود. نرخ سود علی‌الحساب س��پرده‌های ارزی کوتاه‌مدت 
ویژه به شرح جدول زیر است:

یک‌سالهشش‌ماههسه‌ماهه

0/250/501/25یورو

0/000/000/1درهم امارات

0/10/251/25دلار آمریکا

 نحوه واریز و برداشت اسکناس به حساب‌های ارزی چگونه است؟ 
یکی از پرسش‌های پرتکرار درباره سپرده‌های ارزی نحوه برداشت و واریز 

اسکناس به این نوع حساب‌ها است، دراین‌رابطه خوب است بدانید:
اصل و س��ود سپرده‌های ارزی در مواردی که اصل سپرده از محل واریز 
نقدی )اس��کناس ارزی( مش��تری تأمین شده باش��د، به همان ارز سپرده 

به‌صورت اسکناس پرداخت می شود.
واریز اس��کناس به س��پرده یا برداش��ت آن به‌صورت روزانه حداکثر  تا 

سقف مبلغ 10.000 یورو یا معادل آن به سایر ارزها امکان‌پذیر است.

 شرایط تجدید و بستن سپرده‌های ارزی چگونه است؟ 
در صورت درخواس��ت بستن کامل یا بخشی از سپرده کوتاه مدت ویژه 
ارزی، قرارداد مرتبط متناسب با مبلغ بسته شده، فسخ و سود ما به‌ازای آن 
با احتساب مدت سپرده گذاری متناظر و نرخ جریمه فسخ قرارداد )تمامی 

ارزها 0/1درصد( محاسبه و پرداخت می شود.
س��پرده های کوتاه‌مدت ویژه ارزی تابع نرخ و روش محاس��به سود در 

زمان افتتاح یا تجدید است.

 آیا می‌توان سپرده ارزی را به‌عنوان وثیقه گذاشت؟ 
بر اس��اس ضوابط و مقررات ارزی بانک مرکزی ج.ا.ا، اعطای تسهیلات 
در قبال توثیق سپرده‌های ارزی صرفاً برای تسهیلات تأمین سرمایه ثابت 

و در گردش واحدهای تولیدی امکان پذیر است.

دانستنی‌های 
ــــی بانک
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اوراق گـــام

| صهبا محمودی|
| کارشناس ارشد روش‌های اعتباری و ارزی|

در راس��تای تأمین مالی س��الم و پایدار بنگاه‌های اقتص��ادی و حمایت 
از تولی��د داخلی، بانک مرکزی جمهوری اس�المی ایران ابزاری با عنوان 
گواهی اعتبار مولد یا به اختصار »اوراق گام« را معرفی کرده اس��ت. این 
ابزار در قالب دستورالعمل اجرایی ایجاد تعهد از طریق صدور اوراق گام 
در بانک س��امان تدوین ش��ده و به ‌عنوان یکی از مهم‌ترین سازوکارهای 

تأمین مالی زنجیره تولید شناخته می‌شود. 

 تعریف اوراق گام 
اوراق گام اوراقی اس��ت با نام، غیرکاغذی، بدون کوپن سود و با ارزش 
اس��می یک میلیون ری��ال که نش��ان‌دهنده بدهی قطعی بن��گاه متعهد به 
فروش��نده یا ارائه‌دهنده خدمت )متقاضی( ب��وده و با عاملیت و ضمانت 
بانک صادر می‌شود. این اوراق دارای سررسید حداقل یک ماه و حداکثر 

دوازده ماه بوده و در سامانه گام صادر و مدیریت می‌شود. 

 انواع اوراق گام 
بر اساس دستورالعمل بانک مرکزی، اوراق گام در چند نوع اصلی صادر 

می‌شود:

1- اوراق گام بنگاه‌های اقتصادی؛ 
2- کارت رفاهی متصل به اوراق گام برای اشخاص حقیقی.

هر نوع از این اوراق با هدف تأمین مالی س��رمایه در گردش و تس��هیل 
پرداخت‌های زنجیره تولید طراحی شده است.

 کاربرد اوراق گام 
ه��دف از طراحی اوراق گام، تأمین مالی بنگاه‌های تولیدی بدون نیاز به 
تزریق مس��تقیم نقدینگی است .از طریق این اوراق، متعهد می‌تواند هزینه 
خرید مواد اولیه یا خدمات را از طریق صدور اوراق برای فروشنده تأمین 
کند. دارن��ده اوراق می‌تواند اوراق را تا سررس��ید نگهداری، در زنجیره 
تأمین به ش��خص دیگری منتقل کرده یا در بازار سرمایه آن را تنزیل کند. 
این س��ازوکار موجب افزایش گردش س��رمایه در زنجیره تولید، کاهش 

نکول و شفاف‌سازی جریان مالی می‌شود. 

 انتقال و تنزیل اوراق گام 
در خص��وص انتقال این اوراق در ش��بکه بانکی به موارد زیر باید توجه 

داشت:
 در فراین��د انتقال اوراق گام فی‌مابین دارنده فعلی اوراق گام و س��ایر 
متقاضی��ان بابت خرید، بان��ک می‌باید از وجود معامل��ه واقعی و فاکتور 

خرید مربوطه اطمینان حاصل کند؛
 نقل‌وانتقال اوراق گام در سامانه گام صرفاً به قیمت اسمی امکان‌پذیر 

است؛
 انتقال اوراق گام به متقاضیانی که کد بورسی ندارند، امکان‌پذیر نیست.

در خصوص تنزیل اوراق گام نیز نکات زیر حائز اهمیت می‌باشد:
 اوراق پس از انتقال به بازار سرمایه، قابل‌انتقال در شبکه بانکی نیست.
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 اوراق گام صادره توس��ط بان��ک بنابه‌درخواس��ت متقاضی می تواند 
حداکثر تا 10 روز قبل از سررس��ید به بازار بورس/ فرابورس متناسب با 
بازار پذیرش شده اوراق گام انتقال یابد و پس از این تاریخ، اوراق قابلیت 

انتقال به بورس/ فرابورس را ندارد.
 انتقال مجدد اوراق گام به طور معکوس )از متقاضی های دریافت‌کننده 

به متقاضیان انتقال‌دهنده( مجاز نیست.
 صرفاً اشخاص حقوقی )غیر از بانک‌ها و مؤسسات اعتباری( می‌توانند 
اوراق گام را از دارنده خرید دین )تنزیل( کنند. شایان‌ذکر است عملیات 
خرید دین )تنزیل(، صرفاً از طریق ثبت در س��امانه گام توس��ط مؤسسه 
اعتباری عامل امکان پذیر اس��ت. لازم به ذکر است اوراق گام قابل‌معامله 

در بازار سرمایه قابل تنزیل نیست.
 در انتقال اوراق گام در راس��تای زنجیره تولید بر مبنای تأمین سرمایه 

در گردش، ارائه اسناد از سوی متقاضی )انتقال‌دهنده( الزامی است.

 کارمزدهای مرتبط با اوراق گام 
مطابق دستورالعمل اجرایی بانک مرکزی، کارمزدهای قابل‌دریافت شامل 

موارد زیر است:
 کارم��زد عاملیت و ضمانت حداکثر معادل کارمزد ضمانت‌نامه‌ها و بر 

اساس نوع وثیقه و مدت اوراق.
 کارمزد انتقال حداکثر 0/1٪ مبلغ انتقال.

 کارم��زد ابطال در لای��ه اول زنجیره تولید حداکثر نی��م در هزار مبلغ 
ابطال.

 کارمزد بازارگردان )در صورت انتقال به بازار سرمایه( بر اساس توافق 
بین بانک، متقاضی و بازارگردان.

 نحوه تقاضا و صدور اوراق گام 
فرایند صدور اوراق گام با ارائه درخواست متعهد به شعب بانک آغاز می‌شود. 
شعبه پس از بررسی صحت معامله، احراز هویت متعهد و کنترل سقف‌های 
اعتباری، مدارک لازم از جمله قرارداد عاملیت و ضمانت، تعهدنامه‌ها و وثایق 

را اخذ می‌کند. خلاصه سایر مراحل صدور به شرح زیر می‌باشد:
 تصوی��ب در کمیت��ه اعتباری مرتب��ط، لازم به ذکر اس��ت در مصوبه 
سررسید اوراق، شرایط پذیرش صدور شامل وثایق و تضمینات موردنظر 

تعیین می‌شود.
 اخ��ذ نماد باتوجه‌به محل پذیرش س��هام بانک ب��ه بورس/ فرابورس 

توسط مدیریت سرمایه‌گذاری.
 اخ��ذ موافق��ت بورس یا فراب��ورس جهت انجام معام�الت به همراه 

فهرست نمادهای معاملاتی توسط مدیریت سرمایه‌گذاری.
 اع�الم ک��د معاملات��ی متعه��د و متقاضی ب��ه ب��ورس/ فرابورس و 

سپرده‌گذاری مرکزی )جهت ثبت مالکیت دارندگان اوراق گام(.
 پرداخت کارمزد ثبت )درج نماد( با هماهنگی واحد درخواست‌کننده.

بانک نس��بت به صدور اوراق از طریق س��امانه گام اقدام می‌کند. متعهد 
موظف اس��ت در سررس��ید، وجه اوراق را به حساب بانک واریز کند تا 

بانک بتواند تعهدات خود در قبال دارندگان اوراق را ایفا نماید. 

 جمع‌بندی 
اوراق گام اب��زاری نوین در تأمین مالی زنجی��ره تولید و بهبود نقدینگی 
بنگاه‌ه��ای اقتصادی اس��ت. ای��ن ابزار با ایجاد ش��فافیت مالی، تس��هیل 
معام�الت زنجیره‌ای و کاهش اتکا به منابع نقدی بانک‌ها، نقش مهمی در 

پویایی اقتصاد و رونق تولید ملی ایفا می‌کند. 
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پوریا ش��کری، از نیروه��ای پرتلاش اداره انتظامات و تش��ریفات بانک 
س��امان، ب��ا درخش��ش در رقابت‌های بین‌المللی کش��تی قزاق کورس��ی 
توانست مدال نقره مسابقات آسیایی و مدال برنز جام جهانی این رشته را 
در قزاقس��تان به دست آورد؛ موفقیتی که نشان از اراده، پشتکار و روحیه 

قهرمانی کارکنان بانک سامان در عرصه‌های فراتر از خدمت دارد. 
در همین ارتباط گفتگویی با وی انجام دادیم و از ش��رایط مس��ابقات و 

روندی که باعث موفقیت وی شد، پرسیدیم. 
پوریا شکری، از کارکنان پرتلاش اداره انتظامات بانک سامان، که توانسته 
در مس��ابقات آسیایی کشتی قزاق کورس��ی در قزاقستان مدال نقره و در 
مس��ابقات جام جهانی این رش��ته نیز مدال برنز را ب��رای ایران به ارمغان 

آورد، از مسیر دشوار اما پرامید خود در این راه می‌گوید.
وی در گفت‌وگو با روابط‌عمومی بانک سامان اظهار کرد: افتخار بزرگی 
است که توانس��تم در کنار خدمت در مجموعه‌ای حرفه‌ای و منظم مانند 
بانک س��امان، برای کش��ورم نیز در میادین بین‌المللی افتخارآفرینی کنم. 
مسیر رسیدن به این نقطه آسان نبود. تمرین‌های فشرده، فشارهای جسمی 
و روح��ی و هماهنگی میان کار و تمرین از چالش‌های اصلی من بود، اما 
با حمایت خانواده، همکاران و مدیرانم توانس��تم این مسیر را با موفقیت 

طی کنم.
ش��کری افزود: کش��تی قزاق کورس��ی ورزشی س��نتی و پرقدمت است 
که نی��از زیادی به اس��تقامت، تمرک��ز و انضب��اط دارد؛ ویژگی‌هایی که 
خوش��بختانه در محی��ط کاری ما در بانک س��امان نیز موردتوجه اس��ت. 

حض��ور در مجموعه‌ای که نظم، مس��ئولیت‌پذیری و روحیه همکاری در 
آن نهادینه ش��ده، به من کمک کرد تا همین اصول را در میدان مسابقه نیز 

به کار بگیرم. 
وی در ادامه با قدردانی از حمایت‌های اداره انتظامات بانک سامان گفت: 
جناب آقای آریا حاجی‌زاده و س��ایر مدیران انتظامات همواره مشوق من 
بوده‌اند و با درک شرایط تمرینی‌ام، فضا و آرامشی فراهم کردند که بتوانم 
تمرکز لازم برای مس��ابقات را داشته باش��م. این حمایت‌ها نشان می‌دهد 
بانک س��امان تنها به کار و وظیفه اداری بس��نده نمی‌کند، بلکه رش��د و 

موفقیت فردی کارکنانش را نیز ارزشمند می‌داند. 
این ورزش��کار پرافتخار که پیش‌تر نیز در مس��ابقات مختلف توانس��ته 
افتخارات زیادی را کسب کند، در پایان با اشاره به هدف‌های آینده خود 
اظهار کرد: »تلاش می‌کنم با تمرینات مس��تمر و تجربه‌هایی که به دست 
آورده‌ام، در رقابت‌های جهانی آینده بتوانم مدال طلا را برای ایران کسب 
کنم. امیدوارم این موفقیت‌ها انگیزه‌ای برای سایر همکارانم در بانک باشد 

تا با پشتکار و ایمان، به هر هدفی که دارند برسند.«
آریا حاجی‌زاده، رئیس اداره انتظامات بانک سامان نیز در گفت‌وگویی با 
اش��اره به موفقیت یکی از کارکنان این اداره در میادین بین‌المللی ورزشی 
گفت: کس��ب مدال نقره در مسابقات آسیایی و مدال برنز در جام جهانی 
کشتی قزاق کورسی توسط آقای پوریا شکری، از همکاران ارزشمند واحد 
انتظامات، مایه افتخار و مباهات همه همکاران در بانک سامان است. این 
موفقیت نه‌تنها دستاوردی ش��خصی برای ایشان محسوب می‌شود، بلکه 

درخشش همکار بانک سامان بر سکوی افتخار آسیا و جهان
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نمادی از توانمندی، نظم و روحیه پرتلاش خانواده بزرگ بانک 
سامان به شمار می‌آید.

وی افزود: اداره انتظامات بانک س��امان همواره از فعالیت‌های 
فرهنگی و ورزشی کارکنان خود حمایت می‌کند و باور دارد که 
ورزش، به‌ویژه ورزش قهرمانی، نقش مهمی در ارتقای سلامت 
جس��م و روح و همچنین در تقویت روحیه همکاری، انضباط و 
مسئولیت‌پذیری دارد. ازاین‌رو، موفقیت آقای شکری را تنها یک 
مدال ورزشی نمی‌دانیم، بلکه آن را نشانه‌ای از انگیزه، پشتکار و 

تعهد نیروهای انتظامات بانک سامان می‌دانیم.
حاجی‌زاده در ادامه اظهار کرد: کس��ب این مدال‌های ارزشمند 
در سطح آسیایی و جهانی، اتفاقی مهم نه فقط برای بانک سامان 
بلکه برای کشور عزیزمان ایران است و نشان می‌دهد که کارکنان 
ما در کنار مسئولیت‌های حرفه‌ای خود، می‌توانند در عرصه‌های 
بین‌المللی نیز بدرخشند و نام بانک سامان را در میادین مختلف 

پرآوازه کنند.
رئیس اداره انتظامات بانک سامان در پایان ضمن تبریک مجدد 
ب��ه پوریا ش��کری و خان��واده او، از تمامی کارکن��ان انتظامات 
دعوت کرد تا با پش��تکار، نظم و روحیه قهرمانی، مسیر ورزش 
را جدی‌ت��ر دنبال کنن��د و گفت: »امی��دوارم موفقیت‌های آقای 
شکری، الگویی الهام‌بخش برای سایر همکاران باشد تا با تلاش 
و اس��تمرار، اس��تعدادهای خود را در زمینه‌های ورزشی شکوفا 

کنند و همچنان باعث افتخار مجموعه بانک سامان باشند.«
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در روزگاری ک��ه س��رعت زندگی و حضور پررنگ فن��اوری زمان‌های 
مش��ترک خانواده را کوتاه‌تر کرده، گفت‌وگوهای عمیق و صمیمی به یک 
نی��از حیاتی تبدیل ش��ده‌اند. گفت‌وگویی که فرات��ر از کلمات، به قلب و 
ذه��ن خانواده راه پیدا کن��د، می‌تواند پیوندی مان��دگار میان اعضا ایجاد 

نماید. اما چگونه می‌توان چنین مکالماتی را آغاز و حفظ کرد؟
 بی��ش از %58 والدی��ن می‌گویند که زمان گفت‌وگوی روزانه‌ش��ان با 

فرزندان کمتر از ۳۰ دقیقه است.
 %47 نوجوان��ان ترجیح می‌دهند مس��ائل ش��خصی خ��ود را با فضای 

مجازی یا دوستان مطرح کنند تا با والدین.
 خانواده‌های��ی که حداق��ل دو وعده در هفته را بدون تلفن همراه و در 

کنار هم صرف می‌کنند، رضایت عاطفی بالاتری گزارش کرده‌اند.
گفت‌وگوی معنادار در خانواده فرصتی است برای شنیدن بدون قضاوت، 
پرس��یدن بدون فشار و پاسخ‌دادن با احترام. این نوع ارتباط نه‌تنها اعتماد 
و نزدیکی را تقویت می‌کند، بلکه زمینه‌ای برای حل مسائل، انتقال تجربه 

و ایجاد احساس امنیت عاطفی فراهم می‌آورد.
برای س��اخت این فضا، لازم اس��ت زمان‌های مشترک مشخص تعریف 
ش��ود؛ خاموش‌کردن دستگاه‌های دیجیتال، ایجاد محیطی آرام و تمرکز بر 
ش��نیدن فعال، می‌تواند گفتگو را از سطحی بودن به عمق ببرد. همچنین، 
اش��تراک‌گذاری خاطرات، دغدغه‌ها و برنامه‌ه��ای آینده به گفتگو معنا و 

جهت می‌دهد.

پیشنهاد ماه:
کتاب: کتابی که کاش والدینت خوانده بودند - نویسنده: فیلپا پری – مترجم: مریم حیدری )کتاب منتخب آمازون(

پادکست: هنر ایجاد گفت‌وگوهای معنادار در خانواده
کد QR را اسکن کنید؛ مشخصات کتاب را ببینید و پادکست جذاب این ماه را بشنوید.	

»گفت‌وگوی معنادار، همان پلی است که دل‌ها را به هم نزدیک میک‌ند.«

هنر ایجاد گفت‌وگوهای معنادار در خانواده
از شنیدنِ معمول تا فهمِ عمیق

| گروه تولید محتوای آفتاب تجارت سامان|
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یلدا؛ شبِ دل‌هایی که به هم نزدیک‌ترند
| گروه تولید محتوای آفتاب تجارت سامان|

شب یلدا فقط بلندترین ش��ب سال نیست؛ یلدا، بلندترین فرصت برای 
با هم بودن اس��ت. شبی که تاریکی‌اش بهانه‌ای می‌شود برای روشن‌کردن 
دل‌ها؛ برای نشس��تن دور س��فره‌ای که با انار و لبخند و حافظ، گرم‌تر از 

هر بخاری‌ است.
در یلدا، زمان کند می‌ش��ود. انگار ساعت‌ها تصمیم می‌گیرند کمی بیشتر 
بمانن��د تا ما فرصت کنیم حرف‌هایی را بزنیم ک��ه ماه‌ها در دل مانده‌اند. 

تا چشم‌ها فرصت کنند به هم نگاه کنند، نه به صفحه‌های سرد گوشی.
یلدا ش��ب قصه‌هاس��ت؛ قصه‌هایی که از دل مادربزرگ می‌جوش��ند، از 
حافظ بیرون می‌آیند و میان بوی پوس��ت هندوانه و صدای خنده‌ بچه‌ها، 

در دل ما خانه می‌کنند.
در این ش��ب بلند، ش��اید چیزی که کوتاه می‌شود فاصله‌ها باشد. فاصله 
میان نس��ل‌ها، میان دل‌ها، میان آن‌هایی که گاهی فراموش می‌کنیم چقدر 

دوستشان داریم.

یلدا را باید زندگی کرد، نه فقط جش��ن گرف��ت. باید در آن مکث کرد، 
نفس کش��ید و یادمان بیاید که گرمای واقعی، از حضور آدم‌هاست، نه از 
ش��عله‌ها و این، هدیه‌ای اس��ت که فقط یک شب در سال، این‌گونه کامل 

به ما داده می‌شود.
 مسابقه پاییزی  "اگر بودی... " 

اگ��ر در ی��ک روس��تای پایی��زی زندگ��ی می‌ک��ردی، روزت را چطور 
می‌گذراندی؟

س��فر خیالی‌ات را روایت کن؛ از بیدارشدن با صدای پرندگان در هوای 
مه‌آلود صبح تا قدم‌زدن در میان برگ‌های زرد و نارنجی و نوشیدن چای 
داغ در ایوان. بهترین روایت پاییزی، در ش��ماره بعد مجله س��امان منتشر 

خواهد شد.
جایزه: دو بلیت ویژه تئاتر برای نویسنده برگزیده

ارسال آثار به واتس‌اپ تا تاریخ 15 آذرماه 1404 به شماره 09379988072
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برند گان سور سامانی
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 1. طبقات عمده تعاملات مشتري با بانك 
نخس��ت، ما طبقه‌بندي‌هاي عمده تعاملات مشتري با بانك را براي كي 
بان��ك خرده‌فروش در نظر مي‌گيريم. ش��ايد لازم باش��د دوباره اين نكته 
يادآوري ش��ود كه بانكداري خرد كي كس��ب‌وكار با حجم بالاس��ت، با 
تراكنش‌هاي��ي كه عمدتاً در مبالغ به نس��بت كمِ پولي انجام مي‌ش��ود. به 
همین ترتيب، روزانه تعاملات بس��يار زيادي بين مشتري و بانك صورت 
مي‌گيرد. براي روش��ن‌تر ش��دن موض��وع و مديريت بهت��ر اين تعاملات 
مشتري، عرف اين است كه اين سه طبقه مهم را از هم تفكيك كنيم. براي 

) du Toit and Hohnson: 2011( :مثال نگاه كنيد به
 دس��ته یکم به‌عنوان »تعاملات روزمره« قرار مي‌گيرند و ش��امل مواردي 
می‌ش��وند كه مش��تريان اق��دام به ‌س��پرده‌گذاري، برداش��ت، پرداخت و 
مانده‌گيري ميك‌نند. اين‌ها تعاملات ملال‌آور و خس��تهك‌ننده‌اي هس��تند؛ 

اما مش��تريان باز هم فرایندهای ارائه خدمتي را مطالبه ميك‌نند كه سريع، 
كينواخت و راحت باش��ند. قطع اين خدمات روزمره مي‌تواند نارضايتي 
 IT بس��يار زيادي براي مش��تريان ايجاد كند مانند آنچه در قطع خدمات
اخي��ر در روي��ال بان��ك اس��كاتلند )Royal Bank of Scotland( و 

ناتوِست )NatWest( در انگلستان رخ داد.
 دس��ته دوم تعام�الت به‌عنوان »لحظات حقيقت« ش��ناخته مي‌ش��ود و 
نمونه‌هايي ش��امل درخواس��ت براي وام مسكن، حل‌وفصل كي شكايت 
و غيره هس��تند. اين تعام�الت منبع وفاداري مش��تري و بذر كي ارتباط 
بلندمدت اس��ت. آن‌ها بيش��تر روكي��ردي مردم‌گرا دارند ت��ا كي تعامل 
تكنولوژكي ناب با بانك. ش��واهد نش��ان مي‌دهد ك��ه تعاملات روزمره 
نسبت بسيار بالايي از تعاملات مشتري با بانك را دارد و لحظات حقيقت 

بسيار كمتر روي مي‌دهد.

اعتماد در تعامل مشتري با بانك
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 در واقع، كي مشتري احتمالاً براي اخذ وام تعداد دفعات بسيار اندك و 
براي اخذ وام مس��كن از آن هم كمتر به بانک مراجعه ميك‌ند. درحالی‌که 
اين مراجعات به نس��بت بسيار اندك هستند، اين تعاملات براي برقراري 
كي پيوند عاطفي با مش��تري براي بانك بس��يار مهم‌اند و نيازمند تمركز 

آگاهانه از سوي كاركنان بانك است.
 دس��ته س��وم به‌عنوان »WOW« )عجب جالب( اس��ت و تعاملاتي را 
توصي��ف ميك‌ند كه مطلوبيت و لذّت براي مش��تري ايجاد ميك‌ند. براي 
مثال، بان‌كها ممكن اس��ت كي نرم‌افزار جديد به کار گیرند كه تعاملات 
روزمره را بر روي تلفن هوشمند لذت‌بخش‌تر و مشتري‌پسندتر مي‌سازد. 
اما اين فقط فناوري هوش��مند نيس��ت. عام��ل WOW زماني كه بانك 
بتواند يكفيت خدمات به مش��تری را در س��طحي كه بالات��ر از انتظارات 

مشتري است ارائه دهد نيز وجود دارد. فناوري مي‌تواند 
هيجان مشتري را برانگيزد، اما تجربه مثبت مشتري در ارتباط با كاركنان 

بانك نيز همين ك‌ار را انجام مي‌دهد.
 اكنون كه تعاملات مش��تري ب��ا بانك را طبقه‌بن��دي كرديم، گام بعدي 
تعريف و توصيف محر‌كهاي اعتماد مش��تري اس��ت كه بايد زمينه‌س��از 
اين تعاملات باشند. اعتماد مشتري براي خلق فرهنگ مراقبت از مشتري 
بسيار مهم اس��ت. اينك محر‌كهاي عمده اعتماد مشتري را موردبررسی 

قرار مي‌دهيم.
 2. عوامل محركه اعتماد مشتري 

احتمالاً كيي از دش��وارترين مفاهيم، دستيابي به شناخت دقيق از اعتماد 
است. اكثر مردم ايده‌هايي در مورد معناي آن دارند، اما بعضی‌اوقات آنان 
صرفاً تصاويري از اعتم��اد ارائه ميك‌نند تا كي تعريف دقيق از آن. براي 
مث��ال، لوييجي زينگالس )Luigi Zingales(، اس��تاد كارآفريني و امور 
مالي در دانش��كده بازرگاني بوث )Booth( در دانشگاه شكياگو و خالق 
مشترك ش��اخص اعتماد مي‌گويد: »و اين تمام چيزي است كه به اعتماد 

مربوط مي‌شود. ازبین‌بردن آن بسيار آسان‌تر از ساختن آن است«.
 »اعتماد مانند هواست، متوجه مي‌شوم كي ندارم!« از گفته‌هاي جان هله 
)John Hele(، مدي��ر مالي پيش��ين گروه ING اس��ت. فرهنگ لغات، 
اعتم��اد را چنين تعريف ميك‌ن��د: »انتظار مطمئ��ن از چيزي.« كي حس 
پيام��د مثبت قابل‌پیش‌بینی وجود دارد. به ای��ن نكته توجه كنيد كه صرفاً 
كي مفهوم قابليت پيش‌بيني نيس��ت. در نهايت كي قاتل زنجيره‌اي كاملًا 

قابل‌پیش‌بینی است. اين قابليت پيش‌بيني كي نتيجه مثبت است.
 اينك، ما كي تعريف مثبت از اعتماد را با كي مثال نشان مي‌دهيم. فرض 
كنيد كه شما در مركز كي شهر شلوغ براي رفتن از محل كار به منزل كي 
تاكسي كرايه ميك‌نيد. شما راحت در آن مي‌نشينيد و روزنامه مي‌خوانيد، 
بي‌اعتنا به ترافیک و س��اير مزاحمت‌ها. ش��ما كاملًا راضي هس��تيد كه به 
راننده اجازه دهيد هر كاري كه لازم باشد انجام دهد، البته در چهارچوب 
قانون تا ش��ما را ايمن به منزل برساند. شما مايليد كه آسيب‌پذيري خود 
را )احتم��ال اينكه تص��ادف كنيد( به تخصص راننده واگذار كنيد. ش��ما 
اعتماد ميك‌نيد كه او اقدامات درس��ت را براي رساندن ايمن شما به منزل 
انج��ام مي‌دهد. اين مثال مفهوم اعتماد را ب��ه نمایش مي‌گذارد. اعتماد به 
همبس��تگی مي‌انجامد. شما انتظار داريد كه راننده تاكسي انتظارات مثبت 

شما را برآورده سازد.
 Whitener,( .مي‌پردازي��م )در اينج��ا به یک تعريف رس��مي )علمي
Brodt, korsgaard, and Werner: 1998( اگر ش��خص »الف« از 
لحاظ رواني حاضر و مايل باشد خود را در معرض آسيب‌هاي احتمالي‌اي 

قرار دهد كه ممكن اس��ت از جانب اقدامات ارادي شخص/ نهاد »ب« به 
او وارد آيد، در اين صورت، ش��خص »الف« به شخص/ نهاد »ب« اعتماد 

ميك‌‌ند.
 در مثال بالا، شما حاضر مي‌شويد اضطراب خود را به اقدامات اختياري 
راننده تاكس��ي منوط كني��د. در نتيجه، تا مادامي ك��ه راننده حركت‌هاي 
مارپيچ��ي ي��ا غيرعادي انجام ندهد يا چند مورد نزدكي به س��انحه پيش 
نيايد، شما آرامش خود را در تاكسي خواهيد داشت. در غير اين صورت، 

ممكن است در موارد توافق خود با راننده تجديدنظر كنيد.
 به همین ترتيب، كي مشتري در صورتي به یک بانك اعتماد ميك‌ند كه 
او حاضر و مايل باش��د اضطراب خود را در مورد ثروت‌اندوزي آينده يا 
برنامه‌هاي بازنشستگي يا حتي درباره دريافت بهترين معامله در خصوص 
وام، به اقدامات ارادي كاركنان بانك منوط سازد. با اين مثال، مي‌بينيم كه 

اعتماد، كاهش‌دهنده ريسك است.

 اعتماد مشتري، ريسك مشتري را 
كه با بانك سروکار دارد كاهش مي‌دهد.

 پس، س��رانجام مشتري چگونه به بانک اعتماد خواهد كرد؟ محر‌كهاي 
اعتماد مش��تري كدام‌اند؟ پاسخ به این پرس��ش، در ميان ديگران، توسط 
پيرس��ون و مالهوترا  )Pirson and Malhotra: 2007( ارائه ش��د و 
ايده‌هاي مش��ابه را مي‌ت��وان در مقالات مختلف طي س��ال‌هاي اخير در 
Harvard Business Review ياف��ت. نويس��ندگان ب��الا مهم‌تري��ن 
محر‌كه��اي اعتم��اد را بين دو طرف شناس��ايي كردند كه م��ا آن‌ها را با 
بانكداري خرد تطبيق مي‌دهيم. اين محر‌كهاي اعتماد مشتري عبارت‌اند 

از:
آ( اعتماد مبتني بر درس��تي: هنگامي كه ه��ر دو طرف ارتباط صادقانه و 

روراست 
داش��ته باش��ند، هر كي از طرفين به وعده‌ها و تعهداتش پايبند اس��ت و 
غيراخلاق��ي يا غيرمنصفانه عمل نميك‌ند. الزام به صداقت و انصاف براي 
ايجاد كي تماس يا پيوند عاطفي در ارتباط ضروري است. اقدام اخلاقي 
ني��ز مهم اس��ت. همان‌طور كه ب��ه طور خلاصه ذكر ش��د، در بخش كي 
بانكداري خرد )1( در مورد اصول اخلاقي كسب‌وكار و انطباق تأيكد شد 
كه كار درست انجام‌دادن )وظيفه‌شناسي( و پايبندي به تعهدات و قرارها، 
اصول اوليه كي ارتباط قابل‌اعتماد اس��ت. برعكس، وقتي هدف وسيله را 
توجيه ك‌ند )نتيجه‌گرايي(، نتيجه براي مشتري بد و در نهايت، براي بانك 

نيز بد خواهد بود.
 روكيرد »هدف وس��يله را توجيه ميك‌ند« با سوء رویه‌های بانكي مانند 
فروش اش��تباهي، فش��ار براي فروش محصول و امكان سوءاس��تفاده از 
اعتماد مشتري هم‌سوس��ت كه معمولاً به دلیل دادن كارمزد به‌ازاي ميزان 
فروش روي مي‌دهند. در اينجا بخش��ي از كي مقاله در نشريه اينديپندت 

)لندن( مورخ 11 اكتبر 2012 ذكر مي‌شود.
 ب( اعتماد مبتني بر شايستگي: وضعيتي است كه در آن مشتريان بايد 
به پرس��نل بانك براي انجام‌دادن كار آن‌طور كه موردانتظار مشتريان بوده 
يا به آنان وعده‌داده‌شده، اعتماد كنند. مشتريان اعتماد ميك‌نند كه كاركنان 
بانك براي تصميم‌گيري درس��ت درباره نيازهاي بلندمدت مشتريان كاملًا 
واجد ش��رايط هستند. الگوي ارتباط ريس��ك سيگريست، ارل و گوتشر 
)Siegrist, Earl and Gutscher: 2003( نش��ان مي‌دهد كه مشتريان 
بر مبناي شايس��تگي و مهم‌تر از آن انگيزه‌هايش��ان به پرسنل بانك اعتماد 
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ميك‌نند. اين دليلي اس��ت ب��ر اينكه چرا نقش يكفيت كاركنان- پرس��نل 
تريكبي از شايستگي و اخلاق است.

 بعضي از كارشناسان اعتبار را چنين تعريف ميك‌نند:
اعتبار = شايستگي + درستي

پ( اعتم��اد مبتن��ي بر خيرخواهي: وضعيتي اس��ت كه در آن مش��تريان 
معتقدند كه سازمان از مقاصد و اهداف آنان مراقبت ميك‌ند. واژه »مراقبت« 
در اينجا موردتأکید قرار گرفته اس��ت. پرس��نل بان��ك بايد درك كنند كه 
چ��ه چيزي كي ارتباط خيرخواهانه ي��ا حمايتك‌ننده را ايجاد ميك‌ند. ما 
ب��ه مقاله گولم��ن )Goleman: 2004( با عنوان »چ��ه چيزي كي رهبر 
مي‌س��ازد؟« براي اهميت هوش هيجاني )عاطف��ي( در ايجاد كي ارتباط 
مثبت مشتري با بانك اش��اره ميك‌نيم. ويژگي عمده پرسنل بانك يكفيت 
هيجاني معمولي اس��ت- خود را جاي مش��تري قرار دهيد. احساسات و 
عواطف مش��تري خود را ح��س كنيد و توجه فعال ب��ه نگرانی‌های آنان 
مبذول داريد. به بیان ساده، مردم به کسانی اعتماد ميك‌نند كه اعتقاد دارند 

از صميم قلب منافع انسان را در نظر مي‌گيرند.
 بعضي از كارشناسان چنين تعريف ميك‌نند: 

اعتماد = همدلي + شايستگي + درستي

ت( اعتماد مبتني بر ش��فافيت: وضعيتي است كه در آن پرسنل اطلاعاتي 
را ارائ��ه ميك‌نن��د كه مش��تريان بتوانن��د از آن‌ها س��ر درآورده و آن‌ها را 
ارزياب��ي كنن��د )عدم ابهام ي��ا ترديد(، در جايي ك��ه هيچ‌گونه ابهامي در 
تفس��ير قراردادها و ساير اس��ناد بانك )در آن‌ها هيچ اصطلاح پيچيده يا 
نكات ريز( وجود نداش��ته باشد. همچنين اين بدان معناست كه مشتريان 
اطلاعات كاملي از هزينه‌ها و كارمزدهاي بانك داش��ته باشند به‌طوري كه 
آن‌ها بتوانند ارزيابي كنند كه آيا بانك براي پولش��ان ارزش ايجاد ميك‌ند 

يا خير.
 كاركنان دررابطه‌با مديرانشان نيز نيازمند و مستحق شفافيت هستند. اين 
براي ارتباط مؤثر پيش‌نياز محس��وب مي‌ش��ود كه در راستاي دستيابي به 
 Vineet( هدف مش��ترك قرار دارد. همان‌طور كه به‌وسيله وينيت نيِي‌ار
Nayar(، مديرعامل HCT تكنولوژي، در مقاله‌اي در سال 2009 تحت 
عن��وان »اعتماد از طريق ش��فافيت« مطرح كرد، »كاركن��ان بايد بدانند كه 
اعتماد غیرقابل‌مذاکره اس��ت و كيي از س��اده‌ترين شيوه‌هاي كاشتن بذر 

اعتماد، گسترش دامنه شفافيت است«.
 ش��فافيت به‌عن��وان كي��ي از راه‌حل‌هاي باارزش اس��ت ك��ه از تكرار 

رويدادهاي غيراخلاقي اخير بازار جلوگيري ميك‌ند.
ث( اعتماد مبتني بر قابليت اتكا: وضعيتي است كه در آن بان‌كها به طور 
كينواخ��ت و قابل‌پیش‌بینی رفتار ميك‌نند، به‌وي��ژه به‌نحوی‌که انتظارات 
مثبت مش��تري برآورده مي‌ش��ود. همان‌طور كه در بالا اشاره شد، كيي از 
اهداف رهبري عملياتي ارائه س��ريع و كينواخت خدمات بانكي اس��ت. 
مش��تريان براي قابليت اتكا ارزش قائل‌اند، اما اين نيازمند تأييد در طول 
زمان اس��ت. مشتريان به بانک‌هایی اعتماد ميك‌نند كه قابل‌اتکا بودن خود 
را در ارائ��ه خدم��ت و نيز در كلام ثابت كرده‌ان��د. اين بعد از اعتماد نياز 

به‌تأييد از طريق تكرار دارد. 

ج( اعتماد مبتني بر شناس��ايي: وضعيتي است كه در آن مشتري و پرسنل 
بان��ك نياز كيديگر را درك كنند و بپذيرند و ارتباط بر مبناي مجموعه‌اي 

از ارزش‌ها و باورهاي مش��ترك استوار باش��د. اين نوع اعتماد معمولاً به 
ارتباط��ات ماندگار مي‌انجامد. اعتماد مبتني بر شناس��ايي در محيط بانك 
نيز براي ش��كل‌گيري گروه‌هاي متحد لازم است كه در آن اعضا، اهداف 
و نيازه��اي كيديگر را درك كنن��د. گروه‌هاي موفق اعضاي خود را ملزم 
ميك‌نند تا وقت و تلاش خود را صرف دستيابي به اهداف مشترك كنند.

 اكنون نكات كليدي مطرح شده در اين فصل را خلاصه ميك‌نيم.
براي خلق فرهنگ مراقبت از مش��تري، بانك باي��د اطمينان حاصل كند 
ك��ه كليه كاركنان آموزش‌ديده و اخلاق‌مدارند و اينكه سياس��ت‌هايي كه 
مشاركت كاركنان را ترويج ميك‌نند تقويت ميك‌نند. محر‌كهاي مشاركت 
كاركن��ان عبارت‌ان��د از: هدف مش��ترك، مديريت اس��تعداد و مديريت 

عملكرد.
 اين آغاز راه براي فرهنگ مراقبت از مش��تري اس��ت. ما اين را الگوي 
3E نام‌گذاری ميك‌نيم كه در آن كاركنان بايد آموزش‌ديده، اخلاق‌مدار و 
متعهد به مشارکت باشند. براي انجام‌دادن اين سفر، بان‌كها بايد ارتباطي 
را با مش��تري برقرار كنند كه بر مبناي اعتماد باشد. ما محر‌كهاي اعتماد 
را فهرس��ت كرديم. درستي، شايستگي، خيرخواهي، شفافيت و شناسايي؛ 

الگوي زير به دست مي‌آيد:
 

شكل 1- 5. الگوي مبتني بر پنج محرك اعتماد
اكنون کار اساس��ي اين اس��ت كه رهبران در بانكداري خرد اقداماتي را 
ب��راي اج��راي موفقيت‌آميز اين الگو و خلق فرهنگ مراقبت از مش��تري 

معمول دارند. اين مطلب در فصل بعد در نظر قرار مي‌گيرد.
منبع: بانک��داری خرد )2( )بازاریابی دیجیتال��ی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انسانی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک 

سامان، آکادمی سامان، بخش پنجم، فصل سوم
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 مسیر رسیدن به رضایت شخصی و حرفه‌ای به‌ندرت سرراست  و مستقیم 
و راحت است. از هر کسی که به بزرگ‌ترین اهداف خود رسیده یا روابطش 
ش��کوفا شده اس��ت بپرسید، پیچیدگی مس��یر و داس��تان‌هایی از انحرافات 
غیرمنتظره زیادی که در طول مس��یر دیده را خواهید شنید. چه چیزی باعث 
می‌شود کسانی را که بر این چالش‌ها غلبه می‌کنند موفق باشند و کسانی که 
از مسیر خارج می‌شوند، جدا از پیشرفت و موفقیت می‌مانند؟ پاسخ چابکی 

است، آن هم چابکی عاطفی.
چابک��ی عاطفی یک رویکرد انقلابی و مبتنی بر علم اس��ت که به ما امکان 
می‌دهد با پذیرش خود، روشن‌بینی و ذهنی باز، پیچ‌وخم‌های زندگی را پشت 
س��ر بگذاریم. سوزان دیوید، روان‌شناس مشهور، پس از بیش از بیست سال 
مطالعه احساس��ات، ش��ادی و موفقیت، این مفهوم را توس��عه داده است. او 
دریافته اس��ت که مهم نیست افراد چقدر باهوش یا خلاق باشند یا چه نوع 
شخصیتی داشته باشند، نحوه‌ هدایت دنیای درونی‌شان، افکار، احساسات و 
گفتگوی درونی‌شان است که در نهایت تعیین می‌کند که چقدر موفق خواهند 

شد.
نحوه‌ واکنش ما به این تجربیات درونی، اعمال، شغل، روابط، شادی، سلامتی 
و هر آنچه را که در زندگی ما مهم است، را هدایت می‌کند. در کل وجود یک 
انسان، و شخصیت همه ما مستعد گیردادن‌های رایجی است، چیزهایی مانند 
شک به خود، شرم، غم، ترس یا خشم  که می‌توانند به‌راحتی ما را در جهت 
اش��تباه هدایت کنند. افرادی که از دیدگاه عاطفی چابک هستند، نیز در برابر 
اس��ترس‌ها و شکست‌ها مصون نیستند. تفاوت کلیدی در این است که آنها 
می‌دانند چگونه سازگار شوند، اعمال خود را با ارزش‌های خود همسو کنند 
و تغییرات کوچک اما قدرتمندی ایجاد کنند که منجر به یک عمر، رُشد شود. 
چابکی عاطفی به معنای نادیده‌گرفتن احساس��ات و افکار سخت و پیچیده 
نیس��ت، بلکه به معنای رهاکردن آنها، مواجهه شجاعانه و دلسوزانه با آنها و 
سپس عبور از آنها برای به نمایش گذاشتن بهترین‌های خودتان است. )همیشه 

در تکاپوی آن باش ورژن بهتر از خودت را ارائه دهی!(
خانم سوزان دیوید باتکیه‌بر تحقیقات عمیق خود، دهه‌ها مشاوره بین‌المللی 
و تجربه ش��خصی‌اش در غلبه بر ناملایمات پس از ازدست‌دادن پدرش در 
سنین جوانی، نشان می‌دهد که چگونه هر کسی می‌تواند با چابک‌تر شدن از 

نظر عاطفی در دنیایی نامطمئن و غیرقابل‌پیش‌بینی رشد کند. 
او برای راهنمایی ما، چهار مفهوم کلیدی را به اش��تراک می‌گذارد که به ما 
امکان می‌دهد تجربیات ناخوشایند را بپذیریم و هم‌زمان از آنها جدا شویم، 

در نتیجه به ما اجازه می‌دهد ارزش‌های اصلی خود را بپذیریم و اعمال خود 
را ط��وری تنظیم کنیم که بتوانند ما را ب��ه جایی که واقعاً می‌خواهیم برویم، 

برسانند.
کتاب »چابکی عاطفی« که با اقتدار، شوخ‌طبعی و همدلی نوشته شده است، 
به‌عنوان نقشه راهی برای تغییر رفتار واقعی عمل می‌کند - روشی جدید برای 
عمل که به ش��ما کمک می‌کند تا به تمام پتانسیل خود برسید، هر کسی که 

هستید و هر چیزی که با آن روبرو می‌شوید.
چابکی عاطفی همچنین پیش‌نیاز ضروری در بهینه‌س��ازی یادگیری است، 
هدف تأکید بر اهمیت چابکی عاطفی در بهینه‌س��ازی یادگیری می‌آموزد که 

مثبت فکر کنیم. 
چابکی عاطفی به ما کمک می‌کند تا با پذیرش خود، روشن‌بینی و ذهنی باز، 
پیچ‌وخم‌های زندگی را پشت سر بگذاریم. این فرایند به معنای نادیده‌گرفتن 
احساس��ات و افکار دشوار نیست. بلکه به معنای رهاکردن آن احساسات و 
افکار، مواجهه با آنها با شجاعت و شفقت و فراتر رفتن از آنهاست تا تغییر 
را در زندگی خود ش��عله‌ور کنید. چابکی عاطفی که با اقتدار، شوخ‌طبعی و 
همدلی نوشته شده است، به‌عنوان نقشه راهی برای تغییر رفتاری واقعی عمل 

می‌کند.
من چابکی عاطفی را به‌عنوان توانایی در تشخیص و همراهی با احساسات 
خ��ود و دیگران تعریف می‌کنم، و از احساس��ات برای رش��د و تحول بهره 
می‌بریم. وقتی س��عی می‌کنیم احساس��ات خود را انکار کنیم یا از خود دور 

کنیم، به دردسر می‌افتیم. 
احساسات بخشی از تجربه دهه‌های زندگی هر انسانی هستند. احساسات 
اساساً انرژی در حال حرکت e-motion هستند. وقتی احساسات ما آزادانه 
جریان می‌یابند، می‌توانند به ما انرژی بدهند و سوخت لازم برای تغییر و رشد 

ما را فراهم کنند.
احساسات به‌گونه‌ای اطلاعات هم هستند. وقتی احساسات ما آزادانه جریان 
می‌یابند، به اطلاعات بیشتری دسترسی داریم که می‌توانیم از آنها برای هدایت 

تصمیمات و رفتارهایمان استفاده کنیم.
پنج نوع چابکی برای هر انسانی وجود دارد که اینها را دسته‌بندی می‌کنیم: 
پنج نوع چابکی کدام‌اند؟ چابکی ذهنی، چابکی فردی، چابکی تغییر، چابکی 

نتایج و خودآگاهی.
واقعاً  مهم است که پتانسیل‌های بالای خود را که از بقیه متمایزمان می‌کند 

دقیق و شفاف بشناسیم؛ لذا ارزیابی چابکی عاطفی اولین قدم عالی است.

 چابکی عاطفی: رها شوید
 تغییر را بپذیرید و در کار 
و زندگی پیشرفت کنید!

| پریسا حاجی محمدی |
| DBA دکتری کسب‌وکار حرفه‌ای |
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برای نصب اپلیکیشن اسکن کنید
 لینک مستقیم:
Oyan.samanacademy.ir

| تولید محتوا: اداره فناوری‌های نوین یادگیری آکادمی سامان|

فناوری‌های نوین یادگیری

این قسمت: اویو

بعد از آشنایی با ایُان )اپلیکیشن یادگیری تعاملی(، حالا وقتشه همراه 
)OYO( »همیشگی اون رو بشناسید؛ »اویو

اویو یک سنجاب انسان‌واره است سنجابی که فقط یک کاراکتر نیست، 
بلکه یادآور اینه که یادگیری یک مسیر مداومه؛ گاهی پرهیجان، گاهی 

آرام، اما همیشه رو به جلو. 
واکنش‌ه��ا، رفت��ار  و لبخند مطمئ��ن اویو به ما ی��ادآوری می‌کنه که 
یادگیری و رش��د یک‌شبه اتفاق نمی‌افته... بلکه نتیجه خطاها، جرقه‌ها 

و  تجربه‌های ریز ریزه...
اویو چهره‌ایه که در تمام مس��یرهای ایُان کنار ما خواهد بود از رقابت 
و امتیاز تا چالش‌ها و لحظه‌های پیروزی،  تا به ما نش��ون بده یادگیری 

می‌تونه ساده، دوستانه و الهام‌بخش باشه.
راس��تی هم��ه هم��کاران میتون��ن با اس��کن QR Code زی��ر، این 
اپلیکیش��ن رو نص��ب کنن و با رم��ز یک‌بارمصرف وارد بش��ن؛ البته 
 دقت کنید متناس��ب با سیستم‌عامل گوشیتون، نسخه اندروید یا نسخه

)iOS (PWA رو از لینک اینترنتی زیر انتخاب و نصب کنید.
م��ا منتظر ش��نیدن نظرات ارزش��مندتون ب��رای بهبود و توس��عه این 

اپلیکیشین هستیم.
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صحبت از نگاه

| رضا ایران‌نژاد|
| کارشناس آموزش آکادمی سامان|

 

به گمانم کان یار نظرِ ما دارد
که نگاهش شیرین، شکرِ ما دارد
همه آهنگین او، گُلِ گُلِ دامانش

دلِ ما جنبانید فرحِ ما دارد
لبِ شادش دیدار نفسِ ما بازد
به دهان مروارید قمرِ ما دارد

چه ظریف است این ناز، همۀ حالاتش
حرکاتش بوسیم که لبِ ما دارد

بشد او خورشیدی، مژه مژه بازیگر
و نمایش این بود سحرِ ما دارد

همه چیزش زیبا، گُلِ‌سَرِ ما را زد
برِ ما حسنی دید هنرِ ما دارد
زِ وَلا می واریز، قدحِ وارونم

به کجا بگریزیم، جهتِ ما دارد
می وُ ساغر بی‌جان، فرجِ ما آخر
طرفی، غیبی، یار گذر ما دارد
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بیمه از صنعت پرداخت خسارت به صنعت خلق 
ارزش و  نوآوری تبدیل می‌شود

مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان تأکید کرد که همایش سالانه »اکو بیمه« 
با ماهیت بین‌رش��ته‌ای خود، بس��تری فراهم می‌کند تا دغدغه‌های صنعت 
بیمه نه در قالب ش��عار، بلکه در چارچوب بحث‌های علمی و راهکارهای 
عملی مطرح شوند. به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، احمدرضا 
ضرابیه در نشس��ت خبری اولین همایش س��الانه »اکو بیمه« که با حضور 
جمعی از فعالان صنعت بیمه، اساتید دانشگاه‌های کشور، فعالان اقتصادی 
و اصحاب رسانه در تهران برگزار شد، با اشاره به‌ضرورت نوسازی ساختار 
بیمه در ش��رایط اقتصادی کنونی، گفت: اکو بیمه تنها یک همایش نیست، 
بلکه حرکتی برای گفت‌وگوی ملی درباره آینده صنعت بیمه کشور است. 

وی با تأکید بر اینکه بیمه باید از یک صنعت پرداخت خسارت، به صنعتی 
برای خلق ارزش، نوآوری، اطمینان و پیشگیری تبدیل شود، اظهار کرد: بیمه 
یکی از ارکان تاب‌آوری اقتصادی کشور در برابر حوادث، بلایای طبیعی و 
افت‌وخیز اقتصادی است. ضرابیه خاطرنشان کرد: امروز فناوری‌های نوین 
مانند هوش مصنوعی، داده‌ه��ای کلان و بلاک‌چین در حال متحول کردن 
ساختار بیمه در دنیاست و در ایران نیز باید با جسارت، این مسیر را تجربه 
و زندگی کنیم. مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان ادامه داد: در صنعت بیمه، 
نوآوری دیگر انتخاب نیس��ت، بلکه ضرورت است و ما با دیجیتال‌سازی 
خدمات، توسعه سامانه‌های هوشمند و حمایت از ایده‌های فناورانه، نشان 
داده‌ایم که یک ش��رکت ایرانی می‌تواند هم‌تراز با بازیگران بین‌المللی عمل 
کند. وی با تأکید بر نقش سرمایه انسانی در موفقیت‌های اخیر این شرکت، 
گفت: س��رمایه واقعی بیمه س��امان، نخبگان و مدیران جوانی هستند که با 
دانش، انگیزه و خلاقیت، آینده‌ای تازه برای بیمه کشور می‌سازند و آرزوی 
من این اس��ت که صنعت بیمه به محیطی تبدیل ش��ود که هر فرد توانمند، 
آرزو داش��ته باش��د در آن کار کند. ضرابیه خاطرنش��ان کرد: حمایت بیمه 
سامان از همایش اکو بیمه، ضرورتی است که ما آن را برای ایجاد تحول و 
نقش‌آفرینی در جهت ساختن آینده مدرن صنعت بیمه درک کرده‌ایم و این 
رویداد، تلاش��ی برای پیوند صنعت، دانشگاه و سیاست‌گذاران نیز و گامی 
برای بازتعریف نقش بیمه در اقتصاد ملی است. گفتنی است اولین همایش 

اکو بیمه ۲۷ و ۲۸ مهرماه در مرکز همایش‌های برج میلاد برگزار شد.

قائم‌مقام شرکت بیمه سامان خواستار شد: 

تدوین دستورالعمل مشترک میان بیمه 
مرکزی و سازمان بورس به‌منظور 

بهینه‌سازی عملیات‌ها
قائم‌مقام ش��رکت بیمه سامان تدوین دس��تورالعمل مشترک میان بیمه 
مرکزی و س��ازمان بورس به‌منظور بهینه‌س��ازی عملیات را خواس��تار 
ش��د و گفت: دستورالعمل‌های موجود، چالش‌هایی را به‌منظور فعالیت 
ش��رکت‌های بیمه در بازار مالی ایجاد کرده اس��ت که با همکاری نهاد 
ناظ��ر دو صنعت، می‌توان آنها را به‌س��رعت برطرف ک��رد. به گزارش 
روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، ش��یما آراء در نشست »بیمه و بازار 
س��رمایه: نقش دو اهرم کلیدی در ثبات و رشد اقتصاد ملی« در دومین 
روز همای��ش اکو بیمه با تأکید بر این ک��ه اوراق بهادار بیمه‌ای، راهکار 
خوبی برای سرمایه‌گذاری مبتنی بر بازدهی بلندمدت است، اظهار کرد: 
ش��رکت‌های بیمه، تعهدات بلندمدت دارند و نوسانات بورس می‌تواند 
روی بازده��ی ش��رکت‌های بیمه تأثیر بگذارد. وی با اش��اره به این که 
شرکت‌های بیمه، بخشی از دارایی خود را در بازار بورس، سرمایه‌گذاری 
می‌کنند که نوس��انات می‌تواند به طور مستقیم روی آن تأثیرگذار باشد، 
اظهار کرد: بیمه‌گ��ران می‌توانند محصولاتی بیم��ه‌ای طراحی کنند که 
مس��تقیماً به بازار سرمایه متصل باشد و عموماً این بیمه‌نامه‌ها در حوزه 
عمر و سرمایه‌گذاری است. قائم‌مقام شرکت بیمه سامان راه‌اندازی واحد 
س��رمایه‌گذاری در ش��رکت‌های بیمه برای رصد بازار بورس را الزامی 
خواند و گفت: شرکت بیمه س��امان چنین واحدی را در اختیار دارد و 
می‌تواند متناس��ب با نیاز و پیش‌بینی، پرتفوی بورسی خود را به‌منظور 
کسب سود بیشتر تغییر دهد. وی همچنین متنوع‌سازی پرتفوی بورسی 
را یکی از الزامات کسب سود حداکثری از بازار خواند و افزود: وضعیت 
نامت��وازن بازار، بیمه‌گران را بیش‌ازپیش به س��مت بازنگری در ترکیب 

دارایی‌ها و استراتژی‌های سرمایه‌گذاری سوق داده است.
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در مجمع‌عمومی عادی مؤسسه مجری بیمه‌های شخص ثالث بین‌المللی، شرکت 
بیمه س��امان به‌عنوان عضو هیئت‌مدیره انتخاب شد.  به گزارش روابط‌عمومی 
ش��رکت بیمه س��امان، مجمع‌عمومی عادی به طور فوق‌العاده مؤسسه مجری 
بیمه‌های ش��خص ثالث بین‌المللی )کارت سبز( در محل سندیکای بیمه‌گران 

ایران به‌منظور انتخاب اعضای اصلی و علی‌البدل هیئت‌مدیره مؤسس��ه برگزار 
ش��د. در این انتخابات که با حضور حداکثری اعضای مجمع برپا شد، شرکت 
بیمه س��امان به‌عنوان داوطلب عضو اصلی در هیئت‌مدیره در کنار دو شرکت 

دیگر موفق شد آرای لازم به این منظور را کسب کند.

انتخاب بیمه سامان به‌عنوان 
عضو هیئت‌مدیره "کارت سبز"

تور آموزش��ی و تفریحی پنج‌روزه شرکت بیمه سامان با حضور بیش از 
800 نفر از اعضای شبکه فروش، رؤسای شعب، مدیران مناطق و مدیران 
فنی ش��رکت در شهرستان نوشهر برگزار شد و عبدالرسول عطایی معاون 
اجرایی در روز افتتاحیه و ش��یما آراء قائم‌مقام مدیرعامل در روز اختتامیه 

این رویداد به سخنرانی و ارائه رهنمود به حاضران پرداختند.
به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، معاون اجرایی شرکت بیمه 
س��امان در افتتاحی��ه این روی��داد با بیان این که ش��رکت رقم 22.2 هزار 
میلیارد تومان را برای فروش سال جاری هدف گذاری کرده تا سهم بازار 
خود را به بیش از 3 درصد برس��اند، گفت: ت��ا پایان مهر ماه، 93 درصد 
هدف دوره‌ای محقق شده و امیدواریم تا پایان سال نیز به کل هدف تعیین 

شده دست یابیم.
عبدالرس��ول عطایی، اعلام کرد که اس��تراتژی فروش بیمه‌نامه‌های خرد 
به‌خوبی توانس��ته جایگاه ش��رکت بیمه س��امان را در بازار تثبیت کند و 
تنها در یک ماه گذش��ته بیش از 100 میلیارد توم��ان بیمه زندگی بر پایه 
طلا توس��ط ش��بکه فروش به بیمه گزاران عرضه شده که رقم بسیار قابل 

توجهی است. 
وی، همچنین ارتقای س��طح علمی و توانمندس��ازی شبکه فروش را از 
الزامات ادامه فعالیت در بازار رقابتی کنونی خواند. معاون اجرایی شرکت 
بیمه سامان، با بیان این که ایجاد انگیزه بیشتر برای اعضای شبکه فروش، 
ارائه روش‌های نوین فروش و نیز طراحی محصولات جدید می‌تواند در 
این مس��یر راهگشا باش��د، اظهار کرد: مزیت رقابتی شرکت بیمه سامان، 
مشتری‌مداری، ارائه خدمات ویژه و خاص، ثبات و پایداری در مدیریت 

و توانگری مالی بالا است. 
هدف‌گذاری سهم بازار دورقمی برای بیمه سامان 

قائم‌مقام مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان نیز در روز اختتامیه این دوره 
آموزش��ی با قدردانی از تلاش‌های شبکه فروش حرفه‌ای، توانا و با دانش 
شرکت بیمه سامان، عملکرد چشمگیر آن در فروش قابل‌توجه طرح طلا 
را بسیار مطلوب ارزیابی کرد و گفت: سهم بازار 3 درصدی، مطلوب بیمه 

سامان نیست و هدف‌گذاری ما سهم بازار دورقمی است.
ش��یما آراء با تشریح راهبرد ش��رکت بیمه سامان تا پایان سال، تقویت و 
توانمندسازی سازمان فروش را الزامی خواند و گفت: هدف ما این است 
که با ساده‌س��ازی فرایندها و نوآوری و خلاقی��ت در تولید محصولات، 

جذابیت بیمه‌نامه را برای بیمه‌گزاران افزایش دهیم.
وی با بیان این که ش��رکت بیمه سامان همواره در حوزه نوآوری، پیشتاز 
بوده است، اظهار کرد: استراتژی ما خرده‌فروشی است و باید محصولات 

و خدمات جدید را به شکلی ارائه کنیم که مبتنی بر نیاز مشتریان باشد.
قائم‌مقام شرکت بیمه سامان با تأکید بر این که جامعه ما تشنه محصولات 
و خدمات بیمه‌ای جدید است، ادامه داد: بیمه سامان قصد ندارد با کاهش 
نرخ، فروش را افزایش دهد، بلکه هدفش این است که با خدمات جدید 
و صحیح، مش��تریان کنونی را حفظ و مش��تریان جدید را جذب کند. در 
این تور آموزشی، پس از برگزاری چند دوره انگیزشی با ارائه راهکارهای 
جدی��د فروش و بازاریاب��ی، زمینه تعامل چندجانبه میان اعضای ش��بکه 
فروش، مدیران و رؤس��ای شعب ش��رکت و اساتید حاضر ایجاد و تبادل 
تجربه و دانش روز در آن عملیاتی شد. در پایان نیز با معرفی برترین‌های 

شبکه فروش شرکت بیمه سامان، از آنها قدردانی شد.

 استراتژی فروش بیمه‌های خرد
راز پیشرفت بیمه سامان است
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در دنی��ای رقابتی ام��روز، فناوری اطلاعات به بخ��ش جدایی‌ناپذیری از 
س��ازمان‌ها تبدیل ش��ده اس��ت. گس��ترش روزافزون کاربردهای فناوری 
اطلاعات در س��ازمان‌ها باعث ش��ده تمرکز بر روی آن بیش‌ازپیش ش��ود 
به‌طوری‌که امروزه بسیاری از سازمان‌ها در جهت سهولت انجام فعالیت‌های 
درون‌س��ازمانی خود از آن اس��تفاده می‌کنند. فناوری‌های��ی مانند اینترنت، 
اینترنت اش��یا، ش��بکه‌های محلی، رایانش ابری، رایانامه‌ها و پایگاه‌داده‌ها 
مثال‌هایی از این نوع هس��تند. پژوهش‌ها نش��ان می‌دهند، سازمان‌هایی که 
روی فناوری اطلاعات س��رمایه‌گذاری کرده و مس��یر نوآوری را انتخاب 
می‌کنند، می‌توانند س��هم بازار، ارقام مالی و جای��گاه رقابتی خود را بهبود 
دهن��د. بخش مهمی از این س��رمایه‌گذاری، مربوط ب��ه حاکمیت فناوری 
اطلاعات )IT Governance( است که به‌موجب آن تمامی منابع مربوط 
به فناوری اطلاعات مطابق با اولویت و اهداف سازمانی مدیریت می‌شوند. 
بازوی نظارتی این حوزه در بانک س��امان، مدیریت حسابرس��ی داخلی- 
اداره حسابرس��ی فناوری اطلاعات، بوده و نتیجه اجرای کامل آن، همس��و 
ش��دن فناوری اطلاعات با اهداف کسب‌وکار، مدیریت کارآمد مخاطرات 
فن��اوری اطلاعات، توجه به نیاز‌های ذی‌نفع��ان، تولید ارزش و در نهایت 
اطمینان‌بخشی به هیئت‌مدیره می‌باشد. به‌منظور دستیابی به مزایای حاکمیت 
فناوری اطلاعات، اس��تفاده از استانداردها و چارچوب‌های به‌روز می‌تواند 

تضمین‌کننده پوشش کلیه کنترل‌های موردنیاز در سازمان‌ها باشد. 
 Control Objectives for کوبی��ت:  چارچ��وب  معرف��ی   
Information & related Technology (COBIT( چارچوب��ی 
به‌منظور اجرای حاکمیت فناوری اطلاعات در سازمان‌ها است که پوشش 
جامعی از مهم‌تری��ن کنترل‌های موردنیاز را ارائه می‌دهد. کوبیت به دلیل 
کارآمدی و پذیرش گسترده توسط متخصصان فناوری اطلاعات، به‌عنوان 
یکی از مهم‌ترین چارچوب‌های استفاده‌ش��ده در سراس��ر جهان شناخته 

می‌شود. اولین نسخه آن در سال 1996 منتشر شد و بعد از آن، نسخه‌های 
مختلفی ش��امل نسخه‌های 2، 3، 4، 4.1 و 5 منتشر شده‌اند که هرکدام در 
زمینه‌های مختلفی مانند کنترل‌های حسابرس��ی و مدیریت ریسک بهبود 
داش��ته‌اند. آخرین نس��خه آن در حال حاضر کوبی��ت 2019  نام دارد که 
ش��امل 40 فرایند است که در پنج حوزه س��ازمان‌دهی شده‌اند و اهداف 

حاکمیتی و مدیریتی را پوشش می‌دهند.
در راس��تای ارتقای سطح دانش و ایجاد هم‌افزایی میان اعضای کارگروه 
آموزش کمیسیون حسابرسی فناوری اطلاعات کانون بانک‌های خصوصی 
کش��ور، برگزاری دوره تخصصی "حاکمیت فناوری اطلاعات با رویکرد 
کوبی��ت 2019" به تصویب رس��ید. هدف از اجرای این دوره، آش��نایی 
عمیق‌تر اعضای کارگروه و مدیران حوزه حسابرسی و فناوری اطلاعات 
با اص��ول و روش‌های حاکمیت فناوری اطلاعات بر اس��اس چارچوب 
کوبی��ت 2019 و ارتقای توانمندی‌های حرفه‌ای ایش��ان در زمینه ارزیابی 
و بهب��ود نظام‌های حاکمیت فناوری در بانک‌ها بود. پس از بررس��ی‌های 
انجام‌ش��ده و ارزیاب��ی گزینه‌های موجود، جناب آقای مهندس اس�المی 

به‌عنوان مدرس این دوره انتخاب شدند. 
با حمایت و همراهی مدیران ارشد، به‌ویژه مدیرعامل محترم بانک سامان 
جن��اب آقای معرفت، مدیریت محترم آکادمی س��امان و مدیریت محترم 
روابط‌عمومی و صدای مشتریان این دوره آموزشی در محل آکادمی بانک 

سامان در شهریورماه و مهرماه سال جاری برگزار گردید. 
ش��ایان‌ذکر اس��ت ک��ه پیش‌ازای��ن، دوره مقدماتی حسابرس��ی فناوری 
اطلاع��ات نیز با حضور اعضای محترم کارگروه در آکادمی بانک س��امان 
برگزار گردید که با استقبال چشمگیر شرکت‌کنندگان همراه بود. این دوره 
موفق، زمینه‌س��از برگزاری دوره‌های تخصصی آتی در فضای آموزش��ی 

بانک سامان گردید.

 برگزاری دوره تخصصی حاکمیت فناوری اطلاعات
با رویکرد کوبیت 2019 در بانک سامان
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مجمع‌عمومی فوق‌العاده بانک سامان با حضور ۵۸ درصد از سهام‌داران 
برگزار شد و در آن، افزایش ۴۴ درصدی سرمایه این بانک به تصویب 
رس��ید. مجمع‌عمومی فوق‌العاده بانک سامان در تاریخ بیست و هشتم 
مهرماه با حضور ۵۸ درصد از س��هام‌داران برگزار شد. در این نشست، 
سهام‌داران با اکثریت آرا با پیشنهاد هیئت‌مدیره مبنی بر افزایش سرمایه  
موافقت کردند. بر اس��اس مصوبه این مجمع، س��رمایه بانک س��امان با 

رش��د ۴۴ درصدی از ۱۱۰.۰۰۰ میلیارد ریال به ۱۵۸.۰۰۰ میلیارد ریال 
افزایش یافت. هدف از این افزایش سرمایه، تقویت ساختار مالی بانک، 
توس��عه فعالیت‌ه��ا و بهبود ت��وان تأمین مالی مش��تریان در حوزه‌های 
مختلف اقتصادی عنوان شده است. بانک سامان همواره در مسیر رشد 
پایدار، ارتقای سرمایه انسانی و ارائه خدمات نوین بانکی گام برمی‌دارد 
و این افزایش سرمایه نیز گامی مهم در جهت استمرار این مسیر است.

 افزایش ۴۴ درصدی سرمایه بانک سامان 
با رأی مثبت سهام‌داران
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 اولین دوره مسابقات 
تنیس‌روی‌میز سامان 

برگزار شد
روز جمعه ۱۶ آبان‌ماه س��الن فدراس��یون تنیس‌روی‌میز در ورزشگاه 
شهید شیرودی پر از هیجان، انرژی و رقابت سالم بود.  قریب به ۱۲۰ 
نفر از همکاران سامانی راکت به دست وارد میدان شدند و در فضایی 
پرش��ور، اولین دوره مس��ابقات تنیس‌روی‌میز سامان را رقم زدند.  در 

پایان این رقابت نفس‌گیر، نتایج زیر به دست آمد:
قهرمان: ساکو فاروقی

نایب‌قهرمان: محسن اسمعیلی محمدی 
مقام سوم: مهدی نوروزی و ابراهیم صناعت‌گر به‌صورت مشترک

این رقابت فقط یک مس��ابقه نبود؛ بهانه‌ای بود برای دیدار، دوستی و 
لحظه‌های پر از خنده و هیجان سامانی.
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برگزاری گردهمایی آموزشی خسارت اتومبیل 
شعب منطقه یک بیمه سامان در ساری

گردهمایی آموزشی سه‌روزه خسارت اتومبیل شعب منطقه یک شرکت بیمه 
سامان با هدف ارتقای دانش تخصصی و هم‌افزایی میان کارشناسان این حوزه، 
از ۲۲ تا ۲۴ مهرماه در شهرستان ساری برگزار شد. به گزارش روابط‌عمومی 
ش��رکت بیمه س��امان، در این دوره آموزش��ی که با حضور کارشناس��ان ۹ 
شعبه پرداخت خس��ارت اتومبیل منطقه یک برگزار شد، شرکت‌کنندگان با 
موضوع��ات تخصصی همچون آیین‌نامه‌ها، قوانین و بخش��نامه‌ای مرتبط با 
خس��ارت اتومبیل، آش��نایی با انواع خودرو و قطعات، بررسی خسارت‌های 
مالی و نیز ارزیابی خس��ارت و خس��ارت‌های بدنی آش��نا شدند. این برنامه 
آموزش��ی با هدف ارتقای مهارت‌های کارشناسان و افزایش دقت و سرعت 
در فرایند رس��یدگی به پرونده‌های خسارت برگزار شد. شرکت بیمه سامان 
همواره آموزش مس��تمر کارکنان و ش��بکه فروش را یکی از ارکان توسعه و 
کیفیت خدمات خود می‌داند و برگزاری این‌گونه دوره‌ها را در دس��تور کار 

دائمی خود قرار داده است.

»جای��زه تأمین مالی فن��اوری و نوآوری ایران«، بانک س��امان 
را به‌عنوان بانک برتر کش��ور در حوزه تسهیلات معرفی کرد؛ 
دستاوردی که بار دیگر نقش راهبردی این بانک را در حمایت 
از زیست‌بوم نوآوری و استارت‌آپ‌های ایرانی برجسته می‌کند. 
به گزارش س��امان رس��انه، در مراس��م اعط��ای »جایزه تأمین 
مال��ی فناوری و نوآوری ایران« که با هدف شناس��ایی و تقدیر 
از بازیگران مؤثر در تقویت زیرس��اخت‌های مالی زیس��ت‌بوم 
نوآوری برگزار شد، بانک سامان موفق شد عنوان بانک برتر در 
حوزه تسهیلات را از آن خود کند. این انتخاب، حاصل عملکرد 
متمایز بانک سامان در طراحی و ارائه مدل‌های نوین تأمین مالی 
برای ش��رکت‌های دانش‌بنیان، استارت‌آپ‌ها و کسب‌وکارهای 

فناور است. براین‌اساس، طی سال‌های اخیر، بخش قابل‌توجهی 
از س��رمایه‌گذاری‌های اثرگذار در اکوسیستم نوآوری کشور به 
واسطه رویکرد راهبردی بانک سامان در حمایت از کارآفرینی 
و فناوری تحقق یافته اس��ت. بر اساس اعلام هیئت داوران این 
جایزه، بانک س��امان با تمرکز بر »تسهیل مسیر رشد نوآوری از 
طریق خدمات مالی هوشمند«، سهمی پررنگ در توسعه اقتصاد 
دانش‌بنیان کشور ایفا کرده است. بانک سامان اعلام کرده است 
که در چارچوب برنامه‌های جدید خود، حمایت از شرکت‌های 
فناور، استارت‌آپ‌ها و طرح‌های نوآورانه را با نگاهی گسترده‌تر 
و رویکردی هوشمندتر ادامه خواهد داد تا بستر رشد و پویایی 

زیست‌بوم نوآوری در کشور بیش‌ازپیش فراهم شود.

بانک سامان، بانک برتر حوزه تسهیلات در جایزه تأمین مالی فناوری و نوآوری ایران
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روابط‌عمومی بانک سامان در بیستمین 
جشنواره ملی انتشارات روابط‌عمومی با 
کس��ب ۶ عنوان برتر و تقدیر در بخش 
عکس، بار دیگر توانس��ت توانمندی و 
خلاقیت خ��ود را در ح��وزه ارتباطات 
و تولی��د محت��وای نوآورانه ب��ه نمایش 

بگذارد.
به گزارش سامان رسانه، روابط‌عمومی 
بانک س��امان در بیستمین جشنواره ملی 
انتش��ارات روابط‌عمومی موفق ش��د با 
کسب افتخارات متعدد، در میان برترین 
روابط‌عمومی‌های کش��ور قرار گیرد. بر 
اساس نتایج اعلام‌ش��ده از سوی هیئت 
داوران جش��نواره، روابط‌عموم��ی بانک 
س��امان در بخ��ش مستندس��ازی آثار و 
رس��انه‌های اجتماع��ی موفق به کس��ب 
رتبه اول ش��د. همچنی��ن در بخش‌های 
رپرت��اژ آگه��ی، بروش��ور و کاتال��وگ، 

هوش مصنوعی مولد و وب‌س��ایت نیز 
موفق به کس��ب رتبه سوم شد. در بخش 
عک��س نیز، هیئ��ت داوران جش��نواره، 
روابط‌عموم��ی بانک س��امان را به دلیل 
کیفی��ت و خلاقیت آثار، شایس��ته تقدیر 

دانست. 
علاوه بر این، بر اساس ارزیابی نهایی و 
رتبه‌بندی مقایس��ه‌ای صورت‌گرفته میان 
برگزیدگان، بانک س��امان در سه بخش 
وب‌سایت، رسانه‌های اجتماعی و هوش 
مصنوعی مولد موفق ش��د رتبه دوم کلی 
را در میان تمامی نهادهای شرکت‌کننده 

کسب کند.
این موفقیت‌ها نش��ان از تلاش مستمر 
و رویک��رد نوآورانه روابط‌عمومی بانک 
س��امان در بهره‌گی��ری از فناوری‌ه��ای 
نوی��ن، ارتباط مؤثر با مخاطبان و ارتقای 

سطح حرفه‌ای ارتباطات سازمانی دارد.

تثبیت جایگاه بانک سامان به‌عنوان روابط‌عمومی پیشرو در ایران
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| فرزانه سادات تربت نژاد|
| کارشناس حسابداری عمومی، مدیریت حسابداری و خزانه‌داری|

| عضو کمیته ارزیابی جایزه ملی تأمین مالی فناوری و نوآوری ایران |
 

 تأمین مالی در فناوری و نوآوری چیست و چرا مهم است؟ 
تأمی��ن مالی در زیس��ت‌بوم فن��اوری و ن��وآوری، تأمین مناب��ع لازم برای 
ایده‌پردازی، توس��عه محصول، ورود به بازار و رشد مقیاس‌پذیر شرکت‌های 
فناور، خلاق و دانش‌بنیان است. تمایز اصلی آن با تأمین مالی سنتی، ماهیت 
پرریسک و نامطمئن پروژه‌های نوآورانه است؛ مدل کسب‌وکار هنوز قطعی 
نیس��ت، بازار در حال شکل‌گیری اس��ت و دارایی‌ها عمدتاً نامشهود )دانش 
فنی، الگوریتم، برند و داده( هس��تند. به همین دلیل، ابزارهای کلاسیک مانند 
وام بانکیِ وثیقهمحور، به‌تنهایی پاس��خ‌گو نیس��تند و باید در کنار ابزارهای 

سرمایه‌پذیر و بازارمحور قرار گیرند.
در ی��ک نگاه، زنجیره تأمین مالی نوآوری از »پیش‌بذری/بذری« تا »رش��د« 
و »بلوغ« را ش��امل می‌شود و سبدی از ابزارها را به‌کار می‌گیرد: تسهیلات و 
ضمانت‌نامه، سرمایه‌گذاری خطرپذیر )VC/CVC(، صندوق‌های پژوهش و 
فناوری، سکوهای تأمین مالی جمعی )Crowdfunding(، اوراق نوآوری 
)مانند مرابحه نوآوری(، مشاوره و ارکان بازار سرمایه برای پذیرش و عرضه، 
ش��تاب‌دهنده‌ها و حتی اعتبار مالیاتی. ترکیبِ درست این ابزارها، ریسک را 

مدیریت کرده و سرعت رشد نوآوری را افزایش می‌دهد.

 سرمایه‌گذاری خطرپذیر )VC( به زبان ساده 
سرمایه‌گذاری خطرپذیر نوعی تأمین مالی »سهام‌محور« برای استارت‌آپ‌ها 
و ش��رکت‌های نوآور در مراحل اولیه و رش��د است. سرمایه‌گذار خطرپذیر 
)VC( سهام می‌گیرد، در سود و زیان شریک می‌شود و علاوه‌بر تأمین منابع 
 Mentorship, Connections,( مالی، ارزش افزوده مدیریتی و شبکه‌ای

Governance( نیز فراهم می‌کند. تفاوت کلیدی VC با وام بانکی در س��ه 
محور اصلی است:

• وثیقه‌محور نیست و تکیه بر تیم، بازار هدف، مقیاس‌پذیری مدل و شواهد 
رشد دارد؛

• بازدهی از طریق افزایش ارزش شرکت و خروج )Exit( حاصل می‌شود، 
نه نرخ بهره ثابت؛

• و ریسک‌پذیری بالاتری دارد؛ شکست بخشی از سبد را می‌پذیرد تا بازدهی 
کل حفظ شود.

در کنار  VC، نوع دیگری از سرمایه‌گذاری به نام سرمایه‌گذاری خطرپذیر 
شرکتی CVC (Corporate Venture Capital( وجود دارد که توسط 
ش��رکت‌های بزرگ انجام می‌شود. هدف از CVC هم‌افزایی با فعالیت‌های 
اصلی شرکت مادر، دسترسی به فناوری‌های نو و ایجاد مزیت رقابتی پایدار 

است.

 روند ده‌ساله تأمین مالی نوآوری در ایران )۱۳۹۳–۱۴۰۳( 
بر اس��اس »گزارش تأمین مالی زیس��ت‌بوم فناوری و نوآوری ایران – سال 
۱۴۰۳«، ط��ی یک دهه گذش��ته روند رش��د ابزارهای مال��ی در حمایت از 

شرکت‌های دانش‌بنیان و فناور بسیار چشمگیر بوده است.
حجم تس��هیلات اعطایی از ۴۱ میلی��ارد تومان در س��ال ۱۳۹۳ به بیش از 
۱۹,۷۱۱ میلیارد تومان در س��ال ۱۴۰۳ رس��یده اس��ت. از این میزان، حدود 
۱۲,۱۳۳ میلیارد تومان توس��ط شبکه بانکی کشور و ۷,۵۷۸ میلیارد تومان از 
طریق صندوق‌های پژوهش و فناوری و سایر منابع داخلی تأمین شده است. 
سهم صندوق نوآوری و شکوفایی نیز در سال ۱۴۰۳ به ۶,۳۶۵ میلیارد تومان 
و س��هم خطوط اعتباری صندوق‌های پژوه��ش و فناوری به ۱,۲۱۳ میلیارد 

تومان رسید.
این داده‌ها نش��ان می‌دهد که در سال ۱۴۰۳، ش��بکه بانکی و صندوق‌های 
تخصصی توانس��ته‌اند بیش از ۶۰ درصد از کل تأمین مالی حوزه فناوری و 
نوآوری را بر عهده گیرند و ساختار سنتی وام‌دهی را با رویکردهای ترکیبی 

جدید جایگزین کنند.
از نظ��ر ترکیب ابزارها، در س��ال ۱۴۰۳ ح��دود ۴۰۹ ه��زار میلیارد تومان 
سرمایه‌گذاری و تسهیلات در کل زیست‌بوم نوآوری کشور انجام شده است. 
این رقم شامل بخش‌های سرمایه‌گذاری خطرپذیر، تسهیلات، ضمانت‌نامه‌ها، 
ارزش‌گذاری و تأمین مالی جمعی بوده و رش��د قابل‌توجهی نسبت به سال 

قبل دارد.

 تأمین مالی در فناوری و نوآوری ایران؛
تحلیل روندها و نقش بانک سامان در نظام نوآوری
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این روند بیانگر بلوغ نسبی بازار مالی نوآوری ایران است و نشان می‌دهد که 
کشور در حال گذار از مدل‌های مالی خطی و دولتی به مدل‌های شبکه‌ای و 
مشارکتی است که در آن بانک‌ها، صندوق‌ها، بازار سرمایه و بخش خصوصی 

نقش‌های مکمل دارند.

 بانک سامان؛ بانک برتر ایران در حوزه تسهیلات نوآوری 
 )INTIFA( در نخستین دوره جایزه ملی تأمین مالی فناوری و نوآوری ایران
که ۲۱ مهرماه امسال با حضور معاون علمی و فناوری رئیس‌جمهور برگزار 
ش��د، بانک سامان در بین تمام بانک‌های کشور به‌عنوان بانک برتر در حوزه 
تسهیلات شناخته ش��د.این انتخاب بر اساس مدل ارزیابی چندبعدی جایزه 
انجام شد که شاخص‌هایی همچون میزان تسهیلات اعطایی به شرکت‌های 
دانش‌بنیان، انعطاف در پذیرش وثایق، تنوع ابزارهای مالی و حجم همکاری 

با صندوق نوآوری و شکوفایی را در نظر می‌گرفت.
بانک سامان با درایت ویژه هیئت عامل، هیئت‌مدیره و نگاه نوآورانه مدیرعامل 
در کنار تلاش ویژه معاونان در سال گذشته با اجرای چندین برنامه هدفمند، 
از جمله اعطای تس��هیلات اعتباری ویژه برای شرکت‌های فناور، دانش‌بنیان 
و خلاق، صدور ضمانت‌نامه‌های بانکی، مش��ارکت در تأمین مالی از طریق 
س��کوی تأمین مالی جمعی و مش��ارکت در ارزش‌گذاری  سایر شرکت‌ها، 
توانس��ت جایگاه خود را به‌عنوان یکی از بازیگران اصلی نظام مالی نوآوری 
تثبیت کند. ویژگی مهم عملکرد این بانک، عبور از نگاه سنتی به تسهیلات و 
حرکت به سمت مدل‌های مشارکتی و هم‌سرمایه‌گذاری با نهادهای تخصصی 
اس��ت؛ رویکردی که ضمن کاهش ریس��ک، منجر به خلق ارزش پایدار در 

زنجیره تأمین مالی نوآوری می‌شود.

 جایزه ملی اینتیفا؛ از شناسایی بازیگران تا حکمرانی داده‌محور 
جایزه ملی تأمین مالی فناوری و نوآوری ایران )INTIFA( با ابتکار انجمن 

سرمایه‌گذاری خطرپذیر ایران در سال ۱۴۰۴ طراحی و اجرا شد.
ای��ن جای��زه با هدف شناس��ایی و رتبه‌بندی بیش از ۵۲۰ نه��اد فعال در حوزه 
CVC ،تأمی��ن مالی فناوری از جمله بانک‌ها، صندوق‌ه��ای پژوهش و فناوری
ها، شتاب‌دهنده‌ها، سکوهای تأمین مالی جمعی و ارکان بازار سرمایه برگزار شد.
مدل ارزیابی اینتیفا مبتنی بر داده‌های کمی و کیفی بوده است. در این مدل، 
ش��اخص‌هایی مانند میزان ریسک‌پذیری، حجم س��رمایه‌گذاری مستقیم و 
مشترک، گستره جغرافیایی، منبع تأمین مالی و میزان اثرگذاری اکوسیستمی 

به‌صورت موزون وزن‌دهی و تحلیل شده‌اند.
اینتیفا صرفاً یک رویداد سالانه نیس��ت؛ بلکه به‌عنوان ابزار سیاست‌گذاری 
مالی نوآوری طراحی ش��ده است که مأموریت دارد شفافیت، رقابت سالم و 
الگوس��ازی در زیست‌بوم مالی کشور را تقویت کند. انتشار داده‌های سالانه، 
ایجاد نظام اعتبارس��نجی نهادهای مالی و ترویج ابزارهای جدید مانند اوراق 

نوآوری، از جمله مأموریت‌های توسعه‌ای این جایزه است.

 جمع‌بندی 
روند ده‌ساله تأمین مالی نوآوری در ایران، گویای بلوغ تدریجی زیست‌بومی 

است که به‌تدریج میان نهادهای دولتی و خصوصی توزیع شده است.
در این میان، بانک‌ها جایگاه ویژه‌ای یافته‌اند؛ زیرا با انعطاف‌پذیری بیش��تر، 
به‌ویژه در همکاری با صندوق‌ها و ش��رکت‌های دانش‌بنیان، توانسته‌اند سهم 

قابل‌توجهی در تأمین مالی نوآوری ایفا کنند.
تقدیر از بانک س��امان به‌عنوان بانک برتر حوزه تس��هیلات، نمادی از این 
تحول س��اختاری اس��ت؛ تحولی که تأکید می‌کند نوآوری بدون نظام تأمین 
مالی کارآمد، پایدار نخواهد بود. تداوم این مسیر می‌تواند با مشارکت نهادهای 
مالی، دانشگاه‌ها و سرمایه‌گذاران خصوصی، جایگاه کشور را در شاخص‌های 
جهانی نوآوری به طور چش��مگیری ارتقا دهد و به تحقق اقتصاد دانش‌بنیان 

واقعی منجر شود.

سپاس رفتار حرفه ای
همه شما عزیزان در شعب بانک سامان در جهت رضایت مشتریان تلاش 
کرده و موجبات خش��نودی مش��تریان را فراهم ‌میک‌نید تا آنها بتوانند با 
خیالی آس��وده و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از 
مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در مهر‌ماه 

به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رس��م سپاس و قدردانی، اسامی این 
عزیزان را در نشریه سامان منتشر میک‌نیم.

با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

 نام وردیف
محل خدمت نام خانوادگی

احمد 1
عین علی

مدیریت 
بانکداری ویژه 

و اختصاصی

مسعود2
 وثوقی

مدیریت 
بانکداری ویژه 

و اختصاصی

 نام وردیف
محل خدمت نام خانوادگی

علیرضا 1
محمدعلی

 شعبه فلکه 
اول تهرانپارس

آرین 2
مقیسه

 شعبه فلکه 
اول تهرانپارس
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ترمه س��ادات رضائی خوش��رودی فرزند سیدمهدی 
رضائی خوش��رودی، بانکدار فروش تخصصی ش��عبه 
گیش��ا موف��ق ش��د در دومی��ن رویداد درس��اژ هیئت 
س��وارکاری استان تهران از باش��گاه سوارکاری دشت 

بهشت، مقام سوم این مسابقات را به دست آورد.

قهرمــان
ــک  کوچـ
ــی سامان
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ش��هید  فوق‌تخصص��ی  مرک��ز 
هاش��می‌نژاد در س��ال 1336 توسط 
مرحوم دریانی وقف شده و از سال 
1364 به عنوان مرکز کشوری درمان 
بیماری‌ه��ای کلیوی به فعالیت خود 
ادام��ه داده اس��ت. این بیمارس��تان، 
و  آموزشی-پژوهش��ی  مرک��زی 
ب��وده و تح��ت نظ��ارت  درمان��ی 
وزارت بهداش��ت، درمان و آموزش 
پزش��کی فعالیت نم��وده و از جمله 
بیمارس��تان‌های تابعه دانشگاه علوم 

پزشکی ایران است.
س��انتر  به‌عن��وان  مذک��ور  مرک��ز 
تخصص��ی کلی��ه و مج��اری اداری 
در کش��ور ماهانه بی��ش از 15 هزار 
نف��ر مراجعه‌کنن��ده در درمان��گاه و 
اورژان��س، ح��دود 4000 نفر بیمار 
بستری و ارائه‌دهنده بیش از 28000 

خدمت دیالیز است.
بیمارستان مذکور در خردادماه سال 
ج��اری درخواس��تی از مدیرعام��ل 
بانک س��امان ب��رای تأمی��ن بودجه 
خرید تجهیزات پزش��کی داشتند که 
خیریه بانک س��امان نیز در پاسخ به 
این نیاز، یک دس��تگاه س��ل کانتر به 
ارزش 18.898.000.000 ری��ال در 
تاری��خ 1404/04/11 خری��داری و 

تحویل این بیمارستان نمود.
این دستگاه وظیفه شمارش و تعیین 
انواع سلول‌های خونی و اندازه‌گیری 
هموگلوبی��ن، هماتوکریت و س��ایر 
پارامترهای مرتبط با خون را برعهده 
دارد و جزء نیازه��ای ضروری این 

بیمارستان بوده است.

 تأمین بودجه خرید 
 تجهیزات پزشکی بیمارستان 

شهید هاشمی نژاد 
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در راستای مأموریت تعریف شده در سامان 1404 یعنی "وفادار کردن افراد 
با خلق بهترین تجربه برای آن‌ها مبتنی بر سه اصل راحتی، سرعت و اعتماد 
"، اداره رس��یدگی به صدای مش��تریان، تمامی اهتمام خود را انجام اقداماتی 
همسو با افزایش رضایتمندی مشتریان و ارتقای ارزش برند بانک سامان قرار 

داده است. 
مطابق خط‌مشی رسیدگی به شکایات و سنجش رضایتمندی مشتریان بانک 
سامان، ما در مواجهه و پاسخ‌گویی به بازخوردهای مثبت یا منفی مشتریان، 
ارتباطی دوس��تانه و مستقیم را انتخاب کرده‌ایم. درصورتی‌که مشتریان بانک 
احساس نارضایتی از دریافت خدمات بانکی داشته باشند از طریق درگاه‌های 
متفاوت��ی نظیر تماس تلفن��ی )تماس ب��ا ش��ماره 6422-021، داخلی 6(، 
وب‌سایت، ایمیل، مراجع نظارتی )بانک مرکزی، سازمان بازرسی کل کشور 
و...(، شبکه‌های اجتماعی مشکل خود را بیان می‌نمایند. پس از ثبت، شکایت 
به واحد مربوطه جهت بررسی ارجاع می‌شود و پاسخ مشتریان نهایتاً ظرف 8 

روز کاری ارسال خواهد شد. 
ش��کایات ثبت ش��ده برای ش��عب بانک س��امان به‌صورت ماهانه توسط 
کارشناس��ان اداره رسیدگی به صدای مش��تریان بررسی می‌شود و باتوجه‌به 
تقسیم‌بندی صورت‌گرفته، هر کارشناس مسئول پیگیری شکایات تعدادی از 
شعب مشخص شده می‌باشد. درصورتی‌که نارضایتی از مشتریان ثبت گردد، 
کارشناس مربوطه با مسئولین شعبه تماس برقرار نموده و ضمن بررسی علل 
ثبت شکایات، نتایج را در قالب گزارش منعکس می‌نماید. در فرایند بررسی 
ش��کایات کلیه شعب در شش‌ماهه نخست س��ال 1404، شعبه بوشهر هیچ 

شکایتی از سمت مشتریان نداشته است.
به همین منظور برای قدردانی از همکاران گرامی در این ش��عبه، در آبان‌ماه 
از طرف مدیریت روابط‌عمومی و رسیدگی به صدای مشتریان به شهر زیبای 

بوش��هر سفر کردیم و با همکاران پرتلاش شعبه بوشهر و مشتریان گران‌قدر 
این شعبه به گفت‌وگو پرداختیم. 

از سال 1400 تاکنون از شعبه بوشهر تعداد 22 شکایت ثبت شده که تمامی 
شکایات ناوارد بوده است. 

بن��ا بر اظهار مجید گزی، رئیس ش��عبه بوش��هر، تلاش هم��کاران در رفع 
چالش‌های مش��تریان با حفظ احت��رام و راهنمایی صحیح آن‌ها علت اصلی 
رضایت مشتریان از عملکرد شعبه بوده و درصورتی‌که مشکلی موجب بروز 
نارضایتی برای مشتریان شود مسئولین شعبه سعی در برطرف نمودن چالش 
می‌کنند تا رضایت مش��تری جلب ش��ود. همین امر سبب شده است فضای 
همدلی ایجاد ش��ده بین پرسنل شعبه به مشتریان نیز منتقل گردد و مشتریان 
پس از مراجعه به ش��عبه با احس��اس رضای��ت از دریافت مطلوب خدمت 

موردنظر از شعبه خارج شوند.
احمد خسروی، معاون شعبه نیز برگزاری جلسات با پرسنل شعبه در راستای 
آگاهی‌بخش��ی جهت نحوه برخورد با مشتریان را یکی از علل موفقیت این 

شعبه در کسب عنوان شعبه بدون شکایت بیان داشت. 
با مش��تریان شعبه بوشهر نیز در خصوص نقطه‌نظراتشان نسبت به عملکرد 
همکاران شعبه بوشهر گفت‌وگو کردیم که غالب آن‌ها تسریع در ارائه خدمات 
بانکی و برخورد حرفه‌ای و محترمانه پرس��نل در مواجهه با مش��تریان را از 
مهم‌ترین نقاط قوت عملکرد شعبه بوشهر اظهار داشتند؛ مردم خونگرم بوشهر 
از عملکرد بانک سامان در این شهر و تلاش‌های همکاران متعهد شعبه بوشهر 
رضایت داش��تند. همکاران شعبه نیز اعلام نمودند هنگام مواجهه با مشتریان 
ناراضی و درصورتی‌که امکان رفع چالش یا مشکل آن‌ها را نداشته باشند، به 
مسئولین شعبه این موضوع اطلاع داده می‌شود تا در صورت امکان مشتریان 

را راهنمایی نموده و رضایتشان را جلب نمایند.

بوشهر؛ شعبه مشتری‌مدار
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جایی که تعهد، صمیمیت و لبخند در خدمت مشتری معنا پیدا می‌کند

گفتگو با همکاران شعبه آفریقای شمالی

گفت‌وگو: جعفر تکبیری 
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در شعبه آفریقای شمالی بانک سامان، روزها با انرژی، دقت و روحیه‌ای 
تیمی آغاز می‌ش��وند؛ جایی که مجموعه‌ای از همکاران جوان و باتجربه، 
هر ی��ک با تخصص و انگیزه‌ای ویژه، در مس��یر تحقق اهداف »س��امان 
۱۴۰۴« گام برمی‌دارن��د. فض��ای این ش��عبه، ترکیب��ی از حرفه‌ای‌گری، 
همکاری صمیمانه و تعهد به رضایت مش��تری اس��ت. از تعامل صادقانه 
با مش��تریان تا ت�الش برای جذب منابع و پاس��خگویی دقیق به نیازهای 
بانکی، هر لحظه از فعالیت در این شعبه، بازتابی از فرهنگ سامان و اراده 

کارکنان آن برای ساختن تجربه‌ای متفاوت و اعتمادساز است.
رئیس ش��عبه آفریقای ش��مالی بانک س��امان با اشاره به س��ابقه و مسیر 
حرفه‌ای خود گفت: »من نس��رین خوش‌صحبت هس��تم، متولد ۱۳۶۱ و 
دارای مدرک کارشناس��ی مدیریت بازرگانی. بیش از ۱۷ س��ال است که 
در بانک س��امان خدمت می‌کنم و همواره کوش��یده‌ام ب��ا تکیه بر دانش، 
تجربه، مسئولیت‌پذیری و تعهد حرفه‌ای در مسیر تحقق اهداف سازمانی 

گام بردارم.«
وی اف��زود: »از افتخارات دوران خدمتم، همکاری با مدیران و اس��اتید 
گران‌قدر بانک سامان است که نقش بسزایی در رشد و پیشرفت حرفه‌ای 

من داشته‌اند و از دانش و تجربیات ارزشمند آنان بسیار آموخته‌ام.«
خوش‌صحبت درباره موقعیت و ویژگی‌های شعبه گفت: »شعبه آفریقای 
ش��مالی در یکی از مناطق پرتردد و راهبردی شهر، در بلوار نلسون ماندلا 
نبش خیابان س��عیدی واقع ش��ده و یک باجه فعال نیز در محل ش��رکت 
کارگزاری بانک س��امان تحت نظارت این شعبه فعالیت دارد. این شعبه با 
برخورداری از مش��تریان حقیقی و حقوقی فعال، به‌عنوان یکی از ش��عب 

تام بانک سامان شناخته می‌شود«

وی ادامه داد: »تیم ۱۸ نفره شعبه متشکل از نیروهای مجرب و کارآزموده 
اس��ت که ب��ا رویکرد مش��تری‌محور و تلاش برای ارتقای س��طح کیفی 
خدم��ات، در جهت افزایش رضای��ت مش��تریان گام برمی‌دارند. فضای 
حرفه‌ای و محیط مطلوب ش��عبه نیز نقش مهمی در ایجاد تجربه‌ای مثبت 

و متمایز برای مشتریان ایفا می‌کند«
رئیس ش��عبه آفریقای ش��مالی درباره ترکیب مش��تریان این شعبه اظهار 
داش��ت: »در حال حاضر شعبه دارای ۲۸ هزار و ۳۷۰ مشتری است که از 
این میان ۳۵۸ مشتری ویژه و خاص و حدود ۲۰۰ مشتری فعال در بخش 
کسب‌وکارهای کوچک و متوس��ط )SME( حضور دارند. با اضافه‌شدن 
همکار جدید به تیم مشتریان ویژه و تلاش مستمر همه همکاران، به‌ویژه 
میز فروش، در مس��یر افزایش تعداد مشتریان و بهبود کیفیت خدمات گام 

برمی‌داریم.«
وی در توضی��ح نحوه هدایت و برنامه‌ریزی برای تحقق اهداف ش��عبه 
گف��ت: »برای دس��تیابی به اه��داف، همواره با تحلی��ل وضعیت موجود، 
شناس��ایی نقاط قوت و ضعف و ترسیم برنامه‌ای هدفمند، مسیر عملکرد 
ش��عبه را هدایت می‌کنیم. اس��تفاده از ظرفیت‌ها و توانمندی‌های هر یک 
از همکاران، تعیین اهداف فردی، پایش مس��تمر عملکرد و ارائه بازخورد 
مؤثر از جمله ابزارهایی است که برای دستیابی به اهداف به کار می‌گیریم«
او در خصوص فضای همکاری درون ش��عبه افزود: »برای ایجاد محیط 
کاری مطلوب، تلاش کرده‌ام روابط خود را بر پایه اعتماد، احترام متقابل 
و صداقت بنا کنم. همواره سعی دارم با حفظ ثبات و تعادل، فضایی آرام 

و حرفه‌ای برای همکاری مؤثر میان همکاران فراهم آورم«
وی در ادام��ه ب��ه اهمی��ت ارتب��اط با مش��تریان اش��اره ک��رد و گفت: 
»مش��تری‌مداری یک اصل اساس��ی در نظام بانک��ی و محور فعالیت‌های 
ش��عبه اس��ت. در مدیریت روابط با مش��تریان بر ایج��اد تعاملی مبتنی بر 
احت��رام، صداقت و پاس��خگویی دقی��ق تأکید داریم تا بتوانیم در مس��یر 

افزایش رضایت و وفاداری آنان گام برداریم.«
خوش‌صحب��ت درباره پ��روژه »س��امان ۱۴۰۴« نیز توضی��ح داد: »برای 
هم‌راس��تا ش��دن با اهداف این پروژه، برنامه‌هایی از جمله ارتقای سطح 
دان��ش و مه��ارت کارکنان، بهینه‌س��ازی فرایندهای عملیات��ی، تمرکز بر 
مشتری‌مداری، جذب مشتریان پر پتانسیل و گسترش استفاده از ابزارهای 

الکترونیکی در دستور کار قرار دارد.«
وی در بخش دیگری از سخنان خود درباره استقبال مشتریان از خدمات 
دیجیت��ال گف��ت: »باتوجه‌به رش��د فن��اوری و تغییر نیازهای مش��تریان، 
خوش��بختانه شاهد افزایش اس��تقبال از خدمات بانکداری الکترونیک در 
سطح شعبه هستیم. به‌ویژه مش��تریان جوان‌تر و مشتریان حقوقی ترجیح 
می‌دهند از بس��ترهایی مانند نت‌بانک، موبایلت و سایر ابزارهای دیجیتال 

برای انجام امور بانکی خود استفاده کنند«
رئیس ش��عبه آفریقای شمالی درباره عملکرد این شعبه در حوزه فروش 
بیمه اظه��ار کرد: »با تلاش مس��تمر همکاران، موفق ش��ده‌ایم به اهداف 
تعیین‌ش��ده در حوزه فروش بیمه دس��ت یابیم و همچنان با برنامه‌ریزی 

دقیق در مسیر بهبود و ارتقای این بخش حرکت می‌کنیم.«
وی در پای��ان گف��ت: »در ای��ن فرص��ت لازم می‌دان��م از حمایت‌ها و 
راهنمایی‌های ارزش��مند مدیران محترم بانک س��امان و تلاش و همدلی 
تمام��ی هم��کاران ش��عبه صمیمانه تش��کر و قدردانی کنم. امی��دوارم با 
همکاری و هم‌افزایی بیش��تر بتوانیم در مس��یر پیشرفت و تعالی گام‌های 

مؤثرتری برداریم.«

نسرین خوش صحبت - رئیس شعبه
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تجربه، آرامش و تعهد؛ سرمایه‌های یک مسیر پرفرازونشیب
علی سلیمی، معاون شعبه آفریقای شمالی بانک سامان درباره سوابق حرفه‌ای 
خود گفت: »۴۱ س��اله هستم و دارای مدرک کارشناسی مدیریت بازرگانی. 
از س��ال ۱۳۸۵ در بانک س��امان مشغول به کارم و تاکنون حدود ۱۲ سال در 
مدیریت بهبود و کیفیت و نزدیک به ۷ سال در شعب، از جمله شعبه ملاصدرا 

و طی یک ماه اخیر در شعبه آفریقای شمالی فعالیت داشته‌ام.«
وی در ادام��ه با ی��ادآوری روزهای آغاز خدمت خ��ود در بانک افزود: 
»در روزهای نخست اس��تخدام، احساسی آمیخته از شوروشوق، استرس 
و امید داش��تم؛ شور آغاز مسیری تازه و آرزوهای بلند در کنار اضطراب 
تجربه‌های جدید. اما امروز پس از س��ال‌ها فعالیت، این احساسات جای 
خود را به آرامش، اطمینان و تعهدی عمیق داده‌اند؛ احساس��ی برآمده از 

تجربه و پشتوانه روزهای پرفرازونشیب کاری.«
س��لیمی در بیان چالش‌ها و جذابیت‌ه��ای حرفه‌ای خود گفت: »یکی از 
مهم‌تری��ن چالش‌ها در کار بانکی، مدیریت حجم بالای درخواس��ت‌ها و 
پاسخ‌گویی به نیازهای متنوع مشتریان است. از سوی دیگر، رعایت دقیق 
قوانین و مقررات بانکی در کنار س��رعت عمل در ارائه خدمات و کنترل 
ریسک‌های عملیاتی روزانه از جمله وظایف حساس و مهم در این حوزه 

به شمار می‌رود.«
وی اف��زود: »در مقابل، جذابیت‌های فراوانی نیز در این مس��یر وجود دارد؛ 
از ارتباط مس��تقیم و روزانه با طیف وس��یعی از مشتریان و یادگیری مستمر 
در زمینه‌های مختل��ف بانکی گرفته تا حس اثرگذاری اجتماعی و کمک به 
مشتریان در حل مسائل مالی‌شان. فضای پویای کاری در بانک سامان باعث 

می‌شود هر روز با چالشی تازه و فرصتی برای یادگیری روبه‌رو شویم«

معاون ش��عبه آفریقای ش��مالی درباره تعامل خود ب��ا همکاران و رئیس 
ش��عبه گفت: »پای��ه تعاملات کاری ما احت��رام، صداقت و رعایت اصول 
حرفه‌ای اس��ت. در این فضا تلاش می‌کنم بازخوردی س��ازنده ارائه کنم 
و روحیه یادگیری مس��تمر را در تعاملات روزمره تقویت نمایم. معتقدم 
هم��کاری تیمی علاوه بر افزایش بهره‌وری، موجب ش��کل‌گیری اعتماد، 

همدلی و انسجام میان همکاران و ریاست شعبه می‌شود«
وی درباره اهداف و برنامه‌های خود در این س��مت توضیح داد: »هدف 
من همس��ویی کامل با چش��م‌انداز و اس��تراتژی کلان بانک سامان است. 
تلاش دارم با ارتقای کیفیت خدمات بانکی، ارزشی پایدار برای مشتریان 
ایج��اد کن��م.« او افزود: »در این مس��یر، جذب مش��تریان جدید از گروه 
هدف بانک، حفظ مش��تریان فعلی، بهبود کیفیت خدمات، ارتقای دانش 
و مه��ارت ف��ردی، تقویت کار تیمی و ارائه پیش��نهادهای کاربردی برای 

شناسایی فرصت‌های جدید را در دستور کار دارم«
س��لیمی در پایان درباره نحوه ارتباط با مشتریان گفت: »اساس ارتباط ما 
با مش��تریان بر احترام، ش��نیدن دقیق نیازهای آنان و پاسخ‌گویی شفاف و 
صادقانه استوار است. تلاش می‌کنیم با سرعت و دقت در ارائه خدمات، 

احساس ارزشمندی و اعتماد را در ذهن مشتریان تقویت کنیم.«

 از روزهای پرشور آغاز تا استمرار 
 یادگیری در مسیر بانکداری حرفه‌ای

سمیرا کرماجی، ۴۱ساله و دارای مدرک کارشناسی‌ارشد مدیریت اجرایی 
اس��ت. کرماجی هم اکنون معاون شعبه آفریقای شمالی است. وی گفت: 
»بیش از ۱۷ سال است که در بانک سامان مشغول به فعالیت هستم و در 

سمیرا کرماجی - معاون شعبهعلی سلیمی - معاون شعبه
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این س��ال‌ها همواره تلاش کرده‌ام مس��یر رشد و یادگیری را در کار خود 
ادام��ه دهم. یکی از افتخارات من در این س��ال‌ها همکاری با مرد بزرگی 
چون جناب آقای رضازاده بوده است. در دوران همکاری با ایشان علاوه 
بر بهره‌مندی از تخصص و مدیریت ارزشمندشان، از تجارب کاری ایشان 

نیز درس‌های فراوانی آموختم.«
وی در ادامه با یادآوری نخس��تین روزهای فعالیت خود در بانک سامان 
اظه��ار کرد: »روزهای ابتدایی ورود به بانک برای من بس��یار پرش��ور و 
ج��ذاب بود. باتوجه‌ب��ه محیط کاری جدید و اش��تیاق زی��ادی که برای 
یادگیری فعالیت‌های بانکی داش��تم، سعی کردم از همان ابتدا مسیر رشد 
حرف��ه‌ای خود را جدی دنبال کنم. امروز هم با وجود گذش��ت س��ال‌ها، 

همچنان تلاش می‌کنم این روحیه یادگیری و انگیزه را حفظ کنم.«
کرماجی درباره چالش‌ها و جذابیت‌های کار روزانه خود در شعبه گفت: 
»یکی از چالش‌های اصلی در کار بانکی، حجم بالای فعالیت در س��اعات 
ش��لوغی و تنوع زیاد درخواس��ت‌های مشتریان اس��ت. بااین‌حال، همین 
ویژگی‌ها باعث می‌ش��ود کار بانکی برای من ج��ذاب بماند، چراکه هیچ 
روزی ش��بیه روز قبل نیس��ت و هر روز فرصت تازه‌ای برای یادگیری و 

پیشرفت فراهم می‌شود«
وی در خصوص نحوه تعامل خود با همکاران افزود: »همیشه تلاش کرده‌ام 
روابط کاری‌ام با احترام متقابل و روحیه تیمی همراه باشد. خوشبختانه در تمام 
شعبی که تاکنون فعالیت داشته‌ام، تیمی همدل و همراه وجود داشته است که 
این موضوع نقش مهمی در موفقیت جمعی ایفا کرده است.« کرماجی درباره 
هدف خود در مسیر تحقق استراتژی سامان ۱۴۰۴ اظهار کرد: »همواره سعی 
کرده‌ام برنامه‌ریزی کاری خود را در راستای اهداف کلان بانک سامان تنظیم 

کنم و سهم کوچکی در تحقق استراتژی ۱۴۰۴ بانک داشته باشم«
وی در پایان درباره نحوه تعامل خود با مشتریان گفت: »اصل کار من بر 
پایه احترام و صداقت با مش��تریان اس��توار است. البته گاهی با انتظارهای 
غیرواقعی برخی مش��تریان مواجه می‌ش��وم که نیاز ب��ه مدیریت صبورانه 
دارد. در چنین ش��رایطی تلاش می‌کنم با توضیح شفاف و روشن، شرایط 

واقعی را برای مشتریان تبیین کنم تا رضایت و اعتماد آنان حفظ شود.«

 »یک قطره در موج بلند سامان« 
محس��ن شاه‌محمدی، از همکاران پرتلاش ش��عبه آفریقای شمالی بانک 
سامان درباره سوابق و مسیر حرفه‌ای خود گفت: »۳۶ سال دارم و دارای 

مدرک کارشناسی‌ارشد مدیریت فناوری اطلاعات هستم. پیش از پیوستن 
به بانک سامان، به‌عنوان کارشناس ارشد VPN و شبکه‌های هوایی بانکی 
در شرکت صنایع ارتباطی پایا فعالیت می‌کردم. در طول خدمتم در بانک 
سامان، در ش��عب مختلفی از جمله قیطریه، دلاوران، پاسداران، تجریش، 

اقدسیه و اکنون در شعبه آفریقای شمالی مشغول به کار بوده‌ام.«
وی در ادامه با اش��اره به احس��اس روزهای آغاز همکاری خود با بانک 
سامان افزود: »رسیدن به شغلی که از دوران نوجوانی آرزویش را داشتم، 
برایم احساسی بسیار خوشایند داشت. امروز خود را قطره‌ای کوچک در 
موج بلند و پرقدرت سامان می‌دانم؛ جریانی پویا که هر یک از ما در رشد 

و حرکت آن سهمی داریم.«
ش��اه‌محمدی درباره چالش‌ها و جذابیت‌های کار روزانه در شعبه گفت: 
»پیگیری امور مش��تریان برای تحقق اهداف بانک و حفظ مش��تریانی که 
گزینه‌های متعددی در سایر بانک‌ها دارند ـ و حتی گاهی از پیشنهادهای 
جذاب‌ت��ری برخوردارن��د ـ نیازمند ص��رف انرژی بس��یار و رویکردی 
چندبعدی در مش��تری‌مداری است. همکاران س��امان در این مسیر واقعاً 
تلاش زیادی می‌کنند و من نیز همواره سعی کرده‌ام تمام توان خود را در 

جهت تحقق این هدف مهم به کار بگیرم.«
وی در توضیح نحوه تعامل خود با همکاران و رئیس شعبه اظهار داشت: 
»همکاران شعبه آفریقای شمالی با انسجام و هماهنگی مثال‌زدنی مشغول 
فعالیت هس��تند و چنین محیطی، دوس��تی و همدلی را میان اعضای تیم 
تقوی��ت می‌کن��د. خانم خوش‌صحب��ت، رئیس محترم ش��عبه، از بهترین 
معلمان من بوده‌اند. تعامل قابل‌توجه، دانش بانکی بالا و صبوری ایش��ان 
س��بب شده فضای کاری انگیزه‌بخش و فرصت‌ساز برای یادگیری و حل 

مسائل در شعبه شکل گیرد.«
شاه‌محمدی درباره اهداف و برنامه‌های خود در راستای تحقق استراتژی 
»سامان ۱۴۰۴« گفت: »تمرکز اصلی من بر گسترش فعالیت‌های بانکداری 
بین‌الملل از طریق جذب مشتریان فعال در حوزه ارزی و همچنین تمرکز 
بر جذب مش��تریان صنفی برای ارائه خدمات متناسب با نیازهای خاص 

آنان است.«
وی درباره نحوه تعامل با مشتریان افزود: »همواره تلاش کرده‌ام ارتباطی 
محترمان��ه، مؤثر و صادقانه با مش��تریان برقرار کنم. به نظ��رم ارتباطم با 
مش��تریان مطلوب اس��ت، اما درعین‌حال پیوس��ته در تلاش برای ارتقای 

استانداردهای موجود و بهبود کیفیت این تعامل هستم.«

حمید سروری دریا وحیدی الناز علی شاهرودی
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این همکار پرتجربه بانک س��امان درباره شیرین‌ترین خاطره کاری خود 
گف��ت: »در س��ال ۱۳۹۹ حضور آق��ای معرفت در ش��عبه تجریش برای 
قدردانی از عملکردم به‌عنوان راهبر ش��عبه و دریافت نامه تقدیر از سوی 
مدیریت بانکداری خرد و بانکداری الکترونیک، از خاطرات به‌یادماندنی 

دوران خدمتم به شمار می‌رود.«
ش��اه‌محمدی در پایان و در پاسخ به پرسش »هرچه می‌خواهد دل تنگت 

بگو« چنین گفت:
»جهانی را تصور کن بدون نفرت و باروت،

بدون ظلم خودکامه، بدون وحشت و طاغوت؛
جهانی را تصور کن پر از لبخند و آزادی،
لبالب از گل و بوسه، پر از تکرار آبادی.«

 هر روزِ کاری، فرصتی برای یادگیری، رشد و لبخند به مشتری 
مه��ری عام��ری، از همکاران پرت�الش ش��عبه آفریقای ش��مالی بانک 
س��امان درباره س��وابق تحصیلی و حرفه‌ای خود گف��ت: »فارغ‌التحصیل 
کارشناسی‌ارش��د رشته اقتصاد از دانشگاه علامه طباطبایی هستم و حدود 
۱۰ س��ال س��ابقه کار در نظام بانکی کش��ور دارم. دو تا سه سال ابتدایی 
فعالیت��م را در بانک پاس��ارگاد گذراندم و در این س��ال‌ها همواره تلاش 
ک��رده‌ام دانش و تجربه خود را در حوزه بانکداری و ارتباط با مش��تریان 

ارتقا دهم«
وی افزود: »مطالعه مس��تمر بخشنامه‌ها و دستورالعمل‌های بانکی یکی از 
عادت‌های کاری من اس��ت، چراکه معتق��دم برای ارائه خدمات حرفه‌ای 

باید همواره به‌روز، دقیق و آگاه از جزئیات عملکرد سازمان بود«
عامری در ادامه درباره احس��اس خود نس��بت به روزهای آغاز فعالیت 
در بانک س��امان گفت: »روزهای نخس��ت ورودم به بانک س��امان برایم 
سرش��ار از هیج��ان، انگی��زه و البته حس مس��ئولیت ب��ود. از همان ابتدا 
احس��اس کردم وارد محیطی پویا، منظم و هدفمند ش��ده‌ام. اکنون پس از 
گذش��ت زمان، این حس در من عمیق‌تر ش��ده و باور دارم بانک س��امان 
 جایی اس��ت که می‌توان در آن یاد گرفت، رشد کرد و به مشتریان ارزش 

واقعی ارائه داد«
وی در خص��وص چالش‌ه��ا و جذابیت‌های کار روزانه خود در ش��عبه 
اظهار داش��ت: »یکی از چالش‌های اصلی در کار بانکی، پاس��خگویی به 
نیازه��ای متنوع مش��تریان با ویژگی‌های رفتاری متفاوت اس��ت. این امر 

صب��ر، دقت و دانش بالای��ی می‌طلبد. درعین‌ح��ال، جذابیت کار هم در 
همین نقطه نهفته اس��ت، زیرا موجب یادگیری م��داوم و افزایش پویایی 
می‌ش��ود و در نهایت احس��اس رضایت از تأثیر مستقیم کار بر آرامش و 

رضایت مشتریان را به همراه دارد«
این همکار شعبه آفریقای شمالی درباره تعامل با دیگر همکاران و رئیس 
ش��عبه گفت: »تلاش من همواره بر ایج��اد ارتباطی محترمانه، صمیمی و 
مبتنی بر همکاری گروهی بوده است. باور دارم موفقیت هر شعبه حاصل 
کار تیم��ی و همدلی میان همه اعضاس��ت. در تعامل با رئیس ش��عبه نیز 
همواره س��عی کرده‌ام با رعایت نظم، ش��فافیت و سلس��له‌مراتب کاری، 

ارتباطی حرفه‌ای و سازنده داشته باشم«
عامری در پاسخ به پرسشی درباره نقش خود در تحقق استراتژی »سامان 
۱۴۰۴« افزود: »هدف من این اس��ت که در جایگاه فعلی، بالاترین کیفیت 
خدمات بانکی را در حوزه فروش و ارائه خدمات به مش��تریان ارائه کنم. 
در این مس��یر بر ارتقای مهارت‌های بانکی و ارتباطی خود تمرکز دارم تا 
بتوانم در راستای بانکداری نوین و افزایش رضایت مشتریان گروه هدف 

بانک، سهم مؤثری ایفا کنم«
وی درباره نحوه ارتباط با مش��تریان توضیح داد: »همیش��ه تلاش می‌کنم 
ارتباطم با مش��تریان با لبخند، صبر و دقت همراه باش��د. از منتظر ماندن 
مشتری حس خوبی ندارم، بنابراین سعی می‌کنم خود را جای او بگذارم 
تا تجربه‌ای خوشایند از حضور در بانک داشته باشد. برای من مهم است 
که مش��تری احساس کند ارزشمند است و با ش��فافیت و صداقت پاسخ 

نیازهایش را دریافت می‌کند«
این کارشناس بانکی درباره شیرین‌ترین خاطره خود از دوران فعالیت در 
ش��عبه گفت: »هر روز کاری در کنار همکارانم برای من خاطره‌ای شیرین 
است. رئیس و معاون شعبه با مهربانی و دلسوزی از تلاش‌های همکاران 
قدردان��ی می‌کنند و همین قدردانی، خس��تگی روزهای ش��لوغ را از بین 
می‌برد. حضور در محیطی ش��اد و صمیمی باعث می‌شود انرژی مضاعفی 

برای خدمت به مشتریان داشته باشم«
عامری در پایان در پاس��خ به پرس��ش »هرچه می‌خواهد دل تنگت بگو« 
گف��ت: »از اینک��ه در مجموعه‌ای ب��زرگ و حرفه‌ای مانند بانک س��امان 
فعالیت می‌کنم، خوش��حالم. امیدوارم بتوانم در کنار همکاران خوبم، هم 
برای مش��تریان ارزش‌آفرینی کنم و هم در مس��یر تحقق اهداف سازمان 

سهمی هرچند کوچک داشته باشم.«

مهدی صدیقی محسن شاه محمدی وحید ملکانی
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 از شور آغاز تا تجربه پختگی در بانک سامان 
دریا وحیدی، ۴۳س��اله و فارغ‌التحصیل مقطع کارشناسی‌ارش��د رش��ته 
مدیری��ت بین‌الملل اس��ت. وی گفت: »از شش��م فروردین س��ال ۱۳۸۶ 
فعالیت خود را در ش��بکه بانکی آغاز کردم و از همان ابتدا در حوزه ارز 
و اعتبار مش��غول به کار شدم. در بخشی از مسیر خدمتم، افتخار آموزش 
ارزی به همکاران ش��عب را داشتم و در این سال‌ها نیز چندین تقدیرنامه 

از بانک دریافت کرده‌ام«
وی در ادامه با یادآوری روزهای نخس��ت ورود به بانک س��امان اظهار 
کرد: »روزهای اول اس��تخدامم در بانک س��امان پر از شور و انگیزه بود. 
با تمام توان در امور بانکی، به‌ویژه حوزه ارزی، چه در ش��عب و چه در 
س��تاد، فعالیت داشتم. اکنون نیز پس از س��ال‌ها همچنان با همان تعهد و 

علاقه در مسیر خدمت‌رسانی به مشتریان گام برمی‌دارم«
وحیدی درباره چالش‌ها و جذابیت‌های کار روزانه خود در شعبه گفت: 
»مهم‌ترین چالش روزانه من، پیگیری دقیق امور محوله برای دس��تیابی به 
نتیجه مطلوب و رضایت حداکثری مش��تریان اس��ت. البته همین فرایند، 
جذاب‌تری��ن بخش کار نیز هس��ت، چراک��ه باعث می‌ش��ود در جریان 
نیازهای واقعی مش��تریان قرار بگیرم و بتوانم در تحقق اهداف شعبه سهم 

داشته باشم«
وی درباره نحوه تعام��ل خود با همکاران افزود: »روابط من با همکاران 
همواره بر پایه احترام، صمیمیت و روحیه تیمی بوده اس��ت. اعتقاد دارم 

موفقیت یک شعبه حاصل تلاش جمعی همه اعضای آن است«
او همچنین درباره همکاری با رئیس ش��عبه گفت: »خوش��بختانه افتخار 
همکاری مجدد با رئیس فعلی ش��عبه را دارم و برای ش��خصیت و دانش 

ایشان احترام ویژه‌ای قائلم«
این کارمند باس��ابقه بانک س��امان درباره اهداف خود در مس��یر تحقق 
استراتژی سامان ۱۴۰۴ اظهار کرد: »هدف من تمرکز بر بازاریابی و جذب 
شرکت‌های فعال در حوزه ارز و ریال و فروش متقاطع محصولات بانک 

است تا بتوانم سهم مؤثری در تحقق اهداف کلان بانک ایفا کنم«
وحیدی درباره نحوه تعامل با مشتریان گفت: »در ارتباط با مشتریان سعی 
می‌کنم همواره صادقانه و دقیق رفتار کنم. معرفی و مش��اوره محصولات 
بانکی، رفع موانع کاری و ایجاد تجربه خوشایند برای مشتری از مهم‌ترین 

اولویت‌های من در تعامل با آنان است«
وی با اشاره به خاطرات شیرین دوران کاری خود افزود: »لحظات زیادی 

در بانک برای من خاطره‌انگیز بوده است، ازجمله جشن‌های صمیمانه‌ای 
که همکارانم در روز تولدم برگزار کردند. اما یکی از شیرین‌ترین خاطراتم 
زمانی بود که پس از یک ماه مرخصی به ش��عبه س��عادت‌آباد بازگشتم و 

همکارانم با برگزاری جشنی کوچک از بازگشتم استقبال کردند«
وحیدی در پایان با مرور س��ال‌های فعالیت خود در بانک س��امان گفت: 
»از سال ۸۶ وارد بانک شدم و از همان ابتدا تمام انرژی و توانم را صرف 
پیش��رفت بانک کردم. در س��ال ۸۹ به ستاد رفتم و تا س��ال ۹۱ به‌عنوان 
پش��تیبان ارزی ش��عب در واحد امور ش��عب )جذب و فروش( فعالیت 
داشتم. سپس از س��ال ۹۲ به‌عنوان معاون ارزی در شعبه مشغول خدمت 

شدم و بیش از ۱۱ سال افتخار همکاری با این مجموعه را داشتم«
وی افزود: »در سال ۱۴۰۲ به دلیل تولد فرزند دومم به مرخصی رفتم و 
از آذر ۱۴۰۳ مجدداً به کار بازگشتم. با وجود تغییر شرایط کاری، همچنان 
ب��ا تعهد و علاقه برای تحقق اهداف بانک س��امان تلاش می‌کنم، چراکه 
سامان برای من تنها یک محل کار نیست، بلکه بخشی از زندگی و هویت 

حرفه‌ای من است.«

 تعامل، انگیزه و نگاه هنرمندانه در مسیر خدمت بانکی 
حمید سروری، ۳۱ ساله و فارغ‌التحصیل رشته مهندسی صنایع در مقطع 
کارشناسی است. وی گفت: »بیش از هشت سال است که افتخار همکاری 
ب��ا بانک س��امان را دارم. در کنار فعالیت بانک��ی، در حوزه کارگردانی و 
فیلمنامه‌نویس��ی نیز به‌صورت حرفه‌ای فعالی��ت می‌کنم و همواره تلاش 

کرده‌ام خلاقیت و نگاه هنری خود را در کار بانکی نیز به‌کار بگیرم«
وی در ادامه با یادآوری نخس��تین روزهای حضور خود در بانک سامان 
افزود: »شروع کارم در بانک با شور، اشتیاق، امید و انگیزه بسیاری همراه 
ب��ود و خوش��بختانه این ح��س همچنان در من زنده اس��ت. تلاش برای 
پیش��برد اهداف فردی و سازمانی، پویایی را به کار روزمره تزریق می‌کند 

و شخصیت بانک سامان برای من همواره الهام‌بخش بوده است«
س��روری که هم‌اکنون به‌عنوان راهبر در ش��عبه آفریقای شمالی مشغول 
فعالیت اس��ت، اظهار ک��رد: »این بخ��ش از تجرب��ه کاری برایم یکی از 
لذت‌بخش‌ترین دوره‌ها بوده اس��ت. تعامل مس��تقیم با مشتریان، هرچند 
گاهی چالش‌برانگیز اس��ت، ام��ا زمانی که می‌توانم ب��ا ارائه راهکارهای 
بانک��ی، یک��ی از نیازهای مالی آن��ان را برطرف کنم، ح��س مفیدبودن و 

رضایت عمیقی در من ایجاد می‌شود«
وی درباره تعامل خود با همکاران و رئیس شعبه گفت: »باتوجه‌به نقش 

محمدحسین بدر سالار خوشی زینب شاهمرادی



45 آبان 1404 / سال بیست ویکم، شماره 221

راهبری در ش��عبه، نیازمند بالاترین س��طح تعامل با همه همکاران هستم. 
خوش��بختانه فضای همکاری در شعبه بس��یار صمیمی و حرفه‌ای است. 
همچنین باید از خانم خوش‌صحبت، رئیس محترم ش��عبه، قدردانی کنم 
که با دانش، مدیریت و حمایت‌های خود نقش مؤثری در پیشبرد اهداف 

شعبه دارند«
این همکار پرتلاش بانک س��امان در ادامه افزود: »تعامل با مش��تریان از 
نخس��تین لحظه ورودشان به شعبه آغاز می‌ش��ود. هدف من کشف دقیق 
نیازهای آنان و ارائه بس��ته‌های مالی متناس��ب با شرایطش��ان است. تمام 
تلاش من در مس��یر جذب مش��تریان جدید و ارائ��ه بهترین خدمات به 

مشتریان فعلی در راستای اهداف شعبه و بانک سامان انجام می‌شود«
س��روری با اشاره به نوع تعامل خود با مش��تریان تصریح کرد: »همواره 
تلاش کرده‌ام رابطه‌ام با مش��تریان بر پایه احترام، صداقت و حرفه‌ای‌گری 
باشد. بازخوردهایی که از مشتریان دریافت می‌کنم، نشان می‌دهد در این 

مسیر درست گام برمی‌دارم«
وی یک��ی از خاطرات جالب دوران کاری خود را این‌گونه روایت کرد: 
»در نخس��تین روز حضورم در بانک س��امان، با دق��ت و هیجان خاصی 
وارد ش��عبه شدم، اما درست پیش از ورود، پرنده‌ای بر فراز تیر چراغ‌برق 
بالای سرم، رد لطفی بر شانه‌های کت من گذاشت! همان لحظه که شوکه 
ش��ده بودم، حالا پس از هشت س��ال، با یادآوری آن روز لبخند بر لبانم 

می‌نشیند«
حمید سروری در پایان گفت: »از تمامی مدیران و همکاران گرامی بانک 
سامان سپاسگزارم که با ایجاد محیطی پویا، صمیمی و حرفه‌ای، موفقیت 
در کار را نتیج��ه همکاری جمعی و تعام��ل روزمره می‌دانند. این نگرش 
موجب می‌ش��ود احس��اس رضایت از انجام امور محوله در میان کارکنان 

دوچندان شود.«
 بانک سامان، بانک فرصت‌ها 

زینب شاهمرادی، از همکاران جوان و پرتلاش بانک سامان، درباره مسیر 
حرف��ه‌ای خود در این بانک گفت: »بنده فارغ‌التحصیل مقطع کارشناس��ی 
در رش��ته حسابداری هستم و حدود دو سال است که افتخار همکاری با 

بانک سامان را دارم«
وی با یادآوری نخستین روزهای حضور خود در بانک افزود: »در ابتدای 
ورود، احساس��ی ترکیبی از هیجان برای ش��روع کاری جدید در محیطی 
معتبر و کمی نگرانی برای آش��نایی با فضای بانکداری داشتم. اما استقبال 
گرم همکاران و آموزش‌های مؤثر بانک باعث شد این نگرانی‌ها به اشتیاق 

تبدیل شود. امروز بانک سامان را نه فقط به‌عنوان محل کار، بلکه به‌عنوان 
خانواده‌ای حرفه‌ای می‌بینم که در رشد من نقش مهمی داشته است«

ش��اهمرادی در ادام��ه درباره جذابیت‌های ش��غل خود اظه��ار کرد: »از 
ویژگی‌ه��ای جذاب کار در بانک، تنوع فعالیت‌های روزانه اس��ت. دیدار 
با مش��تریان مختلف، کمک به حل مس��ائل مالی آن‌ها و مشاهده رضایت 
در چهره‌ش��ان از لذت‌بخش‌ترین بخش‌های کار من است. البته گاهی نیز 
مواجهه با مش��تریان ناراضی یا انجام امور پیچیده بانکی در زمان محدود، 

چالش‌هایی به همراه دارد«
وی ب��ا تأکی��د بر اهمیت همکاری در محی��ط کار گفت: »همواره تلاش 
کرده‌ام رابطه‌ای مبتنی بر احترام، صداقت و روحیه همکاری با همکارانم 
داش��ته باشم. به باور من، موفقیت یک شعبه نتیجه کار تیمی است. رئیس 
ش��عبه را مدیری دلسوز و راهنمایی حرفه‌ای می‌دانم و ضمن پایبندی به 
نظرات ایش��ان، پیش��نهادها و دیدگاه‌های خود را نیز با احترام و شفافیت 

مطرح می‌کنم تا در مسیر بهبود عملکرد گام برداریم«
این کارشناس بانک سامان درباره اهداف خود در مسیر تحقق استراتژی 
»س��امان ۱۴۰۴« تصری��ح ک��رد: »هدف م��ن ارائه تجرب��ه‌ای متفاوت به 
مش��تریان، حفظ و توس��عه روابط با مشتریان ویژه و ش��رکتی و افزایش 
بهره‌وری فردی و تیمی اس��ت. تلاش می‌کنم باتکیه‌بر فرایندهای کارآمد، 
نگاه داده‌محور و تعامل مؤثر با همکاران، س��همی در تحقق چش��م‌انداز 

بانک داشته باشم«
وی در توضی��ح ش��یوه تعامل خود با مش��تریان گف��ت: »در برخورد با 
مش��تریان همیش��ه س��عی می‌کنم خودم را جای آن‌ها بگذارم. برایم مهم 
است که احساس کنند به دغدغه‌هایشان گوش می‌دهم و مشکلشان برایم 
اهمیت دارد. نخس��تین گام، ایجاد ارتباطی صمیمی و محترمانه اس��ت و 
س��پس با دقت به نیازش��ان گوش می‌دهم تا بتوانم ساده و شفاف راه‌حل 

مناسب ارائه دهم«
ش��اهمرادی یک��ی از خاط��رات کاری خود را چنین بی��ان کرد: »روزی 
مش��تری مس��نی برای انجام کاری پیچیده به ش��عبه مراجعه کرد و بسیار 
نگران بود. باحوصله کارش را انجام دادم و پس از اتمام کار با چش��مانی 
پر از مهربانی گفت: "دخترم خوش��بخت شوی، خدا عمرت بدهد." این 
لحظه برای من یکی از ش��یرین‌ترین خاطرات دوران کاری‌ام است؛ چرا 
که احس��اس کردم توانس��ته‌ام تأثیر مثبتی هرچند کوچک بر زندگی یک 

انسان بگذارم«
وی در پایان خاطرنش��ان کرد: »از صمیم قلب از بانک سامان و خانواده 

غزل حسینی مهری عامری
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بزرگ آن برای فرصت‌هایی که در اختیارم قرار داده‌اند سپاسگزارم. بانک 
س��امان برای من تنها محل کار نیست، بلکه جایگاهی است برای رشد و 
یادگیری. تمام تلاش��م را خواهم کرد تا با عملکردی بهتر، سهمی هرچند 
کوچک در پیش��رفت و س��ربلندی بانک سامان داشته باشم و برای تحقق 

اهداف بزرگ این مجموعه از هیچ کوششی دریغ نکنم.«

 کاری که دقت و تمرکز بالایی می‌طلبد 
وحید ملکانی، از نیروهای جوان و پرانرژی بانک سامان، در گفت‌وگویی 
درب��اره مس��یر کاری و تجربه خود در این بانک گفت: »بنده ۲۸س��اله و 
فارغ‌التحصیل مقطع کارشناس��ی در رشته مهندسی صنایع هستم. پیش از 
پیوس��تن به بانک سامان، در حوزه برنامه‌ریزی و کنترل پروژه و همچنین 

PMO فعالیت داشتم«
وی در خصوص احس��اس خود از روزهای نخس��ت همکاری با بانک 
س��امان افزود: »در ابتدای ورود، بیش��تر تمرکزم بر یادگیری و سازگاری 
با ش��رایط کاری جدید بود، اما امروز پس از گذش��ت بیش از یک سال، 
احس��اس رشد و پیش��رفت دارم و می‌توانم با اطمینان بگویم که از شغلم 

لذت می‌برم«
ملکان��ی درباره چالش‌ها و جذابیت‌های ش��غل خ��ود توضیح داد: »کار 
م��ن به‌عنوان بانکدار عملیات، دقت و تمرک��ز بالایی می‌طلبد. هر روز با 
تعداد زیادی از مشتریان و امور متنوع سروکار دارم. چالش اصلی معمولاً 
حفظ تمرکز در س��اعات شلوغی ش��عبه و انجام هم‌زمان چند کار است. 
ازآنجاکه شعبه ما مشتریان شرکتی زیادی دارد، طبیعتاً با مسائل پیچیده‌تر 
و متنوع‌تری مواجه می‌ش��وم، اما زمانی که کار مش��تری با رضایت کامل 

انجام می‌شود، خستگی از تنم بیرون می‌رود«
وی درباره نحوه تعامل خود با همکاران و رئیس شعبه گفت: »همواره تلاش 
کرده‌ام در ارتباط با همکاران و رئیس شعبه رفتار حرفه‌ای و محترمانه‌ای داشته 

باشم. هر زمان یکی از همکاران به راهنمایی نیاز داشته باشد، در چارچوب 
مقررات و بخشنامه‌ها کمک می‌کنم. باور دارم همه ما اعضای یک تیم هستیم 
و موفقیت شعبه حاصل همکاری جمعی است. تعامل من با رئیس شعبه نیز 

بر پایه احترام، شفافیت و اعتماد شکل گرفته است«
ملکان��ی در خصوص نقش خود در تحقق اس��تراتژی »س��امان ۱۴۰۴« 
اظهار داش��ت: »در آغاز، تمرکزم بیش��تر بر یادگیری امور اجرایی بود، اما 
با راهنمایی‌های رئیس شعبه، به اهمیت جذب منابع و شناسایی مشتریان 
بالق��وه پ��ی بردم. اکنون با دقت بیش��تری در این مس��یر تلاش می‌کنم و 
حتی از طریق بررس��ی چک‌های واگذاری، فرصت شناسایی مشتریان و 

شرکت‌های خرد را موردتوجه قرار می‌دهم«
وی درباره نحوه تعامل خود با مش��تریان گفت: »همیشه سعی کرده‌ام با 
حوصله، لبخند و پاس��خگویی کامل، نیازهای مشتریان را برطرف کنم تا 
هنگام خروج از ش��عبه، حس رضایت از برند بانک س��امان در ذهنش��ان 

باقی بماند«
ملکان��ی یکی از خاطرات ش��یرین خ��ود را این‌گونه بی��ان کرد: »روزی 
مش��تری گذری برای دریافت چک حواله به ش��عبه مراجعه کرده بود، اما 
چند ایراد فنی مانند عدم تأیید چک داش��ت. با راهنمایی کامل توانس��تم 
مش��کل او را برطرف کنم. مدتی بعد، همان مش��تری در ش��بکه لینکدین 
پس��تی منتش��ر کرده و از خدمات بانک سامان تمجید کرده بود. دیدن آن 
پست برایم بسیار دلگرم‌کننده بود و احساس کردم بخشی از اعتبار بانک 

سامان هستم«
وی در پایان با ابراز رضایت از حضور خود در بانک سامان افزود: »بیش 
از یک سال است که در این بانک مشغولم و از کارم واقعاً رضایت دارم. 
فضای کاری منظم و همکاران صمیمی باعث ش��ده انگیزه بیشتری برای 
تلاش داش��ته باشم. امیدوارم با یادگیری مداوم و پشتکار، بتوانم در رشد 

شخصی خود و پیشرفت سازمان مؤثر واقع شوم.«
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واحد پول: فرانک سوئیس
صنایع اصلی: ماشین‌آلات، مواد شیمیایی، ساعت، منسوجات، ابزاردقیق
ش��رکای اصلی معاملاتی: آلمان، ایالات متحده آمریکا، فرانس��ه، ایتالیا، 

انگلستان، اسپانیا، هلند، اتریش
ش��هرهای بزرگ: برن )پایتخ��ت( )135100(، زوریخ )971800 منطقه 

مترو(، ژنو
)178900(، بازل )162800(

گروه‌ه��ای قومی: آلمان��ی )65٪(، فرانس��وی )18٪(، ایتالیایی )٪10(، 
رومانیایی)1٪(، دیگر )٪6(

زب��ان: آلمان��ی )64٪(، فرانس��وی )20٪(، ایتالیایی )7٪(، همه رس��می 
هستند. رومانیایی)1٪(. انگلیسی به طور گسترده ای سخن گفته می شود.

 ارتباطات 
 در جلسه و هنگام ترک جلسه به‌صورت محکم دست بدهید.

 اف��راد را با عناوین و ن��ام خانوادگی خود صدا بزنید. مردم آلمانی‌زبان 
زنان با عنوان Herr و Frau ، مردم فرانس��وی زبان را با عنوان موسیو، 
مادام و یا مادمازل و افراد ایتالیایی زبان را با عنوان س��ینیور، سینیورا و یا 
س��ینیوریتا صدا می زنند. نام کوچک معمولا تنها در میان دوستان نزدیک 

و آشنایان استفاده می شود.
 ب��رای افراد ب��ا پس‌زمینه آلمانی یا ایتالیایی، از نام خانوادگی اس��تفاده 
می‌ش��ود، مثلًا، '' صب��ح به خیر، Herr )یا س��ینیور( جانس��ون. '' برای 

فرانسوی‌ها با عبارت ساده '' صبح به خیر، موسیو '' بیان خواهد شد.
 سلام‌های کلامی متفاوت‌اند چون سوئیس یک جامعه چندزبانه است. 
س�الم‌های انگلیس��ی معمولاً قابل‌قبول هس��تند، هر چند سوئیس��ی‌ها از 
تلاش‌ها برای صحبت به زبان منطقه‌ای که ش��ما بازدید می‌کنید قدردانی 

می‌کنند.
 کارت کسب‌وکار خود را هنگام بازدید از شرکت به منشی بدهید.

 گفتگو 
 سوئیس��ی‌ها از بحث در مورد طبیعت و زیبایی کشورشان و سفرهای 

خود لذت می‌برند.
 فوتبال و دوچرخه‌س��واری محبوب‌ترین ورزش‌ها در بین س��وئیس‌ها 
هس��تند. پیاده‌روی، اسکی، و دیگر ورزش‌ها در فضای باز نیز لذت‌بخش 

هستند.
 اگر ش��ما فقط به زبان انگلیسی مسلط هستید، سعی کنید چند عبارت 

به زبانِ مناطقی که شما بازدید می‌کنید صحبت کنید.
 حساسیت‌ها 

 از سؤالات شخصی در مورد شغل، حقوق و دستمزد، سن و یا خانواده 
اجتناب کنید.

 سوئیس��ی‌ها بح��ث در م��ورد سیاس��ت را دوس��ت دارند. بیش��تر از 
صحبت‌کردن گوش کنید.

 ب��ا ث��روت و تجملات، خودنمای��ی نکنید. با وجود اس��تاندارد بالای 

مذاکره با سوئیسی‌ها

ابراهیم زارع‌پور
دکتری مدیریت بازرگانی و مدرس آکادمی سامان

Zarepour.TMU@gmail.com
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سوئیسی‌ها در زندگی، آنها محافظه‌کار هستند.
 نکات کلیدی مذاکره 

 رفتار کلی مذاکره سوئیس مشابه ایالات متحده است، 
تا حدودی غیرشخصی، سریع، منظم، برنامه‌ریزی‌شده، 
و وظیفه‌گرا. بااین‌حال، مذاکرات سوئیس��ی تمایل دارد 

کمی رسمی‌تر از ایالات متحده باشد.
 از قبل قرار ملاقات بگذارید و وقت‌ش��ناس باشید. این 

امر در سوئیس خیلی مهم است.
 به تشریفات و هدایا توجه کنید. در لباس پوشیدن خود 

محافظه‌کار باشید.
 قب��ل از ارائه ط��رح موردنظر، انتظ��ار می‌رود مقدار 
مختص��ری از بح��ث را به‌صورت ش��فاهی ارائه دهید. 
ارتباطات بین‌فردی مناس��ب موجب توسعه و گسترش 

روابط تجاری می‌گردد
 پیش��نهادهای عملی، مفص��ل، دقی��ق، و محتاطانه ارائه 

دهید. سوئیسی‌ها برای کار سخت، متانت و صرفه‌جویی ارزش 
قائل‌اند.

 مطالب ارائه ش��ده باید منظم و به‌خوبی آماده ش��ده باشند. استفاده از 
پاورپوین��ت، نمودار و جدول را مدنظر قرار دهید. اگر ش��ما یک چاپگر 

جت لیزری دارید، از آن استفاده کنید.
 در مورد محصول و جزئیات قرارداد کاملًا آگاه باشید.

 گاه��ی اوقات می‌توانید اتاق را برای چانه‌زنی ترک کنید ، اما به‌خاطر 
داش��ته باشید پیشنهادهای اولیه ش��ما باید به طور منصفانه‌ای با موقعیت 
و ش��رایط واقعی نزدیک باش��د و هم خوانی داشته باش��د.چرا که اینجا 

سوئیس است.
 در مورد مذاکرات و جزئیات پروژه موردبحث صبور باشید. سوئیسی‌ها 

اغلب در مورد تاریخ‌های پروژه محتاط و بدبین هستند.
 انتظار تصمیم‌گیری روش��مند، با بس��یاری از سؤالات و درخواست‌ها 
برای ارائه اطلاعات را داش��ته باش��ید. تصمیم‌ها معم��ولاً متمرکز و کند 

گرفته می‌شوند.
تأکی��د سوئیس��ی‌ها بر حمای��ت از تولیدکنندگان اس��ت.کار فش��رده و 

دستمزدهای بالا ، رمز نرخ بیکاری بسیار پایین در سوئیس است.
 ب��ا ایمیل و یا نامه‌ای که مباحث را خلاص��ه می‌کند کارها را پیگیری 

کنید.سوئیسی‌ها چیزها  را به‌صورت مکتوب دوست دارند.
 قراردادها مفصل هستند.

 نکات روزمره 
راهنمایی‌هایی برای سرگرمی کسب‌وکار

 ناهار، غذای اصلی و رایج‌ترین وعده‌غذایی کس��ب‌وکار اس��ت. شام 
معمولاً سبک و حدود ساعت 18 یا 19 سرو می شود.

 پیش از وعده‌های غذایی اغلب راجع به کسب‌وکار بحث می‌شود.
 اگر ش��ما به یک خانه سوئیسی دعوت شدید، قبل از ورود پای خود 
را پاک کنید. آب‌نبات و گل‌های بدون پوشش هدایای مناسب هستند. از 
گل رز قرمز اجتناب کنید، چون مفهوم علاقه عاش��قانه را می‌رسانند. در 

هنگام ترک‌کردن با تمام اعضای خانواده دست بدهید.
 هدیه‌دادن به آشنایان کاری، رایج نیست.

 در رس��توران‌ها، صورت‌حساب معمولاً شامل هزینه سرویس است و 
سر میز پرداخت می‌شود.

 آداب‌ورسوم میز و غذا 
 تا زمانی که یک نوشیدنی درست نشده است ننوشید. 
نوش��یدنی‌های س��وئیس عبارت‌اند از پراس��ت آلمانی، 

سانته فرانسوی، و سینسین ایتالیایی.
 درخواس��ت نمک و فلفل گاهی اوقات به‌عنوان یک 
توهین است به آن دلیل که حاکی از اندازه نبودن چاشنی 

غذاست.
 دست‌های خود را )اما نه از آرنج( بالاتر از میز نگه دارید.
 درخواس��ت مجدد غذا یک تمجید بس��یار خوب برای 

میزبان خود است.
 زمانی که غذا خوردن ش��ما به پایان رس��ید ظروف 
را کن��ار هم روی بش��قاب قرار دهید. ت��رک آنها به هر 
صورت دیگر ممکن اس��ت نشان دهنده ی این باشد که 

شما هنوز هم گرسنه هستید.
 ناهار معمولاً از گوش��ت و س��یب‌زمینی یا ماکارونی و 
سالاد تشکیل شده است. شام شامل یک ساندویچ روباز است.
 سوسیس‌های سرخ‌کرده، سوپ تره‌فرنگی، پنیر و ماهی تخصص‌های 

منطقه‌ای هستند.
 مسائل مربوط به جنسیت 

 س��وئیس به‌طورکلی یک جای مناسب برای تجار زن بین‌المللی برای 
انجام امور بازرگانی است.

 اگرچ��ه کارهای بانکی و مالی تحت س��لطه مردها اس��ت، زنان یک 
دادرسی عادلانه دریافت کرده و با آنها حرفه‌ای برخورد می‌شود.

 همچنین به یاد داشته باشید. 
 سوئیس یکی از قوی‌ترین و پایدارترین اقتصادهای جهان را داراست. 

سوئیسی‌ها از یک استاندارد بالای زندگی لذت می‌برند.
 بانکداری، امور مالی، گردشگری، صنعت و بخش‌های قوی اقتصاد هستند.
 س��وئیس دارای چهار اجتماع قومی متمایز ش��امل آلمانی، فرانسوی، 

ایتالیایی و رومانیایی است.
 سعی کنید از انجام کسب‌وکار در سوئیس در طول ماه‌های جولای و 

آگوست زمانی که اکثر سوئیسی‌ها در تعطیلات هستند جلوگیری کنید.
 قوانين و آداب‌ورسوم: 

  مردم سوئیس بسیار به مقررات احترام می‌گذارند و بی‌نظمی و نقض 
مقررات را به‌هیچ‌وجه برنمی‌تابن��د، بنابراین رعایت قوانین و مقررات و 

احترام به حقوق دیگر افراد جامعه ضرورت تام دارد.
   مسافرین اتوبوس‌ها، ترامواها و قطارهای درون‌شهری بلیت و کارت 
تردد طلب نمی‌ش��ود و فرض بر این اس��ت که همه دارای بلیت هستند؛ 
اما هر از چند گاهی مأمورین مخفی برای کنترل بلیت و کارت‌های مجاز 
تردد س��رزده وارد وسایط نقلیه عمومی می‌شوند؛ لذا تهیه بلیت این‌گونه 

وسایل نقلیه عمومی قبل از سوارشدن ضروری است.
 مقررات و قوانین داخلی س��وئیس برای گردشگران خارجی نیز کاملًا 
اجرا می‌گردد و پلیس نس��بت به رعایت آن از طرف خارجی‌ها هیچ‌گونه 

انعطاف و اغماضی ندارد.
  افراد خارجی که وارد این کش��ور می‌شوند باید مبدأ و منبع پول‌های 
همراه خود را بدانند تا در صورت سؤال از طرف مقامات ذی‌ربط بتوانند 
پاس��خ لازم را داشته باش��ند در غیر این صورت مشمول پول‌های قاچاق 
و غیرقانونی می‌شوند که به‌راحتی نمی‌توان به حل‌وفصل آن اقدام نمود.
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ش��ما تو این صفحه هس��تین تا با تجربیات س��فرهای من بیشتر آشنا 
بش��ین؛ شاید دوست داشته باشین شما هم یه تیکه از این کیک بزرگ 

ماجراجویی رو بچشید.

الهه هدیه‌لو
کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان

 روستای لاجیم 
بارت رو ببند که میخوام ببرمت یک سفر یک‌روزه به یک منطقه خوش 

آب‌وهوا.
این بار می خوایم بریم منطقه سوادکوه. سوادکوه منطقه‌ای است بی‌نظیر؛ 
همراه با پوش��ش گیاهی متنوع و گزینه‌های زیادی برای سفرهای یکروزه 

یا چندروزه.
ازته��ران حدود ۴ س��اعت باید رانندگی کنید؛ از ج��اده فیروزکوه میریم 
تا برس��یم به شهر زیراب. وقتی رس��یدیم میدان امام خمینی شهر زیراب، 
س��مت راس��ت میدان رو می‌گیریم میریم بالا و به سمت روستای لاجیم 
حرکت می‌کنیم. از زیراب تا لاجیم جاده‌ آسفالته است؛ جاده ای بی‌نهایت 
زیبا، جاده‌ای  که دو طرف انبوه جنگل هس��ت با روستاهای کوچکی در 

میانه راه و کنار جاده جنگلی لاجیم.
بعد از حدود نیم ساعت رانندگی و  پس از طی یک مسافت ۲۷ کیلومتری 
در اون پیچ‌وتاب جنگلی، روس��تای لاجی��م با برج تاریخی خودش به ما 

خوش آمد می‌گوید.
برج لاجیم در سوادکوه استان مازندران به دوران ساسانیان بازمی‌گردد و 
قدمت آن بیش از ۱۰۰۰س��ال است. این برج با ظاهری مخروطی شکل، 
از جاذبه‌های فرهنگی بارز منطقه ش��ناخته می‌شود. در وسط برج و روی 
دیواره آن، دو کتیبه قدیمی وجود دارد که خطوط کوفی و پهلوی را روی 
آن‌ه��ا می‌توان مش��اهده کرد. برج لاجیم به‌عنوان نم��ادی از هنر پیش از 

اسلام و خط رایج پهلوی شناخته می‌شود. 
اطراف این روس��تا مس��یر جنگلی زیبایی داره که فرصت مناس��بی برای 
پیاده‌روی یا گذر با دوچرخه را به ش��ما می‌دهد. البته نباید از جنگل کاج  
انبوه بس��یار زیبای لاجیم غافل بش��یم که زیبایی بی‌نظیری رو برای شما 

به ارمغان میاره.

کو لــه‌گـر د
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سامان جمشیدی
مدرس زبان انگلیسی 

آکادمی سامان

 Speaking هوش مصنوعی به‌عنوان شریک مکالمه و مربی

 Lingua( در دنیای امروز، زبان انگلیس��ی به‌عنوان زبان مشترک جهانی
Franca( نق��ش مهمی در ارتباطات بین‌المللی، تجارت، تحصیل و حتی 
زندگی روزمره ایفا می‌کند. یکی از مهارت‌های کلیدی در یادگیری زبان، 
مه��ارت Speaking یا مکالمه اس��ت. بس��یاری از زبان‌آموزان ایرانی و 
حتی در سراس��ر جهان، با وجود داش��تن دانش گرامر و واژگان مناسب، 
در برقراری مکالمه‌ روان به زبان انگلیس��ی دچار مشکل می‌شوند. علت 
اصلی این مس��ئله، کمبود فرصت برای تمرین مداوم و نبود شریک زبانی 

)Speaking Partner( است. 
ظه��ور فناوری‌ه��ای مبتنی بر ه��وش مصنوعی )AI( این مش��کل را تا 
حد زیادی حل کرده اس��ت. امروزه زبان‌آموزان می‌توانند از سیس��تم‌های 
هوش��مند به‌عنوان هم‌صحبت و حتی مربی شخصی )Mentor( استفاده 
کنند. در این مقاله به بررس��ی نق��ش دوگانه‌ هوش مصنوعی در یادگیری 

زبان انگلیسی می‌پردازیم.
 Speaking Partner هوش مصنوعی به‌عنوان 

ه��وش مصنوعی این قابلی��ت را دارد که به طور نامح��دود با زبان‌آموز 
مکالمه کند. این ویژگی باعث می‌ش��ود افراد بدون نیاز به شریک انسانی، 
مه��ارت گفت��اری خ��ود را تقویت کنند. برخ��ی از مزایای ای��ن قابلیت 

عبارت‌اند از: 
۱. تمری��ن مداوم و ب��دون محدودیت: زبان‌آموز می‌توان��د در هر زمان 
و مکان��ی وارد مکالمه ش��ود؛ حت��ی چند دقیقه تمری��ن روزانه با هوش 
مصنوعی، در طولانی‌مدت تأثیر چشمگیری بر روانی گفتار خواهد داشت. 
۲. حذف ترس از اش��تباه: بس��یاری از زبان‌آموزان در مکالمه با دیگران، 
به‌ویژه با افراد بومی، دچار اضطراب و ترس از قضاوت می‌شوند. تعامل 
با هوش مصنوعی این فش��ار روانی را کاهش می‌دهد و فضایی امن برای 

آزمون‌وخطا فراهم می‌کند. 
۳. امکان شبیه‌س��ازی موقعیت‌ه��ای واقعی: هوش مصنوع��ی می‌تواند 
نقش‌های مختلفی مانند فروش��نده، مس��افر، مصاحبه‌گر یا حتی دوس��ت 
صمیمی را بازی کند. این شبیه‌س��ازی باعث می‌شود زبان‌آموز خود را در 
موقعیت‌های واقعی زندگی قرار دهد و مکالمه‌ای کاربردی‌تر داشته باشد. 
۴. اصلاح سریع تلفظ و ساختار: برخی مدل‌های هوش مصنوعی مجهز 
به فناوری تشخیص گفتار هستند و می‌توانند اشکالات تلفظی یا گرامری 

را همان لحظه اصلاح کنند. 
 Mentor هوش مصنوعی به‌عنوان 

فرات��ر از نقش هم‌صحبت، هوش مصنوعی می‌توان��د همانند یک مربی 
شخصی در مسیر یادگیری عمل کند. این نقش شامل تحلیل، راهنمایی و 

برنامه‌ریزی آموزشی است: 
۱. تحلیل سطح زبانی: سیستم‌های هوشمند می‌توانند سطح زبان‌آموز را 
در مهارت‌ه��ای مختلف )تلفظ، دایره‌ واژگان، روانی گفتار( ارزیابی کنند 

و گزارش دقیقی ارائه دهند. 
۲. برنامه‌ریزی فردی: بر اساس نتایج ارزیابی، هوش مصنوعی یک مسیر 
یادگیری شخصی‌سازی‌ش��ده طراحی می‌کند. مثلًا اگر زبان‌آموز در تلفظ 

مشکل دارد، تمرکز بیشتری روی تمرین‌های صوتی قرار داده می‌شود. 
۳. ارائ��ه‌ی بازخورد دقیق: در کلاس‌های س��نتی، بازخورد معلم معمولاً با 
تأخیر داده می‌ش��ود؛ اما AI می‌تواند همان لحظه اش��تباهات را نشان دهد، 
نمونه‌های درست ارائه کند و حتی توضیح دهد چرا یک ساختار غلط است. 
۴. انگیزه‌بخش��ی و پیگیری پیش��رفت: بس��یاری از پلتفرم‌های هوشمند 
از روش‌های گیمیفیکیش��ن )امتیازدهی، مدال، یادآوری روزانه( اس��تفاده 

می‌کنند تا زبان‌آموزان با انگیزه‌ی بیشتری ادامه دهند. 
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 ترکیب دو نقش: هم‌صحبت و مربی  
اگ��ر این دو نقش در کنار هم ق��رار گیرند، زبان‌آموز هم امکان تمرین آزاد و 
بی‌پای��ان مکالمه دارد و هم می‌تواند از راهنمایی علمی و شخصی‌سازی‌ش��ده 
بهره بب��رد. این ترکی��ب منجر به یادگی��ری عمیق‌تر، س��ریع‌تر و کاربردی‌تر 
می‌ش��ود. به‌عنوان‌مثال، زبان‌آموز می‌تواند یک گفت‌وگوی آزاد با AI داش��ته 
باش��د و بلافاصل��ه پس از پای��ان مکالمه، تحلیل دقیق��ی از نقاط ضعف خود 

دریافت کند. چنین فرایندی در کلاس‌های سنتی به‌سختی امکان‌پذیر است. 

 چالش‌ها و محدودیت‌ها 
البته باید توجه داش��ت که اس��تفاده از هوش مصنوعی بدون چالش نیس��ت. 

برای مثال: 
- هوش مصنوعی نمی‌تواند به‌طور کامل جایگزین تعامل انس��انی شود؛ زیرا 

لحن، احساسات و فرهنگ در مکالمه‌ واقعی نقش مهمی دارند.
- در برخ��ی م��وارد، بازخورد AI ممکن اس��ت دقیق نباش��د یا بیش از حد 

مکانیکی به نظر برسد. 
- وابستگی کامل به هوش مصنوعی ممکن است باعث کاهش فرصت تعامل 

اجتماعی واقعی شود. 
 بااین‌حال، این محدودیت‌ها بیشتر جنبه مکملی دارند و مانع استفاده‌ مؤثر از 

AI در یادگیری زبان نمی‌شوند.

 نتیجه‌گیری 
 ه��وش مصنوعی انقلابی بزرگ در حوزه‌ آموزش زبان ایجاد کرده اس��ت. با 
ایفای نقش Speaking Partner، فضایی امن و بی‌انتها برای تمرین مکالمه 
فراه��م می‌کند و با ایفای نقش Mentor، مس��یر یادگیری را س��اختارمند و 
هدفمند می‌سازد. ترکیب این دو نقش باعث می‌شود زبان‌آموزان نه‌تنها روان‌تر 

صحبت کنند، بلکه اعتمادبه‌نفس بیشتری در برقراری ارتباط داشته باشند.

 لقمه‌های یادگیری 

خوشحالم از آشنایی با شما.

1. It’s a pleasure to meet you.

ممنون که وقت گذاشتید تا با من ملاقات کنید.

2. Thank you for taking the time to meet with me.

ما به دنبال یک همکاری بلندمدت هستیم.

7. We are looking for a long-term partnership.

اجازه بدید یک معرفی کوتاه از خدماتمون ارائه بدم.

6. Let me give you a brief overview of our services.

مشتاقم که با هم همکاری کنیم.

10. I look forward to working together.

شما معمولاً این نوع پروژه رو چطور مدیریت می‌کنید؟

8. How do you usually handle this kind of project?

الان اولویت‌های اصلی شما چی هستن؟

5. What are your main priorities at the moment?

ممکنه کمی درباره شرکتتون برام توضیح بدید؟

3. Could you please tell me a bit about your 
company?

ما خیلی علاقه‌مندیم فرصت‌های همکاری رو بررسی کنیم.

4. We are very interested in exploring opportu-
nities for collaboration.

بیایید یک جلسه بعدی برای بررسی جزئیات هماهنگ کنیم.

9. Let’s schedule a follow-up meeting to dis-
cuss details.
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مینیمالیسم دیجیتال: انتخاب زندگی متمرکز در دنیایی پر سروصدا

 درباره کتاب 
کتاب مینیمالیس��م دیجیتال اث��ر کال نیوپورت، راهنمای��ی برای زندگی 
آگاهانه در دنیایی اس��ت که توسط فناوری احاطه شده است. نویسنده با 
نگاهی تحلیلی و واقع‌گرایانه نشان می‌دهد که چگونه تلفن‌های هوشمند، 
ش��بکه‌های اجتماعی و اینترنت بی‌وقفه، ذهن ما را درگیر کرده و تمرکز، 

خلاقیت و آرامش��مان را از بین برده‌اند. به باور او، بس��یاری از ما بدون 
هدف مشخص از فناوری استفاده می‌کنیم و همین استفاده‌ بی‌رویه باعث 

می‌شود که همیشه احساس شلوغی ذهنی و اضطراب داشته باشیم.
Dig i )نیوپورت در این کتاب، فلسفه‌ای تازه به نام مینیمالیسم دیجیتال) 

tal Minimalism( را مطرح می‌کند؛ روشی که به ما می‌آموزد فناوری 

Digital Minimalism: Choosing a Focused Life in a Noisy World  
Cal Newport

نویسنده: کال نیوپورت
مترجم: سیمین ورسه

درجه محبوبیت در سایت گود ریدز4.05 از 5

| مهرناز تباری|
|کارشناس مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان|
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را در خدم��ت اهداف و ارزش‌های ش��خصی خود ق��رار دهیم، نه اینکه 
برده‌ آن شویم. او پیشنهاد می‌کند برای بازگشت به تعادل، ابتدا یک دوره‌ 
۳۰ روزه‌ پاک‌س��ازی دیجیتال انجام دهیم و تمام ابزارها، اپلیکیش��ن‌ها و 
عادت‌های غیرضروری را حذف کنیم. س��پس تنها آن دسته از فناوری‌ها 
را دوباره وارد زندگی کنیم که واقعاً به رشد، ارتباطات باکیفیت یا شادی 

درونی ما کمک می‌کنند.
در ادامه، نویس��نده بر اهمیت تنهایی، س��کوت و حضور در لحظه تأکید 
می‌کن��د. او می‌گوید ذهن انس��ان ب��رای تفکر عمی��ق و خلاقیت نیازمند 
خل��وت اس��ت، اما دنیای پر از اعلان و نوتیفیکیش��ن، ای��ن فضا را از ما 
گرفته اس��ت. نیوپورت از م��ا می‌خواهد دوباره به فعالیت‌های س��اده و 
انس��انی برگردیم. مثل خواندن کتاب چاپی، پیاده‌روی، نوشتن، و ارتباط 

چهره‌به‌چهره تا کیفیت زندگی‌مان را بازیابیم.
در نهایت، »مینیمالیسم دیجیتال« فقط یک کتاب درباره‌ کاهش استفاده از 
موبایل نیست، بلکه نوعی فلسفه‌ زندگی در عصر فناوری است. فلسفه‌ای 
ک��ه به ما یاد می‌دهد چگون��ه در دنیایی پر از حواس‌پرتی، تمرکز، معنا و 
آرام��ش را دوباره پیدا کنیم و به‌جای مص��رف بی‌هدف، آگاهانه زندگی 

کنیم.
 این کتاب مناسب چه کسانی است؟ 

کتاب مینیمالیسم دیجیتال برای هر کسی نوشته شده که احساس می‌کند 
فن��اوری بیش از ان��دازه در زندگی‌اش نف��وذ کرده و آرام��ش یا تمرکز 
ذهنی خود را از دس��ت داده اس��ت. اگر از آن دس��ته افرادی هس��تی که 
مدام گوش��ی‌ات را چ��ک می‌کنی، وقت زیادی در ش��بکه‌های اجتماعی 
می‌گذرانی و در پایان روز حس خس��تگی و آش��فتگی داری، این کتاب 

می‌تواند راه نجاتی برایت باشد.
مینیمالیسم دیجیتال به‌ویژه برای دانشجویان، فریلنسرها و کارمندانی مفید 
اس��ت که بیشتر وقتشان پشت صفحه‌ لپ‌تاپ یا موبایل سپری می‌شود و 
حجم زیاد پیام‌ها، اعلان‌ها و ایمیل‌ها اجازه تمرکز را از آن‌ها گرفته است. 
نویس��نده با زبانی ساده و مثال‌های واقعی نش��ان می‌دهد چطور می‌توان 
ب��ا تنظیم مرز میان کار و فناوری، ه��م بهره‌وری را بالا برد و هم ذهن را 

آرام‌تر کرد.
ای��ن کتاب همچنین برای کس��انی جذاب اس��ت که در جس��ت‌وجوی 
زندگی عمیق‌تر و معنادارتری هستند. کال نیوپورت به ما یادآوری می‌کند 
که زندگ��ی واقعی در پش��ت صفحه‌ موبایل خلاصه نمی‌ش��ود و گاهی 
خاموش‌کردن دس��تگاه‌ها، روشن‌ترین تصمیمی اس��ت که می‌توان برای 

خود گرفت.
 چکیده از کتاب 

کتاب مینیمالیسم دیجیتال نوشته‌ کال نیوپورت، درباره‌ بازگرداندن تعادل 
میان انس��ان و فناوری است. نویسنده معتقد است که در دنیای امروز، ما 
به‌گونه‌ای از ابزارهای دیجیتال اس��تفاده می‌کنیم که به‌جای کمک، اغلب 
م��ا را از اهداف و ارزش‌های اصلی‌مان دور می‌کنند. هدف این فلس��فه، 
حذف کامل تکنولوژی نیس��ت، بلکه یادگیری استفاده‌ آگاهانه و هدفمند 
از آن اس��ت؛ طوری که کنترل در دس��ت ما باشد، نه در اختیار تلفن‌های 

هوشمند و شبکه‌های اجتماعی.
نیوپورت توضیح می‌دهد که یکی از مؤثرترین روش‌ها برای رس��یدن به 
این هدف، حذف دسترس��ی دائمی به رس��انه‌های اجتماعی است. وقتی 
امکان ورود لحظه‌به‌لحظ��ه به این فضاها را از خود بگیریم، دیگر گرفتار 

چرخه‌ بی‌پایان نوتیفیکیش��ن و مقایس��ه نمی‌ش��ویم. بااین‌حال، نویسنده 
تأکید می‌کند که نیازی نیست این خدمات را به طور کامل کنار بگذاریم؛ 
کافی است آن‌ها را محدود کنیم و مثلًا فقط از طریق مرورگر رایانه و در 
زمان‌های مش��خص از آن‌ها استفاده کنیم. به‌این‌ترتیب، فناوری به ابزاری 

مفید تبدیل می‌شود، نه منبع حواس‌پرتی.
در بخش تمرین‌های کتاب، نیوپورت پیش��نهاد می‌دهد که دس��تگاه‌های 
خ��ود را به‌نوعی رایانه‌های تک‌منظوره تبدیل کنیم؛ یعنی هر وس��یله تنها 
برای یک کار مش��خص مورد اس��تفاده قرار گیرد. این کار س��اده باعث 
می‌ش��ود ذهن ما آرام‌تر و متمرکزتر ش��ود و احس��اس کنترل بیشتری بر 
زمان داش��ته باشیم. در مجموع، مینیمالیس��م دیجیتال دعوتی است برای 
بازگشت به‌سادگی، سکوت ذهن و توجه به چیزهایی که واقعاً در زندگی 

اهمیت دارند.

 درباره نویسنده  
کال نیوپورت )Cal Newport( نویس��نده، پژوهشگر و استاد دانشگاه 
جرج تاون در آمریکا اس��ت. او در رش��ته‌ علوم کامپیوتر تحصیل کرده و 
در حال حاضر به‌عنوان استاد دانشگاه در حوزه‌ نظریه‌ الگوریتم‌ها تدریس 
می‌کند. با وجود پیشینه علمی در فناوری، نیوپورت بیشتر به‌خاطر آثارش 
درباره‌ تمرکز، بهره‌وری و فلسفه‌ کار و زندگی در عصر دیجیتال شناخته 

می‌شود.
 »Deep Work«  او نویس��نده‌ چندین کتاب پرفروش اس��ت، از جمله
)کار عمی��ق(، »So Good They Can’t Ignore You«  )آن‌ق��در 

خوب باش که نتوانند نادیده‌ات بگیرند( 
محور اصلی نوش��ته‌هایش این اس��ت که در دنیای پر از حواس‌پرتی و 
س��رعت، انس��ان می‌تواند با بازگرداندن توجه و تمرکز، زندگی و کاری 

معنادارتر بسازد.
نیوپورت برخلاف بسیاری از متخصصان فناوری، خودش در شبکه‌های 
اجتماع��ی حضور ندارد. او این تصمیم را بخش��ی از س��بک زندگی‌اش 
می‌داند و معتقد اس��ت که حذف وابستگی به رسانه‌های اجتماعی، به او 
کم��ک کرده تا عمیق‌تر فکر کند، بیش��تر بنویس��د و ارتباط واقعی‌تری با 
دنیای اطرافش داشته باشد. آثار او ترکیبی از منطق علمی، تجربه‌ شخصی 

و نگاهی انسانی به چالش‌های زندگی مدرن است.

منبع انگلیسی
 Digital Minimalism: Choosing a
 Focused Life in a Noisy World by Cal
Newport | Goodreads

منبع فارسی
bookcofe.ir
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 پرسش این ماه: 
 چه چیزی باعث می‌شود احساس کنید در محیط کارتان ارزشمند و تأثیرگذار 

هستید؟ 

 داریوش جهانگیرمقدم
بانکدار فروش تخصصی، شعبه حافظ اصفهان

ریش��ه‌ حس ارزشمندبودن، در درستی نتیجه است و این احساس زمانی 
ش��کل می‌گیره که نتیجه‌ هر اقدام انجام شده، درست و قابل اعتنا، اعتماد 
و اتکا باشه. هر حرکت، تلاش و کاری که بر پایه‌ دقت، وجدان و درستی 
انجام بش��ه، اثراتی به جا می‌گذاره که به معنا و انگیزه تبدیل میش��ه و از 

هردیده‌ شدنی، ماندگارتر و عمیق‌تره.

 علیرضا مقدسی
بانکدار فروش تخصصی، شعبه بازار

به نظرم وقتی تلاش‌ و توانم دیده می‌ش��ود، فرصت رشد دارم و می‌دانم 
کارم تأثیر مثبتی بر تیم یا س��ازمان دارد، احساس می‌کنم ارزشمند و مؤثر 

هستم. 

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

مطالبات
به نظرم مش��اهده اثر کاری که هر کدام از ما در حال انجام آن هس��تیم 
می‌توان��د باعث انگیزه مضاعف ش��ود. بازخوردهای مثبت افراد مرتبط با 

کار انجام ش��ده احساس رضایت را در فرد ایجاد می‌کند. به نظرم مهم‌تر 
از پاداش مادی، اثر معنوی و بازخوردی که ما از دیگران دریافت می‌کنیم، 

حس مفید بودن را به ما منتقل می‌کند. 

 محمدعلی رزمی آرا
کارشناس ارشد روش های اعتباری و ارزی، مدیریت بهبود و کیفیت
خدا رو ش��کر در محی��ط کار من این ح��س رو دارم و دلایلش رو اگر 
بخوام خلاصه بگم: 1- حس احترام و درک عمیق متقابل از طرف مسئول 
مس��تقیم من. 2- ایج��اد انگیزه، پذیرش ایده‌ه��ا و گفتگوی محترمانه در 
خصوص چالش‌های کاری 3- فضای دوستانه و شاد همکارانم در اداره

نکت��ه آخر اینکه به نظرم به خودی خود بودن در خانواده بزرگ س��امان 
حس ارزشمندی به آدم میده.

 علیرضا خوش زبان
بانکدار عملیات، شعبه زاهدان

برای من ارزش��مند بودن یعنی احس��اس کنم حض��ورم معنا دارد. وقتی 
میبینم دقت و تلاش��م باعث اعتماد و آرامش مشتری میشه، حس می‌کنم 
بخشی از قلب تپنده‌ بانک هس��تم. همین لحظه‌های کوچک، بزرگ‌ترین 

انگیزه‌ من برای ادامه‌ مسیرند. 

 علی توسن
بانکدار فروش، شعبه بازار کفاشها

به طور کلی احس��اس ارزشمندی در محیط کار زمانی شکل میگیره، که 

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.

|گردآوری و ویرایش: نیلوفر فیاض|
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نیازهای درونی کارکنان برای شناخت، تعلق و رشد به درستی پاسخ داده 
ش��ود، وقتی سازمان به جای تمرکز صرف به نتیجه بر نقش موثر هر فرد 

در مسیر هدف تأکید می‌کند، حس ارزشمندی تقویت میشه.
برای من احس��اس ارزشمندی زمانی ایجاد میشه که مسئول مستقیم بنده 

با بازخورده سازنده و شفاف عملکرد را بررسی کند نه صرفا قضاوت،
فرصت یادگیری و رش��د وجود داشته باش��ه نتایج حتی کوچک،دیده و 
قدردانی شود. ارتباطات بین همکاران بر پایه احترام متقابل و اعتماد باشه

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

مطالبات
برای من ارزشمندی یعنی بدونی کار روزمره‌ات فقط یه وظیفه نیست، یه 
تکه از پازل بزرگ بانکه. وقتی اون تکه درس��ت سر جاش می‌افته، حس 

می‌کنم بی‌صدا ولی واقعی اثر گذاشتم

 بهزاد شریفی 
بانکدار عملیات، شعبه مرزداران

1-قدردانی و بازخورد مثبت 
2- اختیار عمل و اعتماد 

3- دیدن نتیجه کار
4- همسویی با اهداف سازمان 

5- رشد و یادگیری 
که با توجه به چارت سازمانی و رویکرد بانک میشه گفت در اکثر مواقع 

و موارد این 4 مورد رو شاهدش بودیم. 

 حامد دورقی نژاد
بانکدار فروش، شعبه اروند

چند عامل مهم در ارزشمند و تاثیرگذار بودن کارکنان توجه به ایده‌های 
آن‌هاست. اگر کارمندی پیشنهادی ارائه داد که می‌توانست به نفع تیم باشد، 
از او تقدیر کنید و این اطلاعات را با سایر کارمندان به اشتراک بگذارید. 
در جلسات تیمی، درمورد چگونگی اجرای ایده بحث و گفت‌وگو کنید. 
دومی مس��اله مه��م در این باره توضیح در مورد این مس��اله که چرا ایده 
اجرایی نیس��ت، برخی از ایده‌ها به‌سادگی عملی یا کارآمد نیستند. اگر با 
بی‌ادبی عقیده‌ای را رد کنید، ممکن اس��ت کارمند احس��اس کند که برای 
اف��کار او ارزش قائل نیس��تید. بطور کلی می توان هم��ه این موارد را در 
احت��رام خلاصه کرد چیزی که در بانک س��امان بعن��وان ماموریت اصلی 
ش��ناخته می شود یعنی وفادار کردن مشتریان با خلق بهترین تجربه برای 
آن‌ها مبتنی س��ه اصل راحتی، سرعت و اعتماد پیاده‌سازی این سه اصل با 

احترام متقابل امکان پذیر است. 

 زهرا پروینی قریق
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

به طور کلی می‌توان گفت زمانی پرس��نل احس��اس ارزشمندی می‌کنند 
که با آن‌ها روابطی مثبت ایجاد کرد، در کنار آن‌ها بود، دستاوردهای آنان 

نادیده گرفته نش��ود، از آن‌ها حمایت ش��ود، به پیشرفت و توسعه فردی 
آن‌ها توجه ش��ود و از کارمندان به موقع و متناسب با شخصیتشان تقدیر 

شود. 

 محمد شاهماری نمین 
مسئول دفتر، مدیریت حراست

• دیده شدن تلاشمون و حس مسئولیت‌پذیری
• اعتماد

• احترام به نظر
• استفاده از ایده

 عادل برزگری
بانکدار عملیات، شعبه اروند

به نظرم، وقتی توی س��ازمانت تلاش میکنی و تلاشت به نتیجه میرسه و 
موفق میشی، باعث ‌میشه دیده بشی. همین امر سبب میشه که حس اعتماد 
به نفس داش��ته باشی  و اون حس��ی که از دیده شدنِ تلاش‌هات بدست 

میاد، به تو‌ ارزش بده و بهت ثابت کنه وجودت تأثیر گذاره .

 سجاد پیر نجم‌الدین
بانکدار فروش، شعبه حافظ اصفهان

تجرب��ه به من ثابت کرده وقتی  پرس��نل در تصمیم گیری‌ها مش��ارکت 
داش��ته باش��ند و لو اینکه جلسه طوری طراحی ش��ده باشه که تصمیم از 
پیش گرفته ش��ده سازمان توسط س��ایر همکاران تأیید بشه؛ اونوقت همه 
همکاران حس ارزش��مندی و اثرگذاری دارن��د و تا حد امکان در جهت 

نیل به اهداف تلاش خواهند کرد. 

 سارا رمضی 
بانکدار فروش، شعبه تهرانسر

وقت��ی تلاش‌هام دیده میش��ه و نظر ی��ا کارم در تصمیم‌ها اثر می‌ گذاره، 
احساس ارزشمندی و تأثیرگذاری می‌کنم 

 مهدی یوسفی
کارشناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و فروش

احس��اس ارزش��مندی در کار وقتی ایجاد می‌ش��ود که تلاش‌ آدم دیده 
 ش��ود، به او اعتماد کنند، فرصت رشد بدهند و نقش مؤثری در تصمیم‌ها 

داشته باشد. 
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کتاب "مغزی که خود را تغییر می دهد" نوشته  نورمن دویج، روان‌پزشک 
و پژوهشگر کانادایی، یکی از تأثیرگذارترین کتاب ها درباره  مفهوم علمی 
انعطاف‌پذیری عصبی اس��ت. این کتاب نش��ان می دهد که مغز انس��ان، 
برخلاف باور قدیمی دانش��مندان قرن بیس��تم که آن را س��اختاری ثابت 
و تغییرناپذیر می-دانس��تند، در واقع سیستمی پویا و قابل‌بازسازی است؛ 
یعنی س��لول های عصب��ی آن می توانند در واکنش ب��ه تجربه، یادگیری، 

آسیب یا حتی تمرین ذهنی، مسیرها و ارتباط‌های تازه ای بسازند.
نویس��نده در ای��ن کت��اب مجموعه ای از داس��تان های واقع��ی بیماران 
و پژوهش��گران را گ��ردآورده که هر یک به ش��کلی گواه��ی بر توانایی 
خارق العاده  مغز در تغییر و ترمیم اس��ت. او از بیمارانی س��خن می گوید 
که پس از سکته مغزی توانسته اند با تمرین های هدفمند دوباره راه بروند 
یا حرف بزنند؛ از کودکی که با ناتوانی‌های شدید یادگیری مواجه بوده و 
با تمرین‌های خاص توانس��ته عملکرد ذهنی خود را بهبود دهد؛ و از زن 
جوانی که به دلیل اختلال در بخشی از مغزش تعادل خود را از دست داده 
بود، اما با تمرین و تکرار توانس��ت مغز خود را آموزش دهد تا عملکرد 

ازدست‌رفته را از طریق بخش‌های دیگر جبران کند.
یک��ی از محوره��ای مهم کت��اب، تأکید بر نق��ش تجرب��ه و تمرین در 

ش��کل‌دهی مغز اس��ت. مغز با هر تجربه، چه مثبت و چه منفی، خود را 
بازنویس��ی می‌کند؛ بنابراین، افکار، رفتارها، عادت‌ها و حتی احساس��ات 
مکرر، ش��بکه‌های عصب��ی خاصی را تقویت می‌کنند و مس��یرهای ذهنی 

جدیدی به وجود می‌آورند. 
پیام مرکزی کتاب این است که انسان، در هر سنی، قادر به تغییر و رشد 
ذهنی است.مغز همچون ماهیچه‌ای است که با تمرین تقویت می‌شود. به 
همین دلیل، یادگیری مداوم، فعالیت ذهنی، تمرکز و مواجهه با چالش‌های 
جدید می‌توانند مغز را جوان و منعطف نگه دارند. نویس��نده همچنین بر 
نق��ش باور و انگیزه تأکید دارد: زمانی که ف��رد ایمان دارد می‌تواند تغییر 

کند، این باور خود آغازگر فرایندهای عصبی تازه در مغز است.
در مجم��وع، »مغ��زی که خ��ود را تغیی��ر می‌دهد« اثری اس��ت علمی، 
الهام‌بخ��ش و انس��انی که مرز میان علم و امی��د را از میان برمی‌دارد. این 
کتاب نه‌تنها دیدگاه ما را نس��بت به مغز دگرگون می‌کند، بلکه نگرش��ی 
تازه به توانایی‌های بالقوه‌ انس��ان می‌دهد. پیام نهایی نویس��نده این است 
ک��ه هیچگاه برای بازس��ازی ذهن، درمان آس��یب‌های روانی یا یادگیری 
مهارت‌های جدید دیر نیس��ت؛ زیرا مغز ما همواره در حال تغییر است و 

این بزرگ‌ترین امیدِ علم عصب‌شناسی برای آینده‌ بشر است.

مغزی که خود را تغییر می دهد

شهلا اوجاقی، رئیس 
دایره امور صادرات 

معاونت بین الملل
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اسامی برندگان 
وین کارت

نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
فلکه سوم تهرانپارسامیر فتح‌اله11خیابان ولیعصر- زرتشتآرزو جعفری‌فر1
مهرشهرکرجمحمد صالحی نظام آبادی12خیابان ملت اکباتانمسعود رجبی2
قزوینحبیب‌اله میرزائی13میدان توحیدکرجحمید عبدالمالکی3
میدان هفت‌تیرعلی فیاض سندی14یافت‌آبادعلی شاه مرادی اصل4
شهرک اکباتانسامان یزدانی فیجانی15بلوار مرزدارانالهام خواجه نوری5
مهرشهرکرجعلی اصغر طیمورخانی16نازی آبادصفوره میرمحمدی6
آفریقاوحید فضائلی17میدان تجریشفرانک آذرپیشه7
الهیهمهدی ذاکری18خیابان کارگر شمالیسارا طهماسبی8
جهانشهر کرجفرزام قره داغی19جنت‌آبادمسعود اصفهانیان9
یافت‌آبادالهام صفری20اریکه ایرانیانحامد سیاح خبیص10

  برندگان جایزه صد میلیون تومانی
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نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
پاسدارانملیکا احمدی51میدان حسین‌آبادبهرام شاکری1
شهرک راه‌آهنزهرا بی‌پروا52قمحمید فرهادی2
مرکزی حسین جعفرزاده بجستانی53لاله‌زارمحمدعلی رضا3
میدان توحید کرجآرمان حسینی شالمائی54پیروزیبابک ترکیان4
بابلزهرا میرزائی55مهرشهر کرجمهرسام اصل زارع5
صادقیهمحدثه جوانمردی56پیروزیحسین اکرمی آرانی6
مرکزیفرزین ظاهری عبدوند57خیابان ملت‌ اکباتانعرفان رضاخانلی7
مرکزی الهام دلفانی58مرکزی سعید نیک خصال بازکیائی8
جام جمسیدهادی مهدوی59مشهدمحمدحسین کیان والا9
یافت‌آبادیوسف دلیری کلو60یافت‌آبادمحسن مرادی نسب10
امین‌حضورافسانه احمدی61خیابان جمهوریمحمود محمودی11
نیشابورمسعود دهنوی62یافت‌آبادمنظر جلیلی12
اراکمسعود غیاثی63پیروزیعلی دهنوی13
مشهدامیر شماعی64بابلمینا رسوم جلالی14
آفریقای‌شمالیبهرنگ عاصی گشتی65نازی‌آبادمریم سیفی15
سجاد مشهدمرضیه منظری ازغندی66سجاد مشهدپوریا مؤمن کفائی دیانی16
ظفراحسان ملکی67بزرگراه فتحسیدمحمد حسینی کرانی17
مرکزی زهرا جعفرلو68بلوارهاشمیه -مشهدفهیمه صابری18
بازارمرتضی شفیعی قهرودی69سیتی سنتر اصفهانمعین جعفری علیشاهدانی19
جهانشهر کرجکیانا واعظ70شهریاراحسان نامداری هنر20
پونکاصغر رضائی71ستارخانثریا زاهدی انباردان21
نازی‌آبادسعید اکبری72فرودگاه امام خمینیمحمد رضائی22
قلهکشهرزاد صدوق73میدان توحید کرجمحمود جمور23
قلهکمرتضی امیرجاهددابانلو74اهوازمسعود صناعی24
پیروزیحسین ناظری75مرکزی محمود نجفی بصیر25
میدان هفت‌تیرمیلاد عزیزی76تهرانسرمحدثه کربلائی حسن خانی26
خیابان دزاشیب- سه راه عمارتیام حمیدی77مرکزی شیرین حسن‌زاده مشتقین27
میردامادمحمدصالح زرافشان78اراکفاطمه نوری28
مرکزی زرین تاج آقائی79میدان تجریشسید محمدطاهر طاهر29
نازی‌آبادرضا کریم‌زاده80ارومیهمهدی بهمنی اسکوئی30
مقدس اردبیلیفرشته دوست محمدی81برج سامانحسین شیری برهمن31
مرکزی طاهره خلیقی‌پور82فلکه اول تهرانپارسسیدپدرام رئیس‌زاده32
اهوازعباس بشری83امین‌حضورفرهاد ابراهیمی شاهد33
نازی‌آبادفریبا مهروی84میدان ونکامیرمحمد حیدری34
مولویناصر شالق ترکداری85پیروزیموسی اسدزاده35
مرکزی محمدحسین رضائی مهدی آبادی86کیشمریم حکیم اللهی36
مشهدسیدمحمدرضا ضمیری هدایت‌زاده87گرگانآنیل مرادی37
میدان توحید کرجدانیال معظمی گودرزی88آفریقاعرفان وکیل خرج ناصری38
بلوار فردوسعلی جعفرپور89قلهکمحدثه رحمتی‌زاده39
خیابان دولتحمیدرضا قاسمی شاد90شهریارمعصومه شمسی40
مرکزی سیدحسین حسینی پنجکی91زنجانحامد عدالتی یگانه41
شهریارمائده ولی خانی92صادقیهمهسا اسدی42
قلهکحسین شادی93لاله‌زاربهمن مهری انبوهی43
آفریقای‌شمالیمصطفی نجفی‌نژاد94جهانشهر کرجپارسا قلی‌زاده سلطانی44
فلکه سوم تهرانپارسمحمدحسین عبداللهی95سنندجفرهاد خدارحمی45
قشمطیب تیمار96مرکزی مسعود احمدی46
همدانزهرا لبافیان97جهانشهر کرجمژگان لکزائی47
شهرک راه‌آهنامید سائلی جبیند98نازی‌آبادمحمدمهدی کرمی48
میدان توحید کرجشاهین شمس99مولویسیدمحمد سعیدی49
میدان کوثر کرمانزهرا نوذری100مرکزی حسین بهرامی50

 برندگان جایزه ده میلیون تومانی 
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نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
فلکه اول تهرانپارسشقایق برخورداری151جهانشهر کرجآرش رجب کردی101
بلوار فردوسسیدحسین حسینی152ایلامعلی حاتمی102
خانه اصفهانعلی ایوبی153سنندجمحمد عزتی103
بندر عباسلیدا زارع یرجی154برج سامانجهانگیر فرجان بیگی‌زاده104
مرکزی حسین خرمی جهرمی155قممهدی خاقانی105
اهوازمریم قاسمی‌پور156ساریامیر گلباشی106
مهرشهر کرجمعصومه ناکینی157خیابان ملت‌ اکباتانحسین خباز107
مشهدسپیده خوش تیغ158مرکزی محمدمهدی دانشمند108
مرکزی جواد رمضانی کامه علیا159میدان نبوتمیرو هوسپیان خویگانی109
مهرشهر کرجحامد خلیلی160قرنی مشهدفاطمه همایون خواه110
ظفرعلیرضا فرروز161مرکزی فاطمه دهقانی111
مرکزی مهدی اله‌مرادی162خانه اصفهانمحمد درخشان هوره112
آفریقاقربانعلی شایگان عارف163اریکه ایرانیانمائده چالی‌زاده رستمی113
ولنجکمهدی میرزائی164بلوارهاشمیه -مشهدعلی‌اصغر زحمتکش114
خیابان سرداران ارومیهمحمدخلیل محمدی‌زاده165میردامادلیلا موسوی ننه‌کران115
پیروزیطاهره حاج میرزا ابوالقاسم شیرازی166میدان نبوتفاطمه شیرازیان116
بلوار مرزدارانسینا جاوید میلانی167رفسنجانکبری شبان درجوزی117
فرودگاه امام خمینیکوروش حسینی168ولنجکپیمان پورفرهادی118
منیریهصبا اسمعیل‌زاده169هشت بهشتزینب رئوفی119
پونکسعید قاسمی توبنی170نازی‌آبادمحمد امانی120
گلسار رشتمحمدصادق رفاهی بخش171مهرشهر کرجفاطمه نظری121
قصردشتالهه رحیمی172دلاورانمحمد قربان‌زاده کیوی122
اقدسیهمحمدمهدی حیدری173هشت بهشتامیرحسین شیخ بهائی123
مقدس اردبیلیمصطفی دلخوشیان174بلوار فردوسحلیمه سهرابی124
شهرک راه‌آهننادر حاجی جلیلی175قرنی مشهدعلی طوسیان فلاح125
بلوار دریاکمیل رودی176میردامادرضا کهندل زنگنه126
خیابان دکتر بهشتیامیرعلی الهیان177خیابان ملت‌ اکباتانمجید نامی127
میدان ونکبهروز امیری178مقدس اردبیلیپوریا قادری128
نیشابورنسرین امارلوئی179مرکزی سعید اسکندری فرزام129
سعادت‌آبادمصطفی جعفری همدانی180خانه اصفهانابراهیم فصیحی130
بندر عباسمصیب راهنما181مدرس مشهدابراهیم گلزاری131
نیشابورحسن اروجی182مرکزی رکسانا دلاور132
شهرریخسرو غندالی183استادشهریارتبریزمهراز دریانی‌زاده133
جهانشهر کرجبهزاد ترابی میرزائی184فرودگاه امام خمینیمحمدمهدی سیروس134
مرکزی روح‌اله فرجی185شهریارخدیجه شیرمحمدی135
بلوار جمهوری اسلامی یزدمسعود محمدی186ایران زمیننگین نوشیروان136
استادشهریارتبریزمینا درخشان‌فر187شهریارمحمود جعفری137
مهرشهر کرجعلی احمدی آرا188دروسمریم عارونی138
تهرانسرعلیرضا تاجیک189مرکزیشیوا عباس نژندآذر139
بابلبهاره میرزازاده اسبوئی190آملامیرحسین فیروزی140
یافت‌آبادشهناز سرخوش191فلکه اول تهرانپارسمریم مرادزاده141
صادقیهمعصومه سادات بهشتی192صادقیهسیدمحمددانیال ایوب‌نژاد142
قرنی مشهدمرضیه قلی‌زاده طرقدری193بلوار فردوسمحسن رحیمی143
اردبیلمیلاد خراط زبردست194ظفرسعید خالقی144
منیریهابوالفضل آرامی195پونکفرزانه روزبان145
مرکزی محمود محمدی کشمرزی196خانه اصفهانسیدعباس احمدی146
خیابان آذربایجاناحسان سلطان احمدی197شهر قدسمهتاب اله ویردیلو147
خانه اصفهانمحسن عسکری198اقدسیهامیرهوشنگ عسگری سیستانی148
سنندجمحمد مادح رضانژاد199بلوار مرزدارانسهیل بهشتی149
شهر قدسگل افروز گودرزی200میدان تجریشخدیجه غفاری150
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

راحله خير خواه644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس43
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

مصطفي کريمي955678410-55678408تهران، کیلومتر 30 اتوبان تهران - قم، فرودگاه بین المللی امام خمینی، سالن ورودی846فرودگاه امام خمینی44

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

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

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

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

روح اله سیاوشی3344370433138314-33443711جاویدی، پلاک 140

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

داخلی 3980 تا 3988
021-22330000 

فاطمه حاجی بابائیداخلی  3989

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

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

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

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

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

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

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

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

مهدی سلطانی2239137022696453تهران، الهیه، انتهای خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان حسن اکبری، پلاک 87688خیابان آقابزرگی- الهیه68

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

عبدالکریم ستوده071-36279216

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

سميرا سبزه زار-

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

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

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

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

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

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

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

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

اروج ميرزائي 041-35573673

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00شعبه اهواز 
08:00 تا 08:0012:00 تا 13:30شعبه قشم
07:30 تا 07:3012:30 تا 14:30سایر شعب

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112بابک برومندسرپرستی ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

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

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

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

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

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

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

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

071-38446672
071-38446470-72

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 8سرپرستی  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-----








