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پرداخت الكترونیك سامان‌كیش
تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از میدان ونك، انتهای خیابان خدامی، بعد از تقاطع آفتاب، پلاك104 

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

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

www.aftabts.com                                   	 47702222: نمابر   		  تلفن: 47702000    

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

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

تأمین سرمایه کاردان
تهران، خیابان نلسون ماندلا)آفریقا(، خیابان کاج آبادی، شماره114، طبقه3 

www.kardan.ir          		 نمابر:96621133 		 تلفن:96621111 

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

نمابر:88709210 		   www.samanexchange.comتلفن: 19و7و88705803	                                      

گروه مالی سامان

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

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

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

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

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

كارگزاری بانك سامان 
تهران، خیابان نلسون ماندلا)آفریقا(، پایین‌تر از چهارر‌اه جهان كودك، نبش كوچه 25، پلاك 29، طبقه همكف 

www.samanbourse.com             	88774689 :نمابر تلفن:88774669-71 	

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

www.icbs.ir  تلفن:41726000	                        نمابر:41726001	 
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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-

سال هفدهم، شماره 175، دی1400

نشانی روابط عمومی‌بانک سامان: 
تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:64034430-021 سایت

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

نشانی اداره مرکزی بانک سامان: 
خیابان ولی عصر، نرسیده به چهار راه پار‌کوی، نبش کوچه ترکش‌دوز، پلاک 1543 

تلفن:021-23095100 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر هماهنگی: راضیه غنجی

مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

دفتر بانکداری 
شرکتی شهر مشهد

مشهد، بلوار سجاد، بین 
چهارراه بزرگمهر و بهار، 

نبش خ لاله، ساختمان بانک 
سامان، طبقه دوم

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

دفتر بانکداری 
شرکتی واحد 

اصفهان

اصفهان، خیابان توحید 
میانی، نبش کوچه تقی 
آبادی، ساختمان بانک 

سامان، طبقه اول

زهرا ایلخانی031-36274070031-36286028

دفتر بانکداری 
شرکتی تهران

تهران، خیابان ولی عصر، 
چهارراه پارک وی، کوچه 

ترکش دوز، ساختمان اداری 
بانک سامان

آقای عرب اسدی-----021-23095611

  یادداشت سردبیر/6

  بازآفرینی تولید و اش��تغال در ذوب آهن سپهر 

شرق/8

  افتتاح کارخانه تولید دستگاه‌های کارت‌خوان 

با حمایت بانک سامان/10

  اخلاق حرفه‌ای در حسابرسـی/12

  بانکداری باز/16

  کارت بانک��ی و انواع آن: نقدی، پیش پرداخت 

و اعتباری/17
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دشـوار/18
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 عقد جُعاله و تفاوت آن با سایر عقود اسلامی/36

  نفرات برگزیده فستیوال پلنت مشخص شدند/38
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برگزار شد/41

  تعریف بازاریابی نوین/42

  کرونا بار خود را  از  دوش اقتصاد برمی‌دارد/44

  نرخ سود باید متناسب با تورم باشد/45

  مبنای تجارت باید آمار باشد/46

  اهمیت رفع موانع تولید رقابتی/47

  کیک اقتصاد بزرگ‌تر می‌شود/48

  درس‌هایی درباره نابرابری‌های تازه جهانی/49
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  شعب بانك سامان/60
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مسئولیت اجتماعی سازمانی 
یعنی سازمان‌های بااخلاق )۴(

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
همان‌ط��ور که گفتیم، مقوله مس��ئولیت اجتماعی ش��رکت‌ها و 
س��ازمان‌های بزرگ، مقوله‌ای اخلاقی و اخلاق مدار در فرهنگ 
کسب‌وکار است و تلاش می‌کند به جامعه و افکار عمومی، دید 
خوبی درباره کلیات فعالیت شرکت‌ها در مسائل زیست‌محیطی، 
رعایت حقوق ش��هروندان، کمک به نیازمن��دان، انجام کارهای 
خیریه، توجه به مردم بومی مناطق مختلف، س��اخت و سازهای 
موردنیاز مثل مدرس��ه و بیمارس��تان، توجه به فرهنگ جامعه و 
توس��عه پای��دار بدهد و به همی��ن خاطر، تاکنون ه��زاران مقاله 
و کت��اب و س��خنرانی درباره ای��ن حوزه به زبان‌ه��ای مختلف 

منتشرشده است.
مس��ئوليت اجتماع��ی ش��رکت‌ها، به‌عبارتی اخلاق ش��رکت‌ها 

)corporate ethics( است.
در ه��ر بخش��ــی از جامعه، اخلاق كي��ی از مهم‌ترین معيارها 
برای بررس��ی و قضاوت كردن فرهنگ ها و حتی شیوه مدیریت 
دولت‌ها به‌ش��مار م��ی‌رود، به‌طوری‌که اگر ورزش��كاری اخلاق 
ورزش��ی نداشته باشد، هرچند كه خوب بازی كند مورد تحسين 
و تمجي��د بزرگان و اجتماع پیرامون خ��ود قرار نمی گيرد یا در 
مورد هنرمندان بارها گفته‌ش��ده است که مهم‌تر ازهنر، اخلاق و 

فرهنگ هنرمندان اس��ت. اخلاق یک هنرمند یا ورزشکار و شیوه 
برخ��وردش با یک موضوع اجتماعی یا انسانی،س��ریعا از حوزه 

جغرافیایی عبور و انعکاس جهانی پیدا می کند.
همي��ن بح��ث درزمینه تج��ارت ني��ز وج��ود دارد و اولين بار 
موضــ��وع اخ�الق و روش ها در کس��ب و کار با مس��ئولیت 
اجتماعی، در اوايل دهه بیس��ت ميلادی به‌صورت علمی مطرح 
ش��د؛ هرچند بدون ش��ک در فرهنگ سنتی مش��ابه این موضوع 
و رعای��ت اخلاق‌مداری حتماً در فرهنگ‌ه��ای گوناگون وجود 
داشته و دارد، به‌طور مثال در فرهنگ سنتی سرزمین خود ما، این 
ضرب‌المثل وجود دارد که »کاس��ب ،حبیب خداس��ت« یا »تاجر 
درس��تکار، شریک مال مردم است« و بس��یاری نگاه‌ها که نشانه 
اخلاق‌م��داری و اعتماد مردم به حوزه کس��ب‌وکار و تاجران و 

بازاری‌ها در طول تاریخ بوده است.
اعتماد به کس��به در ش��هرها و محلات و خصوصا در بافت‌های 
س��نتی و روس��تایی و کوچک، در طول تاریخ بس��یار معمول و 

عادی بوده است.
ام��ا نگرش‌های مرب��وط به مس��ئوليت اجتماعی مؤسس��ات و 

شرکت‌های بزرگ، ســابقه چندانی ندارند.
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سوئد، از پیشگامان اس��تقرار نظام مسئولیت اجتماعی داوطلبانه 
در سازمان‌های دولتی اس��ت که روش‌ها و پیشنهاداتش در دهه 
بیس��ت به دليل ركود اقتصادی و جنگ جهاني دوم، جدی گرفته 
نش��ــد و نتوانس��ــت به‌عنوان يك موضوع جدی تا دهه پنجاه 

ميان رهبران کسب‌وکار جايگاهی بيابد.
ام��ا اواخر دهه نود قرن بیس��تم  اي��ده CSR در جامعه جهانی 
توس��ــط دولت‌ه��ا و س��ازمان‌های غيردولتی م��ورد تأييد قرار 
گرفت و برخی از کشورهای پیشرفته دنیا مانند سوئد که در این 

زمینه پیشگام بودند، موضوع را جدی‌تر پی گرفتند.
»مسئوليت اجتماعي شرکت‌ها«  که به معني اخلاق در کسب‌وکار 
است، به نقشی كه ش��رکت‌ها در حوزه اجتماعی بر عهده‌ دارند 
مربوط می‌ش��ود و در بیست‌، سی س��ال اخیر مورد توجه جدی 

دولت‌ها و شرکت‌های بزرگ قرارگرفته است.
 كارشناس��ان بازار بر اين باورند كه ش��رکت‌ها و س��ازمان‌های 
ب��زرگ و کوچک و حتی فروش��گاه‌های محلی ب��رای اينكه در 
کسب‌وکار خود موفق باشند، بايد مسئوليت اجتماعی خود را در 
قبال جامعه و تمام كس��انی ك��ه تحت تأثير فعالیت‌های آنها قرار 
می‌گیرند رعايت كنند و به کوچه و خیابان و محله و همسایگان 

نگاه ویژه تاثیر گذار داشته باشند.
مســئوليت اجتماعی بنگاه‌ها تمامی جنبه‌های مديريتی شركت 
و سازمان را پوش��ش می‌دهد و در مورد اين اســت كه چگونه 
شرکت‌ها و سازمان های خصوصی و حتی وزارتخانه های دولتی 
تجارتش��ان را ب��ه روش اخلاقــی انجام دهن��د و اثر اقتصادی، 
محيطی و اجتماعی حقوق بش��ــر را در نظ��ر بگيرند و به کلیه 
مس��ائل برون س��ازمانی و حتی درون س��ازمانی توجه کنند و از 

رفتار و گفتار و کردار نیروی انسانی غافل نشوند.
بااین‌حال، باید توجه داش��ت که يك ش��ركت یا سازمان یا یک 
واحد کس��ب و کار کوچک، زمانی به تعهد اجتماعی خود عمل 
می‌کن��د كه مس��ئولیت‌های قانونی و اقتصادی خ��ود را نیز اجرا 
كند؛ به‌عبارت‌دیگر، ش��ركت به حداقل مسئوليتی كه قانون از او 

خواسته، عمل ‌کند.
در ح��ال حاضر با توس��عه دنیای ارتباطات و ب��ه وجود آمدن  
ش��هروند خبرنگار و سهولت پخش خبر از طریق دنیای مجازی 
و فرس��تادن هرگونه صدا و تصوی��ر روی آنتن‌های ماهواره‌ای، 
س��ازمان‌ها و ش��رکت‌ها به بازت��اب اعمال خ��ود خصوصاً در 

حوزه‌های اقتصادی و مسئولیت اجتماعی توجه بیشتری معطوف 
می‌دارند و عملا دیده‌اند که خطاهای آنها س��ریعا اطلاع‌رس��انی 
می شود و هر گونه پنهان‌کاری نتایج مخرب‌تری خواهد داشت.
در ح��ال حاضر یک حادثه طبیعی یا غیرطبیعی مثل ریزش یک 
معدن ، بازتاب گس��ترده ای در حوزه مس��ئولیت اجتماعی برای 
دولت‌ها و ش��رکت‌ها و س��ازمان‌های مرتبط دارد که نمونه های 

داخلی و خارجی آن را به عینه دیده و تجربه کرده ایم. 
مس��ــئوليت اجتماعی، يك چارچوب مديري��ت اخلاقی را به 
ش��ركت ها و بنگاه های اقتصادی اضافه می‌کند كه بر اساس آن، 
ش��رکت‌ها به فعالیت‌های جدیدتری توج��ه و اقدام می‌کنند كه 
وضع جامعه را بهتر می كند و از انجام كارهايی كه باعث بدتر و 
وخیم‌تر شدن وضعيت جامعه خصوصا در حوزه زیست محیطی 

می‌شود نيز پرهيز می كنند.
آن‌گونه كه س��ازمان بین‌المللی استاندارد )ISO( عنوان می‌کند: 
در پی افزايش جهانی‌ش��دن، ما نه‌تنها نس��بت به آنچه می‌خریم 
هوش��يــارتر شده‌ایم، بلكه نس��بت به نحوه توليد محصولات و 

خدماتی كه دريافت می‌کنیم نيز آگاهی بيشتری پیداکرده‌ایم.
محصولات��ی كه ازنظ��ر محيطی مضر هس��ــتند،كار ــكودكان، 
محیط‌ه��ای خطرناک كاری ،مس��ائل زیس��ت محیطی و س��اير 
شــرايط غيرانسانی، نمونه‌هایی از مسائل و مشكلاتی هستند كه 
این روزها بطور مرتب از طرف  NGO ها و خبرنگارش��هروند 

و رسانه ها مطرح و پیگیری می‌شوند.
همه سازمان‌ها و شرکت‌ها كه به دنبال سود و اعتبار طولانی‌مدت 
هســتند کم‌کم متوجه شده یا می‌شوند كه بايد مطابق با هنجارها 
عمل كنند. مهم‌ترین قسمت مس��ئوليت اجتماعی شرکت‌ها اين 
اســت كه اهداف خود را بر اساس راحتی و آسايش کل بشریت 

تنظیم كنند و به آینده انسان روی زمین به‌طورجدی بیندیشند.
بان��ک ها در همه‌جای جه��ان از اولین س��ازمان‌هایی بودند که 
ب��ه موضوع مس��ئولیت اجتماعی خ��ود توجه و در بس��یاری از 
س��رمایه‌گذاری ه��ای زیس��ت محیطی و س��اخت م��دارس و 

بیمارستان در مناطق محروم اقدام کردند.
خوش��بختانه بانک س��امان و بیمه سامان و س��ایر شرکت های 
وابسته نیز در دو دهه گذشته، با تلاش و هزینه در حوزه مسئولیت 
اجتماعی و مواردی مثل مدرس��ه سازی در مناطق محروم، نقش 

خود را در حوزه مسئولیت اجتماعی فراموش نکرده است.  
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 ش��رکت گسترش خدمات آتیه اندیشان سپهر 
شرق یک ش��رکت خصوصی پیشگام در تولید 
انواع شمش‌های فولادی است که در زمینی به 
مس��احت حدود 40 هکتار در س��ال 1388 در 
شهرک صنعتی خضرلو واقع در شهرستان عجب 
شیر احداث ش��د. این مجتمع با بهره گیری از 
تکنولوژی کوره های القای قابلیت تولید شمش 
های فولادی با سایز 150*150 ، 130* 130 ، 
 125*125 در طول های مختلف را داراس��ت .

این شرکت با بهره گیری از 6 ست کوره القایی 
برای تهیه مذاب از آهن قراضه و ماشین آلات 
ریخته گری مداوم کیفیت مطلوب را س��رلوحه 
خود قرار داده و با در اختیار داشتن آزمایشگاه 
کوانتومتری و آزمایشگاه آب شده امروز سرآمد 

تولید باکیفیت در منطقه است. 
فرآین��د ه��ای این ش��رکت اع��م از تفکیک 
و ف��رآوری قراضه به ترتیب در س��ه س��ایت 
ف��رآوری، تهیه م��ذاب از قراضه در کوره های 
القای��ی ، انتقال مذاب به کوره ه��ای پاتیلی و 

 ریخته گ��ری و برش��کاری انجام می ش��ود .
خدم��ات  گس��ترش  ش��رکت  ق��وت  نق��اط 
آتیه‌اندیش��ان س��پهر شرق، دسترس��ی به جاده 
اصلی ترانزیت، خط آه��ن ، نیروگاه ، خطوط 
انتقال گاز اس��ت و همین موضوع این شرکت 
را از س��ایر رقبا متمایز ساخته است. مدیریت 
این مجتمع در راس��تای تحق��ق اهداف اقتصاد 
مقاومتی افزایش تولید باکیفیت ، کاهش ریسک 
ه��ای ایمن��ی و بهداش��ت وآلایندگ��ی محیط 
زیست، پیاده‌س��ازی و اخذ استانداردهای ملی 
و بی��ن الملی به منظور مدیریت یکپارچه را در 

رئوس استراتژی خود قرار داده است.
این ش��رکت به عنوان یکی از پتانس��یل های 
اقتصادی و تولیدی منطقه در سال 1394 دچار 
مش��کلات فراوانی بود که با تدبیر و حمایت و 
همراهی بانک سامان توانست بر همه مشکلات 

اجرایی و مالی فائق آید. 
از ای��ن رو گفت وگویی ب��ا مهندس علیرضا 
فتحیان، مدیرعامل شرکت ذوب آهن گسترش 

خدمات آتیه‌اندیش��ان سپهر شرق در خصوص 
آخرین وضعیت این شرکت انجام دادیم که در 

ادامه می‌خوانید.
 مهندس فتحیان با تش��کر از زمانی که در 
اختیار نش��ریه س��امان قرار دادی��د، لطفا در 
خص��وص آخرین وضعی��ت مجموعه تحت 

مدیریت خودتان گزارشی ارائه کنید.
م��ن هم به ش��ما و خوانندگان س�الم عرض 
می‌کنم. در پاسخ به این پرسش باید بگویم که 
شرکت گس��ترش خدمات آتیه اندیشان سپهر 
ش��رق از ابتدای س��ال 1395 پ��س از تحویل 
گرفتن کارخانه ذوب آهن س��پهر شرق توسط 
بانک سامان فعالیت خود را آغاز کرد. کارخانه 
ذوب آهن س��پهر ش��رق، 6 س��ت کوره ذوب 
القای��ی دارد که در حال حاضر 5 س��ت از این 

کوره‌ها آماده به کار و تولید است. 
در گذشته و پیش از در اختیار گیری مجموعه 
توسط بانک سامان، وضعیت کارخانه به شدت 
نامناسب بود و با مشکلات مختلفی مثل حقوق 
معوق کارکنان و همچنین مشکل در تامین مواد 
اولیه مواجه بوده و اینها تنها بخشی از مشکلات 
ش��رکت در آن زمان بود. همچنین متاسفانه در 
آن زم��ان تمام ظرفیت کارخانه ب��ه کار گرفته 
نش��ده بود و کارخانه با کمترین ظرفیت ممکن 

کار می‌کرد. 
با این حال، پس از تحویل گرفتن این کارخانه 
توس��ط بانک س��امان، مش��کلات یکی پس از 
دیگ��ری مرتفع ش��د. ب��ه نحوی که ب��ا تزریق 
نقدینگی از س��مت بانک س��امان، بخش��ی از 
بدهی‌های گذش��ته مثل حقوق معوق کارکنان 
تس��ویه ش��د و همین اتفاق باعث شد شرکت 
وارد فرآیند تولید شود و موضوع تولید به رغم 
تمامی ریس��‌کهای موجود، در مجموعه سپهر 

شرق در اولویت اصلی قرار گرفت. 
در س��ال 95 و 96 کارخان��ه ب��ا مش��کلات 
متع��ددی مواجه بود و به همین دلیل، بلافاصله 
موضوع تولید و رونق تولید در اولویت شرکت 
قرار گرفت و س��ال به س��ال وضعیت شرکت 
بهب��ود پیدا کرد. با این اتفاق در س��ال 97 پس 
از تغیی��ر مدیری��ت و تغیی��ر روش‌های کاری، 
توانستیم کار تامین و فروش را در اختیار خود 
بگیری��م و ب��ا روش تق��دم در تامین و فروش 
محصول توانستیم مش��کلات موجود را پشت 

سر بگذاریم. 
یکی دیگ��ر از راهکارهایی که باعث موفقیت 
ش��رکت شد، اس��تفاده از آهن اس��فنجی برای 
تولید محصولات بود. ای��ن اتفاق از آن جهت 

به همت بانک سامان محقق شد

 بازآفرینی تولید و اشتغال 
در ذوب آهن سپهر شرق

|گفت‌وگو: جعفر تکبیری|



9 دی1400 / سال هفدهم، شماره 175

با اهمیت اس��ت که استفاده از آهن اسفنجی در 
کوره‌ه��ای القایی نیازمند دان��ش و تکنولوژی 
خاصی اس��ت که ما در ش��رکت توانستیم این 
تکنول��وژی را در اختیار بگیری��م و این دانش 
را به کارکنان خ��ود منتقل کنیم و امروز امکان 
اس��تفاده از آهن اسفنجی به میزان 60 درصد را 

در تولیدات خود داریم.
در س��ال 98-97 اقدام به واردات مواد اولیه با 
کیفیت بس��یار خوبی کردیم که باعث ش��د هم 
کیفی��ت محصولات ما بالاتر بررود و هم هزینه 
تامی��ن مواد اولی��ه ما کاهش پی��دا کند. علاوه 
ب��ر این م��ازاد نیاز خود را نیز به ش��رکت‌های 

متقاضی فروختیم. 
در نهای��ت در س��ال 1400-1399 ب��ه دنبال 
توس��عه تولید و بهینه کردن فرآیندهای تولیدی 

و ایجاد اشتغال بالاتر در سطح استان هستیم. 
 رمز موفقیت و این جهش خوب ش��رکت 

را در چه چیز می‌دانید؟
در مجموع س��ازمان‌های موفق س��ازمان‌هایی 
هس��تند که بتوانن��د رضایت تم��ام ذینفعان را 
جلب کنند. س��ازمان‌ها معمولا 4 دس��ته ذینفع 

دارند. 
دس��ته اول ذینفعان، تامین کنندگان هستند که 
ب��ا توجه به افزایش تولید صورت گرفته و رفع 
مشکلات مالی در مجموعه، این تامین کنندگان 

مایل بودند با ما کار کنند.
دس��ته دوم ذینفعان، کارکنان ش��رکت هستند 
ک��ه خوش��بختانه تعلق خاطر بس��یار خوبی به 
شرکت دارند، چراکه مشاهده می‌کنند که تولید 
در ش��رکت فعال اس��ت و این کارکنان علاوه 
بر دریاف��ت حقوق، دریافت‌ه��ای دیگری نیز 
دارند که ناشی از همین فعال بودن تولید است. 
ب��ه همین خاطر م��ا ادعا می‌کنی��م که رضایت 
کارکنان مجموعه در بالاترین حد ممکن است 
و به رغم اینکه ش��رکت‌های دیگری در منطقه 
به آنها پیش��نهاد کاری ارائه می‌کنن��د، به دلیل 
همین موفقیت در تولید حاضر به ترک شرکت 
نیستند. دسته سوم ذینفعان، مشتریان هستند. در 
اطراف کارخانه، شرکت‌های نوردکاری مستقرند 
که مشتریان ما هستند و خرید محصولات ما برای 
آنها جاذبه دارد. جاذبه نخست برای آنان کیفیت 
ب��الای تولیدات ما اس��ت و ما نی��ز از این جاذبه 
اس��تفاده کردیم و با قیمتی مناس��ب محصولات 
خود را به مشتریان عرضه می‌کنیم. علاوه بر این 
جاذبه دیگر مسافت نزدیکی است که باعث شده 
هزینه حمل و نقل را برای مشتریان کاهش دهد.

ذینفع��ان،  از  دس��ته  چهارمی��ن  نهای��ت  در 

س��هامداران و سرمایه‌گذاران شرکت هستند که 
انتظار تداوم فعالیت ش��رکت و افزایش اشتغال 

و بهره‌وری را دارند. 
در نهای��ت م��ا با جل��ب نظر این 4 دس��ته از 
ذینفع��ان، توانس��تیم ش��رکت را ب��ه موفقیت 
برس��انیم و امیدواریم که با حمایت سهامداران 
و همچنین توس��عه‌هایی که در ش��رکت انجام 
می‌ش��ود در آینده شاهد رشد و شکوفایی بیش 

از پیش مجموعه باشیم.
 در ح��وزه ص��ادرات چ��ه اقدامات��ی در 

شرکت صورت گرفته است؟
در کن��ار بح��ث ف��روش داخ��ل و همچنین 
تمایل بالای مش��تریان برای خرید محصولات 
ما، در اواس��ط س��ال 1398 کار ص��ادرات در 
ش��رکت کلید خورد و برای اولی��ن بار با یکی 
از بازارهای هدف در کش��ور چین وارد مذاکره 
شدیم و توانستیم نخس��تین محموله صادراتی 
خود را ب��ه بازار چین صادر کنی��م و از همان 
س��ال تاکنون این فرآیند ادامه دار اس��ت. لازم 
اس��ت این نکته را ذکر کنم که با برآورد قیمت 
جهانی محصول، توانس��تیم حجم قابل توجهی 
صادرات در نیمه دوم سال 1398، سال 1399 و 
سال 1400 داشته باشیم و خوشبختانه ارز‌آوری 

خوبی برای کشور انجام دهیم.
 معمولا محصول در کدام صنایع اس��تفاده 
می‌ش��ود و آیا برنامه‌ای برای توس��عه س��بد 

محصولات خود دارید؟
نوع محصول ما اصطلاحا 5sp اس��ت که این 
محصول در صنعت س��اختمان و تولید میلگرد 
کارب��رد دارد. م��ا در کنار ای��ن محصول برای 
توسعه سبد محصولات‌مان، محصول دیگری به 
نام  CK45 هم تولید کردیم که عمدتا مصرف 
خودرویی دارد. ع�الوه براین ما آمادگی تولید 
محصولات ب��ا گریدهای مختلف برای صنعت 

ساختمان را نیز داریم.
 هم اکنون چه تع��داد کارگر در مجموعه 

مشغول کار هستند؟
در مجم��وع 430 نف��ر به صورت مس��تقیم با 
ش��رکت قرارداد دارند. علاوه بر این حدود 80 
نفر ه��م به صورت پیمانکاری با ش��رکت کار 
می‌کنند. ای��ن حجم از کارآفرین��ی با توجه به 
بضاعت و ش��رایط منطقه باعث افتخار و غرور 
اس��ت و م��ا از اینکه توفیق داش��تیم در منطقه 
عجب شیر و استان آذربایجان شرقی پرچم کار 
و اش��تغال را بالا نگه داریم به خود می بالیم و 
این هم��ه را مرهون و مدی��ون حمایت بجا و 

به‌موقع بانک سامان می دانیم.
تصور بفرمایید اگر این حمایت و درایت نبود 
این تع��داد افراد که همه از اقش��ار زحمتکش 
جامعه هس��تند چه ش��رایطی پیدا می کردند یا 
این مقدار تولید که باعث افتخار ملی است رخ 

نمی داد.
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 در سال تولید، پشتیبانی‌ها 
و مانع زدایی‌ها صورت گرفت:

افتتاح کارخانه تولید 
 دستگاه‌های کارت‌خوان 

با حمایت بانک سامان
| جعفر تکبیری|

ش��رکت تندرنور با حمایت بانک س��امان و به‌کارگیری تکنولوژی 
روز دنیا، موفق به راه‌اندازی کارخانه تولید دستگاه‌های کارت‌خوان 

شد.
به گزارش س��امان رسانه، مراس��م افتتاح کارخانه تولید و ساخت 
دس��تگاه‌های کارت‌خوان ش��رکت تندرنور با حضور مدیران ارشد 
بانک س��امان، ش��رکت پرداخ��ت الکترونیک س��امان و جمعی از 
مدیران ارش��د شبکه بانکی کشور در پارک علم و فناوری پردیسان 
برگزار شد. در این مراسم هومن سپهری مدیرعامل شرکت تندرنور 
که یکی از ش��رکت‌های گروه مالی س��امان اس��ت، طی سخنانی به 
تاریخچه ش��رکت تندرنور و فراز و نش��یب‌های این شرکت اشاره 
کرد و گفت: ش��رکت تندرنور نخستین شرکت ایرانی بود که موفق 
به طراحی و س��اخت نرم‌افزار س��وئیچ بانکی شد و این نرم‌‎افزار تا 
سال‌ها در بانک سپه مورداستفاده قرار می‌گرفت؛ اما زمانی که بانک 
س��امان این ش��رکت را خرید وضعیت چندان مناسبی نداشت و با 

مشکلات فراوانی روبرو بود.
وی س��پس ادامه داد: پس از تملک ش��رکت توسط بانک سامان و 
با حمایت‌های خوبی که توس��ط مدیران ارشد این بانک و شرکت 
پرداخت الکترونیک س��امان دریافت کردیم، توانستیم مشکلات را 
یکی پس از دیگری پش��ت س��ر بگذاریم و امروز ب��ه بزرگ‌ترین 
شرکت تعمیرات کارت‌خوان ایران تبدیل شویم. به‌طوری‌که امروز 
تنها شرکتی هستیم که توانایی تعمیر تمام برندهای کارت‌خوان اعم 
 Pax, Verifone, Bitel, Ingenico, Newland, Talento از

و Sagem را داریم و محدود به برند خاصی نیست.
مدیرعامل شرکت تندرنور در ادامه افزود: در سال 97 و 98 تصمیم 
گرفتیم که ش��رکت برند خاص خود را در حوزه کارت‌خوان داشته 
باش��د؛ ازاین‌رو پس از بررسی و مطالعه فراوان و بازدیدهای متعدد 
با ش��رکت Newland که دومین تأمین‌کننده دستگاه کارت‌خوان 
در سراس��ر جهان است به توافق رسیدیم و با انتقال دانش توانستیم 

نمایندگی این شرکت بزرگ را دریافت کنیم.
هوم��ن س��پهری در ادامه به ش��یوع کرونا در جهان اش��اره کرد و 
ادامه داد: در س��ال 99 به دلیل ش��یوع کرونا، گرایش بسیار زیادی 
به اس��تفاده از دس��تگاه‌های کارت‌خوان ایجاد شد و به همین دلیل 
ش��رکت تندرنور تصمیم گرفت که ب��رای رفع نیاز داخلی، اقدام به 
تولید دس��تگاه کارت‌خوان در داخل کشور کند. به همین دلیل پس 
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از اخذ مجوز هیات‌مدیره ما با شاپرک و وزارت صمت وارد مذاکره 
شدیم و درنهایت مجوز احداث کارخانه و تولید 200 هزار دستگاه 
کارت‌خ��وان و 50 هزار صندوق فروش��گاهی در س��ال را دریافت 
کردیم و امروز در کمتر از یک س��ال ش��اهد افتتاح کارخانه و خط 

تولید دستگاه‌های کارت‌خوان شرکت تندرنور هستیم.
مدیرعامل تندرنور با اش��اره به ظرفیت این کارخانه گفت: در حال 
حاضر ما ظرفیت تولید روزانه 500 تا 700 دس��تگاه کارت‌خوان را 
داریم ولی این امکان فراهم است که ظرفیت تولید تا 1500 دستگاه 

به‌صورت روزانه افزایش پیدا کند.

 تندرنور را راهی بورس میک‌نیم 
حس��ین واعظ قمصری مدیرعامل ش��رکت پرداخ��ت الکترونیک 
سامان نیز در مراسم افتتاح کارخانه تولید دستگاه‌های کارت‌خوان با 
اش��اره به توانمندی‌های بالای شرکت تندرنور، اظهار کرد: پرداخت 
الکترونیک س��امان، سال‌ها از شرکت‌های دیگر خدمات سرویس و 
تعمیر و خرید کارت‌خوان را دریافت می‌کرد اما با یک برنامه‌ریزی 

درست، مرحله‌به‌مرحله پشتیبانی دستگاه‌های کارت‌خوان خود را به 
ش��رکت تندرنور واگذار کردیم و س��ال پیش عملًا تمامی سرویس 
و تعمیرات کارت‌خوان‌های پرداخت الکترونیک س��امان در اختیار 
تندرن��ور قرار گرفت و همین موضوع درآمد بس��یار خوبی را عاید 

تندرنور به‌عنوان عضوی از گروه مالی سامان کرد.
وی ظرفیت ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان را در حدود یک 
میلی��ون و صد هزار کارت‌خ��وان عنوان کرد و گف��ت: درمجموع 
ظرفی��ت جامعه در حدود 9 میلیون دس��تگاه کارت‌خوان اس��ت و 
اکنون فرصت بس��یار مناس��بی برای تندرنور است که بتواند به ما و 

دیگر شرکت‌های پرداخت دستگاه بفروشد.
مدیرعامل پرداخت الکترونیک س��امان وضعیت ش��رکت تندرنور 
ازنظ��ر دانش و تکنولوژی را بس��یار مطلوب ارزیاب��ی کرد و ادامه 
داد: برنامه شرکت پرداخت الکترونیک سامان و بانک سامان بر این 
اس��ت که با توجه به این توانمندی‌ها، ش��رکت تندرنور را تا س��ال 

1404 وارد بورس کند.
قمصری به حمایت‌های بانک سامان از شرکت تندرنور اشاره کرد 
و افزود: بانک سامان برای راه‌اندازی این خط تولیدی حمایت‌های 
بس��یار خوبی از مجموعه تندرنور کرد و یک خط اعتباری بس��یار 
بزرگ برای تأسیس این کارخانه در اختیار شرکت قرار داد و امروز 
شاهد به ثمر نشستن این حمایت‌ها در قالب ایجاد اشتغال و افزایش 

تولید ملی هستیم.

 برای حمایت از تولید، قدم‌های عملیاتی برمی‌داریم 
سخنران دیگر این مراسم، علیرضا معرفت، مدیرعامل بانک سامان 
بود. وی در سخنان خود به گام‌های مؤثر بانک سامان برای حمایت 
و پش��تیبانی از تولید اش��اره کرد و گفت: بانک س��امان همواره در 
راستای سیاست‌های اصولی و منویات نظام برای حمایت از تولید، 
قدم‌های عملیاتی برداش��ته به‌نحوی‌که ام��روز بیش از 54 درصد از 
پرتفوی اعتباری بانک س��امان به ح��وزه صنعت و تولید اختصاص 
دارد. مدیرعام��ل بانک س��امان، ایف��ای نقش برای ایجاد اش��تغال، 
حمای��ت از تولید و اس��تفاده از دانش را بس��یار مه��م ارزیابی کرد 
و ادامه داد: همه تلاش ما در بانک س��امان این اس��ت که در جهت 
حمای��ت از تولید و تامین مالی صنعت حرک��ت ‌کنیم و همواره به 
دنب��ال حمایت از صنعت خواهیم بود. البت��ه ما هرگز بدون مطالعه 

دست به اقدام نمی‌زنیم و منافع مجموعه را نیز در نظر می‌گیریم.
معرفت به فرصت کرونا برای ش��رکت تندرنور اشاره کرد و گفت: 
از س��ال 2019 و با ش��یوع کرونا، اس��تفاده از ابزارهای الکترونیک 
میزان اس��تفاده از پول فیزیکی را 42 درصد کاهش داد و امروز 67 
درصد از پرداخت‌ها در س��طح جهان از مسیر ابزارهای الکترونیک 
می‌گذرد و این فرصت بس��یار خوبی اس��ت که شرکت تندرنور با 
ارائ��ه محصولات خود به بازار، س��همی از این ب��ازار بزرگ را در 

اختیار بگیرد.
مدیرعامل بانک سامان، ارزش بازار ابزارهای پرداخت در جهان را 
حدود 70 میلیارد دلار عنوان کرد و افزود: این بازار بزرگ می‌طلبید 
که ما در آن سرمایه‌گذاری کنیم و امروز ثمره این سرمایه‌گذاری را 

در افتتاح کارخانه تولید پوز شرکت تندرنور شاهد هستیم. 
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 تعریف اخلاق حسابداری 
اخلاق حرفه‌ای عبارت اس��ت از اصول و معيارهاي اخلاقي كه توسط 
سازمان‌ها بر اساس الگوهاي اخلاقي تدوين شده و تمامي اعضاي سازمان 
ملزم به رعايت اين اصول كه هدايتگر رفتار آنان اس��ت، هستند. اخلاق 
حرفه‌ای تمامي مباحث مربوط به اس��تانداردهاي اخلاقي در حرفه‌های 
مختلف مثل حقوق، پزشكي، فلسفه، حسابداري و ... را پوشش می‌دهد 
و آنها را طبقه‌بندی می‌کند. بايد توجه داش��ت كه اخلاق حرفه‌ای صرفاً 
به مفهوم به‌کارگیری روش‌های فلس��في خاص در كار حرفه‌ای نيست؛ 
زيرا تمامي اعتقادات بر هم منطبق نيس��تند و اين امر باعث می‌ش��ود كه 
فرد دس��ت به انتخاب بزند و بر اساس اصول و كدهاي اخلاق حرفه‌ای 
و شرايط تصمیم‌گیری نمايد. لازمه دستيابي به اهداف توسط حسابداران 

حرفه‌ای، پايبندي به اصول بنيادي اخلاق حرفه‌ای است.

 مفهوم اخلاق حرفه‌ای 
اولین بار اصطلاح اخلاق در حس��ابداری توسط لوکا پاچیولی در سال 
1944 مط��رح گردید که تا قبل از آن، اس��تانداردهای اخلاقی از طریق 
گروه‌های دولتی، سازمان‌های حرفه‌ای و شرکت‌های مستقل توسعه یافته 
اس��ت. کار این گروه‌های مختلف حسابداری منجر به ایجاد کدهایی در 
زمینه اخلاق شده است. حسابداران باید منشور اخلاقی تشکل حرفه‌ای 
که در آن عضو هستند را رعایت کنند. ویژگی‌های جهان در پایان هزاره 
دوم میلادی، اهمیت نقش حسابداری در اقتصاد و بروز مسائل اخلاقی 
در رفت��ار بنگاه‌های تجاری را موجب گردی��د تا ضرورت بازنگری در 
اس��تانداردهای فنی و رفتار حرفه‌ای پدید آمد. در س��ال 1972، اندیشه 
هماهنگ‌سازی استانداردهای حسابداری در هشتمین کنگره بین‌المللی 
حس��ابداری مطرح ش��د و متعاقب آن، کمیته همکاری‌های بین‌المللی 
حرفه‌ای حس��ابداری کار تدوین استانداردهای بین‌المللی حسابداری را 
بر عهده گرفت. س��پس در سال 1977 فدراسیون بین‌المللی حسابداران 
با شرکت 63 انجمن از 49 کشور، فرآیند هماهنگ‌سازی در حسابداری 
حرف��ه‌ای را در دس��تور کار خود ق��رار داد و برای رویه‌ه��ا و ضوابط 
حسابداری، قواعد جهانی پیشنهاد کرد. علیرغم تلاش‌های صورت گرفته 

 اخلاق حرفه‌ای 
در حسابرسـی

اخ�الق و رفت��ار حرفه‌ای ب��راي حرفه حس��ابداري 
بس��يار مهم اس��ت. بدون پذي��رش و جل��ب اعتماد 
اس��تفادهک‌نندگان ارائه خدمات از س��وي حسابداران 
بيهوده اس��ت. اعتم��اد به خدم��ات، تاب��ع اعتماد به 
ارائهک‌نن��ده و آن ني��ز تابع درس��تكاري و پايبندي به 
اصول اخلاقي اس��ت. مقوله اخ�الق و عمل كردن به 
اخلاق حرف��ه‌ای، از مباحث ج��دي و موردتوجه در 
حوزه حس��ابداري است كه به‌طور مستقيم بر صداقت 
و توانايي حسابداران براي جلب اعتماد عمومي تأثير 
دارد. به‌خصوص اينكه عدم آموزش صحيح و اخلاقي 
می‌تواند منجر به فعالیت‌های متقلبانه شود. فعالیت‌های 
متقلبانه تا اثرات مخربي بر سرمایه‌گذاری و بازارهاي 
مالي دارند، زيرا مردم چنين اس��تدلال میک‌نند كه اين 
اعمال به دليل رفتارهاي غيراخلاقي حسابداران و عدم 
درك صحي��ح آنها از اصول اخلاق��ي صورت گرفته 
است و اين باعث بحران اخلاقي در حرفه حسابداري 
ش��ده اس��ت. بنابراين با توجه به رس��وایی‌های مالي 
متعدد در س��ال‌های اخير، تأكيد بر مس��ئله اخلاق در 
حس��ابداري موردتوجه قرارگرفته است، اشتباهات و 
لغزش‌های اخلاقي كه در مورد برخي از حسابرس��ان 
مش��اهده شده اس��ت، علت بس��ياري از شکست‌های 
حسابرس��ي بوده‌اند كه از همان روزه��اي اوليه تولد 
حرفه حسابرس��ي توجهات زي��ادي را به خود جلب 
كرده اس��ت. البته تمامي شکس��ت‌های حسابرسي، به 
رفتارهاي غيراخلاقي حسابرس��ان مربوط نمی‌ش��ود، 
اما بس��ياري از آنها به رفتارهاي غيراخلاقي يا حداقل 
غیرحرفه‌ای بخش‌هایی از حسابرسان مربوط می‌شود. 
بنابراين، به دنبال شكس��ت مؤسس��ات حسابرس��ي، 
قانون‌گذاران قوانين و استانداردهايي چون آیين رفتار 
حرفه‌ای را براي گس��ترش رفت��ار اخلاقي و حرفه‌ای 
ميان حسابرس��ان وضع نمودن��د. در حقیقت نهادهاي 
حرف��ه‌ای حس��ابداري، دس��تورالعمل‌هایی از طريق 
آیين رفتار حرفه‌ای براي ايجاد انگيزه در حسابرس��ان 

به‌منظور افزايش رفتارهاي اخلاقي تدوين کرده‌اند.

| آرش آذین‎فر )شعبه بابل(|
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و پیش��رفت‌های چشمگیر علمی و فنی، بروز مسائل اخلاقی بنگاه‌های 
تجاری در دو دهه اخیر موجب گردید اعتماد جامعه جهانی به توانایی 
حرفه حسابداری و حسابرسی در حفظ منافع سرمایه‌گذاران کاهش یابد 
و استمرار رفتارهای غیراخلاقی نش��ان داد که اصول اخلاقی در حرفه 
حسابداری و حسابرسی فراتر از رعایت قواعد فنی است. بدین ترتیب 
ضرورت رعایت اخلاق بیش از بیش موردتوجه قرار گرفت و فدراسیون 
بین‌المللی حسابداران به کمیته‌ای مأموریت داد تا نسبت به تهیه آیین رفتار 
حرفه‌ای اقدام نماید. بدین‌صورت این آیین‌نامه در س��ال 1966 تدوین 
شد و به‌عنوان یک الگوی اخلاقی مورداستفاده قرار گرفت. عدم رعایت 
اخلاق حرفه‌ای حسابرسان موجب ناکافی بودن استانداردهای بین‌المللی 
حس��ابداری شده است. تعهد حسابرسان به استانداردهای حسابرسی و 
قواعد اخلاق حرفه‌ای، با پرس��نل متخصص و دارای صلاحیت علمی 
بر کیفیت حسابرس��ی تأثیر مثبت دارد. مؤسسات حسابرسی با رعایت 
معیارهای کنترل کیفیت و حفظ اس��تقلال حسابرسان خود باعث بهبود 
خدمات ارائه شده توسط حسابرسان می‌شوند. همچنین رابطه مثبتی بین 
استقلال، عینیت، صداقت و صلاحیت حسابرسان و کیفیت حسابرسی 
وج��ود دارد. افزایش اعتبار حرفه حسابرس��ی موجب مراقبت از منافع 
حسابرسان توسعه آرامش و اعتمادبه‌نفس برای استفاده‌کنندگان، اجرای 
ش��رایط قانونی برای استفاده از دانش و تخصص حسابرس و استقلال 
حسابرس در محل کار می‌شود. اصول اساسی رفتار حرفه‌ای را می‌توان 
در راس��تی، صداقت، عینیت، بازدهی، مراقبت حرفه‌ای، محرمانه بودن 
اطلاعات، رفتار حرفه‌ای و اس��تقلال دانس��ت. البت��ه برخی از محققان 
شش اصل دیگر را نیز معرفی کردند: پاسخگویی، رفاه عمومی، عینیت، 
استقلال، صداقت، مراقبت حرفه‌ای و توسعه ماهیت خدمات. حسابرس 
باید صداقت و راس��تی را در تمام روابط حرفه‌ای خود رعایت نماید و 
این مس��تلزم این است که گزارش او، تحریف‌نشده باشد و دارای تضاد 
منافع نباش��د و از طرفی در قض��اوت، نباید تحت تأثیر محیط، افکار و 
نظریات افراد سودجو باشد. انجام این کار با صداقت تمام موجب بهبود 
اعتماد افکار عمومی خواهد شد. حسابرس باید مهارت و دانش حرفه‌ای 
و تخصص لازم را برای انجام خدمات حرفه‌ای دقیق و مناسب و مطابق 

با استانداردهای حرفه‌ای دارا باشد. حسابرس باید تمامی شرایط عادی و 
غیرمعمول را با دقت در نظر بگیرد و از هرگونه شک و تردید و نگرانی 
خودداری نماید. در راستای انجام این مسئولیت، داشتن مدارک حرفه‌ای 
علمی عملی ضروری است. حسابرس باید در نگهداری اطلاعات رازدار 
باش��د و محتوای اطلاعات خود را افشا ننماید. پیروی از استانداردهای 
حرفه‌ای فنی و اخلاقی جزو الزامات مراقبت حرفه‌ای یک حس��ابرس 
محس��وب می‌ش��ود و داش��تن این ویژگی موجب می‌گردد که کیفیت 
خدمات بهبود یابد. اصول اخلاقي حس��ابداري كه کم‌وبیش موردتوافق 
نظر همه انجمن‌های حرفه‌ای حس��ابداري بوده و رعايت آنها، موجب 

تأمين اهداف اين حرفه می‌گردد به شرح زير است:
1( درس��تكاری: حس��ابدار حرفه‌ای در انجام خدمات حرفه‌ای خود 
بايد درستكار باشد. درستکاری در اخلاق حرفه‌ای، به‌عنوان اصلی‌ترین 
نیروی جهت دهنده حرفه حسابرس��ی است. در لحظه اعمال قضاوت 
حرف��ه‌ای، مکانیزم‌های��ی نظیر نظ��ارت حرفه‌ای، کنترل‌ه��ای دولتی و 
اقدامات قضایی حضور ندارند یا به دلایل زیادی نادیده گرفته می‌شوند 

اما وجدان حسابرس همراه اوست.
2( بی‌طرفی: حس��ابدار حرفه‌ای بايد بی‌طرف باشد و نبايد اجازه دهد 
هیچ‌گونه پیش‌داوری، جانب‌داری، تضاد منافع يا نفوذ ديگران، بی‌طرفی 

او را در ارائه خدمات حرفه‌ای مخدوش كند.
3( صلاحیت و مراقبت حرفه‌ای: حس��ابدار حرف��ه‌ای بايد خدمات 
حرفه‌ای را با دقت، شايستگي و پشتكار ارائه دهد. وي همواره موظف 
اس��ت ميزان دانش و مهارت حرفه‌ای خود را در س��طحي نگه دارد كه 
بتوان اطمينان حاصل كرد، خدمات وي به‌گونه‌ای قابل‌قبول و مبتني بر 

آخرين تحولات در حرفه و قوانين و مقررات ارائه می‌شود.
4( رازداری: حس��ابدار حرفه‌ای بايد به محرمانه بودن اطلاعاتي كه در 
جريان ارائه خدمات حرفه‌ای خود به دس��ت می‌آورد توجه كند و نبايد 
چنين اطلاعاتي را بدون مجوز صريح صاحب كار يا كارفرما، اس��تفاده 
يا افشا كند؛ مگر آنكه ازنظر قانوني يا حرفه‌ای حق يا مسئوليت افشاي 

آن را داشته باشد.
5( رفتار حرفه‌ای: حس��ابدار حرف��ه‌ای بايد به‌گونه‌ای عمل كند كه با 
حسن شهرت حرفه‌ای او سازگار باشد و از انجام اعمالي كه اعتبار حرفه 

او را مخدوش می‌کند، بپرهيزد.
6( پایبن��دی به اص��ول و ضوابط حرفه‌ای: حس��ابدار حرفه‌ای بايد 
خدم��ات حرف��ه‌ای را مطابق اص��ول و ضوابط حرف��ه‌ای انجام دهد و 
همچنين درخواس��ت‌های صاحب‌کار يا كارفرماي خ��ود را به‌گونه‌ای 
بامه��ارت و دقت انجام دهد كه با الزامات درس��تكاري، بی‌طرفی و نيز 

استقلال حسابداران حرفه‌ای مستقل، سازگار باشد.
گوتورب و بلاک در س��ال 1988 بیان نمودند که اخلاق حس��ابداری 
متضمن روشی است که به‌وسیله آیین رفتار حرفه‌ای تشریح شده است 
و تعریف کامل آن دلالت بر اینکه اخلاق حسابداری برای تجزیه‌وتحلیل 
رویه‌ها و موارد اخلاقی بکار رفته با توجه به موقعیت ممتاز از حسابداران 

به‌عنوان زبان گفت وگوی سیاسی عمومی باشد.
احدیث و مکی در س��ال 1993 پیش��نهاد کردند که اخلاق حسابرسی 

شامل موارد زیر است:
1( صداقت و قابلیت اعتماد

2( در مورد نژاد، مذهب، جنس��یت، س��ن و ملیت، اصل و نس��ب و 
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عقب‌ماندگی حساس نیست.
3( وظایف حرفه‌ای را در انطباق 
با مقررات شرکت و استانداردهای 

اخلاقی هدایت می‌کند.
4( وظایف حرفه‌ای را در انطباق 

با قوانین هدایت می‌کند.
5( از اطلاعات پنهانی محافظت 

می‌کند.
6( ب��رای منافع عموم��ی احترام 

قائل است.
7( محدودیت‌ه��ای حرفه‌ای و قضاوت‌های انجام‌ش��ده را شناس��ایی 

می‌کند.
8( برای حرفه‌ای اعتبار می‌کند.
9( تضاد منافع را از بین می‌برد.

10( برای سازمان تعهد و وفاداری ایجاد می‌کند.
11( در مورد قراردادهایی که مس��تند ش��ده و به تصویب رس��یده‌اند، 

اطمینان ایجاد می‌کند.
12( از فعالیت‌هایی که مخالف منافع عمومی است، اجتناب می‌کند.

13( از گرفتن رشوه از مشتری یا صاحب کار خودداری می‌کند.
14( استفاده از اموال و ملزومات شرکت را برای مقاصد شخصی جایز 

نمی‌داند.
15( از دادن هدایایی که می‌تواند منافع سازمانی داشته باشد، خودداری 

می‌کند.

 هدف اصول رفتار حرفه‌ای در حسابرسی 
بالابردن اعتبار حرفه حسابرس��ی، توسعه همکاری میان حسابداران و 
حسابرسان، مراقبت از منافع حسابرسان، توسعه آرامش و اعتمادبه‌نفس 
برای اس��تفاده‌کنندگان، اجرای ش��رایط قانونی برای استفاده از دانش و 

تخصص حسابرسی و استقلال حسابرسی در محل کار است.
ادبيات حسابرسي بيان می‌کند كه وقتي حسابرسان نقش خود را مطابق 
با اخلاق حرفه‌ای انج��ام می‌دهند، تأثير قابل‌توجهی بر تصميمات آنها 
دارد. اخلاق حرفه‌ای تلاش‌های حس��ابرس را در اعمال تدابير قانوني 
و شک و ترديد حرفه‌ای در انجام وظايف خود افزايش می‌دهد. علاوه 
بر اين، اخلاق حس��ابداري، حسابرس��ان را محافظه‌کارتر می‌کند، يعني 
حسابرس��ان احتمالاً وظايف را با شک و ترديد بيشتري انجام می‌دهند. 
همچنين حسابرس��ان، زماني كه با استانداردهاي اخلاقي رفتار می‌کنند، 
قضاوت‌های محافظه‌کارانه‌تری انجام می‌دهند. با بهبود اخلاق حرفه‌ای، 

انجام فرآيند حسابرسي توسط حسابرسان اثربخش تر خواهد شد.

 آیین رفتار حرفه‌ای در ایران 
آيي��ن رفتار حرفه‌اي س��ازمان حسابرس��ي جمهوري اس�المي ايران 
در دو بخش اصول بنيادي و احكام تنظيم ش��ده اس��ت. اصول بنیادی 
چارچوب كلي را براي اخ�الق حرفه‌اي ايجاد و رفتارهاي حرفه‌ای را 
تش��ريح ميك‌ند. احكام مجموعه‌اي از اس��تانداردهاي اخلاقي است كه 
حسابرسان بايد در انجام وظايف حرفه‌اي خود رعايت كنند. براي مثال، 
يك حكم مربوط به اس��تقلال حسابرسان بيان ميك‌ند كه اعضا بايد در 

اجراي خدمات حسابرسي و ساير 
خدمات اعتباردهي استقلال داشته 

باشند.
آيي��ن رفت��ار حرفه‌ای س��نبلي از 
خود‌نظم��ي در حرفه اس��ت. آيين 
رفتار حرفه‌ای معرف انضباط فردي 
و تعهدات اجتماعي افراد حرفه‌ای 
است. آيين رفتار حرفه‌ای در ايران 
توسط سازمان حسابرسي در اسفند 
77 تصويب شده است. آيين رفتار 
حرفه‌ای در ايران ترجمه‌ش��دهIFAC اس��ت. مقر IFAC در شهر لندن 
است و استانداردهاي بین‌المللی حسابرسي را تدوين می‌کند. زمانی که 
کمیته‌ حس��ابداران آمریکا در سال 1933 تشکیل شد، حسابرسی الزامی 
ش��د. از دیدگاه آیین رفتار حرفه‌ای، اهداف حرفه حسابداری عبارت از 
دستیابی به بهترین اصول و ضوابط حرفه‌ای، اجرای عملیات در بالاترین 
سطح ممکن، براساس اصول و ضوابط مذکور و به‌طورکلی تأمین منافع 

عمومی است. تحقق این اهداف مستلزم تأمین موارد زیر است:
ال��ف. اعتبار: جامعه به اطلاعات و سیس��تم‌های اطلاعاتی قابل‌اتکا و 

معتبر نیاز دارد.
ب. حرفه‌ای بودن: افراد حرفه‌ای در زمینه حس��ابداری حرفه‌ای باید 
به سادگی توس��ط صاحب‌کاران و سایر اشخاص ذینفع، قابل‌تشخیص 

باشند.
ج. کیفیت خدمات: اطمینان از اینکه کلیه خدمات توسط حسابداران 

حرفه‌ای با بالاترین کیفیت ممکن ارائه می‌شود.
د. اطمینان: استفاده‌کنندگان از خدمات حسابداران حرفه‌ای باید مطمئن 
ش��وند چارچوبی برای رفتار حرفه‌ای وجود دارد ک��ه ناظر بر ارائه آن 

خدمات است.

  رقابت  
مؤسسات حسابرسی در محیطی فعالیت می‌کنند که رقابت بسیار بالایی 
برای به دس��ت آوردن صاحب‌کاران وجود دارد و صاحب‌کاران ممکن 
اس��ت حسابرسان فعلی را با حسابرسانی که س��ازگاری بیشتری دارند 
جایگزی��ن کنند. بنگاه‌های اقتصادی با هدف درآمدزایی و س��ودآوری 
تشکیل می‌شوند و به فعالیت خود ادامه می‌دهند. موسسه‌های حسابرسی 
نی��ز برای تداوم فعالیت نیازمند درآمد هس��تند؛ بنابراین موسس��ه‌ای را 
می‌توان موفق دانس��ت که از بیش��ینه‌ ظرفیت خود ب��رای ایجاد درآمد 
اس��تفاده کند. کونیتاک و وایت در سال 1980 دریافتند که رقابت شدید 
بین حسابرسان برای حفظ و به دست آوردن صاحب‌کاران جدید، آنها 
را مجبور خواهد کرد تا با روش‌های غیرپذیرفته حس��ابداری موافقت 
کرده و همچنین گزارش��ی ارائه دهند که مطابق میل صاحب‌کار باشد تا 

بتوانند کار را حفظ کنند.

  حل تضاد منافع
هیات اس��تانداردهای بین‌المللی اخلاقی حس��ابداران، برای اینکه یک 
دستورالعمل جامع را برای حمایت از حسابداران در شناسایی، ارزیابی 
و مدیریت تضاد منافع فراهم کند اخیراً منشور اخلاقی خود را ویرایش 
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کرده است. 
پاس��خ حسابرسان به فش��ارهای وارده ممکن اس��ت به پاسخ مقامات 
مافوق آنها به شرایط توأم با تضاد منافع بستگی داشته باشد. این موضوع 
ازاین‌جهت دارای اهمیت است که روش حل تضاد بین اهداف تجاری 
و اهداف حرفه‌ای، علامت فرهنگ سازمان خواهد شد و سطح اخلاقی 
ش��رکت را تعیین خواهد ک��رد و به‌صورت ضمنی ی��ا صریح به تمام 
اعضای س��ازمان منتقل خواهد شد. اگر حسابرس بیش‌ازحد اجتماعی 
باشد، هنگام رویارویی با تعارض اخلاقی، سعی خواهد کرد تصمیماتی 
بگیرد که تاجایی که امکان دارد باسیاست‌های شرکت همسو باشد. حتی 
اگر حسابرسان به‌طور واضح مس��ئولیت حرفه‌ای‌شان را درک کنند باز 
هم ممکن اس��ت برای اینکه از ارزیابی مثبت عملکرد مطمئن شوند یا 
اینکه به‌سادگی به‌عنوان یک بازیکن تیم مشاهده شوند، تصمیم بگیرند 

غیراخلاقی عمل کنند.

  فشار
بازار حسابرس��ی در دهه گذش��ته به‌شدت رقابتی ش��ده است و درپی 
بحران‌های اقتصادی اخیر، ش��دت بیش��تری نیز یافته است. این محیط 
منجربه فش��ار زیاد بر صاحب‌کاران مؤسسات حسابرسی شده است و 
بنابراین، فشارهایی که صاحب‌کاران بر حسابرسان وارد می‌کنند افزایش 
یافته است. این فش��ارها به‌صورت توافق برسر حق‌الزحمه حسابرسی 
و همچنی��ن، به ق��درت صاحب‌کار در تحت تأثیر ق��رار دادن قضاوت 
حس��ابرس با توجه به ی‌کرویه خاص حسابرس��ی، نمود پیدا می‌کند. 
هرقدر میزان رقابت بین مؤسس��ات حسابرس��ی بیشتر شود فشار برای 
کاهش حق‌الزحمه حسابرس��ی افزایش می‌یابد. حسابرس��ان با افزایش 
روزاف��زون دعاوی حقوقی مواجه هس��تند که باعث افزایش فش��ار بر 

حسابرسان برای مقابله با ریسک صاحب‌کاران می‌شود.

 جایگاه قضاوت حرفه‌ای در حسابرسی 
حسابرسی، حرفه‌ای اس��ت که شباهت زیادی به قضاوت در دادگاه‌ها 
دارد. هم قاضی و هم حس��ابرس با ادعاهایی مواجه هس��تند، ش��واهد 
پشتوانه ادعا را جمع‌آوری و ارزیابی می‌کنند و نهایتاً براساس معیارهایی 
ک��ه در اختیار آنها قرار داده ش��ده، قضاوت می‌کنند. ه��ردوی آنها در 
اظهارنظ��ر و قضاوت خود باید جان��ب انصاف را رعایت کنند. انجمن 
حسابداران خبره کانادا در سال 1995، بیان می‌کند: قضاوت حسابرسی 
گوهر اصلی حسابرسی است. ارزشی که با حسابرسی صورت‌های مالی 
ایجاد می‌ش��ود، ناشی از قضاوت حسابرس و در کل ناشی از مجموعه 
قضاوت‌های حرفه‌ای است که در چارچوب استانداردهای حسابداری 

و حسابرسی انجام می‌شود.

  سخن آخر  
رفت��ار حرفه‌ای نش��ان‌دهنده مجموعه‌ای از قوانی��ن و فضایل اخلاقی 
است و این قوانین اخلاقی برای وجود و تداوم حرفه ضروری هستند. 
لذا با توج��ه به اهمیت اخلاق و رفتار حرفه‌ای و برای توانمندس��ازی 
اف��راد حرفه به انجام کار خود به‌طور کاملًا صادقانه، بی‌عیب و صحیح، 
س��ازمان‌دهندگان حرفه حسابرس��ی، قوانین، مق��ررات و اصول رفتار 
حرفه‌ای را وضع کردند. این قوانین به‌طورمعمول شامل صداقت، راستی، 

وفاداری، احترام، احس��اس مس��ئولیت و نگرانی برای منافع دیگران، 
احتیاط، عدالت و پایبندی به قوانین و مقررات هستند. حسابرسان نیز 
مانن��د فعالان حرفه‌های دیگر نیاز به این اصول یا بیش��تر از آن دارند 
چراکه نتایج کار آنها مش��تریان، جامعه خود و دیگران را تحت تأثیر 
قرار می‌ده��د؛ بنابراین، آنها باید به قوانی��ن اخلاق و رفتار حرفه‌ای، 
به‌منظور تأثیر س��ازنده آنها، متعهد باش��ند. وجود رفتار حرفه‌ای برای 
حرفه حسابرس��ی ضروری اس��ت. رفتار حرفه‌ای نیازی اساسی برای 
جلب اعتماد اس��تفاده‌کنندگان خدمات است که این خدمات نیازمند 
صداق��ت و عینی��ت در ارائ��ه صورت‌ه��ای مالی هس��تند. مطالعات 
انجام‌ش��ده در مورد سقوط ش��رکت انرون و حسابرسان آن )موسسه 
حسابرس��ی آرتور اندرس��ون( نش��ان داد که دلیل آن اس��تانداردهای 
بین‌المللی حس��ابداری ناکافی یا استانداردهای حسابرسی نبود، دلیل 

اصلی عدم رعایت اخلاق حرفه‌ای خود آنها بود.
تعهد حسابرسان به استانداردهای حسابرسی و قواعد رفتار حرفه‌ای، 
با پرس��نل متخصص و دارای صلاحیت علمی، بر کیفیت حسابرسی 
تأثیر مثبت دارد. مؤسس��ات حسابرس��ی با رعای��ت معیارهای کنترل 
کیفیت و حفظ استقلال حسابرسان خود باعث بهبود خدمات ارائه‌شده 
توس��ط حسابرس��ان می‌ش��وند. همچنین رابطه مثبتی بین اس��تقلال، 
عینیت، صداقت و صلاحیت حسابرس��ان و کیفیت حسابرسی وجود 
دارد. حسابرس باید صداقت و راستی را در تمام روابط حرفه‌ای خود 
رعایت کند. این مستلزم آن است که نام او در هیچ گزارش تحریف، 
گ��زارش گمراه‌کننده، گزارش آماده‌ش��ده با س��هل‌انگاری و گزارش 
ناقص نیامده باشد. لازمه این امرداشتن صداقت، درستکاری، انصاف 
و اعتماد است. هنگام دادن گزارش، حسابرس باید با توجه به شواهد 
به‌دس��ت‌آمده اظهارنظر کند و عاری از تضاد منافع باش��د و قضاوت 
حرف��ه‌ای او نباید تحت تأثیر دیگران قرار گیرد. برای ایجاد اعتماد به 
حس��ابرس توسط افکار عمومی، حس��ابرس باید تمام مسئولیت‌های 
حرف��ه‌ای را با نهایت صداقت انجام دهد. حس��ابرس باید مهارت و 
دانش حرفه‌ای و تخصص لازم را برای انجام خدمات حرفه‌ای دقیق 
و مناس��ب و مطابق با اس��تانداردهای حرفه‌ای دارا باش��د. حسابرس 
باید اطلاعات کاری خ��ود را محرمانه نگه دارد و چنین اطلاعاتی را 
به‌هیچ‌عن��وان ‌جز در موارد موردنیاز قانون ب��رای اختلافات حقوقی، 
گزارش به س��ازمان‌های ذی‌صلاح مرب��وط در صورت نقض قانونی، 
به‌عنوان یک نیاز حرفه‌ای در پاس��خ به الزامات اخلاقی، در زمان‌های 
موردنیاز برای حفاظت از منافع حس��ابرس و در زمینه کنترل کیفیت 
و بررس��ی دقیق افش��ا نکند. مراقبت حرفه‌ای مس��تلزم این است که 
حس��ابرس از اس��تانداردهای حرفه‌ای فنی و اخلاق��ی پیروی کند و 
تلاش نماید که مسئولیت‌های حرفه‌ای خود را به بهترین شکل ممکن 
انجام دهد و کیفیت خدمات را بهبود بخشد. ازاین‌رو حسابرس ملزم 
به پیروی از رفتار حرفه‌ای در پاس��خ به نیازهای حرفه‌ای صادر شده 
توس��ط مراجع ذی‌ربط است. حسابرس باید از انجام هرگونه رفتاری 
ک��ه ممکن اس��ت حرفه و تخصص او را زیر س��ؤال بب��رد یا با عدم 
اس��تفاده از روش‌ها و قوانین یا اغراق در معرفی خدمات ارائه‌ش��ده 
توسط او به بدنام کردن حرفه یا حسابرسان دیگر بیانجامد، خودداری 
کند. رفتار حرفه‌ای همچنین نیازمند این اس��ت که حسابرس جانشین 
برای قبول یا رد قرارداد مشتری با حسابرس قبلی ارتباط برقرار کند. 
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بانکداری باز
بانکداری باز به‌عنوان »داده های باز بانک« نیز شناخته می شود. بانکداری 
باز ی‌کرویه بانکی اس��ت که به ارائه دهندگان خدمات مالی ش��خص 
ثالث، به تراکنش‌ها و س��ایر داده‌های مالی بان‌کها و مؤسسات مالی از 
طریق استفاده از رابط‌های برنامه‌نویسی کاربردی )API( دسترسی آزاد 
می دهد. بانکداری باز امکان شبکه‌س��ازی حساب‌ها و داده‌ها را در بین 
مؤسسات برای استفاده مصرف‌کنندگان، مؤسسات مالی و ارائه‌دهندگان 
خدمات ش��خص ثالث فراهم می‌کند. بانکداری باز در حال تبدیل‌شدن 
به یک منبع اصلی نوآوری بوده که سبب تغییر شکل صنعت بانکداری 

می شود.
در راس��تای تعریف بانکداری باز می توان گف��ت »این نوع بانکداری 
سیس��تمی است که امکان دسترسی و کنترل حساب های بانکی و مالی 
مصرف کننده را از طریق برنامه های شخص ثالث فراهم می کند و این 
پتانس��یل را دارد که چش��م انداز رقابتی و تجربه مصرف کننده صنعت 
بانک��داری را تغییر دهد؛ اما این در حالی اس��ت که این نوع بانکداری، 
خط��رات جدی را برای مصرف‌کنندگان به هم��راه دارد، زیرا اطلاعات 
بیش��تری از آنها به‌طور گسترده به اش��تراک گذاشته می شود«)وانگ  و 

همکاران، 2019(.
بااین‌حال، تحت بانکداری باز، بان‌کها به ارائه‌دهندگان خدمات شخص 
ثالث که معمولاً اس��تارت‌آپ‌های فناوری و فروشندگان خدمات مالی 
آنلاین هس��تند، دسترس��ی و کنترل داده‌های مالی و شخصی مشتریان 
را می‌دهند؛ اما این درصورتی امکان پذیر اس��ت که مش��تریان به‌نوعی 
رضایت خود را اعلام نموده باشند؛ مانند علامت زدن کادری در صفحه 
ش��رایط خدمات در یک برنامه آنلاین. سپس API های ارائه‌دهندگان 
ش��خص ثالث می‌توانند از داده‌های مشترک مشتری و داده‌های مربوط 
به طرف‌های مالی مش��تری اس��تفاده کنند. موارد اس��تفاده ممکن است 
ش��امل مقایسه حس��اب‌ها و تاریخچه تراکنش‌های مش��تری با طیف 
وسیعی از گزینه‌های خدمات مالی، جمع‌آوری داده‌ها در بین مؤسسات 
مالی شرکت‌کننده و مش��تریان برای ایجاد نمایه‌های بازاریابی یا ایجاد 

تراکنش‌های جدید و تغییرات حساب از طرف مشتری باشد.
برهمی��ن اس��اس، بانکداری باز نی��روی محرکه ن��وآوری در صنعت 
بانکداری است. بانکداری باز با تکیه بر شبکه‌ها به‌جای تمرکز، می تواند 
به مش��تریان خدمات مالی کمک کند تا داده ه��ای مالی خود را به‌طور 
 API ،ایمن با س��ایر مؤسسات مالی به اش��تراک بگذارند. به‌عنوان‌مثال
های بانکداری باز می توانند فرآیند گاه دشوار تغییر استفاده از سرویس 
حساب جاری یک بانک به بانک دیگر را تسهیل کنند. API همچنین 
می‌تواند به داده‌های تراکنش‌ه��ای مصرف‌کنندگان نگاه کند تا بهترین 
محصولات و خدمات مالی را برای آنها شناسایی کند، مانند یک حساب 
پس‌انداز جدید که نرخ بهره بالاتری نسبت به‌حساب پس‌انداز فعلی دارد 

یا یک کارت اعتباری متفاوت با نرخ بهره پایین‌تر.
بانکداری باز از طریق اس��تفاده از حس��اب های شبکه ای، می تواند به 
وام‌دهن��دگان کمک کند تا تصویر دقیق‌تری از وضعیت مالی و س��طح 
ریس��ک مصرف کننده داشته باشند تا شرایط وام س��ودآورتری را ارائه 
دهند. همچنین می تواند به مصرف‌کنندگان کمک کند تا قبل از پرداخت 
بدهی، تصویر دقیق تری از امور مالی خود داشته باشد. یک برنامه بانکی 

باز می‌تواند به‌طور خودکار آنچه را که مشتریان می توانند بر اساس تمام 
اطلاعات موجود در حساب‌هایشان هست، محاسبه کند، شاید تصویر 
قابل‌اعتمادتری نسبت به دستورالعمل های وا م‌های رهنی در حال حاضر 
ارائه دهد. برنامه دیگری ممکن است به مشتریان کم بینا کمک کند تا از 
طریق دستورات صوتی، وضعیت مالی خود را بهتر درک کنند. بانکداری 
باز همچنین می تواند به کس��ب‌وکارهای کوچک کمک کند تا از طریق 
حس��ابداری آنلاین در زمان خود صرفه جویی کنند و به ش��رکت های 
کش��ف تقلب کمک کند تا برحساب های مشتریان بهتر نظارت کنند و 

مشکلات را زودتر شناسایی کنند.
بانکداری باز بان‌کهای بزرگ و مستقر را مجبور می‌کند تا با بان‌کهای 
کوچ‌کتر و جدیدتر رقابت کنند که در ایده‌آل ترین حالت منجر به کاهش 
هزینه‌ها، فناوری بهتر و خدمات مطلوب‌تر به مشتریان می‌شود. بان‌کهای 
مستقر باید کارها را به روش‌های جدیدی انجام دهند که در حال حاضر 
برای مدیریت آن تنظیم نشده‌اند و برای پذیرش فناوری جدید پول خرج 
می‌کنند. بااین‌حال، بان کها می توانند از این فناوری جدید برای تقویت 
روابط با مشتری و حفظ مشتری با کمک بهتر به مشتریان برای مدیریت 

امور مالی خود به‌جای تسهیل معاملات استفاده کنند.
قبل از اینکه بان‌کها، بانکداری باز را ارائه دهند، نزدی‌کترین چیزی که 
در دسترس بود، سایت‌هایی مانند Mint یا Personal Capital بود 
که اطلاعات حساب کاربران را از تمام مؤسسات مالی ترکیب می‌کرد تا 
بتوانند آن را در یک مکان ببینند. چنین سرویس‌هایی این کار را با ملزم 
کردن کاربران به تحویل نام کاربری و رمز عبور برای هر حساب انجام 
می‌دهند و س��پس داده‌ها را از صفحه‌نمایش آن حساب‌ها پاک می‌کنند. 
این عمل دارای خطرات امنیتی است و در مواقعی شناسایی تراکنش ها 
را برای کاربران دشوار می کند. علاوه بر این، کاربران ممکن است متوجه 
شوند که همه حساب‌های مالی آنها با خدمات تجمیع حساب‌ها سازگار 
نیس��ت و از دریافت تصویری واقعی یا کامل امور مالی‌شان جلوگیری 
می‌کند. API ها گزینه ای امن‌تر در نظر می گیرند زیرا برنامه ها را قادر 
می س��ازند تا داده ها را مستقیماً بدون اشترا کگذاری اعتبار حساب به 

اشتراک بگذارند.
 بانک��داری باز ممکن اس��ت مزایایی را در قالب دسترس��ی راحت به 
داده ها و خدمات مالی برای مشتریان و ساده کردن برخی هزینه ها برای 
مؤسس��ات مالی ارائه دهد، اما همچنین به‌طور بالقوه خطرات شدیدی 
برای حریم خصوصی مالی و امنیت مالی مشتریان و همچنین بدهی های 
ناش��ی از آن به مؤسسات مالی ایجاد می کند. در این راستا، نگرانی‌های 
بس��یار گس��ترده‌تر صرفاً نقض داده‌ها به دلی��ل امنیت ضعیف، هک، یا 
تهدیدات داخلی اس��ت که در عصر مدرن ازجمله در مؤسس��ات مالی 
نسبتاً گسترده ش��ده‌اند و احتمالاً با اتصال داده‌های بیشتر به روش‌های 

بیشتر، رایج باقی می‌مانند.
بنابراین ب��ا عنایت به مطالب فوق، »بانکداری باز احتمالاً چش��م‌انداز 
رقابتی صنع��ت خدمات مالی را تغییر می‌دهد ک��ه می‌تواند با افزایش 

رقابت به نفع مشتریان باشد«)وانگ و همکاران، 2019(.
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من و س��عید سال ها است که با هم دوست هستیم؛ از بچگی. به تازگی 
به فکر راه انداختن یک کسب و کار کوچک افتادیم تا هم درآمدی داشته 
باشیم و هم بتوانیم از تخصصمان استفاده کنیم. همه کارهای اداری اش را 
انجام داده ایم و الان در حال تهیه تجهیزات لازم برای شروع کار هستیم. 
دیشب که با پدرم درباره خریدهایی که قرار است با سعید برای شرکتمان 
انج��ام دهیم حرف می زدم درباره نگرانی ام از نداش��تن پول کافی برای 
خرید همه وس��ایل گفتم. اینکه نکند زمان خرید وسیله پول کم بیاوریم. 
پدرم گفت: "مشکلی نیست هر چقدر کم داشتی می توانی از خودم قرض 
بگیری". لبخندی زدم و گفتم: "من و س��عید از همان اول کار به هم قول 
دادی��م از اطرافیانمان هیچ پولی نگیریم و آنها را به مش��کلات پولی مان 
وارد نکنیم. از طرفی دوست ندارم اول کاری وام بگیریم". پدرم کمی فکر 
کرد و گفت: "خب می توانی از اعتبار بانکی استفاده کنی. اینطوری نه وام 
گرفته ای و نه از اقوام قرض کرده ای". پرس��یدم: "اعتبار؟ چه اعتباری؟ 
کارهای بانکی خیلی دردس��ر دارد. خیلی وقت می گیرد". پدرم لبخند زد 
و گفت: "می توانی از کارتش استفاده کنی. هم سریع تر است هم راحت 
ت��ر". گفتم: "منظورت همین کارت بانکی اس��ت که همه داریم؟" گفت: 
"ن��ه، مثل اینکه واقعاً هیچی نمی دانی. بگ��ذار از اول همه چیز را برایت 
توضیح دهم. این را هم بگویم چون خودم در بانک س��امان حساب دارم 
پس بر اس��اس خدمات همین بانک هم توضیح می دهم. ببین ما در ایران 

سه نوع کارت بانکی داریم.
  انواع کارت بانکی 

کارت نق��دی )Debit Card(:یکی از انواع خیلی معروف کارت بانکی 
کارت نقدی اس��ت. این همان کارتی است که اغلب زمان برداشت و انتقال 
وجه و خرید از آن استفاده می شود. کارت نقدی بانک سامان به یک یا چند 
س��پرده فرد متصل می ش��ود و امکان استفاده از خدمات مختلف بانکی مثل 
پرداخت با پایانه های فروش یا همان دستگاه های پوز )P.O.S.(، پرداخت 
 ،)ATM( آنلاین، انتقال وجه، اس��تفاده از خدمات دس��تگاه های خودپرداز
اس��تفاده از ن��رم افزارهای بانکی و غیره را فراهم م��ی کند. در این کارت ها 
ش��خص فقط می تواند تا سقف موجودی حس��اب پرداخت انجام دهد. از 
جمل��ه مزایای این کارت امکان صدور مجدد، مس��دود کردن کارت، امکان 
پیگیری اشتباهات بانکی، کم کردن ریسک دزدی پول و افزایش امنیت، عدم 
نیاز به حمل و جا به جایی فیزیکی پول، کم ش��دن هزینه ها و خرید س��اده، 
سریع و مطمئن است. در ضمن در این شرایط بیماری کرونا که امکان انتقال 
بیماری با پول فیزیکی وجود دارد داشتن کارت بانکی واقعاً یک مزیت مهم 
محسوب می ش��ود. کارت نقدی بانک سامان عضو شبکه شتاب بوده و در 
تمامی دستگاه های خودپرداز، پایانه های فروش و درگاه های اینترنتی قابل 
استفاده است. کارت اعتباری )Credit Card(: اگر بخواهم به زبان ساده 
بگویم کارت اعتباری عملًا هیچ ارتباطی به موجودی حس��اب فرد ندارد و 
اعتبار اضافه ای است که بانک به دارنده کارت می دهد تا هر زمان که با کمبود 

پول مواجه ش��د بتواند از آن اس��تفاده کند. چون از اعتبار کارت استفاده می 
شود به آنها کارت اعتباری می گویند. بانک صادر کننده بر اساس معیارهای 
مختلفی می‌تواند برای استفاده از کارت سقف تعیین کند به عنوان مثال، فیش 
حقوق��ی، درآمد فرد، صورت های مالیاتی و غی��ره. دارندگان این کارت می 

توانند به‌راحتی خرید کالا و خدمات داشته باشند. 
اگر برای خرید کالا یا دریافت یک خدمت با کمبود نقدینگی مواجه شدید 
می توانید با کارت اعتباری بانک س��امان محصول مورد نظرتان را خریداری 
کنید و بعد مبلغی که از اعتبارتان اس��تفاده ش��ده است را به صورت یکجا یا 
اقساطی با بانک تسویه کنید. برای دریافت این کارت فرد باید حداقل 18 سال 
داشته و در بانک سپرده سرمایه گذاری داشته باشد. علاوه بر این از بانک های 
دیگر هم کارت اعتباری دریافت کرده باشد. چک برگشتی یا هر نوع جریمه 
مالی هم نداش��ته باشد. اعتبار این کارت ها تا سقف 50 میلیون تومان است. 
حداکثر بازه زمانی بازپرداخت 3 سال است و فرد تا زمانی که بدهی را تسویه 

نکند امکان خرید مجدد با اعتبار کارت را نخواهد داشت.
همه کارت های اعتباری بانک سامان یک ساله هستند و امکان شارژ اعتبار 

بعد از هر بار خرید هم وجود دارد.
کارت پیش پرداخت )Pre-Paid Card(: این نوع کارت خیلی ش��بیه 
کارت نقدی است با این تفاوت که به هیچ حساب بانکی متصل نیست.  در 
بانک سامان کارت پیش پرداخت دو نوع کلی دارد: کارت های قابل شارژ و 
غیر قابل ش��ارژ. کارت هدیه و کارت خرید از انواع این کارت ها هستند که 

حتماً اسمشان را قبلًا شنیده اید. 
کارت ه��ای هدیه از نوع کارت پیش پرداخت غیر قابل ش��ارژ بوده و یک 
گزینه خیلی خوب برای هدیه دادن برای مناسبت هایی مثل روز مادر، تولد، 
ازدواج و عید هستند. سقف موجودی کارت هدیه از 50 هزار تومان تا یک 
میلیون تومان اس��ت. برای دریافت کارت هدیه بانک س��امان می توانید یا از 

طریق شعب یا فروشگاه اینترنتی بانک سامان اقدام کنید.
کارت خرید بانک سامان جایگزین همان بن های کاغذی شده است که قدیم 
ها به کارکنان شرکت ها پرداخت می کردند با این تفاوت که حمل این کارت 
ها س��اده تر است، امنیت بیشتری دارند و امکان شارژ مجدد هم وجود دارد. 
این کارت ها ماهیتاً پیش پرداخت هس��تند چون از قبل مبلغ کارت از طریق 
شرکت صادر کننده تعیین شده است. از این کارت فقط در دستگاه‌های پوز 

می توان استفاده کرد.
حالا متوجه شدی منظورم از کارت اعتباری چیه؟" 

با خوشحالی سر تکان دادم و در همان حال گوشی ام را برداشتم تا با سعید 
قرار فردا برای رفتن به بانک را بگذارم.

 کلمات کلیدی اصلی: 
بانک سامان؛ کارت بانکی
کلمات کلیدی جایگزین:

نقدی؛ اعتباری؛ پیش پرداخت

کارت بانکی و انواع آن:

|فرناز صالحی|نقدی، پیش پرداخت و اعتباری
|مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان|
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مش��تریان رفتار خرید خود را با تغییر شرایط اقتصادی )رونق به رکود و 
بالعکس( تغییر می‌دهند. نیروهای فروش اگر به دنبال موفقیت در هر دو 

محیط هستند باید رویکردهای فروش خود را تغییر دهند.
در شرایط رکود اقتصادی، ترس و تعویق در خرید گریبان‌گیر بسیاری از 
مشتریان است. نیروهای فروش به دلیل آنکه بازارها دچار افول هستند و 
شرکت‌ها به اهداف درآمدی فروش دست پیدا کرده‌اند، به‌ طور ناخواسته 
مش��تریان را تحت فش��ار قرار می‌دهند و موجب تش��دید ترس از خرید 
آنها می‌ش��وند. بدون شک مشتریان امروز بسیار تغییرپذیر هستند و رفتار 
خریدش��ان به طور چشمگیری در حال تغییر است. بعضی از مواردی که 

فعالیت فروشندگان را در شرایط رکود سخت‌تر می‌کند عبارت‌اند از:
هنگامی که بودجه مش��تریان محدود اس��ت، آنها ترس بیشتری از اتخاذ 

تصمیم نادرست دارند.
در ش��رایط رونق اقتصادی، مش��تریان تنها درباره نرخ بازگشت سرمایه 
سوال می‌کنند، در حالی که در شرایط رکود، مشتریان در پی اثبات ادعای 

فروشنده هستند.

تصمیم‌های خریدی که پیش از این توسط مسئول خرید به تنهایی اتخاذ 
می‌ش��د، اکنون به وس��یله کمیته‌های خرید یا سطوح بالاتر سازمان گرفته 
می‌شود. مشتریان بیشتر از گذشته تمایل دارند که پیش از خرید محصول، 

آن را آزمایش کنند و منافع منتج از آن را مورد ارزیابی قرار دهند.
به آنچه که فروش��نده می‌گوید کمتر اعتماد می‌کنند و تمایل بیش��تری به 

کسب اطلاعات از طریق طرف سوم یا منابع اطلاعاتی دارند.

 استفاده از راهبردهای چهارگانه مور 
با در نظر گرفتن سه دسته کلی مشتری )یعنی مشتریان فعلی، مشتریان از 
دست رفته و مشتریان بالقوه( می‌توان چهار نوع راهبرد مختلف را جهت 

افزایش فروش مطرح کرد.

 1-حفظ و نگهداری مشتریان فعلی 
در شرایط رکود و رونق بازار، شرکت‌ها باید از مشتریانی که با آنها دارای 
روابط تجاری هستند حفاظت و نگهداری کنند. از دست دادن چیزی که 

افزایش فروش 
 در شرایط رکود 
و بازار دشـوار
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داریم بس��یار رنج‌آورتر از چیزی اس��ت که تاکنون آن را نداشته‌ایم. دلیل 
دیگر برای حفظ مشتریان فعلی این است که احتمال آنکه مشتریان فعلی 
خرید خود را تکرار کنند 25 برابر بیش��تر از مش��تریانی است که تاکنون 

هیچ‌گونه خریدی از شما انجام نداده‌اند.

 بررسی دوره‌ای مشتری 
یکی از نکات کلیدی و مهم در حفظ مش��تریان، برقراری جلسات دوره‌ای 
با تصمیم‌گیرندگان، تاثیرگذاران و افراد کلیدی در س��ازمان خرید است. اگر 
به عنوان یک نیروی فروش، بیش��تر از 6 ماه با مشتریان ارتباط نداشته باشید 
دیگر نباید به آنها به‌ عنوان مشتری بالفعل نگاه کنید. به‌عنوان بخشی از راهکار 
حفظ و نگهداری باید با هر یک از مش��تریان خود حداقل س��الی دو بار در 

تماس باشید.
 برای مشتریان مهم‌تر، چهار بار در سال و برای مشتریان رتبه A )مشتریانی 
ک��ه به‌ صورت بالفعل و بالقوه حجم بالایی از فروش را تش��کیل می‌دهند( 

حداقل ماهی ی‌ک بار و گاهی اوقات بیشتر در تماس باشید.

 استفاده از راهکار مدیریت تاثیر 
اس��تفاده از ابزارهایی مانند ملاقات چهره به چهره، برنامه‌های تفریحی، 
تماس‌های تلفنی، نامه‌ها و کارت‌های تبریک و غیره راهکار‌های مدیریت 
تاثیر را تش��کیل می‌دهند. فروش��ندگان حرفه‌ای تماس‌های بیش��تری از 
طریق کانال‌های مختلف با مش��تریان برقرار می‌کنند. آنها همچنین دارای 
یک برنامه فصلی هس��تند ک��ه در آن تماس‌هایی که باید گرفته ش��ود و 

اهداف این تماس‌ها مشخص شده‌است.

 2- فروش جدید 
فروش��ندگان باید به دنبال شناسایی و س��وژه‌یابی مشتریان جدید جهت 
توس��عه فروش باش��ند. یک��ی از راه‌های توس��عه ف��روش، توصیه‌ها و 
معرفی‌هایی اس��ت که از سوی مشتریان صورت می‌گیرد. تحقیقات نشان 
داده است اگر بدون معرفی و روابط با سوژه‌ها تماس بگیرید تنها 2 درصد 
امکان صحبت کردن با آنها وجود خواهد داش��ت. اگر ارجاع داده شوید 
ش��انس‌تان تا 20 درصد افزایش می‌یابد و در صورتی که توصیه ش��وید 
احتم��ال موفقیت تا 60 درصد افزایش پیدا می‌کند؛ بنابراین از مش��تریان 
قدیمی بخواهید که شما را به همکاران یا سازمان‌های دیگر جهت فروش 
معرفی کنند. هنگامی که مش��تری از نتایج کالا یا خدماتتان رضایت دارد 
یا کاری را برای مشتری انجام می‌دهید که منجر به خشنودی او می‌شود، 

بهترین زمان برای ارائه درخواست توصیه است.

 3- بهبود روابط اولیه 
به س��وی مش��تریان اولیه برگردید و ب��ا آنها ارتباط برق��رار کنید. این 
مش��تریان با ش��رکت، محص��ولات و فرآیندهای س��فارش‌دهی آش��نا 
هس��تند؛ بنابراین نسبت به مش��تریان جدید، زمان کمتری برای پیگیری 
و س��ازماندهی امور از سوی ش��ما می‌طلبند. اگر ایشان ارتباط خود را 
با ش��ما قطع کرده‌اند دلیل آن می‌تواند نارضایتی‌ها و رنجش��ی باشد که 
شرکت مسبب آن بوده اس��ت. البته عدم رضایت تنها عامل قطع ارتباط 
مشتریان با شرکت نیست گاهی دلیل آن ارائه پیشنهادات قیمتی پایین‌تر 
از س��وی رقیب یا ارائه محصولی است که در موقعیت زمانی خاص به 

نیازهای مش��تری نزدی‌کتر اس��ت.

 4- توسعه روابط موجود 
چهارمین و آخرین راهبرد جهت رشد درآمد، علی‌الخصوص در شرایط 
رکود، توسعه روابط با مشتریان فعلی است. نزدیک شدن به مشتریان فعلی 
با وس��واس و دقت زیاد به منظور شناسایی و بهره‌برداری از فرصت‌ها از 
اهمیت زیادی برخوردار اس��ت. اگر به اهداف فروش دست پیدا نکردید، 
این موضوع می‌تواند نش��ان‌دهنده آن باش��د که نتوانس��تید از یکی از سه 

روش توسعه روابط استفاده کنید. این سه روش عبارت‌اند از:
فروش حجم بیشتری از محصول به خریدار فعلی. 

فروش همزمان محص��ولات اضافی و مرتبط با محصول اصلی )مکمل( 
به مرکز خرید فعلی.

ف��روش محصول به مراک��ز خرید مختلف در یک ش��رکت )بخش‌ها و 
زیرمجموعه‌های دیگر ش��رکت(. همچنین توصیه‌های��ی که درون همان 
ش��رکت به بخش‌ه��ای دیگر ص��ورت می‌گیرد که به مراتب آس��ان‌تر و 
کم‌هزینه‌تر از حضور در سایر شرکت‌هایی است که رقبا نیز وجود دارند.
https://modiresabz.com
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بانکداری دیجیتال )بانکداری نسل 4( تاثیر گرفته از پیشران‌های متعددی 
از پیش��رفت‌های چش��مگیر تکنولوژی و علوم داده و تغییرات در قوانین 
و مدل‌های کس��ب‌وکار است، اما ازآنجایی‌که »مشتری و انتظارات او« در 
قلب تصمیم‌گیری‌های کس��ب‌وکار قرار دارد، ظهور نسل جدید مشتریان 
بانکی که از آنها با نام نس��ل Z یاد می‌ش��ود و تغییراتی که این نس��ل در 
رفتارهــا و انتظارات مش��ــتریان ایجاد می‌کند، مهم‌ترین این پیش��ران‌ها 
قلمداد می‌ش��ود. سردمداران خدمات مالی و بانکی در سطح جهانی، پا را 
از تمرکز بر تغییر انتظارات مش��تری فراتر گذاشته و با تکیه‌بر رویکردی 
جدی��د به نام »رویکرد انس��ان‌محور« ب��ه طراحی و ارائ��ه خدمات مالی 
می‌پردازند. رویکرد یادشده مبتنی بر تفکری است که افراد را یک درصد 
»مش��تری« و 99 درصد »انس��ان« در نظر گرفته و معتقد اس��ت جهت بقا 
در رقابت تنگاتنگی که در اکوسیس��تم بانک��داری دیجیتال میان بان‌کها، 

نئوبان‌کها، فین‌ت‌کها، مگابان‌کها و رگ بان‌کها وجود دارد، می‌بایس��ت 
طراحی خدمات و محصولات از پاسخگویی صرف به نیاز مشتری فراتر 
رفته و آرمان‌‎ها، آرزوها و رؤیاهای گروه مش��تریان هدف به مثابه انس��ان 
موردبررس��ی قرار گرفته و منبع خلق نوآوری و ابتکار قرار گیرد. درواقع 
بان‌کها و ارائه‌دهندگان خدمات مالی می‌بایس��ت از »تجربه مش��تری« به 
»کاوش تجارب انس��انی مخاطبین« خود س��وق پیدا کنند؛ بنابراین انجام 
تحقیقات و همچنین مطالعات پیمایشی روی »نسل Z« به‌عنوان مشتریان 
آین��ده صنعت بانک��داری و گروه ه��دف بانکداری دیجیت��ال از اهمیت 
ویژه‌ای برخوردار اس��ت. گزارش حاضر، تلاشی در راستای معرفی نسل 
Z، آش��نایی با خصوصیات و روندهای اصلی این گروه نس��لی، تأثیرات 
رفتاره��ای مالی و انتظارات آنها بر صنعت بانکداری و ارائه راهکارهایی 

برای »جذب« و »نگهداشت« موفقیت‌آمیز این نسل است.

گروه هدف بانکداری دیجیتال Z پرستو نیک رنگ‌منفرد|نسل|
| کارشناس پژوهش و مطالعات اقتصادی|
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نس��ل Z، گروه نس��لی که بعد از ملنیال‌ها )نس��ل Y( به دنی��ا آمده‌‎اند، 
گون��ه‌ای جدید از مش��تریان را در برابر بان‌کها و مؤسس��ات مالی قرار 
داده‌اند. نس��ل Z )متولدین سال 1995 میلادی تاکنون( اولین نسلی است 
که با YouTube، Instagram و Netflix متولد و بزرگ ش��ده است. 
 Z برخلاف نس��ل ملنیال‌ها که ش��اهد ظهور عصر دیجیتال هستند، نسل
هرگز جهانی بدون تلفن‌های هوش��مند، رسانه‌های اجتماعی و دسترسی 

فوری به اطلاعات را نشناخته و تجربه نکرده است.
  ای��ن نس��ل که »خوره تکنول��وژی« و »تحصیلکرده« بوده و دسترس��ی 
»برخط« به آخرین بروزرس��انی‌های جهانی در تمام��ی حوزه‌ها را دارد، 
بان‌کها و مؤسس��ات مالی را با »انتظارات«، »نیازها«، »طرز فکر« و »رفتار 
مش��تری« کاملًا نوین خ��ود غافلگیر کرده‌اس��ت. بان‌کها و مؤسس��ات 
ارائه‌دهنده خدمات مالی جهت جذب و نگهداشت این گروه از مشتریان 
که پیش‌بینی‌شده است »پرجمعیت‌ترین« نسل تاریخ بشر باشد می‌بایست 
مس��یر »تح��ول دیجیت��ال« را در پیش‌گرفته و با نئوبان‌که��ا و فین‌ت‌کها 

رقابت تنگاتنگی داشته باشند.
 همان‌طور که در گزارش چش��م‌انداز بانکداری دیجیتال تش��ریح ش��د، 
ظهور نسل Z، از پیشران‌های اساسی تحول دیجیتال در صنعت بانکداری 

و خدم��ات مالی بوده و درواقع این نس��ل گروه مش��تریان هدف اصلی 
»بانکداری دیجیتال« را تشکیل می‌دهند.

 ازآنجایی‌که یکی از محورهای اصلی »روند تحولات و تکامل بانکداری 
دیجیت��ال«، »تمرکز بر مش��تریان، بخش‌بن��دی آنها و ارائ��ه راهکارهای 
شخصی‌سازی‌ش��ده و سفارشی‌س��ازی شده« است، ش��ناخت دقیق نسل 
z، ش��اخصه‌ها، نیازها، انتظارات و رفتارهای مالی ایش��ان به‌عنوان گروه 
مشتری هدف »بانکداری دیجیتال« از الزامات عملیاتی‌سازی موفقیت‌آمیز 

بانکداری نسل 4 است.
طبقه‌بن��دی نس��ل‌ها و خاس��تگاه آن: طبقه‌بندی و نام‌گذاری نس��ل‌ها 
توس��ط جمعیت شناس��ان در قرن بیستم آغاز ش��د. تئوری نسل‌ها برای 
اولین‌بار در س��ال ۱۹۲۳ توس��ط کارل مانهایم فیلس��وف و جامعه‌شناس 
مجاری‌الاصل مطرح ش��د و بعدها توسط گریم کوردینگتون موردبررسی 
و توسعه قرار گرفت. نسل‌ها در طبقه‌بندی مذکور عبارت‌اند از گروه‌های 
اجتماعیِ مختلفی که در یک بازه‌ زمانیِ مشخص بافرهنگ‌ها، ارزش‌ها و 
اولویت‌های مش��ترک متولد شده‌اند. در حقیقت، یک نسل، از گروهی از 
افراد که در یک واحد زمانی متولد شده‌ و تجارب مشترکی دارند تشکیل 
‌ش��ده است. متخصصان علوم ارتباطاتی و جمعیت شناختی، نسل‌ها را بر 
اساس رویارویی با رخدادهای اجتماعی )سیاسی و اقتصادی( و پدیده‌های 
دنیای مجازی طبقه‌بندی کرده‌اند، چرا که این عوامل پیش��ران‌های اصلی 

تفاوت بین نسل‌ها هستند.
هرچند که خاس��تگاه طبقه‌بندی نسل‌‌‌‌‌‌ها، آمریکای شمالی و اروپا بوده و 
دس��ته‌بندی‌های حاضر بر اساس شاخصه‌های آن جوامع است اما امروزه، 
آهن��گ تغییر ارزش‌ها و نگرش بیش از آنک��ه تابعی از روندهای فراملی 
باش��د، از گردش س��ریع ایده‌ها، ارزش‌ها و نگرش‌ها در س��طح فراملی 
سرچشمه می‌گیرد. در واقع، به علت سرعت پیشرفت فناوری و ارتباطات، 
ارزش‌های ملی به‌تنهای��ی حائز اهمیت نبوده و ارزش‌های جهانی نیز در 
جامع��ه نفوذ کرده که نتیجه آن ظه��ور پدیده‌ای به نام »جوانان جهانی« و 
قابلیت تعمیم طبقه‌بندی یادش��ده نسل‌ها در سایر جوامع، ازجمله جامعه 

ایران است.
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طبقه‌بندی نسل‌ها در ایران: 
مطالعات نس��لی در جه��ان غرب نزدیک ب��ه یک قرن س��ابقه دارد اما 
قدم��ت این ام��ر در ایران به کمتر از س��ه دهه می‌رس��د. در میان جامعه 
شناس��ان ایرانی تا قبل از پایان دهه 1360 سخنی از مطالعه نسل‌ها وجود 
نداش��ت اما اوضاع جدید سیاس��ی و اجتماعی آن زمان کش��ور، موجب 
ش��د جامعه شناس��ان و سیاس��تمداران به تحقیق در مورد وضعیت نسلی 
در ایران بپردازند. علی‌رغم اهمیت مطالعات نس��لی، تحقیقات پیمایش��ی 
منتشرش��ده‌ای در مورد نسل‌های متوالی جوانان در ایران وجود نداشته و 
بیش��تر تأکید بر آمار و ارقام و مقایس��ه جمعیت آماری به لحاظ »رده‌های 

سنی« بوده است.
همان‌طور که پیش��تر اش��اره شد، طبقه‌بندی نس��ل‌ها در غرب بر اساس 
رویاروی��ی با رخدادهای اجتماعی )سیاس��ی و اقتص��ادی( و پدیده‌های 
دنیای مجازی اس��ت اما در ایران از ش��یوه‌های دیگ��ری برای طبقه‌بندی 
نسل‌ها استفاده می‌شود. برخی هر نسل را معادل متولدین یک بازه زمانی 
۱۰ س��اله یا ۱۵ س��اله در نظر می‌گیرند و برخی هم معتقدند این موضوع 
بیشتر به بستر زمانی شکل‌گیری تجربیات مشترک ارتباط دارد. طبقه‌بندی 
رایج نسلی در ایران، معادل متولدین 4 دهه پس از انقلاب اسلامی است 
که به 4 دس��ته »دهه‌شصتی‌ها«، »دهه هفتادی‌ها«، »دهه‌هشتادی‌ها« و »دهه 

نودی‌ها« تقسیم می‌شود.
اهمیت طبقه‌بندی نسل‌ها در صنعت بانکداری:

 تئوری نسل‌ها ازاین‌جهت برای صنایع )دیدگاه کلان( و سازمان‌ها )دیدگاه 
خرد( حائز اهمیت است که آشنایی با هنجارها، باورها، ویژگی‌ها، صفات 
اخلاقی و رفتاری نس��ل‌های مختلف، اطلاعات بس��یار مهمی در رابطه با 
یکی از حیاتی‌ترین اجزای هر کس��ب‌وکار یعنی »مشتریان« ارائه می‌کند. 
در گذشته هدف بازاریابی یافتن تکنی‌کهایی برای افزایش فروش بود اما 
در ط��ول زمان بازاریابی به‌طور فزاینده‌ای بر درک ویژگی‌های مش��تریان 
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متمرکز ش��ده و ام��روزه هدف آن درک خریداران به‌ص��ورت انفرادی یا 
شناخت یک بخش بازار اس��ت. یکی از چالش‌های اصلی صنایع امروز، 
رویارویی با گروه مش��تریانی از نسل‌های متفاوت با ارزش‌ها و رفتارهای 
مختلف اس��ت که جذب و نگهداش��ت آنها روش‌ها و اصول منحصر به 
خود را می‌طلبد. این امر در »بانکداری دیجیتال« اهمیت ویژه‌ای پیداکرده 
اس��ت، چراکه در بانکداری نس��ل 4، تمرکز از »محصول محوری« تماماً 
به »مش��تری محوری« و ارائه خدمات و محصولات شخصی‌سازی‌شده و 
سفارشی‌ش��ده برای هر یک از مش��تریان سوق یافته است که درنتیجه آن 
»مشتری« و انتظارات او در قلب تصمیم‌گیری‌های کسب‌و‌کار قرار گرفته 
است. بسیاری از بان‌کها و مؤسسات مالی همان اشتباهی که با نسل قبلی 
 )Z ( مرتکب ش��دند را با نس��ل جدید )نسلY ملنیال‌ها یا همان نس��ل(
در حال تکرار هس��تند. به زبان ساده آنها خیلی دیر به سراغ این گروه از 
مش��تریان رفته و هنگامی‌که نسل Y در دوران نوجوانی خود قرار داشت، 
آنها را موردمطالعه قرار نداده و محصولات و خدمات متناسب با آن‌ها را 
طراحی ننمودند. پرواضح است که نوجوانان از منظر بان‌کها در رده سنی 
س��ودآوری قرار نمی‌گیرند اما همان نوجوانان نس��ل Y که زمانی توسط 
بان‌کها نادیده گرفته‌ش��ده بودند، امروز به س��ودآورترین گروه مشتریان 
آنها تبدیل‌ش��ده‌اند و این روند در مورد نس��ل Z نیز صادق است. درسی 
که بان‌کها و مؤسس��ات مالی از این موضوع باید بگیرند، این اس��ت که 
آنه��ا می‌بایس��ت در دوران نوجوانی با مصرف‌کنن��دگان خدمات مالی و 
بانکی )مش��تریان آینده( ارتباط برقرار کرده، آنها را موردمطالعه قرار داده، 
نیازها، انتظارات و رفتارهای مالی ایشان را شناسایی کرده و بر آن اساس 
جه��ت جذب و نگهداش��ت این گروه از مش��تریان برنامه‌ریزی کنند. در 
غیر این صورت متحمل ریس��ک از دس��ت دادن فرصت‌های »شکل‌دهی 
به چش��م‌انداز مالی« و ایجاد »ترجیح برند« در گروه مشتریان آینده خود 
خواهند ش��د. درواقع نسل Z با دارا بودن دانش و مهارت بسیار درزمینه 

فناوری مشتریانی با طرز فکر جدید و رفتاری نو برای بان‌کها است.
 نسل Z در یک نگاه: 

 :Z آینده صنعت بانکداری در دستان نسل
»آینده بانکداری در دس��ت کودکان امروز اس��ت«. ممکن است در وهله 
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اول این جمله به نظر اغراق‌آمیز برس��د اما حقیقتی است 
که صنعت مالی و بانکی دیر یا زود با آن مواجه خواهد 
ش��د. حدود ۲۰ سال پیش با تلاش ش��رکت‌هایی مانند 
نت‌اس��کیپ و مایکروس��افت ک��ه با محص��ولات خود 
اینترنت را برای مردم عمومی کردند، خدمات بانکی نیز 
به‌مرورزمان دیجیتالی ش��د. از آن زمان با رشد فناوری، 
تغیی��رات در مقررات و توزیع مجدد ث��روت، تغییرات 
زی��ادی رخ داده اس��ت. همه این‌ م��وارد باعث افزایش 

س��رویس‌های بانکی و انتظارات مشتریان از س��رویس‌هایی که دریافت 
می‌کنند، ش��ده است. تحقیقی که شرکت تل‌اس��تارا )اپراتور تلفن همراه 
اس��ترالیایی( انجام داده، نش��ان می‌دهد زمان زیادی تا تمام ش��دن تاریخ 
 Z انقضای نسل قبلی مشتریان بانکی باقی نمانده و باید منتظر ورود نسل
 ”Mobile-First“ به صف مش��تریان بانکی باشیم. این مشتریان بومیان
)وب‌س��ایت‌هایی که در ابتدا به‌ص��ورت responsive با صفحه موبایل 
بالا می‌آیند(، گیمرها و ش��بکه‌های دیجیتالی/ اجتماعی بوده و با خواهر 
برادران بزرگ‌ترش��ان که بومیان اینترنتی هس��تند تفاوت دارند که این به 

لطف تلاش‌های نسل X است.
آینده بانکداری کتمان کردن بانکداری س��نتی و استفاده از دسته‌چ‌کها 
به‌نحوی‌ک��ه نس��ل »انفجار جمعی��ت« آن را انجام می‌دادند نیس��ت بلکه 
متناسب نمودن بانکداری با نسل امروز است که در اکوسیستمی فناورانه 
متولدشده‌اند که در آن دسترسی به حجم بالای اطلاعات، اتصال، تعامل، 
برنده ‌ش��دن و لذت بردن از اهمیت ویژه‌ای برخوردار اس��ت. بان‌کها و 
فین‌ت‌کها هرچه زودتر ش��روع به مطالعه و درک این نس��ل کنند بهتر در 
م��ورد آنها یاد می‌گیرند و خدمات بهت��ری را ارائه خواهند داد و این امر 
به هم به نفع ارائه‌دهندگان سرویس‌های مالی و بانکی است و هم به نفع 

مشتریان.
طبق نظرس��نجی اخیر موسسه حسابداران رسمی دولتی آمریکا، والدین 
آمریکای��ی به فرزن��دان خود به‌ط��ور متوس��ط ۸۰/۶۷ دلار پول‌توجیبی 
پرداخت می‌کنند. بان‌کهایی که موفق می‌ش��وند در سنین جوانی مشتری 
خ��ود را از طری��ق پول‌توجیبی ج��ذب کنند، فرصتی عال��ی برای ایجاد 
رواب��ط زودهنگام و تبدیل آنها به مش��تریان وفادار آینده خود، در اختیار 
خواهند داش��ت. بان‌کها از این طریق می‌توانند حس اعتماد و ارزش را 
به جوانان نس��ل جدید القا و آنها را به مش��تریان دائمی خود تبدیل کنند 
و هنگامی‌ک��ه زمان بهره‌گیری جوانان فردا )ک��ودکان و نوجوانان امروز( 
از خدمات بانکی مثل اخذ وام فرابرس��د، مزیت بس��یار بزرگی نسبت به 
دیگر بان‌کها و مؤسس��ات مالی داشته باشند؛ چراکه اولین حساب بانکی 
این نس��ل از مش��تریان در بانک مذکور افتتاح گردی��ده و اعتماد به این 
برن��د بانکی در ضمیر ناخودآگاه آن‌ها ش��کل‌گرفته اس��ت. همچنین اگر 
بان‌کها ارزش پیش��نهادی خوبی به مشتریان خود ارائه کنند، فرصت پیدا 
خواهند کرد تا مادر، پدر، پدرب��زرگ، مادربزرگ و بقیه اعضای خانواده 
آنها را تبدیل به مش��تریان خود بکنند. نکت��ه‌ای که بان‌کها، نئوبان‌کها و 
فین‌ت‌کها می‌بایست جهت جذب زودهنگام نسل Z در نظر داشته باشند 
این است که بچه‌های نسل Z توسط »نیازهای بانکی« جذب نشده؛ بلکه 
این مهم از طریق ترکیبی از اهداف سرگرمی، یادگیری، دریافت خدمات 
با »س��رعت« بالا و »اصط��کاک« پایین، به هم��راه ویژگی‌ها و فیچرهای 
قدرتمندتر و گیمیفیکشن محقق می‌شود. درواقع بانکداری برای جوانان، 
ترکیبی از توجه کمتر به مبالغ س��پرده‌ها و تمرکز بیش��تر بر خلق الگویی 

برای بزرگس��الان نس��ل بعدی، ایجاد باورهای عمیق و 
ارزش‌های عالی در م��ورد پول و عادت‌ها و روش‌های 
پس‌انداز کردن اس��ت. بان‌کهایی که موفق می‌شوند در 
س��نین جوانی مش��تری خود را از طری��ق پس‌انداز پول 
توجیبی‌شان جذب کنند رابطه زودهنگامشان را تبدیل به 
یک رابطه وفادارانه با این گروه از مشتریان خواهند کرد. 
یکی از نکات قابل‌توجه این اس��ت که فرصت یادگیری 
نحوه گیمیفیکیشن تعاملات بانکداری از طریق تمرکز بر 
نسل Z برای بان‌کها وجود دارد و بان‌کها باید به‌جای این‌که تنها به ارائه 
خدم��ات بانکی به کودکان بپردازند، از این فرصت بهره‌برداری درس��ت 
کنند. مش��کل اینجاس��ت که در بدنه بان‌کها و فین‌ت‌کها، درک کافی و 
عمیقی از فناوری‌ها همچون بس��ترهای گیمیفیکیش��ن و یا بسترهایی که 
بین بانکداری امروز و نسل Z ارتباط برقرار می‌کند، وجود ندارد و تمرکز 
و س��رمایه‌گذاری در این حوزه، فرصت‌های بی‌نظیری را برای بان‌کها و 

فین‌ت‌کها به همراه خواهد داشت.
نس��ل Z به معن��ای واقعی »بومیان دیجیتال« هس��تند. از پخش و دانلود 
هم‌زمان محتوای ویدئویی تا به اش��ترا‌کگذاری بی‌وقفه آنلاین، افراد این 
نس��ل انتظار اتصال یکپارچه و پیوس��ته دارند و امور مالی آنها هم از این 
قاعده مس��تثنی نبوده و صنعت بانکداری را به س��مت انعطاف دیجیتالی 
بسیار زیاد سوق داده‌اند. به بیانی دیگر نسل Z در حال بازتعریف مفهوم 
»بانکداری« هستند. اگرچه بان‌کهای شعبه‌محور به‌اندازه کافی با تغییرات 
پیوس��ته فناوری س��ازگار ش��ده و در حال حاضر همچنان محبوب‌ترین 
شیوه بانکداری هس��تند اما بان‌کها چه به‌صورت آنلاین و چه در شعبه، 
می‌بایس��ت با ارائه »راه‌حل‌های امن مالی« ب��ا »اتصال بی‌وقفه«، »رویکرد 
پشتیبانی مش��تری‌محور« و گزینه‌های »شخصی‌س��ازی« شده متناسب با 
نسلی که به بزرگ‌ترین نس��ل تاریخ بشر تبدیل خواهند شد، برای آینده 
آم��اده گردند. تا چندی پیش، بان‌کهای س��نتی ش��عبه محور، انحصاری 
کامل بر بازار داش��تند اما این انحصار در اث��ر عوامل متعدد که مهم‌ترین 
آن، تغییر انتظارات مش��تریان بالاخص ظهور نس��ل Z می‌باشد، در حال 

ازهم‌گسیختگی است.
»تجربه کاربری« بهتر، »امنیت پیش��رفته« و »دسترسی 7/24« باعث شده 
اس��ت که بانکداری دیجیتال به طرز شگفت‌آوری بر اذهان عمومی نسل 
Z تأثیر داشته باشد. این تأثیر چه درنتیجه »جنبش بدون‌تماس« ای باشد 
که در اثر همه گیری کووید-19 س��رعت یافته است و یا متأثر از مسیری 
ک��ه بازار درهرصورت در ح��ال طی کردن آن بوده اس��ت، نتیجه نهایی 
یکسان خواهد بود؛ نسل Z انتظار در اختیار داشتن گزینه یک بانک کاملًا 
دیجیتال را دارد. با توجه به اینکه نس��لZ قرار اس��ت به پرجمعیت‌ترین 
نسل تاریخ تبدیل شود ، انتظارات آن‌ها از بان‌کها، نه‌تنها بازار را به میل 
خ��ود تغییر می‌دهد بلکه آن را در س��لطه کامل خ��ود در خواهد آورد و 
بان‌که��ای آینده‌نگر از همین حالا، این روند را شناس��ایی کرده و بر آن 
اس��اس حرکت می‌نمایند. حال که به اهمیت بانکداری دیجیتال در میان 
نسل Z پرداختیم، سؤال منطقی بعدی این است که انتظارات این نسل از 

بانکداری دیجیتال و یا آنلاین چیست؟
تحقیقات متعددی در زمینه خواسته‌های نسل Z از بان‌کها و راه‌هایی که 
مدیریت س��نتی پول می‌تواند با ذهنیت‌های در حال رش��د مشتریان نسل 
Z تلاق��ی کند صورت گرفته اس��ت. یکی از این تحقیقات در آگوس��ت 
2020 روی نمونه‌ای 500 نفره از نس��ل Z در آمریکا در قالب نظرسنجی 
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ت‌کسوالی صورت گرفته که نتایج آن در نمودار زیر تشریح شده است.
:Z راهکارهای پیشنهادی جذب و نگهداشت نسل

 ارائه سرویس‌های سریع و هوشمند 
نس��ل Z اش��تیاق بالایی برای سرعت داش��ته و حوصله طی‌کردن مراحل 
سیس��تماتیک و فرآیندهای تعریف‌ش��ده س��نتی بانکی را ندارند. درنتیجه 
سرویس‌های بانکی و خدمات مالی و پرداخت مناسب برای این نسل باید تا 
حد امکان ساده و سریع باشند، با کمترین کلیک به نتیجه برسند، فاقد مراحل 
اضاف��ی و تکراری در ورود اطلاعات باش��ند، به‌ گون��ه‌ای که با به‌کارگیری 
هوشمندی در تحلیل اطلاعات، بتواند داده‌های ورودی قبلی را بازیابی کرده، 
از ثبت مجدد پرهیز کند و با بررس��ی سوابق رفتاری و انتخاب‌های مشتری 
و نیز پیش‌بینی رخدادهای مرتبط با فرد، گزینه‌های پیشنهادی جدیدی ارائه 

کرده‌و مشتری را غافلگیر کند.

 ارائه خدمات و سرویس‌های شخصی‌‌‌‌‌‌‌سازی شده 
نس��ل Z خود را منحصربه‌فرد دانس��ته و در هر خرید یا سرویسی به‌دنبال 
مش��خصه‌ای می‌گردد تا به ترجیحات و س�الیق او نزدیک باشد و با تداعی 
آن، خود را در س��رویس یا محصول بیاید؛ بنابراین س��رویس‌های بانکی و 
مال��ی و پرداخت مناس��ب این نس��ل باید به‌گونه‌ای باش��د ک��ه به‌صورت 
شخصی‌سازی‌شده برای ایشان طراحی شده باشد. این نسل حاضر است ۲۵ 
درصد بیشتر از نسل قبل اطلاعات شخصی خود را با سازمان‌ها و شرکت‌ها 
به اش��تراک بگذارد تا قابلیت تش��خیص ترجیحات، رفتار، نیازهای فعلی و 
احتمالی آتی آن‌ها را داش��ته و خدمات و س��رویس‌های شخصی‌سازی‌شده 

بهتری را به ایشان ارائه کنند.

 برقراری ارتباط عاطفی و هیجانی 
برقراری ارتباطات هیجانی لذت‌‌بخش و داشتن اوقات خوش از ترجیحات 

نسل جدید اس��ت. آن‌ها دوست دارند حتی در ساده‌ترین شکل ممکن شاد 
باشند و سرگرم رخدادهای شادی‌بخش شوند. درحالی‌که طبق مطالعات بیش 
از ۶۰ درصد ترجیحات نس��ل قبلی به‌کارگیری اینترنت برای دسترس��ی به 
اطلاعات بوده اس��ت، مهم‌ترین اولویت نس��ل Z سرگرمی است و بیش از 
۶۱ درصد ترجیحات نس��ل Z به‌کارگیری اینترنت جهت داش��تن سرگرمی 
و اوقات خوش اس��ت. این درحالی‌که است که سرویس‌های بانکی و مالی 
و خدمات پرداخت فعلی، نه‌تنها دارای چنین ویژگی نیس��تند بلکه تا حدود 

زیادی خسته‌کننده نیز می‌باشند.

 توجه به سبک زندگی پایدار و ارزش‌های محیط زیستی 
نسل Z از رویکرد نسل‌های قبلی در قبال ارزش‌های محیط زیستی و حفظ 
کره زمین، ناراضی بوده و توجه ش��ایانی ب��ه این موضوعات دارند. نهضت 
مبارزه با گرم ش��دن کره زمین که توسط »گرتا تونبرگ«، پایه‌گذاری شده و 
تبدیل به جنبشی بزرگ در کل جهان گردید مثال بارزی از مطالبه گری نسل 
Z در رابطه با سبک زندگی پایدار و ارزش‌های محیط زیستی است. بان‌کها 
و ارائه‌دهندگان خدمات مالی قدم‌های بزرگی در این رابطه می‌توانند بردارند. 
کاهش نیاز به رفت‌وآمد، کاهش مصرف کاغذ، کاهش اتلاف‌ها و تخصیص 
بهتر منابع و نتیجتاً کاهش تولید آلاینده‌ها و محاسبه این تأثیرات و نمایش آنها 

به مخاطبان این نسل می‌تواند برای آن‌ها بسیار ارزشمند و تعیین‌کننده باشد.

 ارائه محتوای ویدئویی 
نسل Z با شبکه‌های اجتماعی بالاخص تصویری مانند یوتیوب و اینستاگرام 
بزرگ شده است. بر اساس تحقیقی انجام شده در آمریکا مشاهده‌شده است 
که هر دو ش��بکه اینس��تاگرام و یوتیوب به‌صورت روزانه و به‌دفعات مورد 
مراجعه قریب به‌اتفاق این نس��ل هستند. آنها رس��انه‌های ویدئویی را برای 
سرگرمی، آموزش و ارتباطات ترجیح می‌دهند و از تصاویر ثابت در تبلیغات 
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و بنرها به‌راحتی عبور می‌کنند و حتی محتوای آنها را هم نمی‌خوانند. افراد 
این نس��ل حتی برای آموزش نیز به بروش��ورها و کاتالوگ‌ها سرنمی‌زنند و 

ترجیح می‌دهند در یوتیوب به‌دنبال کلیپ‌های راهنما بگردند.
بان‌کها و ارائه‌دهندگان خدمات مالی ای در جذب این نسل موفق خواهند 
بود که بتوانند محتواهای تبلیغاتی و آموزشی خود را به‌صورت سرگرم‌کننده 
و پویا در کانال‌های پرمراجعه این نس��ل ازمش��تریان قرار دهند و حتی در 
سایت‌ها و اپلیکیشن‌های موبایلی خود نیز به همین روش با مشتری ارتباط 
برقرار کنند. کلیپ‌های کوتاه با مدت پخش کمتر از س��ه دقیقه، بس��ته‌های 
ارتباطی مطلوبی برای این نسل است که باید به شیوه‌ای نوآورانه، جذاب و 

سرگرم‌کننده ارائه شود.

 حذف یا کاهش تبلیغات آنلاین 
نسل Z کمترین توجه و اعتماد را به تبلیغات تصویری و حتی آنلاین دارند؛ 
تا آنجایی که یکی از محل‌های درآمد سایت‌ها، حذف این‌گونه تبلیغات در 
قبال دریافت وجه اس��ت. این نس��ل حاضر است پول پرداخت کند تا تبلیغ 
نبیند، چراکه تبلیغات را وقفه در جریان زندگی خود می‌بیند. درحالی‌که فیلم 
موردعلاقه خود را می‌بیند، یک تبلیغ آن را قطع می‌کند و در جریان احساس 
و عاطفه او وقفه ایجاد می‌کند. آنها حتی به‌مرور دریافته‌اند که تبلیغات واقعیت 
محصولات و س��رویس‌ها را نمایان نمی‌کند و تجربه به آنها نش��ان داده که 
همیش��ه چیزی که دریافت داش��ته‌اند کمتر یا مغایر با آن چیزی بوده که در 
تبلیغ��ات دیده‌اند. بان‌کها و ارائه‌دهندگان خدمات مالی موفق در این حوزه 
حتماً به گونه دیگری عمل کرده‌اند. آنها باید اطلاعات درست را با به‌کارگیری 
داستان‌هایی جذاب از به‌کارگیری محصول یا سرویس ارائه کنند. مشتری باید 
با کارکرد محصول یا سرویس طی داستانی خوشایند آشنا شود تا بتواند آن 

را برای انتخاب برگزیند.

 ارائه آموزش‌های کاربردی و خدمات مشاوره‌ای تعاملی 
نسل Z شیفته آموزش‌های کاربردی مؤثر در زمینه‌های حرفه‌ای و تکنیکی 
است تا بتواند سریع به درآمد و منفعت برسد و آرزوهای خود را محقق نماید 
و در نقطه مقابل آن از آموزش‌های کلاس��یک و طولانی دانشگاهی و نظایر 

آن رویگردان است.
 آنها حتی تحمل و صبر لازم برای آموختن با روش‌های غیرکارآمد س��نتی 
را هم ندارند. همچنین آنها به‌شدت نیازمند آموختن آموزه‌های مالی، بانکی، 
س��رمایه‌گذاری و بورس و همچنین اصول اقتصاد هس��تند، چراکه علیرغم 
اهمیت فراوان این موضوعات جهت بقای در دنیای امروزی، درک حوزه‌های 

مذکور را پیچیده و مشکل می‌دانند. 
بان‌کها و ارائه‌دهندگان خدمات مالی فرصت بس��یار ارزشمندی دارند تا با 
به‌کارگیری روش‌های مطلوب نسل Z ازجمله، ویدئو، وبلاگ و پادکست و 
اپلیکیشن‌های تعاملی نسبت به ارائه آموزش‌های فوق در ضمن ارائه خدمات، 
اقدام کنند. ب��ا ارائه آموزش‌های مذکور به همراه ارائه خدمات مش��اوره‌ای 
تعاملی، اعتمادبه‌نفس کافی در جوانان برای بهره‌گیری از مجموعه خدمات 
بانکی و مالی فراهم شده و با پاسخ به یکی از مهم‌ترین نیازهای آنها، جذب 

این نسل از مشتریان محقق می‌گردد.

 ارائه سرویس بر بستر موبایل 
جوانان نسل Z وابستگی غیرقابل‌جایگزینی به موبایل‌های هوشمند خود 
دارند. طی بررس��ی صورت‌گرفته در ایالات‌متحده ۷۵ درصد جامعه نمونه 
از این جوانان هر روز درگیر اس��تفاده از موبایل خود هس��تند و آنهایی هم 
که کمتر در گیر موبایل خود هستند، با تبلت یا لپ‌تاپ سرگرم هستند. این 
نس��ل برای هر کاری اپلیکیش��ن مربوطه را در گوشی خوددارند و با کمی 
اغراق می‌توان گفت که درگوشی‌های همراه خود زندگی می‌کنند. بان‌کها 
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و ارائه‌دهندگان خدمات مالی موفق در سطح جهانی نیز تلفن‌های همراه را 
مهم‌تری��ن پلتفرم خدمات خود قرار داده و حتی فرآیندهای مولتی‌چنل آنها 
نیز به‌صورت کامل این پلتفرم را پوشش می‌دهد. شرط موفقیت در رقابت 
تنگاتنگ موجود در اکو سیستم بانکداری آن است که اپلیکیشن طراحی‌شده 
»ممتاز« بوده و در »نهایت کارآیی« از »آخرین سطح فناوری« برخوردار بوده 
و با سرمایه‌گذاری و تحقیق و توسعه مستمر در »بالاترین سطح« باقی بماند. 
این اپلیکیش��ن‌ها باید تمامی روش‌های ارتباط با مشتری ازجمله ویدئویی، 
چت، آموزش و سرگرمی را لحاظ کرده و با سرویس‌های اصلی هم‌افزایی 

داشته باشند.

 توجه به گیمیفیکیشن 
نسل Z با بازی )گیمینگ( قواعد زندگی را یاد گرفته است. این نسل نه‌تنها 
با گیمینگ سرگرم می‌شود؛ بلکه آموزش و تبلیغ را هم در همان فضا تجربه 
می‌کند و منطق داس��تان‌پردازی و بازی، روش مناسب درک و جذب جوانان 
این نس��ل اس��ت. بان‌کها و ارائه دهندگان خدمات مالی نیز می‌بایست برای 

موفقیت در این زمینه سرآمد باشند. 
طراحی انواع س��ناریوها و داستان‌پردازی‌های جذاب و مبتنی بر منطق بازی 
ب��رای معرفی، آموزش و ارائه س��رویس‌ها و نیز حضور در واقعیت مجازی 
بازی‌ه��ا و ی��ا در بخش مالی و پرداخت بازی‌ه��ا و نقدینگی‌های مجازی و 
شبیه‌سازی‌شده ازجمله راهکارهای فعالیت بان‌کها و ارائه‌دهندگان خدمات 

مالی در این اتمسفر است.

 شفافیت و صداقت 
جوانان نس��ل Z به‌دلیل س��وابق بحران‌های بزرگ اقتصادی که در دوران 
نس��ل پدران‌ش��ان رخ داده، ازجمله بح��ران وام‌های مس��کن در آمریکا و 

پس‌ازآن تمامی اروپا در س��ال ۲۰۰۸ ک��ه رکود بزرگ لقب گرفت و نظایر 
آن در سایر کش��ورها، اصولاً به بان‌کها و مؤسسات مالی بی‌اعتمادند. آنها 
پیچیدگی‌های آیین‌نامه‌ها و دس��تورالعمل‌ها را روشی برای سردرگم‌کردن 
مشتریان و نیرنگ توسط بان‌کها می‌دانند. طی نظرسنجی که در سال ۲۰۱۷ 
در ایالات‌متح��ده انجام ش��ده، بیش از ۴۵ درصد از پرسش‌ش��وندگان این 
نسل نسبت به صداقت و انصاف بان‌کها بی‌اعتماد هستند و در مقابل برای 
خدمات مالی و پرداخت به گوگل، اپل و پی‌پال بیشتر اعتماد دارند. بان‌کها 
و ارائه‌دهندگان خدمات مالی می‌بایس��ت با عملکردی کاملًا متفاوت، این 
دیدگاه را تغییر دهند؛ در غیر این صورت عرصه رقابت را به رقبای تازه‌وارد 
بانکداری دیجیتال )فین‌ت‌کها، ت��ک فین‌ها و نئو بان‌کها( واگذار خواهند 
کرد. منظور از عملکرد متفاوت، ارائه ش��فافیت در بالاترین س��طح است؛ 
به‌طوری که جای هیچ‌گونه ابهامی برای مشتریان جوان این نسل باقی نماند؛ 
ازجمله مشخص‌کردن هزینه نهایی خدمات و کارمزدها و ارائه مشاوره مالی 
صادقانه به آنها حتی اگر منجر به عدم جذب آنها گردد. جوانان این نس��ل 
نوعاً به بان‌کها بی‌اعتماد هستند و احساس می‌کنند در هر قراردادی با این 
مؤسس��ات به‌احتمال‌زیاد کلاه سرشان می‌رود. آنها این مسیر را ی‌کطرفه و 
به نفع بان‌کها می‌دانند. در چنین شرایطی بان‌کها و ارائه‌دهندگان خدمات 
مالی می‌توانند با شبیه‌س��ازی ق��رارداد، هزینه‌ه��ا و کارمزدهای مربوطه را 
محاس��به کرده و قیمت نهایی س��رویس را برای مشتریان این نسل تخمین 
بزنند. علاوه بر آن بان‌کها می‌توانند با طراحی محصولاتی با قابلیت »فسخ« 
)به‌عنوان مثال تا یک ماه( فضایی مشابه آنچه جوانان نسل Z در خریدهای 
اینترنتی تجربه کرده و از بان‌کها نیز انتظار دارند را برای ایشان ایجاد کنند.
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ب��رای بحث مهم تنخواه باید یک فکر اساس��ی کرد؛ از آن‌دس��ته فکرها 
که حتی مو هم لای درزش��ان نمی‌رود. با برچیده ش��دن بساط قدیمی و 
س��نتی تنخواه در ش��رکت‌ها، گام مهم و بزرگی در راستای مکانیزه کردن 
امور حس��ابداری و از همه مهم‌تر در حوزه خرید انواع وسایل مورد نیاز 
کارفرماها برداش��ته می‌ش��ود. اما اینکه چگونه می‌توان از شر روش‌های 
سنتی شارژ کردن حساب‌های تنخواه خلاص شد و دنیایی جدید از امور 

بانکی را تجربه کرد، سوال بسیار مهمی است. 
امروز و در این مطلب، به س��راغ بحث مهمی رفته‌ایم که می‌تواند برای 
همیش��ه پرونده نیمه‌باز حس��اب‌های تنخواه را ببندد و آسان‌ترین روش 

برای خریدهای جزئی شرکت را به ارمغان بیاورد. 
بس��یاری از شرکت‌ها از کیفیت جنس‌های تهیه‌شده توسط اعتبار تنخواه 
ناراضی‌اند و دوس��ت دارند با یک طرف قرارداد مطمئن مواجه شوند. اما 
این اتفاق چگونه رقم می‌خورد و چگونه می‌توان دنیای نابسامان حسابی 

که در اختیار تنخواه‌گردان است را بهبود بخشید؟
گاهی اوقات، جزئی‌ترین و ریزترین هزینه‌ها و مسائل مربوط به شرکت‌ها 
آن‌قدر بغرنج و پیچیده می‌شوند که باید به آنها با نگاهی جدی‌تر برخورد 
کرد. برای مثال، ش��رکتی را در نظر بگیرید که از جنس‌هایی که توس��ط 
حساب تنخواه تهیه می‌شود، راضی نیست و نمی‌تواند روی خدمات پس 
از فروش فروش��گاه‌های متفرقه حس��اب ویژه‌ای باز کند. در این شرایط 
بای��د چه کرد؟ آی��ا راه حل، تغییر تنخواه‌گردان یا دس��ت بردن در میزان 
اعتبار حساب تنخواه است؟ پاسخ به این سوالات عجولانه، منفی است.

با در نظر گرفتن همه این اوصاف و جلوگیری از بزرگ ش��دن مسائل و 
هزینه‌های ریزی که ممکن است به یک دردسر تبدیل شوند، ما تصمیم به 
نگارش این مطلب گرفتیم. با ما همراه باشید و ادامه این مطلب را با دقت 
مطالع��ه کنید تا با یکی از معجزه‌های بانکی در جهت رفع امور مربوط به 

حساب تنخواه به خوبی آشنا شویم.

 فقط یک مسئله جزئی! 
به داس��تان حس��اب تنخواه فقط باید در حد یک مسئله جزئی نگاه کرد 
و بس! بزرگ ش��دن مسائل این‌چنینی در رابطه با تامین هزینه خریدهای 
جزئ��ی یا کلی برای ش��رکت‌ها تنه��ا به یک دلیل اس��ت و آن‌هم چیزی 
جز عدم اس��تفاده از سامانه‌های بانکی پیش��رفته و مرتبط با امور شرکتی 
نیس��ت. بسیاری از شرکت‌ها، مسئله تنخواه‌داری و تنخواه‌گردانی را جزو 

پروسه‌های سخت و طاقت‌‌فرسا می‌‌دانند، اما واقعیت امر چیست؟
از طرف��ی اس��تفاده از روش‌ه��ای س��نتی ب��رای مس��ئله تنخواه‌گردانی 
در ش��رکت‌های پیمان��کاری ب��زرگ ک��ه از کارگران متع��دد و همچنین 
تهیه‌کنن��دگان بزرگ انواع محصولات و خدم��ات برخوردارند، واقعاً هم 

کار را دشوار می‌کند. 
تصور کنید که یک ش��رکت بزرگ، اعتبار در نظرگرفته‌شده برای حساب 
تنخواه یک شرکت را تنها به خرید محصولاتی خاص محدود می‌کند. در 
ادامه، این شرکت قادر نخواهد بود از خدمات منحصربه‌فرد فروشگاه‌های 
طرف قرارداد خود بهره‌مند ش��ود و هیچ پش��توانه‌ای هم نخواهد داشت. 

آشنایی با تنخواه‌کارت شرکت‌ها؛ 
معجزه‌ای در امور بانکی و شرکتی

|نازنین ختمی|
| مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان|
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از طرفی دیگر، این ش��رکت باید حساب تنخواه دیگری را هم به منظور 
پرداخت هزینه‌های آب، برق، گاز یا تلفن در نظر بگیرد که آن‌هم پروسه 

خاص خودش را دارد.

 ظهور یک کارت؛ خطی قرمز بر مسائل پر استرس 
ظه��ور کارت‌های اعتباری را به یاد دارید؟ یادتان هس��ت که چه تعداد 
قابل توجهی از افراد، در ابتدا در برابر مکانیزم هوشمند و کاربری آسان‌تر 
این کارت‌ها در مقایسه با روش‌های سنتی حمل پول  مقاومت می‌کردند؟ 
ش��اید کمتر کس��ی فکرش را می‌کرد یا حتی فک��رش را می‌کند که یک 

کارت هوشمند برای حساب‌های تنخواه هم طراحی و ارائه شود.
تصور کنید که با افتتاح حس��اب در یکی از بان‌کهای معتبر و خوش��نام 
مثل بانک س��امان و اس��تفاده از ی��ک کارت تنخ��واه می‌توانید همه امور 
مرب��وط به هزینه‌های جانبی ی��ا خرید محصولات و خدمات را به خوبی 
مدیریت کنید. فرض کنید که ش��ما به عنوان یکی از صاحبان کسب‌وکار 
می‌توانید با اس��تفاده از یک مکانیزم برنامه‌ریزی‌ش��ده مسئله پر استرس و 

سختی با عنوان تنخواه‌گردانی را روی یک انگشتتان بچرخانید!  
بدیهی اس��ت که برای دستیابی به خدمات بانکی هر بانک، باید تعاریف 
ارائه‌ش��ده و مقررات وضع‌ش��ده آن بانک را در نظر گرفت تا به تحویل 

دادن مدارک مورد نیاز، برای بهره‌مندی از خدمات اقدام کرد. 
م��ا قصد داریم در ادامه این مطلب، به ص��ورت اختصاصی و مفصل به 
خدم��ات مربوط به تنخواه کارت بانک س��امان بپردازیم تا بدانیم که این 
کارت چ��ه ویژگی‌های مثبتی دارد. بخش بع��دی این مطلب به صورت 
تخصصی در رابطه با معرفی تنخواه کارت س��امان نگارش ش��ده است و 

می‌تواند به تمامی سوالات پرتکرار و حیاتی در این رابطه پاسخ دهد.

 تنخواه کارت بانک سامان چیست؟ 
بانک سامان با هدف مدیریت هوشمند و آسان حساب تنخواه شرکت‌ها، 
خدمت��ی جدید با عنوان تنخواه کارت س��امان را ارائه کرده اس��ت. این 
محصول جدید که حرف‌های بسیاری برای گفتن دارد، از جمله خدمات 
بانکی نوین اس��ت که می‌تواند مسیر دشوار و س��نگین تنخواه‌گردانی را 
هموار کند. این محصول مش��خصاً ش��امل کارت قابل ش��ارژی است که 
ام��کان مدیریت هزینه‌ه��ا و مصارف خرد و جزئی ش��رکت‌ها را فراهم 

می‌کند.
برای مثال، شما به عنوان یکی از صاحبان مشاغل می‌توانید با برخورداری 
از تنخواه کارت بانک س��امان و با توجه به تقاضای خود، کارتی اعتباری 
ب��رای مصارف جزئی و مختلف ش��رکت مثل هزینه‌ه��ای جانبی در نظر 

بگیرید.
 با داش��تن چنین کارتی، می‌توان با توجه ب��ه موجودی و اعتبار موجود 
در کارت، از طریق پایانه‌های فروشگاهی )POS( فروشگاه‌های مختلف 
و معتبر که طرف قرارداد با س��امانه شاپرک هستند، خرید کرد. همچنین، 
ام��کان خریده��ای اینترنتی از فروش��گاه‌هایی که به ص��ورت اینترنتی با 

سامانه شاپرک قرارداد دارند وجود دارد.
نکته جالب در رابطه با تنخواه کارت سامان این است که می‌توان با تکیه 
ب��ر قابلیت‌های آن، تمامی هزینه‌های جانبی قبوض را هم پرداخت کرد و 

از شر حساب‌های جداگانه خلاص شد. 
قابلیت مانده‌گیری حس��اب، خرید انواع شارژ، دریافت صورت‌حساب، 
انتقال و حتی برداش��ت وجه هم در این کارت اعتباری ویژه مهیا ش��ده 

اس��ت تا هیچ دغدغه‌ای در رابط��ه با هزینه‌های جزئ��ی و جانبی وجود 
نداشته باشد.

 چند نکته مهم در رابطه با تنخواه کارت بانک سامان 
نکته بس��یار مهمی که در رابطه با تنخواه کارت بانک سامان وجود دارد، 
این اس��ت ک��ه تنها می‌توان با توجه به‌س��قف اعتبار موج��ود در کارت، 
برای خرید محصولات یا پرداخت هزینه‌ها اقدام کرد. به عبارت ساده‌تر، 
هرچقدر موجودی حس��اب سپرده تنخواه شما بیشتر باشد، مسلماً دست 
تنخواه‌گ��ردان برای خرید محصولات یا پرداخ��ت هزینه‌ها بازتر خواهد 

بود.
نکات مهم زیر را در رابطه با این کارت اعتباری و البته سپرده تنخواه در 

بانک سامان به خاطر بسپارید:
- خرید از پایانه فروش��گاهی )POS( و فروش��گاه‌های اینترنتی تنها تا 

سقف 500 میلیون ریال مجاز است.
- ام��کان پرداخ��ت انواع قبض و خرید ش��ارژ تنها تا س��قف 20 عدد 

تراکنش و البته بدون محدودیت در میزان مبلغ فراهم خواهد بود.
- امکان برداش��ت وجه از تنخواه کارت س��امان تا سقف 2 میلیون ریال 

امکان‌پذیر است.
- انتقال وجه به کارت‌های داخل شبکه بانک سامان از طریق کانال‌های 

غیر شعبه‌ای تنها تا سقف 30 میلیون ریال مجاز خواهد بود.
البته این نکته مهم را از یاد نبرید که سقف تراکنش‌ها با توجه به قوانین 

و مقررات بانک مرکزی جمهوری اسلامی قابل تغییر خواهد بود.
شرایط دریافت تنخواه کارت بانک سامان 

شرایط دریافت تنخواه کارت بانک سامان و افتتاح حساب سپرده تنخواه 
بسیار ساده و آسان اس��ت. برای بهره‌مندی از این‌دسته از خدمات بانکی 
بانک س��امان کافی اس��ت تا برای ثبت درخواست خود در این رابطه، به 

یکی از شعب بانک سامان به صورت حضوری مراجعه کنید.
در ضم��ن تمامی اش��خاص حقوق��ی و حقیقی می‌توانند برای پروس��ه 
تنخواه‌گردان��ی یا تنخواه‌داری، دریافت تنخواه کارت س��امان و همچنین 

افتتاح حساب سپرده تنخواه اقدام کنند. 

 مزایای حساب سپرده تنخواه در بانک سامان 
- نیازی به حساب‌های بانکی و کارت‌های اعتباری شخص تنخواه‌گردان 

وجود ندارد.
- شارژ کارت تنخواه به صورت آنلاین امکان‌پذیر است.

- امکان دریافت صورت‌حساب و مانده‌گیری آنلاین
- شفاف بودن پروسه تنخواه‌داری با توجه به سپرده بانکی تنخواه

جمع‌بندی
از اهمیت حس��اب‌های تنخواه شرکت‌ها نباید غافل شد و از روش‌های 
س��نتی و دردسرساز س��ابق باید عبور کرد. بانک سامان با در نظر گرفتن 
خدماتی وی��ژه و نوین، محصولی با عنوان تنخ��واه کارت را به صاحبان 

کسب‌وکار ارائه کرده است.
یکی از مزایای تنخواه کارت سامان، طرف قرارداد شدن با فروشگاه‌های 
مجازی یا غیر مجازی معتبری اس��ت که با س��امانه شاپرک کار می‌کنند. 
چنی��ن قابلیتی باعث می‌ش��ود همه‌چیز در یک کان��ال ارتباطی مطمئن و 
مشخص صورت بگیرد و تمامی پروسه‌های پرداخت و خرید محصولات 

شرکت، با سقف اعتبارات موجود در تنخواه کارت پیش برود.
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فضایی صمیمانه ، به دور از بروکراسی

تصمیم‌گیری در  زمان‌های بحرانی
| زهرا سروشی|

در زمان‌های بحرانی که با ابهامات زیادی روبرو هس��تیم، یک س��ری 
عوامل روان‌ش��ناختی بر توانایی‌مان برای تصمیم‌گیری تأثیر می‌گذارند. 
مغز انسان نسبت به تهدید، احساس تردید شدید، کمبود اطلاعات و نیز 

عدم تسلط بر اوضاع از خود واکنش نشان می‌دهد. ‌
هم��ه این عوامل موجب می‌ش��ود یک س��ری تصمیم��ات کوتاه‌مدت 
بگیریم تا نیازهای آنی روانی‌مان برطرف ش��ود؛ اما این تصمیم‌ها ممکن 
است در بلندمدت، سودمند نباشند.برای اینکه انتخاب‌های بهتری داشته 
باشیم، باید از سرعتمان بکاهیم تا بخشی از مغز که به منطق و استدلال 
اختص��اص دارد را نیز در تصمیم‌گیری به کار ببریم. تصمیم برای انجام 
هر اقدامی باید بر مبنای منطق، بررسی دقیق داده‌ها و گفت‌وگو با اهل‌فن 
باش��د و نه صرفاً واکنشی آنی به یک تیتر یا توییت! وقتی سرعت‌مان را 
کم می‌کنیم، می‌توانیم با بررس��ی بهتر داده‌ها، به نتیجه بهتری هم‌دست 
یابیم. پیش از اتخاذ هر تصمیم مهمی در زندگی فردی یا ش��غلی، حتماً 
زمانی را برای مطالعه و بررسی عمیق اطلاعات موجود اختصاص دهید. 
به یاد داش��ته باش��ید که در برخی موقعیت‌ها، بهتر اس��ت هیچ واکنشی 

نشان ندهیم و در عوض منتظر اطلاعات بیشتر بمانیم.
 Adapted from «Slow Down to Make Better Decisions

 in a Crisis,« by Art Markman.Artist credit: Talaj/Getty
ترجمه شده از سایت:

Harvard Business Review

با موبایلت، آنلاین حساب باز کن
اپلیکیش��ن موبایلت، با انتش��ار نس��خه جدید امکان افتتاح حساب آنلاین و احراز 

هویت مش��تریان جدید را فراهم کرد. به گزارش س��امان رسانه، بانک سامان 
با انتشار نسخه3.6.0.4  اپلیکیشن موبایلت، امکان افتتاح حساب آنلاین 

و احراز هویت مش��تریان حقیقی را بدون مراجعه به ش��عبه فراهم 
ک��رد.در این فرآیند، تمام افرادی که فاقد حس��اب و ش��ماره 

مش��تری در بانک سامان هس��تند، می‌توانند پس از نصب 
 اپلیکیشن موبایلت از س��ایت بانک سامان به نشانی

www.sb24.ir، از منوی افتتاح حساب نسبت 
به ایجاد حس��اب کاربری و ارسال مدارک 

خ��ود اقدام کنند تا پس از احراز هویت 
و افتتاح حساب، کارت‌بانکی صادر 

شده به آدرس آنها ارسال شود.
مش��تریان در ص��ورت بروز 
مشکل و یا س��ؤال می‌توانند 
به‌صورت 24 س��اعته با مرکز 
ش��ماره  به  ارتب��اط  س��امان 
0216422 داخل��ی 2 تماس 

بگیرند.
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فضایی صمیمانه ، به دور از بروکراسی
گفت‌وگو  با  همکاران شعبه معالی‌آباد

 گفت‌وگو: جعفر تکبیری 
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خیابان معالی‌آباد یا بلوار دکتر شریعتی در شمال غرب شیراز و در منطقه 6 قرار دارد. 
معالی‌آباد از شمال به بلوار میرزای شیرازی، از جنوب به بلوار میرزا کوچک خان، از 
شرق به بلوار چمران و از غرب به کوی وحدت و فرهنگ منتهی می‌شود. معالی‌آباد 
یکی از محله‌های بسیار پررفت‌وآمد در شیراز است و جزو مناطق گران‌قیمت شیراز 
محس��وب می‌شود و همین موضوع باعث ش��ده که کسب‌وکارهای زیادی در این 
محله شکل بگیرد. کس��ب‌وکارهایی مثل مراکز خرید، رستوران‌ها، مراکز درمانی، 

دفاتر تجاری و...
درست در میانه این خیابان پرتردد شیراز، شمسه آبی‌رنگ بانک سامان می‌درخشد. 
جایی که ش��عبه معالی‌آباد نام‌گرفته و کارکنان پرتلاش��ش هرروز برای کسب رزق 

حلال با لبخند پذیرای مشتریان هستند.
در این ش��ماره از نشریه س��امان به س��راغ همکاران خلاق و خوش‌اخلاق شعبه 

معالی‌آباد رفتیم و با آنان به گفت‌وگو نشستیم.

 توصیه‌ای برای روسای شعب 
روح‌الله پور ملائکه رئیس شعبه معالی‌آباد است. او می‌گوید در بهار سال 1397 از 
طریق آگهی استخدامی که در شعبه مشهد دیده‌ در آزمون جذب بانک سامان شرکت 

کرده و به جمع سامانیان پیوسته است.
وی در این خصوص بیان کرد: از ابتدای خدمتم تا زمس��تان 1397 مشهد بودم. در 
این زمان به خاطر دوری همسرم از خانواده به شهر شیراز نقل‌مکان و فعالیت خودم 
را به‌عنوان معاونت ارزی شعبه شیراز آغاز کردم. در حال حاضر هم افتخار همراهی 

همکاران در شعبه معالی‌آباد به‌عنوان رئیس شعبه را دارم.
وی سپس در خصوص آخرین وضعیت شعبه معالی‌آباد اظهار کرد: شعبه معالی‌آباد 
به دلیل مجاورت به بازار تجاری و منطقه مس��کونی پذیرای هر دو گروه مش��تریان 
س��پرده‌گذار و اصناف اس��ت. ساختار این مش��تریان را افراد جوان و تحصیل‌کرده 
تش��کیل می‌دهند که ترجیح آنها اس��تفاده از درگاه‌های غیرحضوری و اس��تفاده از 
ابزارهای نوین بانکی است. این عامل سبب رشد شعبه در پروژه مهاجرت و بهبود 
فضای کاری شده؛ بنابراین در اکثر ایام مشتریان کمی به‌صورت حضوری به شعبه 

مراجعه می‌کنند.
پ��ور ملائکه همچنین در خصوص تأثیر پاندمی کرونا بر عملکرد ش��عبه گفت: 
خوشبختانه به دلیل رعایت پروتکل‌های بهداشتی توسط کلیه همکاران و تذکرات 
لازم به مراجعین در خصوص اس��تفاده از ماس‌کهای بهداشتی، شاهد تأثیر مثبتی 
در جلوگی��ری از آلودگی هم��کاران به این ویروس در مقاطع اوج بیماری بودیم. 
البته امیدوارم این موضوع تا ریش��ه‌کن ش��دن این بیماری تداوم داش��ته و تزریق 

واکسن منجر به کوتاهی افراد در رعایت پروتکل‌های بهداشتی مربوطه نشود.
رئیس ش��عبه معالی‌آباد اضافه کرد: لازم به ذکر اس��ت که شناخت برنامه عملیاتی، 
وج��ود روحیه همکاری در کن��ار کار تیمی منجر به پوش��ش حداکثری اهداف و 
دس��تیابی به نتایج رضایت‌بخش در این شعبه شده است. همچنین این نکته را باید 
بگویم که برنامه‌ریزی انجام‌شده در ابتدای هرماه و ابلاغ اهداف ماهانه به همکاران و 
همچنین بازاریابی هفتگی مواردی هستند که منجر به شکل‌گیری نتایج قابل قبولی 

در بخش مصارف و منابع شده است.
وی همچنین خطاب به روس��ای شعب بانک س��امان عنوان کرد: به عقیده بنده در 
حال حاضر به سبب تغییرات مداوم در شرایط کلان اقتصادی کشور، روسای شعب 
باید دائماً شاخص‌های کلان اقتصادی را مورد پایش و بررسی قرار داده تا بتوانند در 
شرایط مختلف اقتصادی بهترین تصمیم را در خصوص پرداخت تسهیلات خرد و 
همچنین اخذ ضامنین معتبر و دارای توان مالی گرفته تا درنتیجه با کمترین ریسک 

بهترین نتایج حاصل شود.  
پور ملائکه در ادامه گفت: یکی از جنبه‌های بسیار حائز اهمیت در این شعبه وجود 
فضایی صمیمی بین همکاران است که این موضوع خستگی ناشی از کار و فعالیت 
را به مقدار بسیار زیادی کاهش داده و منجر به تقویت روحیه همکاران و درنهایت 

حسن برخورد شان با مشتریان و مراجعه‌کنندگان می‌شود.
وی در پای��ان اظهار ک��رد: از همراهی و همکاری کلیه همکاران این ش��عبه که در 
تحقق نتایج آن مش��ارکتی ویژه داش��تند بسیار سپاس��گزارم. همکارانی که فارغ از 
سمت و جایگاه و نقش خود در کلیه بخش‌هایی که نیاز به کمک و همکاری ایشان 
است داوطلبانه شرکت کرده و موجبات رضایت مشتریان و مدیران ارشد را فراهم 

می‌کنند.

 فضایی صمیمانه  به دور از بروکراسی 
مجتبی مصطفوی یکی دیگر از همکاران شعبه معالی‌آباد است. او از سال 89 وارد 
بانک سامان شده و کار خود را با عنوان متصدی امور بانکی در شعبه فلکه گاز شروع 
کرده است. خودش می‌گوید که از اسفند سال 91 به سرپرستی منتقل شده و تا سال 
98 به‌عنوان کارش��ناس انجام‌وظیفه کرده و از س��ال 98 نیز به‌عنوان بانکدار فروش 

تخصصی در شعبه معالی‌آباد فعالیت می‌کند.
وی با اش��اره به وضعیت کاری خود در شعبه معالی‌آباد می‌گوید: با توجه به اینکه 
نحوه تعامل با مشتری‌های مختلف و بازخورد رفتاری آنان متفاوت است، روزهای 
کاری معمولاً مانند هم نیستند اما به‌طورکلی اکثر مشتریان از نحوه دریافت خدمات 
رضای��ت دارند که این خود موجب رضایت کلی و ایجاد رابطه معقول صمیمانه با 

مشتریان شده است.
وی ادامه داد: اکنون نزدیک به 11 س��ال اس��ت که در بانک س��امان کار می‌کنم و با 
توجه به فضای کاری دوستانه که بین کلیه همکاران وجود دارد ازلحاظ احساسی و 
عاطفی علاقه خاصی به محل کارم دارم. به‌طورکلی فضای شعبه صمیمانه و رابطه 
کلی حاکم بر شعبه دوستانه و به دور از بروکراسی معمول است. البته کلیه همکاران 
ه��م از بلوغ رفتاری کامل در مواجهه با یکدیگر و مق��ام مافوق خود برخوردارند. 
بدیهی اس��ت در چنین شرایط رفتار ریاست و معاونت محترم شعبه هم با همکاران 

صمیمانه و مسئولانه است.
مصطفوی خاطرنش��ان کرد: فکر می‌کنم مهم‌ترین چالش در ش��عب پاسخگویی 

به نیاز مشتریان در فضای رقابتی نابرابر بان‌کها و چالش اقتصادی کنونی است.
وی همچنین اضافه کرد: مهم‌ترین موضوع در بخش فروش تخصصی با توجه به 
ارائه خدمات تخصصی این اس��ت که مشتریان عمل صحیح ببینند و حرف صحیح 
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بش��نوند که البته همیشه ضریب خطا و سوءبرداشت‌هایی در ارتباط طرفین وجود 
دارد که به نظرم از مهم‌ترین مشکلات این بخش است.

 از کمک به دیگران لذت می‌برم 
لیلا بردبار دیگر همکار فروش تخصصی شعبه معالی‌آباد است که در معرفی خود 
می‌گوید: لیلا بردبار هس��تم از سال 86 در بانک مشغول به فعالیت شدم و دو فرزند 
14 و 7 ساله به نام‌های پارمیدا و آرشیدا دارم و همسرم هم در مدیریت بانک مسکن 

مشغول به کار هستند.
وی در خص��وص عملکرد خود در ش��عبه گفت: به‌عنوان کاربر فروش تخصصی 
شعبه باید نقش یک مشاور را برای مشتری داشته باشم که همین موضوع مستلزم بالا 
نگه‌داشتن اطلاعات مالی است. همچنین سرعت کار بالایی را می‌طلبد که با توجه 

به بازخوردهای مشتریان فکر می‌کنم در این امر موفق بوده‌ام.
او اضاف��ه ک��رد: کار مالی دقت و حوصله زیادی لازم دارد. ب��ا توجه به اینکه مادر 
نیز هس��تم تلاش می‌کنم بین کار و زندگی ش��خصی‌ام توازن برقرار کنم تا در همه‌ 
نقش‌هایم بهترین باش��م. لیلا بردبار س��پس ادامه داد: به اعتقاد من شناخت مشتری 
هدف و جلب رضایت او فاکتور اساس��ی موفقیت اس��ت. چون مش��تری راضی، 
مش��تریان دیگری را نیز با خود می‌آورد و این یک روش کم‌هزینه و پرفایده جذب 
مشتری است. این کاربر فروش تخصصی سپس گفت: یکی از مزایای بانک سامان 
تنوع محصولات آن اس��ت که برای هر مشتری پیش��نهادی داریم. دیگر مزیت آن 
برخورد خوب همکاران با مش��تری اس��ت که باعث شده سه س��ال به‌عنوان بانک 

محبوب در بین همه‌ بان‌کها انتخاب شویم.
لیلا بردبار در پایان عنوان کرد: یکی از مس��ائلی که باعث می‌شود از کار خود لذت 
بب��رم حس کمک به دیگران اس��ت. وقتی کاری که انجام می‌دهم باعث می‌ش��ود 
قسمتی از مشکلات مالی مردم حل ‌شود حس رضایت دارم و از طرفی به‌عنوان یک 
خانم نقش��ی بس��یار کوچک در چرخه اقتصاد کشور دارم و فقط یک مصرف‌کننده 

نیستم و این موضوع باعث رضایت من می‌شود. 
چون خانم‌ها نیمی از جمعیت کش��ور هس��تند و اگر به فعالیت اقتصادی مشغول 
باش��ند، تأثیر مثبت آن به خود جامعه باز می‌گردد؛ اما در کنار آن نقش مادری را نیز 
دارند پس از جامعه انتظار می‌رود این مسائل را مدنظر داشته باشند تا آنها نیز بتوانند 
دوش��ادوش مردان به اقتصاد کش��ور کمک کنند تا همگی از تأثیر مثبت آن بهره‌مند 

شویم.

 از محبوبیت سامان، احساس غرور میک‌نم 
س��میرا فرح‌بخش یکی دیگر از همکاران شعبه معالی‌آباد است که از سال 90 وارد 

بانک س��امان شده و کار خود را از شعبه کیش آغاز کرده است. او می‌گوید پس از 8 
ماه کار در شعبه کیش به شیراز منتقل شده است.

وی در گفت وگوی کوتاه خود با خبرنگار ما  اظهار می‌کند: از اینکه بانک س��امان 
برای چندمین سال پیاپی به‌عنوان بانک محبوب موردحمایت مردم قرار گرفته است 

خوشحالم و احساس غرور می‌کنم.
او همچنین در خصوص فضای کاری شعبه هم می‌گوید: در شعبه همکاران با هم 
دوس��ت و صمیمی هستند و شعبه جو صمیمی و خوبی دارد و همه با همکاری هم 

در پیشرفت بانک سامان قدم برمی داریم.

 بازگشت به روزهای خوب 
زهرا صیادیانی نیز یکی دیگر از همکاران ش��عبه معالی‌آباد اس��ت که در سال 86 و 
بعد از اتمام تحصیلات در رشته اقتصاد دانشگاه اصفهان در آزمون استخدامی بانک 
س��امان شرکت کرده و به مجموعه سامان پیوسته است. او مادر دو فرزند به نام‌های 

ایل ماه و رایان است.
صیادیانی به ماجرای آسیب شعبه در جریان وقایع آبان 98 و تعطیلی 8 ماهه شعبه 
اش��اره می‌کند و می‌گوید پس‌ازاین اتفاق با برنامه‌ریزی و رهبری خوب آقای پور 
ملائکه رئیس و س��رکار خانم بهش��ت‌آیین معاون ش��عبه و ت�الش همه همکاران 

توانستیم شعبه را به روزهای خوب برگردانیم.
او در پایان گفت: از همه همکاران به خاطر وجود جو دوس��تانه و شاد شعبه تشکر 

می‌کنم.

 کارها را تقسیم میک‌نیم 
علی‌اصغر مشکس��ار هم از همکاران ش��عبه معالی‌آباد اس��ت. او 14 سال است که 
در بانک س��امان کار می‌کند و هم‌اکنون در بخش عملیات وظیفه ارس��ال چ‌کهای 

واگذار شده به شعبه و همچنین گرفتن موجودی خزانه را بر عهده دارد.
وی در خص��وص عملکرد خود در ش��عبه می‌گوید: من همواره س��عی می‌کنم با 
نهایت احترام با مشتریان برخورد داشته باشم و پاسخگوی مشتریان باشم. این نکته 
را نیز باید بگویم که جو ش��عبه بسیار خوب و صمیمی است و همین باعث شده که 
همکاران، همدلی و مش��ارکت بس��یار خوبی با یکدیگر داشته باشند و با تقسیم‌کار 

امورات شعبه را پیش ببرند.
وی در خصوص چالش اصلی خود در بانک می‌گوید: یکی از مهم‌ترین چالش‌های 
من در حال حاضر این اس��ت که بیش��تر زمانم در بانک سپری می‌شود و متعاقب آن 
کمتر می‌توانم برای خانواده وقت بگذارم اما درمجموع همیش��ه تلاش کردم بانک 

به اهداف خود برسد چراکه همین موضوع باعث تضمین منافع خودمان است.
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همکاران پرتلاش مدیریت بانکداری بین‌الملل
با آرزوی موفقیت در آغاز سال نو میلادی
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عکس: نیلوفر فیاض

همکاران پرتلاش مدیریت بانکداری بین‌الملل
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س��ال اول ورودم به رش��ته حقوق را به خاطر می آورم. زمانی که برای 
اولین بار قرار بود ارائه کلاس��ی داش��ته باشیم و موضوع عقد جُعاله برای 
من انتخاب ش��ده ب��ود. هیچ چیزی درباره اش نمی دانس��تم، حتی تلفظ 
درس��ت این کلمه را ه��م بلد نبودم. جس��ت‌وجو در اینترنت هم کمکی 
نک��رد. تمامی نوش��ته ه��ا پر از عبارت های س��نگین و دش��وار حقوقی 
بود که درکش��ان حتی برای منی که رش��ته ام حقوق بود، س��خت به نظر 
 می‌رس��ید. جُعل، جاعل، عامل! اصلًا خود این کلمه ها یعنی چه؟ وس��ط 
جس��ت وجوهای بیهوده ام چش��مم ب��ه عبارت »ق��رارداد جُعاله بانکی« 
در س��ایت بانک سامان خورد. فکری به ذهنم رس��ید. پدربزرگم کارمند 
بازنشس��ته بانک سامان بود. بالاخره س��ال ها کار در بانک سامان باید او 
را با این اصطلاح آش��نا کرده باشد. بدون اتلاف وقت به دیدن پدربزرگم 
رفتم. به محض نشستن درباره درس و دانشگاه پرسید. من که بی صبرانه 

منتظر این لحظه بودم ماجرای ارائه کلاسی ام را تعریف کردم.
پدربزرگ��م کم��ی فکر کرد و گف��ت: »عقد جُعال��ه ... آره، زمانی که در 
بانک س��امان کار می کردم چیزی داشتیم به اس��م قرارداد جعاله بانکی«. 
پرس��یدم: »این قرارداد برای چ��ه کاری بود؟« گفت: »با این قرارداد بانک 
س��امان به یک سری از مشتریان واجد شرایط تسهیلات بانکی می داد تا 
بتوانند در گس��ترش امور تولیدی، تأسیسات، تأمین منابع مالی واحدهای 
تجاری، خدماتی و عمرانی از آن اس��تفاده کنند«. کمی فکر کردم و گفتم: 
»با این عقد جعاله ای که من گفتم فرق داره؟ «گفت:»نه، از نظر تعریف و 
مفهوم ش��بیه هم هستند. فقط زمینه استفاده اش ممکن است در هر جایی 

متفاوت باشد ". 
گفت��م: »با یک مثال س��اده که من هم متوجه ش��وم توضیح می دهید؟« 

پدربزرگم دوباره کمی فکر کرد و گفت: »آهان، خود تو هم از عقد جعاله 
قبلًا استفاده کردی«. با تعجب گفتم: »من؟ کی؟ کجا؟«

خندی��د و گفت: »همان زمانی که لپ تاپ��ت رو گم کرده بودی«. وقتی 
نگاه سردرگم من را دید، ادامه داد: »زمانی که لپ تاپت را گم کرده بودی 
و در به در دنبال راهی برای س��ریع تر پیدا شدنش بودی، تصمیم گرفتی 
ب��رای یابن��ده یک پاداش تعیین کنی. اطلاعیه ای به در و دیوار دانش��گاه 
زدی و اعلام کردی هر کس��ی لپ تاپت را پیدا کند و س��الم به دس��تت 

برساند به او پاداش 300 هزار تومانی بدهی«.
گفتم: »آره، یادم آمد. ولی این چه ربطی به عقد جعاله دارد؟«

پدربزرگم گفت: »خب، آن دانش��جویی که ل��پ تاپت را پیدا کرده و به 
ت��و تحویل داده بود در ازای کاری که کرد طبق گفته خودت در اطلاعیه 

پاداش 300 هزار تومانی دریافت کرد. درست است؟«
گفتم: »بله«.

پدربزرگم گفت: »خب. در حقیقت اتفاقی که بین تو و آن دانش��جو رخ 
داد انعقاد عقد جُعاله بود«.

بعد خودش ادامه داد: »جعاله یکی از عقود اس�المی است که به حقوق 
مدنی ما وارد ش��ده است. طی این قرارداد شخصی )در مثال ما، خود تو( 
خودش را متعهد می کند که در قبال انجام عملی )که همان پیدا شدن لپ 
تاپت اس��ت( به شخص دیگر )همان دانشجو( دستمزد، اجرت یا پاداش 

معینی پرداخت کند.
حالا حقوق‌دان ها در زبان حقوقی خودش��ان به ش��خصی که متعهد به 
پرداخت وجه می شود جاعل و به طرف دوم قرارداد عامل می گویند. به 

مبلغی هم که پرداخت می‌شود جُعل گفته می شود.

و تفاوت آن با سایر عقود اسلامی
عقد جُعاله 

|نیلوفر فیاض|
|مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان|
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انواع عقد جُعاله
جُعاله دو نوع دارد:

جُعاله عام: اگر بخواهم بر اس��اس همان مثال خودمان توضیح بدهم. تو 
پیشنهاد دادی هر کسی که لپ تاپت را پیدا کند پاداش را می گیرد. اینجا 
برای تو فرقی نمی کند چه کسی لپ تاپ را پیداکند. چون تنها چیزی که 
برایت اهمیت دارد رس��یدن به نتیجه موردنظر اس��ت و اینکه چه کسی و 
چگونه این کار تو را به نتیجه مطلوبت برساند هیچ اهمیتی برایت ندارد. 
این حال��ت را جُعاله عام می گویند، چون مخاطبش هر کس��ی می‌تواند 

باشد.
جُعال��ه خاص: نوع دیگ��ری از عقد جُعاله وج��ود دارد که در آن برای 
ف��رد جاعل مهم اس��ت چه کس��ی کار را انجام می دهد. ب��ه همین دلیل 
پ��روژه ی��ا نیت اش را فقط با یک یا چند نفر معین مطرح می کند و هیچ 
کس دیگری نمی تواند با انجام آن کار مبلغ تعیین ش��ده را دریافت کند. 
مثلًا بانک س��امان اعلام می کند هر کس��ی که بتوان��د زمین x را به یک 
زمین مناسب برای کشاورزی و دامپروری تبدیل کند به او مبلغ y تومان 
پرداخت می کند. در واقع در جُعاله خاص صرف انجام کار کفایت نمی 
کند. بلکه این که چه کس��ی عمل مورد نظر را انجام می دهد هم اهمیت 

پیدا می کند «.
شروط عقد جُعاله

پرسیدم: "پس باید یک سری شرایط هم وجود داشته باشد که قرارداد را 
به عقد جُعاله تبدیل کند، درسته؟"

پدربزرگ��م جواب داد: »دقیقاً. جُعاله ه��م مثل هر عمل حقوقی دیگری 
ش��روط خودش را دارد. مثلًا در جُعاله عامل مهم ترین ش��رط این است 

که اولین کس��ی که عمل را انجام می دهد و نتیجه مورد نظر را در اختیار 
جاع��ل قرار می دهد، باید پاداش را دریاف��ت کند. نکته دیگر، در جُعاله 
الزامی نیست که روش انجام کار از همه جهات مشخص باشد. در همین 
مورد پیدا شدن لپ تاپت، اینکه دقیقاً چه کاری می توان برای پیدا کردن 
لپ تاپ انجام داد مش��خص نیست. مورد دیگر در عقد جُعاله مشروع و 
منطقی بودنش اس��ت؛ یعنی، اگر ش��خص به انجام کاری متعهد شود که 

بر اساس قانون جرم محسوب می شود، عقد جُعاله باطل خواهد بود«.
گفتم: »پدربزرگ توضیحاتت عالی بود. می ش��ود ب��رای قرارداد جُعاله 

بانکی هم توضیح بیشتری بدهی؟«
پدربزرگ��م گفت: »ببین گاهی اوقات در قرارداد جُعاله بانکی خود بانک 
س��امان عامل اس��ت؛ یعنی بانک می پذیرد در بخش هایی مثل صنعت و 
معدن، کش��اورزی، مسکن و ساختمان، بازرگانی و خدمات کار موضوع 
قرارداد را انجام دهد و در ازای آن مبلغی را دریافت کند. گاهی وقت ها 
بخش��ی از این مبلغ را تحت عنوان پی��ش پرداخت طبق قرارداد دریافت 

می کند.
حداکثر تس��هیلاتی که در قالب عقد جُعاله ارائه می ش��ود، مدت زمان 
تعیین ش��ده برای انجام کار و نحوه تسویه مطالبات همگی در تعرفه‌های 
بانک س��امان از قبل مش��خص شده اند. مشخص اس��ت بانک سامان در 
صورتی عامل می شود که جُعل یا همان مبلغ تعیین شده علاوه بر پوشش 

هزینه های انجام کار سود معینی هم برایش به همراه داشته باشد «.
پدربزرگ��م به چایی که مدتی قبل در مقابلم گذاش��ته بود اش��اره کرد و 
گفت: "سرد شد!" در حالی که با خوشحالی چای ام را می نوشیدم دقیقاً 

می دانستم باید در کلاس چه چیزی بگویم.
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تعداد رأی 
نام و نام عنوان ایدهمثبت داوران

محل سرپرستیسمتخانوادگی
نام مربینیاز شناسایی‌شدهفعالیت

محمد سرویس قفل6
شربیانی

کارشناس پشتیبانی 
پشتیبانی ستاددرگاه‌های فیزیکی

فروش
امکان قفل بخشی از سپرده جهت امن سازی و جلوگیری 

زهرا شمسیاز تعدد سپرده

تسهیلات پنل 6
خورشیدی

غلامرضا 
مسئول شعبهنیک‌عهد

سرپرستی 
شعب استان‌های 

شمال غرب 
)شعبه(

تبریز
 ارائه تسهیلات برای خرید پنل‌های خورشیدی

 به مشتریان حقیقی و حقوقی )براساس تفاهم‌نامه موجود 
با شرکت برق(

مصطفی 
اسماعیل‌نیا

کارت‌خوان 11
مجازی

مجید 
مغاریان‌راد

کارشناس مالی و 
اعتباری

سرپرستی 
منطقه 4

سرپرستی 
مجید سلیمانی​سهولت و سرعت، کاهش هزینه دستگاه کارت‌خوانمنطقه 4

ویدئو بنکینگ7
نیما 

پورحاجی 
آقاگلستانی

بانکدار عملیات

سرپرستی 
شعب استان‌های 

شمال غرب 
)شعبه(

 17
شهریور 

تبریز

برقراری ارتباط تصویری با مشتریان و ارائه خدمات 
زهرا شمسیبانکی

بسته 10
محمد بیاتپرداخت‌یاری

کارشناس بازاریابی 
و توسعه درگاه‌های 

الکترونیک
پشتیبانی ستاد

فروش

 با توجه به اینکه به لحاظ قانونی پرداخت‌یار نمی‌تواند
 در زمینه اعطای اعتبار فعالیت کند نیاز است تا یک 

بانک با همکاری پرداخت یار به پذیرندگان این اعتبار را 
اعطا کند.

احسان رمضانی

مراس��م پایانی فستیوال پلنت 1400 برگزار شد و برگزیدگان این دور از 
پلنت معرفی شدند.

ب��ه گ��زارش خبرنگار ما در این مراس��م که نهم دی‌م��اه 1400 در هتل 
اس��پیناس پالاس برگزار ش��د، فینالیس��ت‌ها در حضور هیئت داوران و 
مدیرعامل بانک س��امان به ارائه طرح‌های پیش��نهادی خود پرداختند که 
در نهایت محمد ش��ربیانی با ایده س��رویس قفل موفق به کس��ب عنوان 
نخس��ت و دریافت ل��وح تقدیر و جایزه ویژه از س��وی علیرضا معرفت 
شد. همچنین غلامرضا نی‌کعهد با ایده تسهیلات پنل خورشیدی، مجید 
مغاری��ان‌راد با ای��ده کارت‌خوان مجازی، نیما پورحاجی آقاگلس��تانی با 
ای��ده ویدئوبنکینگ و محمد بیات با ایده بس��ته پرداخت‌یاری به ترتیب 
رتبه‌های دوم تا پنجم را کس��ب کردند. در این مراس��م علیرضا معرفت 

مدیرعامل بانک طی سخنانی 
به برگزیدگان  تبریک  ضمن 
از اهمیت پلنت گفت و ابراز 
خوشحالی کرد که همکاران 
در ای��ن فس��تیوال ش��رکت 
کردند. مرتضی حس��ینی‌نژاد 
نیز ضمن سپاس ویژه از تیم 

پلنت س��خنان کوتاهی داش��ت. لازم به ذکر اس��ت،. محمد علی خادمی 
عضو هیئت‌‍مدیره، منصور مؤمنی معاون بانکی و بازاریابی، فرشته ضرابیه 
معاون پشتیبانی و زیرس��اخت، رضا شیرین گوهریان معاون اعتبارات و 

خدارحم قاسمیان مشاور مدیرعامل داروان این مراسم بودند.

قصه پلنت به پایان رسید
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مش��کلات مال��ی و به دنباله آن، ب��روز اتفاقات غیرقاب��ل پیش‌بینی، از جمله 
چیزهایی هس��تند که ی��‌کروز همینطور بی‌خبر می‌آیند و ب��ر گرفتاری‌های 
انس��ان‌ها اضافه می‌ش��وند. برای مثال، خراب ش��دن ناگهانی لوازم خانگی را 
در نظ��ر بگیرید که در این روزه��ا می‌تواند مثل یک صاعقه ب��ر زندگی افراد 
مخصوصاً کارمندان فرود بیاید. حتی پا را که فراتر از این مش��کلات بگذاریم، 
ظهور بیماری‌های مختلف که خرج درمان آنها به همین سادگی‌ها امکان‌پذیر 
نیس��ت، می‌تواند تم��ام توانایی مالی یک خانواده را به ی��ک چالش تمام‌عیار 
بکش��اند. خب همان‌طور که می‌دانید، تمام اتفاقات قابل پیش‌بینی را می‌توان 
ی‌کج��وری رفع‌ورجوع کرد، اما این اتفاق��ات غیرمنتظره و غیرقابل‌پیش‌بینی 
هس��تند که هیچ راه چ��اره‌ای برای آدم باقی نمی‌گذارن��د و به‌ی‌کباره افراد را 

به‌اصطلاح آچمز می‌کنند!
یادم می‌آید که همین چند وقت پیش، یکی از دوس��تان بس��یار نزدیک من که 
حق��وق قابل‌توجهی هم دارد، دچار یک ذات‌الریه و مجبور ش��د برای مدتی 
خانه‌نشین ش��ود و علاوه بر هزینه سرس��ام‌آور درمان، بسیاری از هزینه‌های 
جانب��ی دیگر را هم از پس‌اندازش پرداخت کند. برای خود ش��ما هم احتمالاً 
پیش‌آم��ده که به‌صورت ناگهانی دچار مش��کلاتی ش��وید که هیچ‌وقت حتی 
فک��رش را هم نمی‌کردید. اما به نظر ش��ما راه چاره ب��رای غلبه بر این اتفاقات 
ناگهانی که باعث به چالش کشیده شدن وضعیت مالی و جانی آدم‌ها می‌شوند، 
چیست؟ آیا فکر می‌کنید که با افزایش حقوق افراد یا دریافت وام‌های مختلف 
می‌توان این مش��کلات مالی را برطرف کرد؟ به نظر من، تنها راه چاره، زمانی 
می‌تواند وجود داشته باشد که شما از قبل برای این اتفاقات غیرقابل‌پیش‌بینی، 
برنامه‌ری��زی کرده باش��ید؛ این‌طوری دیگر هیچ اتفاقی غیرمنتظره نیس��ت و 
هیچ‌چیزی نمی‌تواند شما را غافلگیر کند. ما تصمیم گرفته‌ایم در این مطلب، به 
س��راغ یکی از میان‌برُهای کاربردی و مفید بانکی برویم که با عنوان تسهیلات 
کارس��از شناخته می‌شود. با ما همراه باش��ید تا تمامی اطلاعات مربوط به این 
میان‌بُ��ر حیاتی را که نقش سرنوشت‌س��ازی را در توانای��ی مالی کارکنان یک 

مجموعه ایفا می‌کند موردبررسی قرار بدهیم.

 کارسازتر از همیشه 
با ش��نیدن واژه کارس��از، اولین چیزی که به ذهنتان می‌رسد، چیست؟ اگر از 
من بپرس��ید، واژه کارساز، چیزی شبیه یک کمک فوری )از آنها که همیشه در 
اوج مش��کلات منتظر آمدنش هستیم( است. واژه کارس��از بیشتر شبیه همان 
دَری اس��ت که هیچ‌وقت قفل نیس��ت یا شاید هم همان مس��یری خواهد بود 
که برای زودتر رس��یدن به نقطه امن، هموار ش��ده اس��ت. واژه کارساز، شبیه 
هرچیزی که باشد، آدم را به یاد اتفاقات خوب می‌اندازد؛ اتفاقاتی که می‌تواند 
اف��راد را از ورطه‌های هولناک زندگی به بیرون هدایت کند. تصورش را بکنید 
که ش��ما یکی از کارکنان یا کارمندان مجموعه‌ای هدفمند هس��تید که حقوق 
مشخص‌ش��ده و ثابتی را به‌صورت ماهانه دریافت می‌کنید. تنها راهی که برای 
اضافه کردن حقوق ش��ما وجود دارد، دریافت مس��اعده، وام یا ارتقای سطح 
تحصیلی اس��ت که هرکدام آنها چندین‌ماه تا چندین‌س��ال طول می‌کشند. آیا 
می‌توان به تمامی مشکلاتی که به‌ی‌کباره بر آدم نازل می‌شوند، پیشنهاد داد که 

بروند تا وام و اضافه‌حقوق شما جور شود و بعداً بیایند؟

پس چاره رفع این مش��کلات ناگهانی چیست و چطور می‌توان توانایی مالی 
خ��ود را ب��ا توجه به حقوق ماهیانه و ثابت خ��ود افزایش داد؟ یکی از اتفاقات 
جالبی که در مجموعه بانک س��امان رخ داده اس��ت، ظهور تسهیلاتی است که 
کمک می‌کند تا کارکنان یا کارمندان یک مجموعه، حدود 50 درصد از حقوق 
ماهیان��ه خود را مثل ی��ک وام دریافت کنند. حالا خیلی خ��وب می‌دانم که از 
خواندن همین یکی‌دو خط بالا بس��یار به وجد آمده‌اید و دوست دارید بدانید 
که چطور می‌توان از این ش��رایط ویژه بهره‌مند ش��د؛ پس ادامه این مطلب را از 

دست ندهید تا همه‌چیز را به‌صورت مفصل برای شما توضیح بدهم.

 تسهیلات کارساز بانک سامان دقیقاً چه چیزی است؟ 
تس��هیلات کارساز بانک س��امان، قابلیتی اس��ت که امکان ارائه 50 درصد از 
حقوق کارمندان یک ش��رکت را به‌صورت ماهیان��ه و در قالب یک وام فراهم 
می‌کند. به عبارت ساده‌تر، شرکت‌ها با امضای قرارداد مربوطه می‌توانند هرماه 
به کارمندانی که موردنظرش��ان اس��ت، 50 درصد از حقوق ثابت را به‌صورت 

وام ارائه دهند.
این قابلیت ویژه که هم‌اکنون از طریق ثبت درخواست در شعب بانک سامان 
امکان‌پذیر اس��ت، خط قرمزی بر تمام مشکلات مربوط به مساعده کارکنان و 

دریافت وام آنهاست.
 مزایای تسهیلات کارساز در بانک سامان 

- کارمن��دان می‌توانند بدون نیاز به مراجعه حض��وری در بانک و بدون اتلاف 
وقت، به این تسهیلات به‌صورت ماهیانه دسترسی داشته باشند.

فراهم بودن امکان تس��ویه‌ تس��هیلات برای هرکدام از کارکنان به‌محض واریز 
حقوق و بدون مراجعه به بانک

- قابلیت دریافت تسهیلات توسط کارمندان با ارائه کردن یک برگه چک، سفته 
یا معرفی توسط شرکت

 چند نکته مهم در رابطه با تسهیلات کارساز 
- ش��رکت موردنظر، برای استفاده از این تسهیلات منحصربه‌فرد، پروسه واریز 

کردن حقوق کارمندان خود را از طریق بانک سامان انجام دهد.
- تنها کارمندانی می‌توانند توسط شرکت به بانک سامان برای دریافت این تسهیلات 

معرفی شوند که سابقه بدهی معوقه یا چک برگشتی نداشته باشند.
- ش��رکت موردنظر باید یک قرارداد مبنی بر ش��روع همکاری را با بانک سامان 

به امضا برساند.

 برای دریافت تسهیلات کارساز بانک سامان چه کار باید کرد؟ 
همه اشخاص یا شرکت‌های حقوقی که در اداره ثبت شرکت‌ها به ثبت رسیده‌اند 
و دارای شناس��ه ملی هس��تند، می‌توانند با برخورداری از 2 شرط مهم زیر، برای 

دریافت تسهیلات کارساز به شعب بانک سامان مراجعه کنند:
- ش��رکت‌های متقاضی باید در حال حاضر به‌عنوان مشتری بانکداری شرکتی 

شناخته شوند.
- شرکت‌هایی که حداقل 2 سال سابقه پرداخت حقوق به کارمندان خود را دارند و در 

حین عقد قرارداد، حداقل 10 کارمند را در استخدام خود داشته باشند.

|علی جباری|
|مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان|

تسهیلات کارساز بانک سامان یک میان‌بر
 برای دور زدن مشکلات مالی



41 دی1400 / سال هفدهم، شماره 175

|علی خسروانی|
کارگاه ی‌کروزه آموزش��ی با هدف ارتقا س��طح کیف��ی تعامل بانکداران 
س��امانیان با مشتریان ویژه برگزار ش��د. به گزارش سامان رسانه، در این 
دوره آموزش��ی ک��ه با هم��کاری مدیریت بانکداری وی��ژه و اختصاصی 
و ش��رکت اوین��س برگزار ش��د، فاطمه افقه��ی مدیر بانک��داری ویژه و 

اختصاصی به ارائه س��رفصل تکنی‌کهای ف��روش پرداخت. همچنین در 
این کارگاه که خانم فرشته ضرابیه معاون توسعه و زیرساخت نیز حضور 
داش��ت، از بانکداران برتر سامانیان در حوزه عملکرد کمی و کیفی تقدیر 
ش��د و بار دیگر بر اهمیت نقش بانکداران سامانیان در اهداف استراتژی 

1404 بانک تاکید شد.

کارگاه ی‌کروزه آموزشی بانکداران اختصاصی برگزار شد
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  مزایای انواع بازاریابی نوین 
گرای��ش به بازاریابی نوین و افزایش س��یر اس��تفاده از ان��واع بازاریابی 
نوین به‌صورت انفجاری، دلایل متعددی داش��ت که در شکل زیر نمایش 
داده‌ش��ده است. همه‌ موارد گفته شده در شکل بالا، از ویژگی‌هایی است 
ک��ه ب��ر جذابیت انواع بازاریابی نوین می‌افزاید. توجه داش��ته باش��ید که 
این‌ها تنها چند دلیل عمده برای اس��تفاده از انواع بازاریابی نوین اس��ت. 
در همین راستا بازاریابی عملکردی )عمل‌گرا( یا پرفورمنس مارکتینگ و 

ویژگی‌های آن را بررسی می‌کنیم.

 بازاریابی عملکردی )عمل‌گرا( یا پرفورمنس مارکتینگ 
بازاریابی عملکرد برای تمام کسب‌وکارهایی کاربرد دارد که در فضای آنلاین 

حاضر هستند و نتایج برنامه‌های تبلیغاتی آنها قابل‌اندازه‌گیری باشد.
در فرآین��د بازاریابی عملکرد یا پرفورمنس مارکتینگ اصطلاحاتی وجود 
دارد که هر چه بیش��تر با آنها آش��نا ش��وید می‌توانید بهتر به نتایج خود 

برسید. این اصطلاحات شامل موارد زیر می‌شود:
تعامل و مشارکت )Engagement(: میزان مشارکت کاربران اهمیت 

زیادی دارد.

تعداد کلیک: )Clicks( گاهی نرخ کلیک و تعداد کلی‌کهای انجام‌شده 
برایتان مهم است و صرفاً نمایش تبلیغات کفایت نمی‌کند.

سرنخ )Lead(: اینکه فقط تعدادی مخاطب به سمت شما هدایت شوند 
کافی نیس��ت و مهم اس��ت که ببینید چند نفر از آنها باکیفیت هس��تند و 

می‌توانند به سرنخ تبدیل شوند.
ایمپرش��ن )Impression(: ایمپرشن به تعداد نمایش تبلیغ شما گفته 

می‌شود. در این حالت فقط آگاهی از برند برای شما مهم است.
فروش )Sale(: این حالت درواقع اصلی‌ترین مدلی است که مدیران و 
بازاریاب‌ها دنبال آن هس��تند. در این سیس��تم هزینه درازای میزان فروش 
مش��خص اتفاق می‌افتد و بدون ش��ک هزینه بیشتری نسبت به مدل‌های 

دیگر دارد.
پرداخت درازای اقدام مش��خص: گاهی مدنظر شما این است که دقیقاً 
اقدام خاص��ی صورت بگیرد. این اقدام جدای از فروش می‌تواند ثبت‌نام 

در رویداد، دانلود اپلیکیشن یا پر کردن فرم باشد.
برای پرداخت هزینه در بازاریابی عمل‌گرا بس��ته به اقدام نهایی و نتیجه 

موردنظر از روش‌های مندرج در جدول زیر می‌توان استفاده کرد:
ب��دون ش��ک فرآیند پرفورمنس مارکتینگ توس��ط یک نفر پیاده‌س��ازی 

غرق شدن بازاریابی در اینترنت )بخش دوم(

تعریف بازاریابی نوین
بازاریابی نوین یا دیجیتال مارکتینگ درواقع به معنی تمام مراحل مربوط به یافتن مشتریان بالقوه و بالفعل در 
اینترنت و فضای مجازی و برقراری ارتباط مؤثر و سپس جلب اعتماد آنها برای آگاهی دادن یا فروش محصول 
یا خدمات خود به آنها است. در بازاریابی نوین برخلاف بازاریابی سنتی که هدف آن فروش بود، هدف اصلی 

در ابتدا ارتباط مؤثر و اعتمادسازی است.

| لیلا نوری |
| کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان |
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نمی‌شود و برای رس��یدن به موفقیت باید به‌صورت تیمی عمل کرد. تیم 
بازاریابی عمل‌گرا شامل افراد زیر است:

مدی��ر دیجیتال مارکتینگ: وظیفه تقس��یم منابع برای اجرای فرآیندهای 
بازاریابی، انتخاب کلمات کلیدی مناس��ب ب��ا تبلیغات کلیکی، تحقیقات 
بازار و طراحی پرس��ونای مخاط��ب و مدیریت کمپین‌ها و تیم اجرایی را 

بر عهده دارد.
مدیر تبلیغات: ایده‌یابی و ایده‌پردازی، مدیریت تولید محتوای تبلیغاتی، 
اج��رای تبلیغات کلیک��ی، بازاریابی در رس��انه‌ها و پلتفرم‌های مختلف و 

طراحی انواع پیام بر عهده او است.
طراح س��ایت: شما به یک طراح سایت نیز نیاز دارید تا طراحی صفحه 
فرود، نظارت فنی روی سیس��تم فروش، تحلیل رفتار و اس��تفاده کاربران 
از س��ایت، عملکرد رقبا و برطرف کردن مشکلات فنی سایت را بر عهده 

داشته باشد.
مدیر پروژه: برنامه‌ریزی، بررس��ی، کنترل و به انجام رساندن فعالیت به 

عهده اوست.
برای بازاریاب��ی و تبلیغات خود کانال‌های مختلفی چون ایمیل، رپورتاژ 
آگهی، ش��بکه‌های اجتماعی، تبلیغات کلیکی، تبلیغات همس��ان و… را 
انتخاب می‌کنید. س��پس تیم اجرایی و ش��بکه‌های واس��ط ضمن پیگیری 
کاره��ا، فرآیندهای اجرایی، برنامه‌ریزی، خدمات مش��تریان و روش‌های 

انجام کار را بر عهده می‌گیرند.

 شیوه‌های تبلیغات دیجیتال در بازاریابی عملکردی 
ش��ما ب��ه دوروش می‌توانید از پرفورمن��س مارکتینگ اس��تفاده کنید تا 

تبلیغات شما در رسانه‌های موردنظر نمایش داده شود:
خری��د رس��انه )Media Buying(: وقت��ی درازای پرداخ��ت هزینه 
رس��انه‌هایی چون تلویزیون، رادیو، س��ایت، اپلیکیشن و… را در اختیار 
می‌گیرید تا پیام تبلیغاتی ش��ما منتش��ر شود به آن خرید رسانه می‌گویند. 
در این روش خودتان به‌طور مس��تقیم با رسانه‌های مختلف وارد قرارداد 
می‌ش��وید و البته چالش‌ه��ای زیادی هم دارد. وقت‌گیر ب��ودن فرایندها، 
نداش��تن تخصص کافی، تش��خیص کانال مناس��ب و… می‌تواند شما را 

آزار دهد.
ش��بکه‌های تبلیغاتی )Ads Network(: ش��بکه‌های تبلیغاتی درواقع 
مجموعه‌های واسط بین تبلیغ دهندگان و ناشران تبلیغات هستند و چون 
بیش��تر کارها و مراحل بر عهده آن‌هاس��ت، درنتیجه خیال شما راحت‌تر 

است و نسبت به مورد قبلی هم مزایای بیشتری دارد.
در این روزها که مدیران کس��ب‌وکار حاضر به هزینه کردن می‌ش��وند و 
تلاش می‌کنند درازای منابع مصرف‌ش��ده بیش��ترین خروجی را بگیرند، 
پرفورمنس مارکتینگ یا بازاریابی عملکرد می‌تواند مطلوبیت زیادی داشته 
باش��د. در این روش فقط درازای تحقق اه��داف و نتایج موردنظر هزینه 
می‌پردازی��د. بازاریابی عمل‌گ��را مزایای زی��ادی دارد و هزینه‌های آن از 

روش‌های مختلف پرداخت می‌شود.
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| آلبرت بغزیان|
| اقتصاددان و استاد دانشگاه تهران|

پ��س از گذران��دن دوره‌های رکود که از زمان همه‌گیری کرونا ایجاد ش��د، 
اقتصاد جهان به دوره ترمیم رسیده است. 

با وجود شناخت و مدیریتی که در زمینه کرونا به‌وجود آمده، اغلب صنایع و 
تولیدات به‌تدریج به روند گذشته خود بازمی‌گردند. حتی بخش گردشگری 
که بیش��ترین آس��یب‌ها را از کرونا دید به‌دلیل واکسیناس��یون و آش��نایی با 

پروتکل‌ها به مسیر گذشته خود برمی‌گردد. 
س��ویه‌های جدید کرونا، ش��و‌کهای اقتص��ادی خ��ود را وارد می‌کند اما 
کوتاه‌مدت است و اقتصاد آمادگی آن را دارد که به‌طور موقت از کار بایستد و 
دوباره چرخش اقتصادی خود را ادامه دهد. فعالان اقتصادی، دیگر این ترس 
را ندارند که کس��ب‌وکار آنها از بابت کرونا ورشکسته و تعطیل شود. به‌طور 

کل، رکود جهانی ناشی‌از کرونا جبران خواهد شد.
ریس��‌کهای دیگری که س��ال ۲۰۲۲ را درگیر خود می‌کند بیش��تر از بابت 
رقابت اقتصادی و سیاس��ی بین کشورهاس��ت، وگرنه جهان رشد اقتصادی 
خود را خواهد داشت. از مهم‌ترین فضاهای رقابتی میان کشورهای چین، کره 

جنوبی، امریکا و اتحادیه اروپا در جریان است.
 رقابت‌ میان این کشورها قابلیت پیش‌بینی ندارد و ممکن است حوادث یا 

تصمیمات غیرمترقبه‌ای چالش‌های جدیدی برای اقتصاد جهانی ایجاد کند.
پس از همه‌گیری کرونا تولید با مشکل جدی روبه‌رو شد اما در حال‌حاضر 
این مس��ئله نیز حل ش��ده اس��ت. امروز اقتصاد جهانی با مش��کل تقاضا و 
فروش دست‌وپنجه نرم می‌کند. گرچه در ایران همچنان مشکل اصلی تولید 
و عدم‌پش��تیبانی اس��ت اما وضعیت اقتصادی ایران بر جهان تاثیری نخواهد 
داش��ت. اقتصاد امریکا دچار تورم ۶.۹ درصدی ش��ده که در ۴۰ س��ال اخیر 

بی‌سابقه بوده اس��ت. این تورم در امریکا شدید است و به‌عنوان یک بحران 
ش��ناخته می‌ش��ود اما همین تورم در اقتصاد کشور ما یک عدد ساده و حتی 
خوشایند به‌شمار می‌رود. به هر حال، تورم کنونی امریکا تاثیر مثبت و منفی 

خود را بر بازارها و اقتصادهای جهان خواهد گذاشت.
اگر تورم در امریکا ناش��ی از گران شدن کالاهای صادراتی باشد، تاثیر خود 
را بر صادرات خواهد گذاش��ت. از یک سو تضعیف صادرات امریکا باعث 
تضعیف اقتصاد این کشور و کشورهای وابسته به آن خواهد شد و از سوی 

دیگر، به بازارهای صادراتی دیگر کشورها کمک می‌کند. 
در حال‌حاضر رقابت اقتصادی بیشتر بین چین و امریکاست تا چین و اروپا. 
در سال ۲۰۲۲ تقریبا سهم اقتصادی چین و اتحادیه اروپا حفظ می‌شود، چراکه 
این‌ کش��ورها تاثیرات متقابلی بر یکدیگر می‌گذارند و از سوی دیگر، بحث‌ 
تلافی‌های کشورها هم مهم است و اگر کشوری در روابط اقتصادی با کشور 
دیگر محصولات خو را گران حساب کند، آن‌کشور هم محصولاتش را گران 
حساب خواهد کرد؛ بنابراین تغییر خاصی در سهم کشورها ایجاد نخواهد شد 
و همان مسیر گذشته ادامه پیدا می‌کند. رشد چین و اتحادیه اروپا در تولید و 
مصرف است اما به‌طور کلی سیاست‌های آنها بیش از آنکه نگران تولید باشد، 
مصرفی است.  جایگاه ایران نیز در سال ۲۰۲۲ تغییر خاصی نخواهد داشت. 
ایران تا امروز نتوانس��ته سهم خود را در تجارت جهانی به‌دست بیاورد. دنیا 

ایران را به‌عنوان صادرکننده نفت و گاز می‌شناسد.
 البته گاز ایران نیز بیشتر به کشورهای همسایه و منطقه صادر می‌شود. درباره 
صادرات نفت نیز ایران دیگر نقش گذش��ته خود را در این بازار ندارد. شاید 
اوایل تحریم‌ها علیه ایران شوکی به بازار نفت وارد شد اما نفت رقبایی مانند 
عراق و امارات جایگزین ش��د. به همین دلیل ایران به‌ویژه درحال‌حاضر که 
تحت شدیدترین تحریم‌هاست نمی‌تواند نقش ویژه‌ای در اقتصاد جهانی در 

سال ۲۰۲۲ ایفا کند.

کرونا بار خود را  از  دوش اقتصاد برمی‌دارد
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| شاهین شایان‌آرانی|
|  کارشناس ارشد مسائل اقتصادی|

چندی پیش، خبری مبنی بر توقف اعطای تس��هیلات بانکی با 
نرخ س��ود بالاتر از ۱۸ درصد مطرح و عنوان شد بان‌کها مکلف 
به برگرداندن مازاد سودهای دریافتی از دریافت‌کنندگان تسهیلات 

هستند. اجرای این مصوبه نیازمند توجه به چند نکته مهم است.
در یک نظام بانکی پایدار، تعیین نرخ سود تسهیلات بانکی، طبق 
قواعد اقتصادی و برمبنای محاس��بات دقیق مالی انجام و با توجه 
به نرخ تورم، متوسط هزینه تمام‌شده منابع بانک، هزینه عملیاتی 
بانک و مهم‌تر از همه ریس��ک دریافت‌کنندگان تسهیلات تعیین 
می‌ش��ود. این ضوابط با توجه به نقش وکالت��ی و امانت‌داری در 
بان‌کهای اس�المی )Fiduciary and Trustee Duties( در 
 Agency( جهت به اجرا درآوردن مسئولیت‌های مهم نمایندگی
Responsibilities( از س��وی سپرده‌گذاران باید با حساسیت 

بیشتری دنبال شود.
اگر نرخ تورم در یک نظام اقتصاد اس�المی بالا باش��د، پایه نرخ 
تسهیلات بانکی تحت‌تاثیر قرار می‌گیرد. در این وضعیت، مقصر 
بانک یا سپرده‌گذاران بانکی نیستند، بلکه دولت مکلف بوده نرخ 
تورم را از طریق مکانیس��م‌های علمی مه��ار کند و کاهش دهد. 
بان‌کها فقط باید به‌صورت بهینه و در راس��تای ثبات و پایداری 
عملیات طبق ضوابط علمی و اقتصادی، خود را با این فضا منطبق 
کنن��د. وظیفه مهم بانک به‌ویژه یک بانک اس�المی، نقش‌آفرینی 
اقتصادی و واسطه‌گری مالی از طریق جمع‌آوری منابع در سطح 
کلان و ص��رف بهینه و علمی آن در راس��تای ایجاد ارزش‌افزوده 
اقتصادی است. مدیریت و عملیات نظام بانکی دارای قواعد علمی 
و تخصصی اس��ت و نمی‌توان خ��ارج از این قواعد و به‌صورت 
دس��توری آن را جهت‌دهی کرد. در صورت دستوری عمل کردن 
با عملیات و نرخ‌گذاری سپرده‌ها یا تسهیلات در بان‌کها، اثرات 
نامطل��وب و نامتعادل ریزش و رس��وب‌های مال��ی غیرمتعادل 
)شامل فس��اد در جهت دریافت تسهیلات، رانت و خروج منابع 
سپرده‌گذاران و...( ایجاد می‌شود. استانداردهای متعدد کمیته بال 

و دیگر اس��تانداردهای اصول راهبری و حاکمیت تکلیف‌شده بر 
بان‌کها نمایانگر اهمیت قاعده‌مندی، علمی و اقتصادی عمل کردن 

مدیریت در بان‌کهاست.
با توجه به این نکات، در فضای تورمی بالای ۳۰ درصد، چگونه 
می‌توان به‌صورت دس��توری نرخ تس��هیلات ۱۸ درصد را بدون 
توجه به نرخ تورم، متوس��ط هزینه تمام‌ش��ده منابع جذب‌شده، 
هزینه‌های عملیاتی بان‌کها و در نهایت هزینه ریس��ک مشتریان 
تعیین کرد. شاید بهتر بود منطق محاسبه این نرخ را اعلام می‌کردند 
تا با ضوابط علمی آن آشنا می‌شدیم. شاید رازی در هزینه تمام‌شده 
منابع برای تمام بان‌کهای دولتی وجود دارد که به آن آگاه نیستیم. 
ام��ا آمار و ارقام منتشرش��ده نمایانگر تورم بالا، متوس��ط هزینه 
تمام‌شده منابع به‌اضافه هزینه‌های عملیاتی )تعداد شعب و کارکنان 
بالا( و ریس‌کهای متفاوت برای مشتریان بان‌کهای دولتی است. 
به نظر می‌رسد به‌صورت دستوری سعی شده نرخ تسهیلات پایین 
نگه‌داشته شود تا به بخش تولید و جامعه کمک کند. اگر این منطق 
دس��توری بر نظام بانکی حاکم باشد، پیش‌بینی‌های زیر محتمل 
است:  حجم بالایی از تقاضا به سمت نظام بان‌کهای دولتی برای 
دریافت تسهیلات ارزان‌قیمت )به نسبت تورم( سوق پیدا خواهد 

کرد. 
نرخ تس��هیلات ۱۸ درصد در فضای تورم��ی بالاتر از این نرخ 
نوعی یارانه و رانت ارائه‌ش��ده از سوی دولت به دریافت‌کنندگان 
تسهیلات تلقی می‌شود. دریافت‌کنندگان تسهیلات بزرگ، بیشتر 
منفعت و رانت و یارانه دریافت خواهند کرد و احتمال بروز فساد 

و مشکلات اجرایی افزایش خواهد یافت.
 به‌دلیل اقتصادی نبودن این نظام دس��توری و کسری منابع مالی 
ایجادشده برای بان‌کها، بیشتر بان‌کهای دولتی از اعطای تسهیلات 
جدید ممانعت خواهند ورزید و با زیان انباش��ته بیشتری مواجه 
خواهند ش��د. به‌ویژه اینکه مقررشده مابه‌التفاوت نرخ تسهیلات 
پرداخت��ی بالاتر از ۱۸ درصد هم به دریافت‌کنندگان تس��هیلات 

برگردانده شود. 
این به معنی فشار نقدینگی مضاعف به بان‌کهای دولتی و مواجهه 
آنها بازیان انباشته بیشتر و تنش بالاتر با دریافت‌کنندگان تسهیلات 
است؛ بنابراین احتمال تزلزل و بی‌ثباتی در نظام بان‌کهای دولتی 
افزایش پیدا خواهد کرد. تس��هیلات ارزان‌قیمت دریافت‌شده در 
فضای تورمی، به سمت فعالیت‌های واسطه‌گری همسو با تورم 
س��وق پیدا خواهند کرد و در راستای اهداف اولیه مدنظر دولت 
قرار نمی‌گی��رد. نیت دولت برای کمک به توس��عه فعالیت‌های 
اقتصادی از طریق اعطای تسهیلات ارزان، بسیار مثبت و ارزشمند 
تلقی می‌ش��ود. این اقدام باید از طریق ضوابط و قواعد اقتصادی 
مؤثر و درست انجام شود. نباید کل نظام بان‌کهای دولتی که در 
حال‌حاضر دچار بحران مالی، کسری نقدینگی، زیان‌های انباشته 
و مطالبات معوق بالا هستند را دچار یک شوک جدید سقف نرخ 

تسهیلات ۱۸ درصد در فضای تورمی ۳۰ درصد قرارداد. 
در نهایت اینکه نمی‌توان به‌صورت دستوری و تصنعی نرخ تسهیلات 
بانکی را در فضای تورمی بالای ۳۰ درصد در سقف ۱۸ درصد تعیین 
کرد و توقع داشت فس��اد مالی، رانت‌های مالی مخرب، بی‌ثباتی و 

افزایش زیان انباشته بان‌کهای دولتی ظهور نکند.
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| مجیدرضا حریری|
| کارشناس و فعال اقتصاد|

آمار، نقش اساس��ی و حیاتی در تجارت و اقتصاد کشور و برنامه‌ریزی‌های 
مربوط به آن دارد؛ البته این نقش فقط به نوشتن برنامه‌ها محدود نمی‌شود و 
ما در پایش برنامه‌های در حال اجرا نیز به آمارهای دقیق و صحیح نیاز داریم؛ 
بنابراین از منظر سیاست‌گذاری، آمار از الزامات اصلی اقتصاد و تجارت است 
اما متاسفانه در کشور آماری در حوزه تجارت وجود ندارد و اگر هم آماری 

جمع‌آوری می‌شود، در اغلب موارد منتشر نمی‌شود.
انتش��ار این آمار جزو حقوق مردم و ذی‌نفعان است؛ بنابراین اگر فرض بر 
گردآوری آمار باشد، حقوق ذی‌نفعان و اهالی نقد و بررسی اطلاع از این آمار 
است زیرا می‌تواند درستی مسیرهای طی شده و برنامه‌ریزی‌های انجام شده 
در کشور را نشان دهد و مشخص می‌کند در کدام برنامه‌ها نیاز به بازنگری 

داریم و کدام مسیرهای تجاری را باید تغییر دهیم.
متاسفانه به دلایل مختلف که مهم‌ترین آن تحریم‌ها است، بانک مرکزی در 
حوزه پولی و مالی آماری منتشر نمی‌کند. همین‌طور یکی از منابع آماری قابل 
ارجاع و اتکای کارشناسان و فعالان اقتصاد و دست‌اندرکاران تجارت خارجی 
کشور در ۲ دهه گذشته سازمان توسعه تجارت کشور بود. این سازمان علاوه‌بر 
ارائه آماره��ای تجاری و اقتصادی، تحلیل‌های آماری قابل قبولی را نیز ارائه 
م��ی‌داد که می‌توانس��ت در پایش‌ برنامه‌ها و پیش‌بینی‌ه��ای این حوزه مورد 
استفاده قرار گیرد که متاسفانه این اطلاعات نیز درحال‌حاضر به دلایل تحریم 
منتشر نمی‌ش��ود. حتی درحال‌حاضر اطلاعات آماری گمرک نیز به صورت 
ریز و جزءبه‌جزء منتش��ر نمی‌شود و فقط به ارائه آمارهای کلی چندماهه در 
بخش واردات و صادرات بسنده می‌شود. در این بخش نیز چندین سال است 
اطلاعات ریز درباره کالاهای وارداتی و صادراتی در اختیار 
فعالان این حوزه قرار نمی‌گیرد. در نتیجه 
تمام اظهارنظرهایی که 
این  در 

زمینه در رسانه‌ها منتشر می‌شود، مبتنی‌بر دانسته‌هایی است که شاید بسیاری از 
آنها نیز معتبر نباشد. این تحلیل‌ها و اظهارنظرها در شرایط فعلی بیشتر براساس 
حدس و گمان و شنیده‌های غیرمستند شکل می‌گیرد. برای مثال، ما بیش از 
۱۰ س��ال اس��ت نمی‌دانیم چه میزان کالای سرمایه‌ای وارد کشور می‌شود در 
حالی که این آمار شاخص بسیار مهمی برای پیش‌بینی وضعیت تولید کشور در 
آینده است. فعالان اقتصاد و سرمایه‌گذاران در این بخش باید بدانند چه میزان 
ماش��ین‌آلات خریداری شده و چقدر س��رمایه‌گذاری برای خرید تکنولوژی 
و ارتقای محصولات تولیدی کش��ور صورت گرفته اس��ت. این اطلاعات را 
شاید مقامات رسمی و سیاست‌گذاران دولتی در اختیار داشته باشند اما لازمه 
مفید بودن این اطلاعات این اس��ت که در اختیار کارشناسان و فعالان اقتصاد‌ 
نیز قرار بگیرد تا بتوانند ب��رای برنامه‌ریزی‌های آینده در بخش‌های مختلف 

پیش‌بینی‌های لازم را انجام دهند.
وقتی نمی‌دانیم چه میزان تجهیزات کشاورزی وارد کشور می‌شود، نمی‌توانیم 
متوجه ‌شویم کشاورزی ما با چه سرعت در حال حرکت به سوی مکانیزاسیون 
است؛ در نتیجه نمی‌توان با قطعیت درباره میزان تولید محصولات کشاورزی 
در ی��ک دهه آینده نظر داد‌ در حالی که اگر آمار مناس��بی درباره صادرات و 
واردات کشور در این زمینه منتشر می‌شد، می‌توانستیم تحلیل‌های مورد قبولی 
را نیز درباره آن ارائه دهیم. جدا از موضوعات سیاست‌گذاری تجاری و نیاز 
به آمارهای دقیق در این بخش، یک فعال اقتصاد‌ نیز باید با در اختیار داشتن 
آماره��ای این بخش، پایش، ‌تحلیل و نتیجه‌گیری‌‌ه��ای خود را انجام دهد و 
مسیر آینده فعالیت خود در حوزه تولید یا تجارت را پیش‌بینی و ترسیم کند. 
پس برای برنامه‌ریزی‌های بنگاهی نیز به این آمار و اطلاعات نیاز داریم. به‌طور 
قط��ع آمار مهم‌ترین ابزار برنامه‌ریزی در حوزه‌های مختلف از جمله تجارت 
است؛ بنابراین نباید با برداشت‌های شخصی یا کتمان بخشی از حقایق، آن را 
به‌صورت س��لیقه‌ای منتش��ر کرد. درواقع در صورت حذف آن تنها زمانی به 
مش��کل پی می‌بریم که خسارت‌های بسیار بیشتر به کل مجموعه وارد شده 
است. اگر با این رویکرد به آمار بنگریم، می‌توانیم با انتشار و ارائه تحلیل‌های 

مناسب از آن، از بسیاری از آسیب‌های اقتصادی در کشور پیشگیری کنیم.

مبنای تجارت باید آمار باشد
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| شهرام شیرکوند|
| پژوهشگر صنعت|

توج��ه به مقوله تولید باکیفیت و افزایش توان رقابتی تولیدات داخلی از جمله 
راهکارهایی هستند که در صورت تحقق آنها، شرایط تولید رقابتی فراهم می‌شود. 
تولید رقابتی راهبرد اساسی برای رونق تولید و توسعه کسب‌وکار است. اگر تولید 
در کشور رقابتی باشد، به تولید پایدار تبدیل خواهد شد و اشتغالی که مبتنی بر 
تولید رقابتی باشد نیز پایدار خواهد ماند. بنگاه‌های تولیدی و اقتصادی که با هدف 
تولید کالا و خدمات ایجاد شده باشند، برای پایداری و توسعه بازارهای داخلی 
و خارجی ملزم به تولید کالا با کیفیت رقابتی برای جلب رضایت مشتریان خود 
هستند، زیرا مشتری‌مداری در بازار علاوه بر تقویت تولید پایدار و رقابت برای بقا 

در بازار، موجب ارتقای برند، رونق تولید و فروش و سودآوری بیشتر می‌شود.
 تولید رقابتی رویکردی برای تقویت تولید محصولاتی با کیفیت و نرخ رقابتی 
اس��ت. تولید باکیفیت و رقابتی منجر به اشتغالزایی، ایجاد ارزش‌افزوده، افزایش 
درآمدهای کشور و تامین رضایت مصرف‌کنندگان می‌شود. امروزه شرکت‌ها و 
سازمان‌ها باید برای افزایش اعتبار نشان )برند( و ارتقای جایگاه اجتماعی، خود 
را به‌درستی به جامعه معرفی کنند و این امر جز در سایه ارائه کالای مرغوب و 

خدمات رضایتبخش میسر نخواهد شد. 
رقابت��ی بودن تولید و ارتقای کیفیت محصولات داخلی، رویکردی برای تولید 
باکیفیت و رقابتی اس��ت که منجر به اشتغال پایدار، توسعه کسب‌وکار، افزایش 
درآمده��ای کش��ور و تامین رضایت مش��تریان در داخل و خارج می‌ش��ود و 
بنگاه‌های تولیدی و اقتصادی باید برای افزایش اعتبار و ارتقای جایگاه اجتماعی، 
با برنامه‌ریزی برای تولید رقابتی خود را به‌درس��تی به آحاد جامعه معرفی کنند. 
در واقع افزایش رضایت مش��تریان به مفهوم کاهش هزینه‌ها و زمان تولید، ناب 
و بهنگام بودن تولید، مزیتی رقابتی در س��ازمان‌ها و ش��رکت‌های تولیدی است 
و آنچه موجب رونق تولید و توس��عه بازار تولیدات داخلی می‌ش��ود، احترام به 
حقوق مشتریان و رعایت اصول مشتری‌‌مداری است که می‌تواند با ایجاد فضای 
رقابتی در دو بخش تولید و بازار، سبب انتخاب تولیدات داخلی ازسوی مشتریان 
شود؛ بنابراین تولید باکیفیت و رقابتی، از مهم‌ترین عوامل توسعه بازار و پویایی 
کسب‌وکار در کشور است. بر این اساس بنگاه‌های تولیدی همواره در پی توسعه 

سهم بازار خود از طریق کسب مزیت رقابتی هستند.
 نکته اساسی این است که وقتی در فرهنگ یک 

جامعه جایگاه، نقش و کارکرد مشتری 

به‌درس��تی تعریف و تبیین شود و خدمت به مشتری به‌‌عنوان یک ارزش مطرح 
باش��د، سازمان‌ها در جایگاه اصلی خود قرار می‌گیرند، به‌طوری که هر سازمان، 
خدمات باکیفیت و باارزش به مشتری ارائه می‌کند و از خدمات ارزشمند دیگر 
سازمان‌ها بهره‌مند می‌شود و در نتیجه رضایت و بالاتر از آن خرسندی و وفاداری 

مشتری را فراهم می‌کند. 
کیفیت و بهبود آن، موضوع مهم و حیاتی در هر س��ازمان و بنگاه است. برخی 
کیفیت را تنها انطباق با ضوابط از پیش‌تعیین‌شده می‌دانند و به‌عبارتی دیگر کیفیت 
مترادف اس��تاندارد تلقی می‌ش��ود، در حالی که کیفیت مفهومی وسیع‌تر دارد و 

به‌معنی پاسخگویی به درخواست‌های منطقی و حق‌مدارانه مشتریان است.
 در حال ‌حاضر صنعت به‌عنوان مهم‌ترین بخش کسب‌‌وکار و تجارت در کانون 
توجه مصرف‌کنندگان ق��رار دارد و کیفیت ارائه محصول، عنصری ضروری در 
بازارهای رقابتی فعلی شده است؛ به‌ویژه در اروپا در هیچ مقطعی از زمان توجه به 

کیفیت تا این حد حائز اهمیت نبوده است. 
بدون تردید تولید باکیفیت و رقابتی در هر کش��وری نقش مهمی در توس��عه 
کس��ب‌وکار، افزایش رفاه، بهبود وضعیت اقتصادی و آسایش مردم دارد. به این 
لحاظ کشورهای زیادی در تلاشند کیفیت تولیدات خود را در همه زمینه‌ها ارتقا 
دهند تا پس از تقویت برند محصولات و ش��کوفایی صنایع کشورشان بتوانند 
صادرات محصولات خود به س��ایر کش��ورها را تس��هیل کنند و بخش زیادی 
از اش��تغال، درآم��د و ارزش افزوده کشورش��ان را به بازار رقابت��ی و صادرات 
اختصاص دهند و علاوه بر ایجاد اش��تغال و آسایش آحاد جامعه، امکان توسعه 
زیرساخت‌های تولید رقابتی برای محصولات باکیفیت فراهم شود. در حال ‌حاضر 
یکی از مهم‌ترین چالش‌ها در مسیر تولید رقابتی، عدم سرمایه‌گذاری در کشور و 

تامین نقدینگی و منابع مالی است. 
مهم‌ترین دلیلی که باعث حضور نیافتن بسیاری از شرکت‌های صنعتی و کشورها 
در بازار جهانی ش��ده و رقاب��ت آنها را در این بازاره��ا غیرممکن کرده، فقدان 

ویژگی‌های کیفی در محصولات تولیدی‌شان بوده است. 
استفاده از فناوری‌های نوین و احساس مسئولیت از پیش‌شرط‌‌های مهم تولید 
باکیفیت محصول داخلی است. به‌اعتقاد کارشناسان حوزه اقتصاد و بازار، کیفیت 
محصول در کنار نرخ مناس��ب ضامن توس��عه فروش و افزایش سهم بازارهای 
منطقه‌ای و جهانی اس��ت که اگر مورد عنایت جدی تولیدکنندگان کش��ور قرار 
گیرد، تولید رقابتی محقق می‌شود. تحقق تولید رقابتی تنها با تولید محصولات 
باکیفیت و نرخ رقابتی ممکن است و با این اقدام و در راستای تحول اقتصادی در 
شرکت‌های تولیدی، بازگشت سرمایه، سود فروش، سهم بازار، کاهش 
هزینه‌ها و ارزش سهام از رشد قابل‌توجهی برخوردار خواهد شد.

بنا بر آنچه گفته شد و به‌منظور پشتیبانی و رفع موانع تولید رقابتی، 
دو موضوع کیفیت و نرخ هم��واره باید مورد توجه 

قرار گیرد.

اهمیت رفع موانع تولید رقابتی
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| بهمن آرمان| 
| کارشناس اقتصاد|

دولت‌ه��ا برای تامین بودجه خود از ش��رکت‌ها و تولیدی‌ها و... مالیات 
دریافت می‌کنند. دلیل این کار دولت تامین بخش��ی از هزینه‌ها و... است. 
از سویی شرکت‌ها برای کاهش مالیات پرداختی خود اقدامات گوناگونی 
انجام می‌دهند که مش��مول معافیت‌های مالیاتی ش��وند و مالیات کمتری 
پرداخت کنند. دولت سیزدهم در آستانه تصویب بودجه ۱۴۰۱ اعلام کرده 
قصد دارد مالیات تولید را از ۲۵ به ۱۰ درصد کاهش دهد و در گام نخست 
برای سال آینده کاهش ۵ درصدی مالیات تولید را تصویب کرده است. این 
اقدام با هدف رشد و رونق‌بخش تولیدی انجام و در صورت تحقق موجب 
بهبود در فرآیند تولید خواهد شد. فعالان صنعتی و تولیدی با استقبال از 
این طرح معتقدند در صورت کاهش مالیات شرکت‌های تولیدی فعال در 
بازار سرمایه ضمن رشد این بازار، شفافیت بیشتر مالیاتی نیز فراهم خواهد 
شد. معمولا در سایر کشورها سود اختصاص داده‌شده به سرمایه‌گذاری در 
بورس‌های اوراق بهادار از مالیات معاف است. در حالی‌که شاید ایران تنها 
کش��وری باشد که این اتفاق در آن نمی‌افتد و شرکت‌های تولیدی بزرگ 

منبع اصلی پرداخت مالیات به دولت هستند.
به نظر می‌رس��د برای اجرای این طرح در گام نخست باید شرکت‌های 
تولیدکننده پذیرفته‌شده در بورس مدنظر قرارگیرند. صورت‌های مالی این 
شرکت‌ها شفاف است و به‌راحتی فعالیت آنها ردیابی و مالیات از آنها گرفته 
می‌شود. شرکت‌های بخش خصوصی راه‌های فرار مالیاتی را می‌شناسند 
و چندی��ن دفت��ر دارند و در این دفاتر ارقامی اعلام می‌کنند که مش��مول 
مالیات نشوند. زمانی که آقای میرمطهری در ریاست سازمان بورس بودند 
گزارش��ی درب��اره کاهش مالیات تولید تهیه و ب��ه وزارت اقتصاد وقت با 
وزارت آقای مظاهری ارسال شد. در این گزارش به این نتیجه رسیدند که 
کاهش مالیات بر شرکت‌های پذیرفته شده در بورس نه‌تنها موجب کاهش 

درآمد مالیاتی دولت نمی‌ش��ود، بلکه با بزرگ ش��دن شرکت‌ها و درآمد 
آنه��ا، درآمد دولت از محل مالیات افزایش پیدا می‌کند؛ بنابراین این نگاه 
که کاهش مالیات بر ش��رکت‌های تولیدی پذیرفته‌شده در بورس موجب 

کاهش درآمدهای مالیاتی دولت می‌شود، برداشت درستی نیست.
اگر کاهش ۱۵ درصدی مالیات تولید فقط مش��مول شرکت‌های پذیرفته 
شده در بورس شود، انگیزه ورود شرکت‌های بخش خصوصی که تمایلی 
به ورود به بورس ندارند و ترجیح می‌دهند در سایه و به دور از شفافیت 
کار کنند، افزایش پیدا می‌کند. به همین ترتیب، مبنای درآمد دولت افزایش 

پیدا می‌کند و در عین حال فرار مالیاتی موجود کاهش خواهد یافت.
در ادام��ه کاهش مالیات تولید تاثیر اندکی ب��ر نرخ محصولات تولیدی 
خواهد داش��ت، چراکه فقط ۵ درصد مالیاتی که از ش��رکت‌های تولیدی 
گرفته می‌شود، کاهش پیدا کرده است. به‌هرحال همین کاهش ۵ درصدی 

نیز تاثیر جزئی روی نرخ کالاها خواهد داشت.
ضمن اینکه اگر این کاهش مالیاتی باعث رش��د و توسعه بخش تولیدی 
ش��ود، در آینده درآمدهای مالیاتی را افزایش خواهد داد و به تبع کسری 
بودجه دولت کاهش پیدا می‌کند. در نتیجه شرایطی فراهم خواهد شد که 
دولت پول کمتری چاپ کند و نقدینگی تحت کنترل قرار بگیرد. در چنین 
ش��رایطی تورم متوقف یا کم می‌شود و جلوی افزایش نرخ کالاها گرفته 
خواهد ش��د. کلام آخر آنکه کاهش مالیات بر شرکت‌های تولیدی عملا 
موجب افزایش س��رمایه‌گذاری در این بخش و بزرگ شدن کیک اقتصاد 

می‌شود.
کاهش ۵ درصدی مالیات تولیدکنندگان در لایحه بودجه ۱۴۰۰، مشوق 
تولید و امیدآفرین است و باید بتوان آن را صرف ترمیم منابع موردنیاز برای 
تولید کرد. در کنار تمام این موارد باید بتوان کاری کرد که منابع تولید ترمیم 
شود و در این صورت فرآیند تولید بهتر انجام خواهد شد. به این ترتیب 
با افزایش نقدینگی واحدها، تولید افزایش یافته و در ادامه سبب می‌شود 

درآمد سازمان امور مالیاتی از محل ارزش‌افزوده افزایش یابد.

کیک اقتصاد بزرگ‌تر می‌شود
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توماس پیکتی- نویس��نده کتاب س��رمایه در قرن ۲۱: از گزارش تازه درباره 
نابرابری جهان��ی ۲۰۲۲ چه چیزی می‌توانیم بیاموزیم؟ حاصل پژوهش بیش از 
100 پژوهشگر از تمام قاره‌ها در گزارشی که هر 4 سال یک بار منتشر می‌شود 
در دس��ترس ما قرار گرفته و به ما این امکان را می‌دهد تا خطوط گس��ل عمده 
در نابرابری‌های جهانی را بررسی کنیم. فراتر از یافته‌های شناخته شده در زمینه 
افزایش نابراب��ری درآمدی در چند دهه اخیر، 3 ویژگی اصلی تازه را می‌توان از 
گزارش اخیر شناسایی کرد که مربوط به ثروت، جنسیت و نابرابری‌های محیطی 

هستند.
بیایی��د با ثروت آغاز کنیم. برای نخس��تین بار به یاری پژوهش��گران داده‌های 
سیستماتیکی جمع‌آوری شده‌اند که امکان مقایسه توزیع ثروت در همه کشورهای 
جهان از توزیع پایین تا بالا را فراهم می‌کنند. نتیجه‌گیری کلی آن است که تمرکز 
بیش از حد ثروت بر تمام مناطق جهان تاثیرگذار اس��ت و در طول شیوع کرونا 
بدتر ش��ده است. در سطح جهانی در س��ال ۲۰۲۰ میلادی، ۵۰ درصد فقیرترین 
افراد جهان تنها ۲ درصد کل دارایی‌های خصوصی )املاک، تجاری و دارایی‌های 
مالی( را در اختیار داشتند، در حالی که ۱۰ درصد ثروتمندترین افراد ۷۶ درصد 

کل دارایی‌ها را در اختیار دارند.
در مواجهه با این مشاهدات ممکن است چندین رویکرد مطرح شود؛ نخست 
آنکه ما می‌توانیم صبورانه منتظر رشد و نیروهای بازار برای گسترش ثروت باشیم. 
با این وجود، باتوجه به اینکه بیش از دو قرن از انقلاب صنعتی می‌گذرد اما سهم 
۵۰ درصد فقیرترین افراد در اروپا به سختی به ۴ درصد و در امریکا به ۲ درصد 
می‌رسد، ممکن است مجبور باشیم مدت زیادی منتظر باشیم. همچنین می‌توان 
ادعا کرد حفظ وضعیت فعلی بهترین کاری اس��ت ک��ه می‌توانیم انجام دهیم و 
هرگون��ه تلاش برای بازتوزیع ثروت از نظر اقتصادی خطرناک خواهد بود. این 

استدلال ضعیفی است.
در اروپا سهم ۱۰ درصد ثروتمندترین افراد تا سال ۱۹۱۴ میلادی ۸۰ تا ۹۰ درصد 
از کل ثروت بود. این سهم در گذر یک قرن امروز به کمتر از ۶۰ درصد کاهش 
یافته که عمدتا به نفع ۴۰ درصد از جمعیت ۱۰ درصد بالایی و ۵۰ درصد پایینی 
بوده است. این طبقه متوسط ثروتمند توانست خانه بخرد و مشاغلی را راه‌اندازی 
کند که کمک زیادی به ش��کوفایی اقتصادی در دوره »ترنتس گلوریوز« )فاصله 
سال‌های ۱۹۴۵ تا ۱۹۷۵ میلادی پس از جنگ جهانی دوم که فرانسه 3 دهه رشد 

اقتصادی سریع و مداوم را تجربه کرد( کرده است.
طولانی‌تر کردن روند بلندمدت حرکت به‌سوی برابری از منظر تاریخی و تکامل 
به‌سوی رفاه بیشتر بخش‌هایی جدایی‌ناپذیر از یکدیگر هستند. پرسش آن است 
که برای این منظور چه می‌توان کرد؟ در حالت ایده‌آل بازتوزیع ارث باید در نظر 

گرفته شود. دس��ت‌کم باید از اعطای معافیت‌های مالیاتی به ثروتمندترین افراد 
دست برداریم و بر اصلاح مالیات بر دارایی تمرکز کنیم که مالیاتی بسیار سنگین 
و ناعادلانه برای افراد در مسیر مالک خانه شدن است و باید به مالیات تصاعدی 
بر ثروت خالص تبدیل ش��ود. دومین درس گزارش جهانی نابرابری سال ۲۰۲۲ 
میلادی درباره نابرابری جنسیتی است. به لطف داده‌های جمع‌آوری شده توسط 
»ترزا نیف« و »سوفی روبیلارد« اکنون می‌توان تکامل سهم زنان از کل درآمد نیروی 
کار را برای همه کشورهای جهان اندازه‌گیری کرد که میزان نابرابری‌های جنسیتی 
را نش��ان می‌دهد. در سطح جهانی، در س��ال ۲۰۲۰ میلادی، زنان به سختی ۳۵ 
درصد درآمد نیروی کار را دریافت کردند )در مقایسه با سهم بیش از ۶۵ درصدی 
درآمدی برای مردان(. این سهم در سال ۱۹۹۰ میلادی ۳۱ درصد و در سال ۲۰۰۰ 
میلادی ۳۳ درصد بود. در نتیجه می‌توانیم مشاهده کنیم که پیشرفت وجود داشته، 
اما بسیار کند بوده است. در اروپا سهم زنان در سال ۲۰۲۰ به ۳۸ درصد رسید که 
هنوز با برابری جنسیتی فاصله زیادی دارد. این شاخص دقیقا نشان می‌دهد زنان 
تا چه اندازه به مشاغل و ساعات کاری مشابه مردان دسترسی ندارند؛ به‌ویژه در 
نتیجه تعصبات خاص، تبعیض و تلاش کمتر مقام‌های دولتی برای ساختار دادن 
به مشاغلی که زنان در آن بیشترین حضور را دارند؛ مشاغلی مرتبط با مراقبت‌های 
شخصی، خرده‌فروشی و نظافت. پیشرفت‌هایی که در چند دهه اخیر در سرتاسر 
جهان مشاهده شده نیز بازتاب‌دهنده سهم فزاینده صورتحساب دستمزدی است 
که توس��ط افراد در سطوح بسیار بالا گرفته شده که اکثرا مرد هستند. در برخی 
مناطق مانند چین حتی س��هم زنان از کل درآمد نیروی کار کاهش یافته اس��ت. 
همه این موارد مستلزم اقدامات پیشگیرانه‌تری نسبت به اقداماتی است که تاکنون 
صورت گرفته‌اند. سومین ویژگی گزارش ۲۰۲۰ میلادی، نابرابری زیست‌محیطی 
است.  اغلب اوقات بحث درباره آب و هوا به مقایسه میانگین انتشار کربن در هر 
کشور و تحول آن در طول زمان تقلیل می‌یابد. به لطف بررسی »لوکاس شانکل« ما 
اکنون داده‌هایی را در زمینه توزیع گازهای گلخانه‌ای در کشورها و مناطق مختلف 
جهان در اختیار داریم. می‌بینیم که ۵۰ درصد فقیرترین افراد جهان سطوح نسبتا 
معقولی از انتش��ار را دارند؛ به‌عنوان مثال، س��رانه ۵ تنی در اروپا. در همین حال، 
میانگین انتشار گازهای گلخانه‌ای برای ۱۰ درصد ثروتمندان به ۲۹ تن و برای یک 
درصد ثروتمندترین افراد به ۸۹ تن می‌رسد. نتیجه مشخص است؛ ما با کاهش 
یکسان چالش آب و هوایی برای همگان مواجه نخواهیم شد. این سیاره برای غلبه 
بر چالش‌های اجتماعی و زیست‌محیطی که آن را تضعیف می‌کند بیش از هر زمان 
دیگری باید نابرابری‌های متعددی که در سراسر آن رخ می‌دهد را در نظر گرفته 

و مورد توجه قرار دهد.
منبع: لوموند

درس‌هایی درباره 
نابرابری‌های تازه جهانی
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| مجتبی صفایی|
| سخنگو و نایب‌رئیس اتاق اصناف ایران|

همه‌گیری ویروس کرونا در ایران، کاهش ترددهای شهری، تعطیلی 
کس��ب‌وک‌ارهای سنتی و بس��یاری از مس��ائل دیگر، با وجود همه 
تلخی‌هایی که به همراه داش��ت، فضایی برای رونق کسب‌‌وک‌ار‌های 
نوین ایجاد کرد و حتی در برخی موارد مورد حمایت فعالان حوزه 

کسب‌وک‌ار سنتی نیز قرار گرفت.
تا چن��دی پیش که ضرورت وجود و گس��ترش کس��ب‌وکارهای 
نوین در کش��ور حس نمی‌شد، بیشتر کس��ب‌وکارهای کشور ما در 
مقابل نوین‌س��ازی موضع‌گیری و مقاومت داش��تند و حتی بسیاری 
از کس��ب‌وکارهای سنتی، فروش��گاه‌های اینترنتی را در تعارض با 

مشاغل خود تلقی می‌‎کردند.
اما دنیا هر لحظه در حال بروزرسانی و تغییر است و رفته‌رفته این 
نوین‌س��ازی به جزئی اجتناب‌ناپذیر از روش کس��ب‌وکار در ایران 
نیز بدل ش��ده اس��ت. ما دیر ی��ا زود باید بالاخره به س��مت ایجاد 
و گسترش فروش��گاه‌های مجازی پیش می‌رفتیم اما شیوع ویروس 
کرونا در کشور باعث شد روند تغییر رویه کسب‌وکارهای سنتی به 

کسب‌وکارهای نوین سرعت بیشتری به خود بگیرد. 
مجموعه صنفی کشور هم با توجه به این موضوع از این بروزرسانی 
و تغییر و تحول عقب نمانده اس��ت‌ چراکه هر کس��ی از این قافله 
جا بماند آس��یب ج��دی می‌بیند و به تدری��ج از این عرصه حذف 
می‌ش��ود. ما امروز در شرایطی هستیم که در کنار تلاش برای حفظ 
کسب‌وکارهای سنتی نباید نوین‌سازی را از یاد ببریم؛ اتاق اصناف 
ایران هم در همین راستا ایجاد معاونت توسعه کسب‌وکارهای نوین 
را در دس��تور کار ق��رار داده و قصد دارد تا ای��ن بخش از اقتصاد 
خرد کشور را در این دگر‌دیسی کسب‌وکار، با کسب‌وکارهای نوین 

منطبق کند. 
البته شیوه و میزان نظارت‌ها بر کسب‌وکارهای نوین نیز باید مطابق 
با پیشرفت این کس��ب‌وکارها تنظیم شود. نظارت‌ها در این سیستم 
جدید باید مطلوب‌تر از گذش��ته و حتی گس��ترده‌تر از نظارت‌های 
موجود بر کس��ب‌وکارهای سنتی باشد تا زمینه لازم برای تخلف و 

سوءاستفاده از این طریق فراهم نشود.
همچنین برای رفع مش��کلات کس��ب‌وکارها در مواردی مثل بیمه 
و مالیات باید برنامه‌ریزی‌های لازم انجام ش��ود تا مانعی در مس��یر 
فعالیت آنها وجود نداش��ته باشد. طبیعتا کسب‌وکارهای مختلف در 
موارد صنفی تابع قوانی��ن نظام صنفی و در موارد مربوط به کارگر 
و کارفرم��ا منطبق ب��ر قوانین تامین اجتماعی هس��تند و با توجه به 
تغیی��رات به وجود آمده در مدل کس��ب‌وکارها برخ��ی قوانین نیز 
می‌تواند براساس نیاز امروز، دستخوش تغییراتی شود. ما در حوزه 
تامین اجتماعی،‌ همین امروز نیز دچار برخی مش��کلات هس��تیم و 
س��عی داریم با برگزاری جلسات مشترک، این مشکلات را برطرف 

کنیم.
هنوز هم نظام‌یافتگی‌های قانونی، مالیات‌ها، نظارت‌ها و بازرسی‌ها 
درباره بسیاری از این کسب‌وکارهای مجازی قابلیت اعمال ندارند 
و مخاطب��ان این فروش��گاه‌ها نیز با معیار ق��رار دادن قیمت پایین‌تر 
توجه چندانی به مجوزهای قانونی این نوع کسب‌وکارها نمیک‌نند.

در ه��ر حال ش��کوفایی این کس��ب‌وکارهای نوی��ن در صورت 
نب��ود برنامه‌ری��زی مدون برای آنه��ا، از نظر بسترس��ازی، امکانات 
سخت‌افزاری و سازکارهای مرتبط، همچنان دارای نواقصی خواهد 
بود که توجه نکردن به آنها ممکن اس��ت در آینده، این سیس��تم را 
دچار مشکلات جدی کند. ایجاد ساختارهای نظام‌مند در این راستا 
می‌تواند س��ر و شکلی قانونی به این حوزه بدهد و آن را از حالت 

یک کسب‌وکار خودجوش و بدون ضمانت‌های قانونی درآورد.

نیازمند نگاه نو به کسب‌وکار هستیم
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| پیمان مولوی|
| اقتصاددان|

ریسک از آنجایی ناشی می‌شود که ندانید در حال انجام چه کاری هستید-وارن 
بافت. معاون وزیر اقتصاد فرموده‌اند که بعد از برداشته شدن تحریم‌ها اقتصاد ایران 
رشد انفجاری خواهد کرد! این جمله شاید درست باشد، چون اقتصاد ایران بعد از 
یک رشد منفی ۵ درصدی در سال ۱۳۹۷، رشد منفی ۹.۵ درصدی در سال ۹۸ و 
رشد منفی ۵ درصدی در سال ۱۳۹۹ دیگر تولید ناخالص داخلی‌اش به اندازه‌ای 
کوچک شده که کفگیر به ته‌دیگ بخورد و هر اتفاق مثبتی هرچند فروش محدود 
نفت بتواند رش��د اقتصاد به بار بیاورد اما سوال اصلی این است که اگر قرار بود 
با تحریم‌ها این چنین نزول کنیم و بدون تحریم این چنین صعود، فلسفه وجود 

مدیران دولتی و مدیرکل‌ها و وزرا دقیقا در چیست؟
نس��یم نیکلاس طالب در کتاب پوست در بازی )Skin In the game( دقیقا 
روی همین مورد پافشاری می‌کند. نسیم نیکلاس طالب در امریکا زندگی می‌کند 

و نویسنده کتاب مشهور و مقبول قوی سیاه نیز هست!
او در این کتاب می‌نویسد: بسیاری از مشکلات اقتصادی در تمام جهان از جایی 
نشأت می‌گیرد که بسیاری از تصمیم‌گیران دولتی بدون داشتن پشتوانه اجرایی و 
درک درست از محیطی که در حال برنامه‌ریزی در آن هستند، دست به این کار 

می‌زنند که در نهایت منجر به بروز مشکلات زیادی در اقتصادها می‌شود.
این امر ناشی از تصمیم‌گیری پشت درهای بسته و معمولا بدون در نظر گرفتن 
مکانیسم‌هایی است که متاسفانه فکر می‌شود، بعد از اجرایی شدن تصمیم‌ها می‌توان 
واکنش‌ها را کنترل و نظارت کرد. اقتصاد ایران هم درگیر چنین روندی اس��ت. از 
تصمیم‌گیری و نظارت بر بازار گوش��ت مرغ گرفته تا خوراک دام در این چرخه 
معیوب گرفتارند. نظارت بر زنجیره ارزش فولاد، نظارت بر بازار ارز با تصمیم‌سازی 
در سامانه نیما و مثال‌های بسیار زیاد دیگر در اقتصاد ایران از همین مکانیسم تبعیت 
می‌کنند. یکی از مواردی که در تمام اقتصادها موجب تعمیق رشد شده، تصمیمات 
مبتنی بر مشورت با خبرگان و استخوان‌خرد‌کرده‌های آن بخش‌هاست؛ به‌عبارت 
دیگر ب��رای موفقیت در عرصه اقتصاد راهی جز داش��تن رویکردی تخصصی و 

فراجناحی وجود نداش��ته و ندارد؛ مس��ئله‌ای که تا امروز در ایران موردتوجه قرار 
نگرفته و حتی در صورت نظرخواهی از متخصصان در تصمیم‌گیری‌ها، در برخی 
موارد باز تصمیم ناهماهنگ با نظرات اهل فن اتخاذ می‌شود، این در حالی است که 
اگر به اقتصاد به‌عنوان علم نگاه می‌کردیم و از نظر علمی کارشناسان بهره می‌بردیم 
بسیاری از مشکلاتی که این روزها درگیرش هستیم، به‌وجود نمی‌آمد و نیازی به 
رشد انفجاری نبود. برای دستیابی به هدف و جلوگیری از کاهش رشد اقتصادی 
نیز در گام نخست باید به شناخت وضعیت موجود برسیم و باور کنیم »ریسک از 
آنجایی ناشی می‌شود که ندانیم در حال انجام چه کاری هستیم.« اقتصاد ایران در 
۱۰ سال گذشته رشد صفر داشته و براساس آخرین آمار مرکز پژوهش‌های مجلس 
شورای اسلامی، اگر می‌خواهیم منحنی این شاخص تغییر کند، باید ۸ سال رشد 
اقتصادی بالای ۶ درصد داش��ته باشیم تا به نقطه س��ال ۱۳۹۱ برسیم. سال ۱۳۹۱ 
آخرین سال رشد مثبت اقتصاد ایران بود و بعد از این سال همواره رشد منفی برای 

اقتصاد ایران به ثبت رسیده است.
در این شرایط مهم‌ترین عامل دستیابی به رشد اقتصادی، اولویت یافتن علم اقتصاد 
مدرن است. علم اقتصادی که ما در حال‌ حاضر از آن بهره می‌بریم از کشورهای 
دیگر حتی ترکیه بسیار عقب‌تر است، چراکه به ابزار مدرن مجهز نیستیم؛ بنابراین 

فاکتور اول این است که علم اقتصاد اولویت نخست تصمیم‌گیری‌ها شود.
در گام بعدی باید اهداف را مشخص کنیم که بالاترین هدف یک کشور افزایش 

تولید ناخالص داخلی و درآمد سرانه آن است.
فاکتور س��وم دستیابی به رشد اقتصادی نیز روابط بین‌المللی است. بدون‌ شک 
هیچ کشوری بدون روابط بین‌المللی و تجارت خارجی مداوم و خوب نمی‌تواند 
به رشد اقتصادی دست پیدا کند. در گزارش مرکز پژوهش‌های مجلس به‌عنوان 
بازوی پژوهشی مجلس شورای اسلامی نیز بر این نکته تاکید شده که ۳۰ کشور 
جهان تقریبا در ۳ دهه گذشته رشدهای اقتصادی ممتد خوبی داشتند که با استفاده 
از ظرفیت‌های داخلی به کمک علم اقتصاد در کنار روابط خوب با دنیا و همچنین 
اولویت قرار دادن صادرات به آن رس��یدند؛ بنابراین با شناخت شرایط موجود و 
بهره‌گیری از علم و دانش اهل فن و پذیرش علم اقتصاد می‌توان در مسیر الزامات 

تحقق رشد اقتصادی گام برداشت.

میانبر تحقق رشد در اقتصاد 
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بانک س��امان با اجرای سیستم مدیریت سنجش رضایتمندی مشتریان، 
موفق به دریافت گواهینامه ایزو 10004 شد.

بانک س��امان پس از اجرای موفق اس��تانداردهای مربوط به رسیدگی به شکایات 
مشتریان )ایزو 10002(، موفق به اخذ گواهینامه ایزو 10004 نیز شد.  اخذ این گواهینامه، 

گام مهمی در مسیر شناسایی نیازها و انتظارات و میزان رضایتمندی مشتریان بانک سامان 
اس��ت و این امکان را فراهم میک‌ند تا فرایند مدیریت رضایت مشتریان بصورت اثربخش و 

مطلوب اجرا شود.
گفتنی اس��ت، استاندارد بینالمللی ایزو 10004، اس��تانداردی برای طراحی و پیادهسازی یک 
فرایند اثربخش و کارا برای مدیریت و برنامهریزی رضایتمندی مش��تریان و حرکت مجموعه 

گواهیگیرنده به سمت مشتریمداری است.

اخذ گواهینامه ایزو 10004-2018 
برای سنجش میزان رضایتمندی مشتریان توسط بانک سامان



53 دی1400 / سال هفدهم، شماره 175



دی1400 / سال هفدهم، شماره 54175

امتیاز  نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
30000جهانشهر کرجعلی رضا موسی‌زاده1
9066اروندآرمان مرادی2
3871یافت‌آبادزهرا قربان‌پور3
1619جنت‌آبادوحید نیكوكار4

اسامی برندگان 
وین کارت

4 برنده جایزه 1.000.000.000 ریالی - دور چهارم  از سری چهارم قرعهک‌شی وینک‌ارت
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نام شعبهامتیازنام و نام خانوادگیردیف امتیازنام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
13615سجاد مشهدامیرحسین سرخ‌خواه285021سجاد مشهدیونس کاشف1
953خیابان آقابزرگی- الهیهپارسا خدامرادی413822بزرگراه فتحشهرزاد هاشمی یزدی2
1490جنت‌آبادعلی رضا تیر523223دهکده المپیکآرش امیرزادگان3
2035تبریزامیرعلی عبادزاده44724ترمینال 2 فرودگاه مهر آبادنفیسه سالار کیا4
4357ملاصدراناصر سلیمان‌فر100325سجاد مشهدمهدی یکه5
3019خیابان دکتر بهشتیسوگل جعفرقلی473226تبریزحمید وحدت پسندآبادی6
1382مدرس مشهدسجاد داودی شریف آباد196827جهانشهر کرجپیمان پاشا7
1735مهرشهر کرجپیشوا بیگلری 2100728قلهکخدارحیم آذری8
5737بندرعباسمحمدامین فرخ نیا748229صادقیهوحید احمدی9
12917هایپر استارپیمان عبدالهی مشکانی820830ولیعصرتبریزفاطمه علی زاده چوان10
613یافت آبادمحسن بهبودی567331مشهدابوالفضل قائمی11
14822خیابان دکتر بهشتیسیدمجتبی هاشمی1782832قمداود محمدیان12
4682شهریارفریده ستایش مقدم111533مرکزیپرنیا شعربافیان13
725زنجانلیدا علی بابائی33834شهر قدساختر مظفری14
2707پیروزیمحمد فتاحی اصل کمری453235اراکمنا فراهانی15
4260خیابان آذربایجانمجتبی گودرزی77536لاله‌زارالهام رستگاری مقدم16
2627زاینده‌‎روداحمدرضا حنائی باصیری1329037ایلامیوسف انصاری17
14129صادقیهمجید حرآبادی499538بلوار فردوسمنیرسادات علوی18
3450دلاورانعرفان اكبری286039ملاصدراامید رجب پورنیکو19
5320مهرشهر کرجکیوان نوری کندوانی200040جهانشهر کرجنسترن فرجی قناد20

40 برنده جایزه 100.000.000 ریالی - دور چهارم  از سری چهارم قرعهک‌شی وینک‌ارت
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نام شعبهامتیاز نام و نام خانوادگیردیف امتیاز نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
25900بندر عباسفرشید ایزدی119551بزرگراه فتحمحمد الهی1
1314مشهدعلیرضا فیروزی601552بندرعباسحمیده دهقان طزرجانی2
2746خیابان دکتر بهشتیمهدی کرباسی بنه کهل152453خیابان سرداران ارومیهالیناز جبارزاده3
6553خانه اصفهانمحمد حجتی نجف آبادی278954ملاصدراسهراب صادقی بهمنی4
30000بزرگراه فتحامیر مرادی209555شهریارمینا مسطوری5
22103مولویجعفر اشرف آل طه342356میدان قزوینهاجر رضائی6
3240خانه اصفهانحسن گودرزی رستمی628057اصفهانسیدمحمد خدائی7
8794کرمانشاهرامین زنگنه122558شهرانفاطمه یکتاپناه8
4106کیشمرتضی امیری زاده تكل3000059سجاد مشهدمهدی حسینی فاطمی9
15741میدان توحید کرجعلی اصغر میراخوری652460آفریقامهدی رجبی10
307گلسار رشتحسین حسنی مریدانی171961بزرگراه فتحپیمان علیجانی11
30000شیرازمحمدهادی بیات292462میدان ونکآنا اسمخانی12
1565بوشهرخیبر میرحاجی270063میدان آرژانتینگلناز شانه بند13
5731خیابان سرداران ارومیهعبدالمناف مظلومی‌نیا163764میدان قزوینسیدمحمدهاشم سیدی چیمه14
30000کرمانمحمدرضا کاظمی334565نیاورانمیرشایان ماجدی15
13373ولیعصرتبریزبهنام مهتاب405266قشممحمد پغار16
5193نیشابورسیددانیال سیدحسینی252667معالی آباد شیرازسبا سمیعی17
177فلکه جهادفاطمه كنج كاو611568اقدسیهامین ذوالفقاری18
1710346شهریور تبریزسلمان صادقی3000069دروسعلی اصغر جوینده19
1043منیریهقاسم زنگنه981170میدان تجریشعلی نیازی افشاری20
16383خیابان ولیعصر- زرتشتنادر روحی845771سمنانالهام پهلوانی21
16928شهریارمحمد محمودی890972شیرازعلی اکبر زارعی22
3780منیریهکوثر بهارمست873173فرودگاه امام خمینیمحمد افشاری23
5879همدانشقایق متینی443074جهانشهر کرجمهدی خانیان24
19669قشممجیب شادان354675ارومیهشورش قادری مستكانی25
30000بهشتی-قائم مقامابوالفضل سلیمانی برسیانی2366676لاله زارمحمد جعفری کری بزرگ26
3646اهوازمحمود معتمدیان‌فر1683177قممصطفی حسینی راد27
1366بلوار کشاورزیلدا دشتی مقدم1987478میدان توحید کرجنوید اکبری ملحی28
22031پیروزیامید بابائی1591879جهانشهر کرجآلاله اصفهانی نژاد29
2411اهوازمجتبی شریفی516380میدان تجریشعلی سعیدی30
30000جام جممحسن میرصانع464581سنندجعلیرضا اقبالی31
8463خیابان سرداران ارومیهكامران كوشش1915382بازار کفاشهایحیی احمدی32
15445بزرگراه فتحپویا مجیدی527383خانه اصفهانمحسن سیاه تیری33
431بلوارهاشمیه -مشهدسیدجواد حسینی1784384منیریهسینا نوری34
2073اهوازمحمد عریبی حزباوی1577585میرداماداعظم چرسی‌زاده35
2662بلوارهاشمیه -مشهدشهلا جلیلی259286سجاد مشهدعباس جهانی‌مهر36
9987قیطریهاکرم رضیان222787گرگانسمیرا ترك جزی37
9579جنت آبادعلیرضا اصلی‌پور2276088شهرریاسماعیل آخوندی برزی38
30000ارومیهفاطمه اصلان‌پور1370689بازار کفاشهاسعید پروانه رحمت جنقشلاقی39
3824خیابان سید جمال الدین اسدآبادییعقوب سرخهءزاده74890صادقیهفاطمه امینی40
7481گرگانامید زمانی632791همدانعباس حیدری41
5810قممجید مطیعی کاشانی1651292بازار تبریزغلامعلی پاپاقی42
6428شیرازسمیرا موسوی3000093مهرشهر کرجحسن دکامئی43
10191شهریارحسن عطائی شیشوان2175994آملسیدنصرت اله هاشمی44
5672بزرگراه فتحهادی بزچلو432095شهریارمحمد فتحی45
1324شیرازوحید هوشمند255496بلوار فردوسمهدی خیر ابادی46
26447زاهدانارمیا احمدی مقدم2850597اقدسیهمریم یاری47
7775صادقیهمحمدحسین اویسی103398فلکه سوم تهرانپارسمحمدرضا صالح نمدی48
9223شهر قدسیکتا کارخانه1041799نیشابورفاطمه انتظاری49
13446خیابان سرداران ارومیهلقمان مرادزاده813100سجاد مشهدحسین مسعودی‌زاده50
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2009میدان حسین آبادکیمیا اسمعیلی1852151کرمانشاهآرزو صدیق101
25784مدرس مشهدحسین صفاری6017152ستارخانابوالحسن نشاطی102
30000شهر قدسمهوش رحمانی 3277153گرگانعبدالرشید یزدانی103
2541شهرریحسین سیفی دوزدرسی2733154بلوارهاشمیه -مشهدمحمد قادری جاغرق104
14463پیروزیمسعود دهقان3139155جام جمسیدحبیب اله فاضلی105
1932میدان تجریشعقیل میرزمانی2575156میدان آرژانتینمهران صفرزادگان گیلان106
3878یافت‌آبادعین الله برقبانی10029157بازارعلیرضا رجبی نوری‌نژاد107
2137اصفهانسعید كریمیان نوكابادی30000158فرودگاه امام خمینیحسن ممی زاده108
1398گلسار رشتپیام بهروزكارلیلی7783159صادقیهمهدی مراتی شیرازی109
3152آفریقامحمد کریمی8182160جام جمهدی منظری110
3938ولیعصرتبریزبهنام انتظامی آذغان576161قممجتبی کاظم بیدهند111
30000خیابان جمهوریمتین ابراهیم دوست نوبیجاری6131162بلوار فردوسمهدی وحدانی گرمی112
21991میدان آرژانتینمحمدرضا خلیلی372163کرمانمحمود اسدی113
413قزوینفاطمه یوسفی10626164آصفسید محمود حیات الغیب114
1311خیابان جمهوریفرزاد رجبی1143165گرگانپوریا نجفی115
2578نیشابورحجت اله حصاری643166یافت آبادابوالفضل احمدپور116
1597شهریارمحمد بابائی خمسه17682167تهرانسرمحمد شاکری مشهدطرقی117
2888فلکه جهاداسمعیل رحمانی7916168مهرشهر کرجعباس آلبوبیری118
12159خیابان جمهوریسعید بهروزی نیا7948169خیابان سرداران ارومیهحسین غلامی قلقاچی119
30000ارومیهفرزین نجف زاده1232170آفریقای شمالیفرزاد هنرمند120
1756قزوینعلی رنجبر30000171بازار کفاشهاسعید جبلی121
2059خرم آبادمحمد بهاروندی29394172مشهدمنصور شجاعی122
7953شهر قدسپناه نیكواندام مطلق917173ظفرسعید وکیل زاده هاتفی123
17108اقدسیهروزبه معیری1279174تهرانسرزهرا جودی124
28428میدان تجریشمحمداسماعیل مشکانی748175جنت آبادرقیه دلاوری کلور125
5906جنت آبادمحمدجواد محمدزمانی1746176قزوینآرمین آچاک126
6455خیابان ولیعصر پارک ساعیعلیرضا اصغری عزتی2757177اصفهانحجت اله صفاری127
3610جنت آبادهاشم قاسمی5104178بلوار فردوسرقیه قهرمانی نژادمیانجی128
5335پیروزیفاطمه برزنونی2279179فلکه سوم تهرانپارسعلی احمدی129
1667اردبیلمهدی اکبرزاده3906180نیشابوراسماعیل یوسف نژادمغانی130
3829شهرک اکباتانابوالفضل رضائی وارسته471181قمفاطمه دانش‌خو131
23796مشهدعلی حجی‌زاده هدایت‌آبادی14926182شهریارمیلاد خویشوند132
11144قرنی مشهدیونس احدی‌پور18112183خیابان دکتر بهشتیمرتضی کاوسی133
3438ساریرضا سوسرائی2315184میدان آرژانتینامیرمسعود مالکی بمی134
3998زاینده رودفرهاد سهرابی30000185ارومیهجهانگیر صدیقی 135
1752اراکمهرنوش عزیزی2118186پاسداران شیرازوحید جعفری136
6454میدان توحید کرجامیر عبدالمجیدی4419187میردامادماهان اختری137
3788ولیعصرتبریزامیر شعرباف آذری18202188خیابان ملت اکباتانفرشید کمالیان138
1854بازار کفاشهاعلی پورامین2858189گرگانام البنین اسلامی139
993خیابان حافظ اصفهانزهره نریمانی خوراسگانی2167190اهوازمجید شریفی امین140
10461خیابان کارگر شمالیامید محمدی2937191بلوارهاشمیه -مشهدآرمان جعفریان141
1787میدان توحید کرجنفیسه یزدی6003192میدان ونکحسن ریوندی142
30000خیابان ولیعصر- زرتشتیاسر قره باغی11023193مولویسعید فرهانی143
20566گلسار رشتمجتبی مهدوی پور30000194همدانمرتضی صفری144
21929قزوینحجت اله سیمیاریان18682195مشهدعلیرضا تقوی فر145
5538جهانشهر کرجامیر بیاتی30000196اقدسیهمهرداد نظری146
12594ملاصدراعلیرضا مقدس‌زاده اردبیلی21126197جهانشهر کرجعلی رشوند147
8930بزرگراه فتحسیامک نایب آقا27347198بلوارهاشمیه -مشهدسیدمجتبی سیدی حسن‌آبادی148
26014بجنوردمقصود کوهی1708199مدرس مشهدامیرمحمد ابوالقاسمی149
4440شهر قدسمهسا بهرادبالابیگلو23481200شهریارامیر محمدعلی تبریزی150
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30000خیابان جمهوریآرش شعبان‌زاده خداشهری10344251بلوار کشاورزمهران آین201
5452مولویمحمدرضا مخلصی2962252سجاد مشهدسروش عزت احمدی202
5418میدان توحید کرجساناز شفائی14587253تهرانسرنازنین ولی زاده203
4517قشموحید مسعودی931254الهیهعلی اصغری204
3163شهرانسیدعلی ملكوتی12126255تبریزموسی فرضی205
1757ستارخانارشاد محمدخان2656256گلسار رشتفاطمه نیکوئی206
1659بازار کفاش‌هاربعلی احمدی نهران14207257ساریمحمد توهمی207
5982شهریارهدیه سلیمانی16985258قمگلعلی بیگدلی208
26318پاسدارانموسی‌الرضا احمدی2628259زنجانجمشید بابائی209
5389میدان حسین آبادعلی رحیمیان8996260بلوارهاشمیه -مشهدمهدی محمدی210
2619ساریآرمان دادمهر5630261میدان هفت تیرزهرا اسلامی211
19389یافت آبادمهدی صفریان3061262مشهدمهسا مروجی212
1413خیابان کارگر شمالیالناز امیرخلیل زاده1919263قرنی مشهدرضا رمضان دوست حسن‌آباد213
176553شهریور تبریزصفیه حسن پور105264خیابان دکتر بهشتیسیدمهدی صفوی214
3864مولویمهدی دهقان پارچین28582265یافت آبادسیدسعید سبحانی215
2731میدان هفت تیرامیرحسین هاشمی جاوید6928266قمسعید رمضانی وشنوئی216
4140خیابان دکتر بهشتیمحسن جغتائی466267زنجانفرح باباخانی217
25783یافت آبادحسین ارجمندبهمن آباد540268شهر قدسسیده معصومه احسانی سرشكه218
24806قصردشترحیم زارعی13615269دلاورانمهدی اكبری219
8415پیروزیعلی اکبری6060270ساریشهربانو اصغرپور220
2482فلکه جهادمصطفی نعمتی4509271استادشهریارتبریزعلی عبدی الوار221
8201نیشابورالهام گلستانی7359272کرمانایمان عمادی‌فرد222
7600شهر قدسعلیرضا رستمی قولقاسم17798273مدرس مشهدمحمدصادق مرادیان223
948خانه اصفهانحسین صفاری اصفهانی5425274پیروزیرضا داشعلی224
2492اهوازالهام مزرعه9358275شهریارفاطمه دیناری225
10592ارومیهبهنام نصیری 564276خیابان دولتمحمدحسین لرنژاد226
6446بابلصادق نیک پور3423277قلهکدلارام کاظمی227
2629نازی آبادپریا صاحبی صفاپور30000278پیروزیهومن میهمی228
429شهرک راه‌آهنآرمین رحیمی‌فرد1057279شهرریحسین بدک229
19633آفریقامنصوره شاکری8308280میدان ونکشكیبا فتاحی230
17468گلسار رشتپروانه صیادنقلبری10542281پاسداران شیرازسعید بخشائی شورباخلو231
4859قزوینرضا قنبری4817282ارومیهبهنام محمودزاده232
893آملامیرحسین كاظمی168283شهر قدسام لیلا بلندرفتارراسته کناری233
4019میدان ونکقدرت‌اله اسماعیل بیگی10086284قمفرهاد اکبری خرم234
1246میدان تجریشاحمد ارشدی856285آرژانتینرضا احمدی235
30000نازی آبادفرزانه فضلی خلف14581286فرودگاه امام خمینیفرهاد ظهوری236
8978بابلمبین نیکزادطهرانی13828287شهر قدسمحرمعلی سیفی‌نیا237
3265آفریقای شمالیاحمد کرمی26154288خیابان جمهوریسیدصدرا صفوی238
10984فلکه جهادمصطفی خلیلی1082289اهوازسیدحسین عوادی موسوی239
21655اصفهانغلامعباس دهقانی529290تبریزمسعود پورعلی اكبر240
12678پاسداران شیرازراضیه زارع9718291بندر عباسالهام مرادی سرخونی241
3549شهر قدسسیدمحمد ناظمی30000292ترمینال 2 فرودگاه مهر آبادعلی اسمعیلی242
1849کیشعلیرضا كیخا2633293خیابان دکتر بهشتیزهرا صفدری فشتمی243
30000شهریاربهزاد سلیمانی9509294سعادت‌آبادعلی سوهانی244
18074قزوینمحمد رضائی9949295میدان توحید کرجفرید رئیس‌زاده245
4504شهریارحیدر عباسی6766296جنت‌آبادمحمد رجبی246
2155میدان توحید کرجسامان نیر9433297پیروزیرضا اردستانی247
5991جهانشهر کرجحمیدرضا کوه زاده1663298همدانسیدعلیرضا میرآفتاب248
10591فرودگاه امام خمینیمجید ثقفی6986299بلوارهاشمیه -مشهدحسین صدیقی249
2443سعادت آبادسیده ثنا رضوی‌فرد1000300بازار تبریزجواد پورحسین250
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5342مژدهلادن بهنام شجاعی30000351زاهدانعبدالغنی فرگرگیج301
30000پیروزیآرش نظرعلی خان2135352تبریزمیثم سلطانپور302
24747بلوار 24 متری سعادت‌آبادلیلیت غریبی6111353مدرس مشهدمحسن صدیقی303
5780آفریقای شمالیارغوان هنرخواه12982354قمسیدمهدی سادات304
292فلکه جهادحامد عباسی دوم شهری20737355تهرانسرمسعود ملکی ویری305
11482سروآرش زاده خاطر6496356قممحمدجواد قاروبی306
3481استادشهریارتبریزسناء نجاری23994357زاینده‌رودسجاد الهی307
766اریکه ایرانیانمیثم بهلولی30000358همدانفاطمه وزینی غفور308
8024شهرریمهدی میرمهدیان2647359اردبیلسجاد رحمانی بنماران309
6679پونکوحید محجوبی16344360معالی‌آباد شیرازقاسم صالحی طیبلو310
572پاسدارانملیکا حسین زاده ملکی16698361خیابان سید جمال الدین اسدآبادیآرش خلیلی تفرشی311
1331میدان ونکفریدون پروینی6246362هایپر استارشایان پناهی312
3280قماکرم جعفرزادگان3408363نیشابورحمیده پولادی313
9960شهریاربهروز سلطانی528364یافت آبادمهسا احدی ازبرمی314
2710فلکه سوم تهرانپارسعرفان یوسفی کوره12533365شهرک اکباتانمحمدسعید ساعی‌پور315
3031بازار کفاش‌هاجواد حیدری توشمانلو2865366نازی‌آبادعلی سمیع‌زاده316
7713یافت‌آبادسعید علی محمدی3057367ملاصدراامید شهبازی317
124میدان آرژانتینایلیا مرادی‌خواه2899368بلوار دریامهیار مهدی خانی318
12506خیابان سرداران ارومیهمحمدخلیل محمدی‌زاده4365369ولنجکآتوسا کاظمی زادنامور319
1669کیشفاطمه سلامی1918370میدان تجریشهومن نصراللهی مقدم320
4297ساریحسین صالحی حاجیکلائی635371زاینده‌رودعباسعلی رجائی نجف آبادی321
11518خانه اصفهانسیروس تورانی کرانی2143372میدان حسین آبادعلی حسین‌زاده باغوحوش322
660قرنی مشهدمحمد شیرین قلعه كاهی30000373خیابان لواسانیاکبر رابودان323
11536اهوازعباس کعب کرم اله30000374پونکعلی باقری324
7473بلوار کشاورزحسین گودرزی6110375بلوار فردوسفاطمه علی نژادخانشیر325
10538مدرس مشهدبهنام احیائی3302376بوشهرمحمد فروزان كمالی326
9622میدان آرژانتینداود پوراسد5210377ولیعصرتبریزنازلی اشرافی327
3621خیابان سیدجمال الدین اسدآبادیمالک شهیدی ارقینی1707378منیریهامیر كربلائی تركی328
27565خانه اصفهانسیدکمال شیخانی شمس آبادی2208379اقدسیهنفیسه سادات موسوی نیکو329
2480اصفهانابراهیم شاهین ورنوسفادرانی16853380میدان ونکدیان عامری درقه330
9403قزوینكیومرث بدری3818381خیابان کارگر شمالیسیده زهره ابراهیمیان شیاده331
30000تبریزامیر رنجبر4191382منیریهندا قلعه قوند332
9998خیابان لواسانیجعفر گشانی2730383فرودگاه امام خمینیمحمد شریفی333
4104مشهدامید رضائیان7295384منیریهحسین شریفی نیا334
2062قصردشتسودابه نورافزا11083385شهریارزهرا فخیمی توكل335
30000بزرگراه فتحسعید نصیرلو462386شیرازمحمدمهدی توانگرزمین336
1815میدان توحید کرجمحسن پنجی6380387سجاد مشهدعباس رمضانی337
13743پونکشهرام نوروزی621388قمزهرا عبادی مونس338
6474خانه اصفهانجواد نوروزی گلوندانی3142389بوشهرمصطفی رستم‌نژاد339
10611جهانشهر کرجرضا والی نژادولیانی6845390شهریارجمال‌الدین حسینی340
7214خیابان دولتشهرام خالقی14296391شهریارحمید رحمانی341
5783پاسداران شیرازمهرداد غفاری4371392قرنی مشهدعصمت جورقی342
5482مشهدهوشنگ بهرآبادی7913393بوشهرحیدر سلیمانی‌پور343
906میدان هفت‌تیرمحمد سعیدی2748394پیروزیغزاله فروزانفر344
3982یافت‌آبادمحمدرضا عرب1953395قشمحسن تدو345
759نیشابورامیرحسین فضلی11015396میدان نبوتسامان یادگاری قهدریجانی346
1352یافت‌آبادمولود سنگچی919397گلسار رشتمریم پورابراهیم347
1339میدان آرژانتینعباس باصری13743398مهرشهر کرجبابک نصیری348
4537فرودگاه امام خمینیالهه جعفری چمگردانی5992399قرنی مشهدیامین نظام‌خواه349
441بازارزهرا نامور2917400شهرریحسن آجرلوئی350
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شاهرخ نیری6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

سلیمان بیات6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

جمشید باقری32230428-7031-32230424-031اصفهان، خیابان فردوسی، نبش خیابان منوچهری، ساختمان امیر، پلاک 80313اصفهان3

فاطمه حکیمی2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس4

مهرداد کریمی2259565822567540تهران، خیابان پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفید، پلاک 805250پاسداران5

حسن صالحی کیا955576495-55575738تهران، بازار بزرگ، خیابان 15 خرداد غربی، بین چهارراه گلوبندک و خیابان ابوسعید، پلاک 806681بازار6

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

مهدی عامری شهرابی2282324922823245-22823056تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه8

ابوالقاسم نصیری422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

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

بهاره علی‌یاری20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

امیر ضیاء1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

فرهاد عطائی فر722781069-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت13

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

بهنوش قاسمی1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

امین کاهه7822353516-22359275تهران، بلوار فرحزادی، نبش ارغوان غربی، مجتمع اریکه ایرانیان، پلاک 8161اریکه ایرانیان16

حسن رنجبر قلیچی1766237110-66211014تهران، بزرگراه آیت اله سعیدی، یافت‌آباد شرقی، بازار مبل ایران، پلاک 202 و 817205یافت آباد17

محمود احسنی5597073855970730-55970732شهرری، میدان شهرری، خیابان 24 متری زکریای رازی)بیات(، پلاک 818257شهر ری18

بیژن اسلامی قلیچی26645715-26645986خیابان ظفر، بعد از خیابان کازرون شمالی، پلاک 819128ظفر19

حیدررسائی فر2621990826219713-26219658تهران، خیابان نلسون ماندلا )آفریقا(، بالاتر از خیابان اسفندیار، نبش شمالی خیابان شهید سعیدی، پلاک 820158آفریقای شمالی20

آزاده قدمی1426210917-26210912تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به چهارراه پارک وی، نبش کوچه ترکش دوز، پلاک 8212جام جم21

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

هومن رسولی3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

فرخ فرجی666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

حسام حاجی حیدری4044692544695343-40446903شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

سیدجعفر لاجوردی8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

مهدی عبدلی ویشته733998009-33998005  تهران، خیابان سعدی جنوبی، خیابان اکباتان، پلاک 82793خیابان ملت اکباتان27

نازنین رحیمی822234258-22234427تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه28

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

فاطمه حاجی بابائی8861029688628637-88217935تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی30

داریوش خداداد455481179-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

احمد حیدرهائی888746699-88512603تهران، خیابان شهید دکتر بهشتی، بعد از چهارراه سهروردی، پلاک 832138خیابان دکتر بهشتی32

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

زهرا کسرائی پور7737018677370441-77370368تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

مژگان طرفه نژاد288556966-88556965-88709481تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از خیابان شهید دکتر بهشتی، نبش کوچه کوزه گر، پلاک 8352133خیابان ولیعصر- پارک ساعی35

امین بیگلری5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان حجر بن عدی، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس36

سید محمد میرحسینی نیری555616073-4-55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها37

رضا جلالی63-26200962تهران، خیابان ولیعصر، خیابان شهید فیاضی، بعد از خیابان کوهیار، پلاک 83869الهیه38

حسین یوسفی پور8766491073- 85- 66491075تهران، خیابان ولیعصر، میدان منیریه، خیابان معیری، نبش بن بست ناظمی، پلاک 83953منیریه39

مهدی طلایی4473896944737888-44738959تهران، اتوبان همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 84053شهرک راه آهن40
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علی حمیدیا977940418-77940428تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت41

تیمور طاهری7718939177213777-77213848تهران، میدان رسالت، خیابان هنگام، بلوار دلاوران، بین چهارراه آزادگان و تکاوران، پلاک 842375دلاوران42

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

سارا گلدوست مرندی644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

--955678410-55678408تهران، کیلومتر 30 اتوبان تهران - قم، فرودگاه بین المللی امام خمینی، سالن ورودی846فرودگاه امام خمینی45

2273213922732448-22732352تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

علی اکبر عینی755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد47

احسان ملامحمدی22094356تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 84977سرو48

مصطفی کریمی4463139744662252-44690090تهران، فرودگاه بین‌المللی مهرآباد، ترمینال 2، زیر پارکینگ طبقاتی852ترمینال2 فرودگاه مهرآباد49

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

33443711-3344370433138314--

عباس سیفی5515610955154729-55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی51

الهه میرزائی522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی52

محسن باقری نیا4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

نیما گیلانی644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید هایپر استار857هایپر استار54

نسرین خوش صحبت2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

حمیدرضا خیری2295997922959909-22960013تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد56

وحید میرزاخانی2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی57

صمد رضازاده8890617888807592-88805753تهران، بالاتر از میدان ولیعصر، نرسیده به خیابان زرتشت، نبش کوچه ناصر، پلاک 8621777خیابان ولیعصر- زرتشت58

رضا جلیل زاده1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

عباس امیری6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

محمدرضا البرزی88512602خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

مونا رضایی4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

روح اله صفری2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک63

حمید نودست6656249966572865-66562615تهران، میدان توحید، خیابان ستارخان، نبش کوچه ستایش 869ستارخان64

احمد عهدی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

نغمه خسروی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

محمد سلگی3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار67

محمدرضا پیشگاه هادیان8881589088846190-88815260میدان هفت‌تیر، بالاتر از مسجد الجواد، پلاک 873275میدان هفت تیر68

احسان مهدی پور9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران69

واله سعیدی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد70

بئاتریس بابائی222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه71

محمود لک 6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح72

مرتضی باغستانی4683223846832241-46832230شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس73

کژال آیت النبی2664032426640308-26640320تهران، خیابان شریعتی، منطقه دروس، بلوار شهرزاد، خیابان شیدایی، کوچه اسپند، پلاک8792دروس 74

عباس آهنگری کیوی4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

شادمان غفوری688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

فاطمه دولت آبادی فراهانی8836381888366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

رضا محمدقاسمی588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

رضا حاجی پور026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج79
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

غلامعلی کریمی ابیازنی2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار81

جواد علی بخشی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

مهدی مجاهدی32916616-32940602025-025قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83

اکبر مردانی37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم84

محمد صیادی هنروز32319513-7071-6-5-32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85

مهرزاد نظری36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86

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

مهدی ملاشفیع38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز88

علیرضا ساردوئی32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس89

محمد علی شهیدی33238279-054زاهدان-خیابان امیرالمومنین مابین امیرالمومنین 27 و 913129زاهدان90

غلامرضا فرشیدفر33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر91

محمد جهانگیری پاشاکی33358095-6028-33357305-028قزوین، خیابان خیام شمالی، پلاک 9201560قزوین92

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

مهرداد مرادی37259971-61083-37259959-083کرمانشاه، میدان فردوسی، جنب بیمارستان معتضدی، پلاک 924112کرمانشاه94

سجاد کلهر کاظمی33333152-33333173084-084ایلام، خیابان طالقانی، روبروی فرمانداری، پلاک 9261351ایلام95

حسین عبدیان33245426-3087-33245432-087سنندج، چهارراه فلسطین، بلوار سید قطب، پلاک 92713سنندج96

سعید راهنمایی33335591-2066 - 33335590-066خرم آباد، خیابان علوی، نرسیده به میدان امام، پلاک 9281422خرم آباد97

مهدی توزنده جانی38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد98

محمد ممقانی32241046-5051-32283800-051مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس 5، پلاک 930237مدرس مشهد99

ناصر مختاری فارمد37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 )خیابان لاله جنوبی(9303سجاد مشهد100

مجید امیری دلوئی17-37125812-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(101

الهه سازگار38841529-38841523051-051مشهد، بلوار هاشمیه، بین هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار هاشمیه ) مشهد(102

علی ابراهیمیان43349416-15051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور103

یاسر محمودخانی32247348-32244320058-058بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی)ره( و میرزا رضا کرمانی9321بجنورد104

سید بابک دولتی میله سرا33114713-12013-33114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت105

سید عبدالمجید طاهری 33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری106

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

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

مهدی بافندگان32369016-5017-32369002-017گرگان، خیابان ولیعصر )عج(، بین عدالت 8 و 944110گرگان109

محمدرضا مصدق22-19-33363618-023سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس جنب بانک صادرات9451سمنان110

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

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

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

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

علیرضا مستاجران36206079-7031-36206076-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا115

مجید سیف الدینی32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

احسان جمشیدیان34413688-5031-34412272-031 اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

سمیرا سبزه زار36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان118

حمید دهقانی تفتی36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد119

محمدرضا زارع49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی یزد120

طاهر کریمی32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک121

غلامرضا نیکعهد 33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

علیرضا محمودی33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز123

محمد علی رضایی اقدم35573673-041 2-35573670-041تبریز، ابتدای خیابان 17 شهریور جدید، جنب ساختمان آبان، پلاک 17960314شهریور تبریز124

محمد رضا مریخی آذری33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز125
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شعب بانك سامان

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما

نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

حمید رضا فغفوری33327733-33320654,5024-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام، ساختمان ممتاز9681زنجان130

فاطمه حیاتی33920745-33920524,6061-061اهواز، خیابان شهید چمران ) کیانپارس(، حد فاصل خیابانهای 3 و 4 شرقی، پلاک 9701205اهواز131

پیمان خیاطی44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش132

عباس اطهری35242650-41076-35242640-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم133

حمید چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند134

ساعت کاری شعب
پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب

7/45تا7/4512/45 تا 15/45شعب استان‌های تهران و البرز
8تا813تا18شعبه‌هایپر استار تهران

7/30تا7/3012/30تا15/30شعب استان‌های اصفهان، فارس، قم، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، خراسان رضوی، اردبیل و اهواز 
CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد

8/30تا8/3014تا17/30شعبه سیتی سنتر اصفهان
7/30تا7/3013/15تا14/15شعب سایر شهرستان‌ها

7/30تا7/3012/30تا15/30شعبه کیش
8تا813/30تا16شعبه قشم

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

22716538تهران - زعفرانیه - خیابان یکتا - ابتدای خیابان طاهری - پلاک 3 864آقای محسنیدفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه

 تبریز- خیابان امام – بالاتر از چهارراه بهشتی -8641آقای جهانگیرزاده سورهدفتر بانکداری اختصاصی تبریز
 نبش کوچه فرهنگ – ساختمان بانک سامان – طبقه سوم

041-33373851

 مشهد – بلوار سجاد – نبش سجاد هشتم - 8642آقای زره داراندفتر بانکداری اختصاصی مشهد
ساختمان بانک سامان – طبقه هفتم

051-37681716

 قم – بلوار امین – نبش کوچه 41 - 8643آقای قافله باشیدفتر بانکداری اختصاصی قم
ساختمان بانک سامان – طبقه دوم 

025-32400441

 اصفهان – خ توحید جنوبی – بعد از چهارراه پلیس - 8644آقای گیلانی فردفتر بانکداری اختصاصی اصفهان
ساختمان ژیوار – طبقه پنجم – واحد 501

031-31322447

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

22753919-22717597-22396906مریم طرفی‌نژادسرپرستی منطقه11

77912154-77910119-779115009-77917131-77917003بابک برومندسرپرستی منطقه22

 88616485 - 88217902 - 88629067علیرضا رشیدیسرپرستی منطقه 33

44739111الیاس عباس‌زادهسرپرستی منطقه 44

011-33259784-33259786-33259781طاها احمدزادهسرپرستی شعب استان‌های شمال5

33373838-041-33373840-041احمد اسدی افشردسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب6

37679144،5-051-داخلی114-112محمد محقق طوسیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

6284080-0313-6282112-0313حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز8

33365863-33365862-024محسن سعیدیسرپرستی شعب استانهای غرب9

38446470-071علیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب10

2238794-0343احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11
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