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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-
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صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.
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مدیریت های مرتبط و متخصص

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

مهندس و دکتر کیست؟
مهندس در معنای لغوی، به کسی گفته می‌شود که علم هندسه را خوب 
بدان��د، اما در کل، مهندس "Engineer" در اکثر کتاب‌های مرجع جهان 

به كسی  كه راه حل مشکل را خوب بداند گفته شده است.
به عبارت دیگر،مهندس کسی است که برای هر مشکلی بهترین راه حل 

را پیدا می‌کند.
این  موضوع ممکن اس��ت شامل جنبه‌های کیفی، کمی، فیزیکی، و حتی 
گاهی گسترده تر مثل موضوعات اقتصادی و اجتماعی و غیره هم باشد.

در یک تحقیق ۷ ویژگی  را برای یک مهندس ارايه کرده اند:
۱.تحقی��ق علم��ی، فنی و صنعتی به منظور کش��ف را‌ه‌حل‌ه��ای تازه و 

سودمند.
۲.توس��عه فنی به منظور اعمال دستاوردهای تحقیقات موجود برای غلبه 

بر یک مشکل یا بهبود کمی‌و کیفی سیستم و ابزار.
۳.طراحی  یک یا چند س��اختار، سیستم یا ابزار با بهره‌گیری از مدل‌های 

مهندسی، روش‌ها، نیازهای کنونی و شرایط خاص.
۴.س��اخت  که بر اساس آن مهندس وظیفه دارد. ضمن آماده‌سازی فضا 
و محیط تولید، رویه ساخت، کیفیت محصول يا احداث بنا-سازه، هزینه 

تمام شده و نحوه سازماندهی منابع و تجهیزات را مشخص کند.
۵.تولید  محصول یا سیس��تم که ش��امل " برنامه ریزی و زمان ‌بندی کار‌، 

انتخاب و مش��خص کردن ترتیب فرآیندها‌، ابزارها‌، مواد اولیه‌، چیدمان، 
عناصر و اجزای سیس��تم نهایی، آزمایش‌، بازرس��ی و عیب‌یابی محصول 

است.
۶.ب��ه کار ان��دازی و بهره برداری  یک سیس��تم یا محص��ول که ممکن 
اس��ت توسط کسان دیگری تولید شده باشد. این مهارت شامل آشنایی با 
کنترل‌های مکانیکی‌، الکترونیکی یا نرم‌افزاری ابزار و سیستم‌، تامین نیرو 
و ان��رژی لازم برای به کار افت��ادن آن حمل و نقل‌، ارتباطات و جنبه‌های 

اقتصادی است.
۷. مدیریت  ابزارها و سیس��تم‌ها به خاط تحلیل وضعیت گذشته و حال 
پروژه‌های اجرايی‌، تجهیزات و دس��تگا‌ه‌ها‌، پیش‌بینی وضعیت آینده آن‌ها 
و س��ازماندهی منابع مالی‌، انس��انی و اطلاعاتی موجود برای کسب نتایج 

بهتر در آینده.
اما به نظر می‌رس��د که س��رآمد تمام��ي موارد ٧ گانه ف��وق بايد اخلاق 
مهندس��ی،وجدان بيدارف��ردی، پايبندی به موازين علم��ی‌و عرفی، آيين 
نامه و اس��تانداردها، رعايت اصول در رواب��ط متقابل، و همچنين روحيه 
هم��کاری و كار جمعی و ده‌ها نکته اخلاقی و مرتبط با علوم انس��انی و 

مدیریت را بر تعریف‌های کلاسیک مهندسی اضافه نمود.
البته یک شوخی هم وجود دارد که می‌گویند، پزشکان قادرند اشتباهات 
خود را دفن کنند و کس��ی متوجه نش��ودِ،اما اش��تباهات مهندس��ی قابل 
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پنهان کردن نیس��ت،وقتی س��اختمانی فرو      می‌ریزد، وقتی پلی شکسته 
می‌شود،وقتی اتوموبیلی آتش می‌گیرد،وقتی هواپیمایی سقوط      می‌کند، 
وقتی تایتانیکی غرق می‌ش��ود، همه و همه نش��انه‌های مهندسی است و 
هم��ه جهان می‌بینند. پنهان کردن و دفن کردن خطاهای مهندس��ی کاری 
س��خت و غیرممکن است. خطاهای مهندسی مثل علوم انسانی و یا علوم 
اجتماعی با اکثریت انس��انها س��رو کار دارد و قابل چش��م پوشی و دیده 

شدن نیست و معمولا از یک نفربیشتر و دستجمعی است.
اما در مورد واژه دکتر )  doctor( در لغت نامه دهخدا می‌نویسد، دکتر 
عنوان کس��ی اس��ت که درجات عالی علمی‌را پیموده و به درجه اجتهاد 
رسیده اس��ت.این لفظ در دوره  رومیان به هر کس که درس می‌داد گفته 
میشد. در اواخر قرون وسطی عنوانی افتخاری بود برای کسانی که بجهت 
فضایل ش��خصی و علم و دانش شهرت داشتند و در این صورت معمولاً 
صفتی که خصوصیت ش��خص محس��وب میش��د به آن ملحق می‌کردند. 
عنوان دکتر در سراس��ر جهان بین مردم از محبوبی��ت ویژه‌ای برخوردار 
اس��ت، اما معمولا در همه جوامع دکتر به طبیب و پزشک گفته می‌شود و 
هیچ مقام رس��می‌از عنوان دکتری در معرفی خود اس��تفاده نمی‌کند، دکتر 
ب��ه عنوان تعلیم دادن به عنوان بالاترین مدرک و درجه علمی‌دانش��گاهی 

اطلاق می‌شود و در برخی کشورها، لقبی رسمی‌شمرده می‌شود.
به این خاطر بس��یاری سازمانهای شبه آکادمیک  ولی در حقیقت تجاری 
یا دانش��گاه‌های غیررسمی‌در برابر مبلغ معینی مدرک دکترا صادر می‌کنند 
که فاقد ارزش هس��تند، اینگونه مدارک در اکثر کش��ورها و ایران از دید 

قانون ممنوع بوده و جعلی محسوب می‌شوند.
اما در نهایت تلاش مهندسین و پزشکان و اساتید با مدک و بدون مدرک 
درهمه جوامع و درحوزه رشد و توسعه بر کسی پوشیده نیست، البته نکته 
ای در مدیریت وجود دارد که به نظر می‌رس��د سال‌های زیادی است که 

درکشورما از آن غفلت شده است.
سال‌های ابتدای انقلاب،به چه دلیل، نمی‌دانم، اما مدیریت اجرایی کشور 
به جای آن که در اختیار مدیران تحصیل کرده رشته مدیریت و اقتصاد و 
دانش��مندان رشته‌های علوم انسانی و علوم اجتماعی و سیاسی قرار گیرد، 

قرعه به نام مهندسین و بعد دکترها افتاد.
مهندسین مختلف از رشته ساختمان و برق و نفت و پتروشیمی‌وعمران و 
صنایع دیگر وچند پزشک اطفال و عمومی‌و زنان و تعدادی از روحانیون 
ک��ه هی��چ ارتباطی به تخص��ص آنه��ا نداش��ت، در راس وزارتخانه‌های 
گوناگون قرار گرفتند که با نوع مدیریت کلان در دنیا کاملا متفاوت است.
رشته‌های تحصیلی علوم انسانی و علوم اجتماعی و دانش‌های تخصصی 
علوم سیاسی، اقتصاد و بانکداری، مدیریت و منابع انسانی، روزنامه نگاری 

و روابط عمومی‌و حتی محیط زیس��ت وتاریخ و جغرافیا بیشترین تعداد 
تحصیل کرده‌های جهان را در حوزه مدیریت جهانی به عهده دارند.

در دنیای امروز از متخصص علوم مهندسی و پزشکی و هنری و امثالهم 
در رش��ته‌های خودش��ان بهره برداری می‌کنند،به یک فیلمسازخوب باید 
امکانات س��اخت فیلم داد ت��ا بتواند با هنرخود، آثارمان��دگار خلق کند.
هرگزیک فیلمس��از خوب را در راس سازمان اداری سینما قرارنمی‌دهند، 

مدیریت سینما به مجموعه ای ازدانش‌های گوناگون نیاز دارد.
برای اداره یک بیمارس��تان، نباید یک پزشک جراح متخصص را از اتاق 
عمل دور کرد، باید مجهزترین اتاق‌های عمل را دراختیار این پزشک قرار 
داد تا بتواند جان انس��ان‌های مختلف را نجات دهد،بیمارس��تان مجموعه 
ای از دانش پزشکی،پرستاری،حسابداری، نظافت،آشپزی،روابط عمومی‌و 
ده‌ه��ا موض��وع دیگر اس��ت،به همین دلیل،ام��روز رش��ته‌های مدیریت 
بیمارس��تانی یا مدیریت هتلداری در دنیا باب ش��ده است و تا دکتری هم 

وجود دارد.
اداره یک ش��رکت هوایی نیاز به خلبان ماهر ندارد،به مدیریت نیاز دارد. 
یک غواص خوب نمی‌تواند رییس کش��تیرانی باش��د،معلم خوب را باید 
به سرکلاس درس فرس��تاد تا تدریس کند،نه آنکه استاد درجه یک را به 
ریاست منصوب کنیم و سرش را به کارتابل و امضا نامه‌های اداری و رتق 

و فتق أمور مشغول کنیم.
تص��ور کنی��د اگر ادیس��ون و گراهام بل و پاس��تور و دهخدا و حافظ و 
س��عدی و فردوسی و کیارس��تمی‌را به مس��یولیت وزارت نیرو وشرکت 
مخاب��رات وبیمارس��تان فلان و دانش��گاه و وزارت آموزش و پرورش و 
مدرسه تیزهوشان و وزارت ارشاد و معاونت سینمایی و أمثال آن منصوب 
می‌کردیم، امروز نه از اختراع برق و تلفن خبری بود و نه میکروب کشف 
ش��ده بود و نه از دیوان حافظ و گلس��تان و بوستان و شاهنامه خبری بود 

و نه لغت نامه دهخدا داشتیم و نه می‌دانستیم خانه دوست کجاست؟
هر کس��ی را باید در جایگاه خود گذاشت تا سرزمینی آباد داشته باشیم، 
اگرآقای��ان مهندس��ین متخصص و دکترهای ارجمند دس��ت از س��ر این 

سیاست و اقتصاد بردارند.
بانک س��امان، ش��اید از اولین س��ازمان‌هایی بود که از بدو تاس��یس به 
تخص��ص و دانش مرتب��ط اهمیت داد و در این ۲۴ س��ال تلاش کرد که 
بیش��ترین نیروی جوان خود را از بین تحصیلکرده‌های علوم اقتصادی و 

بانکی و سایر رشته‌های علوم انسانی برگزیند.
امیدواریم در ادامه این راه پر پیچ و خم و توسعه آینده بانک خود، همچنان 
در جذب نیروهای متخصص و مرتبط و پاس��خگو به افکارعمومی‌موفق 

و موید بمانیم. 
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رتبه نخست تولید و فروش پایانه‌های فروشگاهی کشور
افتخاری بزرگ برای شرکت تندر نور

این ش��رکت در تمامی زمینه‌های مرتبط با فناوری اطلاعات و ارتباطات، 
سیس��تم‌های پرداخت و س��امانه‌های بانکی امکان فعالیت دارد و توانسته 
نمایندگی انحصاری ش��رکت Newland و نمایندگی انحصاری شرکت 
Huntkey را در اختیار بگیرد. این ش��رکت در دی‌ماه سال 1399 موفق 
ب��ه دریافت تأییدیه ش��رکت‌های دانش‌بنیان از معاون��ت علمی و فناوری 

ریاست‌جمهور شد.
علاوه ب��ر این، محصولات نرم‌افزاری که در ش��رکت تندر نور طراحی، 
تولید و توس��عه داده ش��ده را در کل می‌توان در سه دس��ته نرم‌افزارهای 
دس��تگاه‌های جانبی، نرم‌افزارهای س��وئیچ پرداخت و نرم‌افزارهای تحت 
وب تقسیم‌بندی کرد. در حوزه دستگاه‌های جانبی، این شرکت نرم‌افزاری 
برای دس��تگاه صندوق فروشگاهی طراحی و پیاده‌سازی کرده و در حوزه 
س��وئیچ‌های پرداختی، شرکت تندر نور سامانه سوئیچ پذیرندگی نسیم را 
به‌عنوان اولین س��وئیچ بانکی ایرانی طراحی و پیاده‌س��ازی کرده که بیش 
از یک دهه در بانک س��په مورداس��تفاده قرار گرفته اس��ت. آنچه در ادامه 
می‌خوانید گفتگو با هومن س��پهری مدیرعامل ش��رکت تندر نور است که 
در آن پیرامون دس��تاوردها و موفقیت‌های این ش��رکت در س��ال گذشته 

توضیح داده است.
  با س��پاس از زمانی که در اختیار نش��ریه س��امان قرار دادید، لطفاً 
بگویی��د که وضعیت ش��رکت در س��ال گذش��ته چه‌طور ب��ود و چه 

دستاوردهایی داشتید؟
من هم به همه خوانندگان س�الم می‌کنم. باید بگویم که س��ال گذش��ته، 
س��ال بس��یار خوبی برای مجموعه تندر نور بود، چراکه علاوه بر شرکت 
س��پ به‌عنوان مشتری اصلی، توانستیم در مناقصات مختلف شرکت کنیم 
و باتوجه‌به کیفیت بسیار بالای دستگاه‌های پوز ما و قیمت‌های خوبی که 
داریم، بتوانیم س��فارش‌های ش��رکت‌های بزرگی همچون آسان پرداخت، 
س��داد، سپهر و ایران کیش را بگیریم و سود خوبی را برای شرکت ایجاد 

کنیم.  
پیش‌ازاین تنها مش��تری ما ش��رکت پرداخت الکترونیک س��امان بود که 
باتوجه‌ب��ه حج��م بالای نیاز این ش��رکت، ما تمرکز خ��ود را برای تأمین 
نیازهای س��پ قرار داده بودیم؛ اما باتوجه‌به نیاز بازار و برنامه‌ریزی انجام 
شده، توانستیم ظرفیت تولید و خدمات خود را بالا ببریم و به بازار کشور 
ورود کنیم و رقابت بسیار خوب و جذابی با شرکت‌های بزرگی همچون 
توس��ن و فناپ داری��م. در حال حاضر جمع تولید و فروش ما در س��ال 
گذش��ته از تعداد 240 هزار پایانه فروش گذش��ت که این رکورد بس��یار 
خوبی برای ش��رکت تندر نور است و ما توانس��تیم تمامی رقبای خود را 
شکس��ت دهیم و رتبه نخست تولید و فروش دستگاه پوز را در کشور از 

شرکت نرم‌افزاری تندر نور )سهامی خاص( به‌عنوان 
ی��کی از ش��رکت‌های عضو گ��روه مالی س��امان، با 
هدف تأمین نیازمندی‌های تخصصی س��خت‌افزاری 
س��امانه‌های کارت هوشمند، کارت‌خوان، خودپرداز 
و محصولات بانکی تأس��یس ش��د. شرکت تندر نور 
بزرگ‌تری��ن و مجهزترین مر��کز تعمیرات تخصصی 
کارت‌خوان در ایران را داراست و به‌جرئت می‌توان 
گف��ت تندر نور تنه��ا ش��رکت دارای توانایی تعمیر 

برندهای متعدد در این حوزه است.

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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آن خود کنیم. به‌نحوی‌که حتی وزارت صمت از شرکت ما تقدیر کرد.
امس��ال هم خیلی س��خت درگیر آماده‌سازی س��فارش‌های خود برای 
شرکت‌های مختلف هس��تیم و در کنار آن به طور معمول یک محصول 
جدی��د باتوجه‌به نیازهای ب��ازار طراحی و ارائه کرده‌ای��م. به‌عنوان‌مثال 
باتوجه‌ب��ه نیاز ب��ازار به کیوس��ک‌های پرداخت و همچنی��ن پایانه‌های 
غیرنق��دی، م��ا امس��ال روی تولی��د این محص��ولات تمرک��ز کردیم. 
خوش��بختانه باید بگویم که در حال حاضر نمونه‌هایی از کیوس��ک‌های 
پرداخت تولید ش��ده در ش��رکت تندر ن��ور در داروخانه 13 آبان نصب 
ش��ده و عملکرد بسیار فوق‌العاده‌ای داشته که هم همکاران ما در شرکت 
پرداخت الکترونیک سامان و هم دوستان ما در دانشگاه علوم پزشکی و 
داروخانه 13 آبان رضایت بالایی از کیوسک‌های تولید شده در تندر نور 
دارند. در حال حاضر نیز س��فارش تولید 60 دس��تگاه کیوسک پرداخت 
از ش��رکت س��پ دریافت کرده‌ایم و به‌زودی این محصولات را به سپ 
ارائه خواهیم کرد. درعین‌حال امس��ال ما مدل جدیدی از کیوس��ک‌های 
پرداخ��ت را طراحی کرده‌ایم که از آخرین تکنولوژی‌های روز دنیا بهره 

می‌برد و بسیار شکیل‌تر از نمونه‌های پیشین است. 
 باتوجه‌به صحبت‌های شما در خصوص جذب بسیاری از  PSPها 

لطفاً بفرمایید که وضعیت شما نسبت به رقبا چه‌طور است؟
در سال گذش��ته رقبا از ما عقب ماندند و نتوانستند در مناقصه‌ها برنده 

شوند.
دلیل این اتفاق کیفیت بس��یار بالا و قیمت رقابتی محصولات تندر نور 
بود. علاوه بر این ش��رکت‌های دیگر نیز به دلیل همین نقاط قوت تندر 
نور، نتوانس��تند در رقابت با ما تاب بیاورند و عملًا در تمام مناقصه‌‌هایی 
که ما ش��رکت کرده بودیم، نتوانس��تند برنده ش��وند. تنها مناقصه‌ای که 
یک ش��رکت در س��ال گذش��ته برنده ش��د، یک مناقص��ه در خصوص 
کارت‌خوان‌ه��ای اندروی��دی بود که از قضا ما در این مناقصه ش��رکت 

نکرده بودیم.
 جالب اینجاس��ت که یک شرکت مشهور به دلیل کاهش شدید فروش، 
نمایندگی دستگاه‌های PAX را از دست داد. در کل همان‌طور که گفتم 
ما توانس��تیم به پش��توانه کیفیت و قیمت رقابتی که داریم، تمامی رقبای 
خوب خود را پش��ت س��ر بگذاری��م و رتبه یک تولی��د و فروش را در 
کش��ور از آن خود کنیم. این در حالی اس��ت که از س��ال گذش��ته تیم 
نرم‌افزار ما بسیار تقویت شد و توانستیم متناسب با مزایده‌هایی که برنده 
می‌ش��دیم، نرم‌افزار مخصوص هر ش��رکت را نیز طراحی و تولید کنیم. 
به صورتی که ما برای ش��رکت‌های سداد، س��پهر و ایران کیش نرم‌افزار 

دستگاه کارت‌خوان تولید کردیم و به آنها تحویل دادیم. 

نکت��ه مه��م دیگ��ر این اس��ت که 
ما بخ��ش ب��زرگ و مهم��ی از قطعات 

محصولاتم��ان را خودم��ان تولید می‌کنیم که 
این موضوع به نقطه قوت ش��رکت تبدیل ش��ده 

اس��ت. به‌عنوان‌مثال بخش‌ه��ای بزرگ��ی از بردهای 
الکترونیکی دس��تگاه‌های پوز در داخ��ل کارخانه ما تولید 

می‌ش��ود و حت��ی کار تولید قاب‌های دس��تگاه‌ها نیز توس��ط 
خودمان انجام می‌شود.

 باتوجه‌ب��ه این اظه��ارات و مناقصاتی که برنده ش��ده‌اید، آیا 
ظرفیت تولید کارخانه افزایش پیدا میک‌ند؟

تا سال گذشته ظرفیت تولید ما 200 هزار دستگاه بود؛ اما پس از بازدید 
وزارت صم��ت از کارخانه تندر نور، مجوز تولید 665 هزار دس��تگاه به 
مجموعه ما اعطا ش��د که این اتفاق بسیار بزرگی است. ظرفیت تولید ما 
در حال حاضر 300 هزار دس��تگاه اس��ت؛ اما متناس��ب با نیاز بازار این 
قابلی��ت را داریم که تولید خود را تا بیش از 600 هزار دس��تگاه هم بالا 

ببریم.
نکت��ه مهم دیگر این اس��ت که ظرفیت تعمیراتی م��ا هم حدود 8 هزار 
پوز در ماه بود که این عدد بس��یار بزرگی بود. اما باتوجه‌به افزایش نیاز 
شرکت پرداخت الکترونیک س��امان و همچنین الزام ما به ارائه گارانتی 
محصولاتی که توانس��تیم مناقصه آن را برنده ش��ویم، ظرفیت تعمیراتی 

شرکت نیز به 20 هزار پوز در ماه افزایش پیدا کرد. 
 وضعیت سوددهی شرکت در سال گذشته چه‌طور بود؟

س��وددهی مجموعه ما در س��ال گذش��ته بیش از 2 برابر مدت مش��ابه 
س��ال قبلش بود و سهام‌داران اصلی شرکت تندر نور از این اتفاق بسیار 
رضایت داشتند. پیش‌بینی ما این است که اگر تأمین نقدینگی ما صورت 
پذیرد، امیدواریم کل بازار پوز ایران را قبضه کنیم و س��ود بسیار خوبی 

را نصیب شرکت کنیم. 
 س��ال گذش��ته از طراحی یک نرم‌افزار بایگانی برای بانک سامان 

خبر دادید. برآیند این پروژه به کجا رسید؟
خوشبختانه در فاز آخر این پروژه هستیم و نرم‌افزار تحویل بانک شده 
اس��ت و در حال پشت سر گذاش��تن مراحل تست خود در داخل بانک 
اس��ت و باید بگویم که خوش��بختانه عملکرد بسیار خوبی داشته است. 
این نرم‌افزار قابلیت شخصی‌س��ازی برای تمامی واحدهای بانک را دارد 
و در حال حاضر شعب امکان بایگانی اسناد روزانه را دارند و امیدواریم 
ک��ه به‌زودی این نرم‌افزار زی��ر بار برود و پ��س از آن در اختیار تمامی 

واحدهای بانک قرار گیرد. 

باتوجه‌به نیاز 
بازار، امسال با 

استفاده از آخرین 
تکنولوژی‌های روز 

دنیا مدل جدیدی از 
کیوسک‌های پرداخت 

را طراحی کردیم
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نقش پارادايم جديدنقش پارادايم قديمنام ستون

جوانان نسل هزاره سوم- <كودكان نسل انفجارمخاطب هدفستون شماره 1

محصولات ديجيتال- <محصولات سنتيموضوعستون شماره 2

كانال‌هاي ديجيتال- <(BLT)  و زيرخطي(ATL)كانال‌هاي بالاي خطي كانال‌هاي ارتباطيستون شماره 3

 1. »جديد« به »عادي جديد« تبديل مي‌شود 
سه ستون اصلي بازاريابي بانكي در مرحله انتقال قرار دارند. اين انتقال آن‌قدر 
پوياست كه ستون‌هاي »جديد« به‌زودی به شکل »عادي جديد« در بازاريابي 

بانكي درمي‌آيند.  به‌منظور توصيف اين انتقال و تشريح »عادي جديد«، ما از 
مدل TASCC استفاده ميك‌نيم. مدل TASCC به سه ستون اصلي بازاريابي 

بانكي و انتقالي كه اين ستون‌ها انجام می‌دهند، اشاره ميك‌ند.
)2017 :David Gyori( تهيه شده براي آكادمي بانكداري خرد توسط ديويد گيوري ،TASCC جدول 8- 1. مدل

گام‌های بعدی در بازار دیجیتال
 )بخش اول(

فصل هشتم: 
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مدل TASCC نش��ئت‌گرفته از حروف اختصاري سه ستون اصلي زير 
است:

)Target Audience( براي مخاطب هدف TA -
)Subject( براي موضوع S -

)Channels of Communication( براي كانال‌هاي ارتباطي CC -
اينك به هر كي از ستون‌ها نظر مختصري مي‌افكنيم:

 ستون شماره 1- مخاطب هدف 
كودكان نس��ل انفجار جمعيت كساني هس��تند كه بين سال‌هاي 1945 تا 
1965 به دنیا آمده‌اند. آن‌ها معمولاً والدين نس��ل هزاره سوم هستند. نسل 
هزاره س��وم معمولاً به‌عنوان كساني توصيف مي‌شوند كه در هزاره جديد 

به سنین بلوغ رسيدند )يعني، در سال 2000 و پس از آن(.
در تم��ام صنايع معمولاً تمركز بازاريابان، انتقال از كودكان نس��ل انفجار 
به جوانان نس��ل هزاره سوم است. اين كي انتقال عمده محسوب مي‌شود 
كه معمولاً در ش��ركت‌هاي بزرگ موجود در صنايع سنتي بهك‌ندي انجام 
مي‌ش��ود. بانكداري به‌یقین كيي از فعاليت‌هايي اس��ت ك��ه در آن انتقال 
بازاريابي از كودكان نس��ل انفجار به جوانان نس��ل هزاره س��وم به‌تدريج 

صورت‌گرفته است.
 ستون شماره 2- موضوع 

موض��وع اصلي، ارتباطات بازاريابي محصول موردنظر اس��ت. از زماني 
كه بانك��داري خُردِ جديد پا به عرصه ظهور نهاد، تمركز عمده ارتباطات 
محصول مس��تقيم يا نامس��تقيم، حول مح��ور ويژگي‌ه��اي جزئی مالي 

محصولات مي‌چرخيد.
 همان‌طور كه مفهوم سفر ديجيتال انتها به ‌انتها )end- to- end( رواج 
بيش��تري ميي‌ابد، موضوع اصلي ارتباط��ات از جزئیات مالي محصولات 

سنتي به تجربه ديجيتال مشتري تغيير ماهيت مي‌دهد.
چه چيزي تجربه ديجيتال مشتري را تعريف و مشخص مي‌كند؟

اج��زاي كلي��دي تش��يكل‌دهنده تجربه دیجیتال مش��تري در انگلس��تان 
عبارت‌ان��د از: UX ) تجرب��ه كارب��ر(، UI )اينترفيس يا راب��ط كاربر(، 
 Instant( دسترسي آني ،)Frictionless Operation( عمليات روان
 )Onboarding( ش��فافيت، س��ادگي، همراه‌ک��ردن ،)Availability
راحت، تعالي چندكانال��ه )Omni- channel Excellence(، امنيت 

س��ايبري بي‌واس��طه )Seamless Cybersecurity(، سفارشي‌سازي 
انبوه )Mass Individualization( و بيش��تر. اين ويژگي‌ها از اساس 
با تمركز اصلي سنتي بر جزئیات مالي، اغلب به نکات اساسي ريز تجزيه 
مي‌ش��ود. پذيرفتن اين تغيير اساس��ي در ماهيت موضوع اصلي بازاريابي 

بانكي، معمولاً براي تصميم‌گيران ارشد دشوار است.
 ستون شماره 3- كانال‌هاي ارتباطي 

دنيا در ح��ال انتقال از كانال‌هاي ارتباطي س��نتي بازاريابي بالاي خطي1 
)ATL( و كانال‌ه��اي زيرخط��ي2 )BLT( ب��ه کانال‌های جدي��دِ كاملًا 
ديجيتال اس��ت. كانال‌ه��اي ارتباط��ي بازاريابي مانند تلويزي��ون، راديو، 
تابلوهاي تبليغاتي، روزنامه، بروشور، نامه‌نگاري پستي و... در حال انتقال 
به وب‌س��ایت‌های شركتي، بلاگ‌ها، رسانه‌هاي اجتماعي، بنرهاي برخط، 
تبليغ��ات با تلفن‌هاي هوش��مند، چت باکس‌ها و... هس��تند. موفقيت در 
كانال‌ه��اي جديد نيازمن��د مهارت‌هاي جديد بازاريابي اس��ت و معمولاً 

مشكلاتي را براي بازاريابان فعلي بانكي ايجاد ميك‌ند.
درحالی‌که بهينه‌سازي كانال‌هاي بازاريابي ديجيتال اساساً علم كاملًا پيچيده‌اي 
اس��ت، كي س��وال نگرانك‌ننده نيز وج��ود دارد و آن وج��ود روند در حال 
تغيير انحصار قوي دوگانه3 در تبليغات ديجيتال اس��ت. همان‌طور كه نشريه 
وال‌استریت ژورنال توصيف ميك‌ند، گوگل و فيس‌بوك به‌زودی بيش از نيمي 
از درآمد تبليغات ديجيتال را در سطح جهان به خود اختصاص خواهند داد. 
در 2011 ميلادي، سهم مشترك اين دو غول حدوداً »فقط« 40 درصد از بازار 
 ،Alibaba علي‌بابا ،Baidu جهاني بود. شركت‌هاي فناوري چيني مانند بيِدو
تنِسِنت Tencent، سينا Sina و سوهو Sohu كمتر از 20 درصد سهم بازار 
جهاني را در اختيار داشتند)Wall Street Journal: 2017(.  يافتن شرايط 
مذاكره در چنين محيطي چالش‌برانگيز است. بان‌كهاي عمده بازيگران كلان 
بسيار مهمي در بازارهاي داخلي خود هستند. اين جايگاه - در عصر رسانه 
اجتماعي - به آن‌ها به‌عنوان تبليغك‌نن��دگان عمده، موضعي قوي در مذاكره 
مي‌ده��د. اما درعین‌حال، به‌ندرت مي‌توان بانكي را يافت كه بتواند با اين دو 
فرمانرواي بالقوه تبليغات برخط شبه انحصاری دوگانه - گوگل و فيس‌بوك 
- به طرز مؤثري دادوس��تد كند.  همان‌طور كه »جديد«، گام‌به‌گام به »عادي 
جديد« تبديل مي‌شود، بايد مشخص كنيم تا چه حد بازاريابي ديجيتال كي 

طيف محسوب مي‌شود.

 بازاريابي كاملًا
ديجيتال

 بازاريابي عمدتاً
ديجيتال

 بازاريابي عمدتاً
ديجيتال

 بازاريابي عمدتاً
ديجيتال

 بازاريابي نسبتاً
ديجيتال

 بازاريابي نسبتاً
ديجيتال

 بازاريابي نسبتاً
ديجيتال

بازاريابي سنتي

خيرخيرخيرآريخيرآريآريآريستون شماره 1

خيرخيرآريخيرآريخيرآريآريستون شماره 2

خيرآريخيرخيرآريآريخيرآريستون شماره 3

1- کانال‌های بالای خطی، کانال‌هایی هس��تند نظیر تلویزیون، س��ینما، رادیو، تابلوهای تبلیغاتی و روزنامه‌ها که با هدف ایجاد آگاهی، یادآوری یا ترغیب مصرف‌کننده نسبت به‌برند یا 
محصول شکل می‌گیرد. این نوع تبلیغات به‌دنبال اثرگذاری بر انبوهی از مشتریان و مصرف‌کنندگان است و زمانی که بازار هدف بسیار بزرگ باشد از آن استفاده می‌شود. )مترجم(

2- کانال‌های زیرخطی، کانال‌هایی هستند که برای ایجاد علاقه یا ترغیب مصرف‌کنندگان به‌خرید کالا از ابزارهایی نظیر کاتالوگ، بروشور، سمپلینگ، فروش حضوری و غیره استفاده 
می‌شود. در واقع برخلاف کانال‌های بالای خطی که انبوهی از مخاطبان را هدف قرار می‌دهد، این کانال‌ها مخاطبان خاص را هدف برنامه‌های خود قرار می‌دهد. )مترجم(

3- زمانی که دو عرضه‌کننده بر بازار تسلط داشته باشند.

)2017 :David Gyori( جدول 9- 1. طيف بازاريابي ديجيتال: تهيه شده براي آكادمي بانكداري خرد توسط ديويد گيوري
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بازارياب��ان ديجيتال با اين واقعيت تحت فش��ارند كه همراه با انتقال اين 
س��ه س��تون )مخاطب هدف، موضوع و كانال‌ه��اي ارتباطي(، كي روند 
ثانويه وجود دارد: صحنه رقباي مس��تقيم در حال تغيير است. درحالی‌که 
20 س��ال گذشته رقباي مستقيم بان‌كهاي عمده موجود، بان‌كهاي عمده 
موج��ود ديگري بودند. امروزه ت��ا حدودي متفاوت نس��بت به هر بازار 
جغرافياي��ي )ش��مار زيادي( بازيگ��ر جديد در بخش مال��ي وجود دارد: 
عاملان شبكه‌هاي موبايلي، غول‌هاي فناوري، شركت‌هاي نوپاي فين‌تك، 

نئو بان‌كها )Neo- Banks( و ... .
 2. خدمت‌رساني به نسل هزاره سومي‌ها 

نخس��تين س��تون بازاريابي بانكي ديجيتال به‌یقین محوري و ش��اخص 
اس��ت. درك، اقدام و اجراي انتقال اساس��ي مخاطب اصلي هدف دشوار 
اس��ت. كيي از »گام‌هاي بع��دي« در بازاريابي بانكي ظهور نس��ل هزاره 
سومي‌هاست. از منظر آينده‌نگر بازاريابي بانكي، جوانان نسل هزاره سوم 
ممكن است با مدل »جهاني« ‘GLOBAL’ model احراز هويت شوند.

GLOBALشرح مختصر

G رجحانGAFA
  و نيز ساير(Amazon) و آمازون (Facebook)، فيس‌بوك (Apple)، اپل (Google)گوگل 

شركت‌هاي فناوري - بيشتر مورداعتماد اين نسل هستند تا بانك‌ها.

L وفاداري رايگان(Loyalty- Free)
  ضعيف‌تر است تا در يك محيط(lock- in effect)در دنياي ديجيتال، اثر نصب زنجير به‌پاي مشتري 

سنتي. اين انگيزه، ماندن براي دوره طولاني با يك ارائه‌كننده خدمت را كاهش مي‌دهد.

O مشتريان برخط و رسانه اجتماعي(Online and 
Social- media Consumers)

 در مقايسه با كودكان نسل انفجار، جوانان نسل هزاره سوم رجحان روشني براي برخط رسانه‌هاي
اجتماعي نسبت به کانال‌های بالاي خطي و زيرخطي دارند.

B خريداران تجربه آني(Buyers of Instant 
Experience)

 نسل هزاره سومي‌ها اغلب »نسل آني« ناميده مي‌شوند. راه‌حل‌هاي فوري، سريع، پرشتاب، تک کلیکی و
ساده را به‌شدت ترجيح مي‌دهند.

A
  »خوانندگان«

  صوتي - تصويري
(Audiovisual ‘Readers’)

 نسل بازي‌هاي رايانه‌اي، زبان تصويري را به‌عنوان منبع عمده ورودي اطلاعات ترجيح مي‌دهد. براي
 اين نسل، ویدئو و بازي رايانه‌اي مانند داشبوردها، مرجح‌ترين شكل انتقال اطلاعات است. وقتي نوبت
 به ارتباط نوشتاري مي‌رسد، هيچ جاي تعجبي نيست كه 140 واژه )حداكثر تعداد واژه در يك توئيت(

مي‌تواند جاي يك كانال ارتباطي مرجح جهاني را بگيرد.

L گرايش كمتر به خود(Less Oriented to Own)
 يكي از درس‌هايي كه نسل هزاره سومي‌ها از بحران 2008م. آموختند اين بود كه تحصيل دارايي از راه

 ايجاد بدهي، مدل ريسكي تأمين مالي است. اين رخداد اين نسل را به‌شدت به سمت روش‌ها و ترجيحات
متنوع اجتناب از مالكيت سوق داد.

)2017 :David Gyori( تهيه شده براي آكادمي بانكداري خرد توسط ديويد گيوري GLOBAL: »جدول 10- 1.  مدل »جهاني

 در اينجا ما هر كي از اين شش عنصر مدل GLOBAL را مطابق با برخي از پيامدهاي كليدي براي بازاريابي بان‌كها، به طور مجزا مورد بررسي 
قرار مي‌دهيم.
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 :GAFA رجحان 
- سعي كنيد بر مشكل تصوير غلبه كنيد: نسل هزاره سومي‌ها ترجيح 

مي‌دهند كسب‌وكار خود را با اين غول‌هاي فناوري انجام دهند تا 
 شركت‌هاي سنتي موجود - از قبيل تأمينك‌نندگان 

خدمات مالي.
- همكاري با فن��اوري: غول‌هاي فناوري به نح��و روزافزوني مایل‌اند 
ب��ه خدم��ات مالي ورود كنن��د و در اين اقدام موفق هم هس��تند. اپل پی 
 )AliPay( علی پی ،)Amazon Wallet( آمازون والت ،)ApplePay(
و وی چت )WeChat( متعلق به‌تنِسِنت )Tencent( نمونه‌هاي خوبي 

هستند. بان‌كها بايد با اين راه‌حل‌ها به‌جاي رقابت، همكاري كنند.
 به‌مح��ض اينكه اين غول‌هاي قوي فن��اوري اقدامي انجام دهند، رقابت 
رودررو با آن‌ها دش��وار مي‌ش��ود. گاهي اين گام‌ها بس��يار پويا و سريع 
هس��تند. كي نمونه خوب از س��رعت خيرهك‌ننده كيي از اين غول‌ها، يواِ 
بائو )Yu’E Bao( اس��ت. يواِ بائو در حال حاض��ر بزرگ‌ترين صندوق 
بازار پول در دنياس��ت. يواِ بائو توس��ط بازوي مال��ي علي‌بابا به نام انَت 
فايننش��ال )Ant Financial( در ژوئن 2013 راه‌اندازي شد و در حال 
حاضر كلًا بيش از 160 ميليارد دلار دارايي دارد كه از صندوق بازار پول 
جي پي مورگانِ دولت ايالات متحده بيش��تر اس��ت. يواِ بائو كه به معنای 
»گنج پس‌مانده« است، تنها كيي از داستان‌هاي رشد بسيار سريع در تأمين 

مالي جديد است.
- ياد بگيريد اس��تعدادهاي جوان را به کار گيريد: شركت‌هاي فناوري 
نه‌تنه��ا با بومي بودن ديجيتال، طبق تعريف، نس��بت به بانک‌های س��نتي 
برت��ري دارند، بلكه از كاركنان بااس��تعدادي برخوردارن��د كه خود آن‌ها 
بيشتر نسل هزاره سومي هستند. ميانگين سني كاركنان فيس‌بوك 28 سال، 
در لينكدين و سِ��يلزفورس )Salesforce( 29 سال، گوگل 30، آمازون، 
 :Bort and Nudelman( اپل و ياهو 31 سال و ايي‌باي 32 سال است
2015(. درعین‌حال، وضعيت در بان‌كهاي س��نتي بس��يار متفاوت است 
- حداقل كي دهه ش��كاف س��ني بين كاركنان وج��ود دارد. مطابق اداره 
آمار وزارت كار ايالات متحده، س��ن ميانه در بان‌كهاي آمركيا در س��ال 
 )2017 ,US Department of Labor .2016 تقريباً 42 س��ال ب��ود
با بهك‌ارگيري نيروهاي بااس��تعداد كه خود از نس��ل هزاره س��وم هستند، 
بان‌كها مي‌توانند نيروي كاري به دس��ت آورند كه نيازها، درخواست‌ها و 

ترجيحات گروه‌هاي اصلي هدف را بهتر درك ميك‌نند.
 وفاداري رايگان: 

- تدو��ين راهب��رد »نص��ب زنج��ير )به‌پاي كارب��ر(« ديجيت��ال: اثر 
نص��ب زنجي��ر ديجيتال به‌پ��اي كاربر وضعيت��ي را ايج��اد ميك‌ند كه در 
آن كارب��ر به وف��ادار باقی‌ماندن ب��ه تأمین‌کننده فعلي خود تمايل نش��ان 
 مي‌ده��د. ي��ك نمونه بس��يار خ��وب، پ��روژه دكمه‌هاي آم��ازون دَش 

)Amazon Dash Buttons( است. 
دكمه‌هاي آمازون دش، دكمه‌هاي فش��اري پلاستكيي كوچكي است كه 
به اتصال به وای‌فای مجهز شده و هر برند روي كي دكمه قرار دارد. اين 

دكمه‌ها مي‌تواند در هر جا در منزل مشتري بچسبد.
 براي مثال، كي دكمه كه روي آن علامت برند موردعلاقه مشتري از پودر 
لباسش��ويي است مي‌تواند روي ماشين لباسشويي چسبانده شود. ديگري 
با علامت تجاري نوشيدني موردعلاقه مشتري روي درِ يخچال چسبانده 
ش��ود. با فش��ردن دكمه، اقلام موردنظر به‌صورت خودكار در فهرس��ت 

خريد آمازون مش��تري ظاهر مي‌ش��وند. آزمايش ابتدايي در سیلیکون‌ولی 
)Sillicon Valley( آن‌چنان موفقيت‌آميز بود كه دكمه‌هاي دش آمازون 
در حال حاضر براي 300 برند در سرتاس��ر ايالات متحده و انگلستان در 
دس��ترس قرار دارند. دكمه دش به‌محض اينكه مشتري دكمه‌هاي درست 
برن��د را در همه جاي منزلش نصب كند، اثر نصب زنجير به‌پاي كاربر را 

به وجود مي‌آورد.
- منافع مش��اركتي ايجاد كنيد: در مقايس��ه با پارادايم‌هاي سنتي پيش 
از ديجيتال، وفاداري مش��تري بر دو س��تون »مناف��ع عاطفي و كاركردي« 
اس��توار بود كه اينك سومين ستون يعني »منافع مشاركتي« در حال ظهور 
اس��ت. منافع مشاركتي در دنياي ديجيتال برجسته شدند. شركت‌هايي كه 
اجتماعات��ي از س��فيران برند ديجيتال، خدمات مش��تري، چت عمومي و 
حس��اب‌هاي تعاملي توییتر دارند كه در آن‌ها مش��تريان مي‌توانند شركت 
را هش��تگ و موارد را گزارش و پرس��ش كنند، بديهي اس��ت برنامه‌هاي 
محتوايي توليد ش��ده توسط كاربر و پروژه‌هاي جمع‌سپاري مورد استقبال 
مش��تريان جوان ق��رار مي‌گيرند. نس��ل هزاره س��ومي‌ها مصرفك‌نندگان 
 Prosumer- proactive and interactive( تعامل��ي  و  فع��ال 
consumer( هس��تند كه مي‌خواهند و به دنبال مش��اركت در طراحي و 
بهبود خدماتي‌اند كه ترجيح مي‌دهند استفاده كنند. آن‌ها در جست‌وجوي 
كانال‌هاي دوطرفه فوري عمومي، ارتباط اجتماعي و محلي هستند. چيزي 
كه والدینش��ان توس��ط كانال‌هاي دوطرفه مانند روزنامه چاپي، تلويزيون 
و راديو با پيام‌هاي ش��ركتي روبه‌رو بودند و حتي نمي‌توانس��تند در رؤيا 
ببينند. كي ش��وخي در بين بازاريابان ديجيتال دهان‌به‌دهان مي‌شود: »كي 
برند، ديگر چيزي نيست كه ما به مشتری مي‌گوييم هست. بلكه آن چيزي 

است كه مشتريان به هم مي‌گويند!«.
 مشتريان برخط و رسانه‌های اجتماعي: 

- همكاري با اجتماعات بزرگ و فعال برخط: كي مثل قديمي اس��ت 
كه: »تنها راه براي اينكه كي دوس��ت داش��ته باشي اين است كه خودت 
كيي از آن‌ها باش��ي«. اين نمي‌توانس��ت در دنياي ديجيتال درس��ت‌ترين 
باشد. براي بان‌كها، تشيكل اجتماعات بزرگ و فعال برخط فرایند بسيار 

غيرطبيعي است. 
بانكداري، بازار بسيار قانونمند و نظارت شده‌اي است و بيشتر بر حريم 
خصوصي افراد تمركز دارد تا اجتماع اشتراكي. هر فعاليت اجتماعي براي 
بانك از ريس��ك بالقوه برخوردار است. شهرت، مقررات، تصوير برند و 
اصول اخلاقي مي‌تواند به‌راحتي توس��ط هر فعاليت كنترل نشده مشتري 

زير پا گذاشته شود.
 مهم اس��ت كه همكاري بالقوه با اجتماعات موجود و به‌خوبي مديريت 

شده فعلي در رسانه‌هاي اجتماعي در نظر گرفته شود.
 خريداران تجربه آني: 

- فرایندها را س��اده و سريع بسازيد: اغلب از نسل انفجاري‌ها نقل‌قول 
شده كه گفته‌اند: "من تنها پنج دقيقه فرصت دارم." همين جمله براي نسل 
هزاره س��ومي‌ها اين اس��ت: »من تنها پنج ثانيه فرصت دارم.« نسل هزاره 
سومي‌ها به دریافت خدمات سريع عادت كرده‌اند. جاي تعجب نيست كه 

گاهي نسل هزاره سومي‌ها را »نسل مطالبه‌گر« مي‌نامند.
- ارتباط را فوري گيرا و جذاب كنيد: 1/7 ثانيه براي هر صفحه‌نمایش. 
اين ميانگين زماني است كه مردم در هر صفحه‌نمایش گوشي تلفن همراه 

خود نگاه ميك‌نند. 
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اي��ن دقيق��اً با داده‌ه��اي فيس‌بوك مطابق��ت دارد: »در خ��وراك خبري 
فيس‌بوك، مي‌بينيم م��ردم به طور ميانگين 1/7 ثانيه براي هر قطعه محتوا 
روي گوشي تلفن همراه خود وقت صرف ميك‌نند در مقايسه با 2/5 ثانيه 

.)2016 :Facebook( »روي صفحه‌نمایش رايانه شخصي
 »خوانندگان« صوتي تصويري: 

- در طراح��ي عالي باشي��د: همان‌طور ك��ه پیش‌ازاین بح��ث كرديم، 
بان‌كها در گذش��ته توجه زی��ادی به جنبه‌هایي بازارياب��ي جزئیات مالي 
محص��ولات بانك��داري خرد ميك‌ردند. در مقايس��ه با اين تمركز س��نتي 
مالي، طراحي عنصري كام�اًل بيگانه بود. اما درعین‌حال، در صنايع ديگر 
پيش��ينه‌ قديمي‌ت��ري دارد تا صنعت بانكداري: اس��تيو جاب��ز قبل از هر 
شخص ديگري به این موضوع پي برد كه »طراحي، شكل ظاهري و آنچه 
احس��اس مي‌شود نيست. طراحي يعني اينكه دستگاه چگونه كار ميك‌ند« 

.)2003 :Walker(
- زب��ان طراح��ي را از بازي‌هاي رايان��ه‌اي اقتباس كنيد: نس��ل هزاره 
سومي‌ها مدت‌هاست كه مش��غول بازي‌هاي برخط هستند با داشبوردهاي 
تصويري رنگارنگ و پوي��ا و مي‌تواند به بهترین وجهي اين نوع ارتباط را 
درك كنند. برخلاف حروف و اعداد روي كاغذ چاپي سياه در صورت‌هاي 
مالي س��نتي بانكي. لطيفه‌اي ميان جمع فناوري مالي دهان به‌دهان مي‌شود 
درباره اينكه تا چه اندازه اينترفيسِ كاربر خوب است، انگار اينترفيس كاربر 

مانند كي جوك است.
 اگر بايد در موردش توضيح بدهي، پس جوك خوبي نيست. استيو جابز 
كي حس��اب سرانگشتي داشت كه هميشه از آن براي تمايز بين »اينترفيس 
بد« و »اينترفيس خوب« استفاده ميك‌رد: وقتي نخستين‌بار به‌آن نگاه ميك‌نيد 
بايد بتوانيد از آن استفاده كنيد. و وقتي دومين‌بار آن را مي‌بينيد بايد بتوانيد 

آن را آموزش دهيد.
 اينترفيس‌هاي معدودي متعلق به‌تأمينك‌نندگان خدمات مالي هس��تند كه 

مي‌توانند اين سطح استاندارد را برآورده سازند.
- براي صفحه‌نمایش گوش��ي همراه و صفحه‌آرايي پرتره بهينه‌سازي 
كنيد: »اول موبايل« براي هدف‌گیری مشتريان جوان، عقل سليم است. اما 
درعین‌حال، وقتي محتواي ویدئویی براي موبايل بهينه‌سازي مي‌شود كي 

نكته انحرافي پنهان وجود دارد.
 ازآنجایی‌که صفحه‌نمایش اصلي نس��ل هزاره س��ومي‌ها تلفن هوشمند 
اس��ت، آن‌ها تنظيمات تصويري »پرتره« را نس��بت به صفحه‌آرایی سنتي 

»منظره« بيشتر مي‌پسندند.
 با بيش از 100 ميليون س��اعت وقت كه روزانه صرف تماش��اي ویدئو 
در فيس‌ب��وك مي‌ش��ود )Facebook: 2016(، مهم اس��ت ك��ه در اين 
ح��وزه، عالي و از رقب��ا در اين ژانر متمايز ب��ود. همان‌طور كه فيس‌بوك 
به س��ازندگان محتواي ویدئویی‌اش توصيه ميك‌ند: »تبليغات ویدئویی در 
خ��وراك خبري بايد برند را به نحوی در مقابل چش��مان بيننده آورد كه 
توجه او را به‌س��رعت جلب كرده و بدون توجه به صدا و با اس��تفاده از 

عنوان يا شرح كوتاه يا شيوه‌هاي ديگر تصويري قابل‌فهم شود«.
 گرايش كمتر به خود: 

- چرخه زندگي مالي جديد را درك كنيد: نس��ل هزاره سومي‌ها اينك 
به‌عنوان جواناني بالغ، با پشت سر گذاشتن بحران اعتباري 2008 ميلادي 
س��عي ميك‌نند از برخي از اشتباهاتي كه والدینشان مرتكب شدند پرهيز، 
و تلاش كنند از خريد و ماليكت دارايي‌هاي ارزش��مند و بالقوه نقدي، از 

راه دريافت تسهيلات دوري كنند.

 دررابطه‌با خودرو، دوچرخه و حتي مس��كن، آن‌ها اقتصاد اش��تراكي را 
ترجيح مي‌دهند. 

پرس��ش اين اس��ت كه چگونه به‌عن��وان كي بانك فع��ال قديمي با اين 
موضوع كن��ار بياييد. بان‌كها براي بهره‌ب��رداري از اين تغيير بايد تصوير 
بزرگ‌تري از چرخه زندگي مالي جديد بسازند. قبل از بحران مالي 2008، 
از لحاظ آماري روش��ن بود كه چگونه كي فرد از مراحل مختلف زندگي 
از حي��ث مالي عبور ميك‌ند. در حال حاضر م��ا داراي كي مدل با همان 

دقت نيستيم.
- فرصت‌ها را در خدمات مالي همتا به همتا )P2P( بااحتیاط كشف 
كنيد: فرهنگ اقتصاد اشتراكي بيشتر خود را در خدمات مالي مانند اعطاي 
 ،P2P انتقال وجه ،P2P جمع‌سپاري، س��رمايه‌گذاري ،P2P تس��هيلات
بيمه P2P، ليزينگ P2P، حوالجات و اينترفيس‌هاي برنامه‌ريزي نرم‌افزار 
كارب��ردي )Application Programming Interfaces( ك��ه پاي 
 P2P بان‌كها را به اجتماعی از س��ازندگان باز می‌کند. كليه خدمات مالي
از ديدگاه بانكداري سنتي، ريس‌كهاي جدي به همراه دارند. ايجاد ارتباط 
با آن‌ها از داخل چهاردیواری آجر و سنگ و شيشه دشوار است. به دلیل 
اين ريس��‌كهاي موجود، بهترين راه اين اس��ت كه ي��ك روكيرد فعال و 

درعین‌حال بسيار محتاطانه اتخاذ كنيم.
 نس��ل ه��زاره س��ومي بزرگ‌تري��ن نس��ل در تاري��خ غرب به ش��مار 
اهمي��ت  از  بنابراي��ن، آن‌ه��ا   .)2015 :Lucky Attitude( مي‌رون��د 
 ش��گرفي در راهبرده��اي آين��ده بازارياب��ي برخوردارند. با م��روري بر 
ح��روف اختص��اري مدلم��ان )رجح��ان GAFA، بازارياب��ي راي��گان 
جمع��ي رس��انه  و  برخ��ط  مصرفك‌نن��دگان   ،Loyalty- Free 
  Online- and Social media Consumers، خريداران تجربه آني
Buyers of Instant Experience، »خوانن��دگان« صوت��ي تصويري 
 Less Oriented گراي��ش كمتر به خود ،’Audiovisual ‘Readers
to Own( م��ا ب��ه واژه GLOBAL )جهاني( مي‌رس��يم. جهاني بودن 

ويژگي مهم نسل هزاره سومي‌هاست.
 نسل هزاره سومي‌ها دسترسي راحتي به اتصال فيزكيي دارند. هزينه‌هاي 
س��فر - نسبت به سایر عناصر زندگي - در دهه‌هاي اخير به میزان زيادي 

کاهش‌یافته است.
 نس��ل هزاره س��ومي‌ها متنوع‌تر و بين‌المللي‌تر از والدینشان هستند. اما 
اتصال به اینترنت، احس��اس بس��يار زياد سبك زندگي مس��تقل به آن‌ها 
مي‌دهد. كي نمونه‌ خوب براي اين مورد، برخي از موفق‌ترين شركت‌هاي 
جهاني نوپا در بالي اندونزي واقع ش��ده اس��ت )Gyori: 2105(. نس��ل 
هزاره س��ومي‌ها با زندگي و كار در چنين جوامعي اغلب به »باديه‌نشينان 
ديجيتال« موسوم‌اند. جوامع هزاره سوم مستقل از مكان بين‌المللي، به‌ويژه 

محبوب هستند.
 زيرا كارآفرينان حامي، در مقايسه با استخدام‌هاي معمول عمري شركتي 
نسل انفجار بسيار هيجان‌زده شده‌اند. نسل هزاره سومي‌ها اغلب احساس 
ميك‌نند كه براي ساخت دنيايي بهتر و پايدارتر مسئول‌اند و بسيار پرشور 

و پرحرارت از آگاهي محيط زيستي حمايت ميك‌نند.

منبع: 
بانك��داری خ��رد )2( )بازاریاب��ی دیجیتالی، تأمی��ن مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انس��انی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش 

بانک سامان، آکادمی سامان، فصل هشتم
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وقتی با کسی که از نظر سلسله‌مراتب سازمانی از شما قدرتمندتر است 
نظ��ر مخالفی دارید، چگونه این مخالفت خود را با او مطرح میک‌نید؟ 
ممکن است تصمیم بگیرید چیزی نگویید یا از این موضوع وحشت‌زده 
ش��وید یا از آن عقب‌نش��ینی کنید. امّا اگر برخی نکات مهم را رعایت 
کنید، می‌توانید به شکل ساختارمندی و با نشان‌دادن احترام، به مدیر یا 
رئیس خود و یا هر فرد دیگری که از ش��ما قدرتمندتر است، اعتراض 

کنید. برخی از این نکات به شرح ذیل است:
۱. ریسک�� مخالفت خود را بس��نجید و آن را با پیامدهای احتمالی 
مخالفت با فرد قوی‌تر، مقایسه کنید. یعنی زمانی بجنگید که احتمال 

می‌دهید پیروز خواهید شد.
۲. پیش از آن که نظر خود را بگویید، به این بیندیشید که چه چیزی 
ب��رای فرد قدرتمندتر مهم اس��ت و او به چه چیزی اهمیت می‌دهد. 
دلی��ل مخالفت خود را با مواردی که برای او اهمیت و ارزش دارد، 

پیوند بزنید. 
۳. تلاش کنید مخالفت خود را به نتایج س��ازمانی گره بزنید. یعنی 
مخالفت خود را به‌گونه‌ای مطرح کنید که در راستای هدف بزرگ‌تر 

و یا چیزی باشد که برای مجموعه سازمان اهمیت دارد. 
۴. هوش��مندی در این اس��ت که برای فرد قدرتمندتر »حاشیه امنِ 
روان‌ش��ناختی« ایجاد کنید. یعنی شرایطی ایجاد کنید که هم‌زمان با 
مخالفتتان، نظر او را نیز جویا ش��وید. سعی کنید گزینه‌های مختلفی 
را ارائ��ه کنید و حق انتخاب طرف مقابل را ب��الا ببرید. برای مثال، 

در کنار نظر خود، یک راهکار دیگر ارائه دهید تا رئیس��تان به‌نوعی 
مجبور به انتخاب راهکار مدنظر ش��ما باش��د و البته هم‌زمان، حس 

انتخاب به او دست دهد. 
۵. باید مراقب زبان و کلام خود باش��ید. از واژه‌های قضاوت‌گونه 
استفاده نکنید و سعی کنید مبتنی بر واقعیت‌ها سخن بگویید. احترام 
طرف مقابل را با حفظ عزت‌نفس خود نگه دارید و با دلیل و منطق 

مخالفت خود را ابراز کنید.
۶. باید تلاش کنید که نشان دهید مایل به همکاری هستید و نظرات 
خودتان را به طور مستقیم به اهداف و ترجیحات مدیر پیوند دهید. 
۷. به‌خاطر داش��ته باشید که در مخالفت با مدیر، پیشنهادهایی برای 
انجام داشته باشید و صرفاً فهرستی از اعتراضات بلندبالا ارائه نکنید. 
مدیران از کس��انی که صرفاً غُر می‌زنند و راهکار جایگزینی ندارند، 

خیلی خوششان نمی‌آید.
۸. به طور مش��خص نشان دهید که چطور نظرتان می‌تواند از بروز 
مشکلات پیش��گیری کند. برای این کار داده‌هایی را نشان دهید که 
ثابت کند دلایل مخالفت ش��ما مبتنی بر واقعیت‌ها و شواهد است و 

نه بر اساس احساس و هیجان‌های زودگذرِ شخصی.
ش��اید دفعه بعدی که بخواهید با مدیر یا رئیس خود مخالفت کنید، 
درنظرداشتن این نکات بتواند شما را در ارائه نظر مخالف جسورتر 

کرده و مهارت شما را در ابراز مخالفت با فرد قوی‌تر ارتقا دهد.
منبع: گاهنامه مدیر

چگونه با نظر رئیسم 

مخالفت کنم؟
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وظیف��ه اصلی بانک‌های مرکزی، حف��ظ ارزش پول ملی )ماده 10 قانون 
پولی و بانکی کش��ور( و باثبات نگه‌داش��تن بازار پول هر کش��ور اس��ت 
که این مهم از طریق اختیارات قانونی که به ایش��ان داده ش��ده اس��ت با 
اعمال سیاس��ت‌های مختلف پولی و اعمال نظارت و ابلاغ بخشنامه‌های 
مربوط��ه انجام میش��ود و در اجرای هدف عنوان ش��ده بانکهای مرکزی 
نس��بت به ابلاغ محدودیت‌هایی برای بانک‌های تحت‌نظر اقدام می‌نمایند 
که می‌تواند در قالب کنترل ریس��ک‌های متنوع نظ��ام بانکداری از جمله 
ریسک اعتباری، ریسک نقدینگی، ریسک بازار و ریسک عملیات بانک‌ها 
و نیز اجرای حاکمیت ش��رکتی ی��ا از طریق ابزارهای پول��ی مانند تغییر 
نرخ س��پرده قانونی و یا کنترل مصارف بانک‌ها انجام ش��ود و در نهایت 
باتوجه‌به سیاس��تهای کلان انبساطی و یا انقباضی پولی بانک مرکزی این 
محدودیت‌ها تغییر خواهند کرد تا هدف کنترل تورم و تغییر دوره رکورد 
و رونق میسر گردد. در این یادداشت سعی شده تا برخی از مهم‌ترین این 
محدودیت‌ها مختصراً تبیین شود.  پیش از ارائه حدود، لازم است بعضی 

تعاریف ارائه شود:
س��رمایه نظارتی مبنای نس��بت‌های احتیاطی: س��رمایه نظارتی شامل 
س��رمایه لایه یک و س��رمایه لایه دو است )مطابق با مفاد بخشنامه شماره 
02/21759 به تاریخ 1402/02/06 بانک مرکزی( لازم به توضیح اس��ت 
زمانی که س��رمایه نظارتی مورد تأیید معاونت نظارتی بانک مرکزی قرار 
بگیرد می‌تواند مبنای محاس��به کلیه نس��بت‌های بانک قرار گیرد و صرفاً 
با س��رمایه نظارتی حسابرس��ی ش��ده نمی‌توان حدود یک بانک را مورد 

قضاوت قرار داد.
ذی‌نف��ع واحد: »یک ش��خص حقیقی یا حقوقی به طور مس��تقل« و یا 
دو یا چند ش��خص حقیقی یا حقوقی که به‌واسطه برخورداری از روابط 
مالکیتی، مدیریتی، مالی، کنترلی و یا به هر نحو دیگری می‌توانند مؤسسه 
اعتباری را در معرض ریسک قرار دهند، بدین ترتیب که مشکلات یکی 
از آنها بتواند به دیگری تس��ری یابد و منجر به عدم بازپرداخت یا ایفای 

به‌موقع تسهیلات و یا تعهدات آنها شود.
اش��خاص مرتبط: اش��خاص حقیقی و حقوقی هس��تند که به نحوی از 
انحا نظیر داشتن روابط ش��خصی، مالکیتی، مدیریتی و نظارتی بتوانند به 
طور مس��تقیم و یا غیرمستقیم بر تصمیم‌گیری‌های مؤسسه اعتباری اعمال 
کنترل نموده و یا نفوذ قابل‌ملاحظه‌ای داشته باشند، به‌گونه‌ای که مؤسسه 
اعتباری را تبدیل به منبع تأمین مالی ترجیحی خود نموده و بدین ترتیب 

منافع مؤسسه اعتباری، تحت‌الشعاع منافع اشخاص مذکور قرار بگیرد.

تس��هیلات و تعه��دات کلان: مجم��وع خالص تس��هیلات و تعهدات 
اعطایی/ایجاد ش��ده به/برای هر ذی‌نفع واحد که میزان آن حداقل معادل 

١٠ درصد سرمایه پایه مؤسسه اعتباری باشد.
س��رمایه‌گذاری: عبارت است از: مشارکت حقوقی مؤسسه اعتباری در 
تأسیس ش��رکت‌های جدیـد و خرید سهام شرکت‌های موجود؛ تحصیل 
اوراق بهادار قابل‌تبدیل به س��هام توس��ط مؤسسه اعتباری. تحصیل سایر 

اوراق بهادار )ارزی و ریالی( توسط مؤسسه اعتباری؛
نس��بت کفایت سرمایه مؤسسه اعتباری: عبارت است از نسبت سرمایه 

نظارتی به کل دارایی‌های موزون به ریسک
کل دارایی‌های موزون به ریسک: مجموع دارایی‌های موزون به ریسک 

اعتباری، ریسک بازار و ریسک عملیاتی 
ریسک اعتباری: احتمال وقوع زیان ناشی از عدم توانایی یا عدم تمایل 

در پرداخت مطالبات
ریسک بازار: احتمال وقوع زیان ناشی از نوسانات قیمت سهام تجاری، 

اوراق بهادار تجاری و یا نرخ ارز
ریسک�� عملیاتی: احتمال وقوع زیان ناش��ی از نامناس��ب‌بودن و عدم 
کفای��ت فراینده��ا و روش‌ها، افراد و سیس��تم‌های داخلی و یا ناش��ی از 

رویدادهای خارج از مؤسسه اعتباری
ریسک�� نقدینگی: احتم��ال عدم توانایی مؤسس��ه اعتب��اری در تأمین 
دارایی‌ه��ای نقـد باکیفی��ت جهـت پرداخت بدهی‌ه��ا، ایفای تعهدات و 

افزایش دارایی‌ها؛
نسبت پوشش نقدینگی: حاصل تقسیم »موجودی دارایی‌های نقد باکیفیت« 

به »خالص جریان نقدی خروجی« طی دوره زمانی سی‌روزه آتی؛
وضعی��ت باز ارزی: عبارت اس��ت از وضعیت باز مثب��ت یا قدرمطلق 

وضعیت باز منفی تمامی ارزها هر کدام که بیشتر است.
مالک واحد: به ش��خص حقیقی یا حقوقی، به طور مس��تقل یا به بیش 
از یک ش��خص حقیقی یـا حقوقی اطلاق می‌شود که دارای روابط مالی، 
خویش��اوندی )سببی یا نس��بی(، نیابتی، وکـالتی یـا مدیریتی با یكدیگر 

هستند.
نس��بت خالص دارایی ثابت: مجموع دارایی‌های مش��هود و نامش��هود 

بانکی به جمع حقوق مالکانه و سود و زیان قطعی نشده
سپرده قانونی: درصد مشخص از سپرده‌های اشخاص حقیقی و حقوقی 
نزد بانک‌ها که باتوجه‌به الزام قانونی می‌بایست در حساب مشخص شده  

بانک مرکزی تودیع گردد.

 مهم‌ترین  حدود  نظارتی  بانک مرکزی ایران

غلامرضا میرزایی
 رئیس اداره آمار و اطلاعات بانکی
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تاریخ بخشنامهشماره بخشنامه معتبرمیزان حد تعیین شدهموضوع حدود نظارتی و کنترلیبخشنامه ردیف

تسهیلات و تعهدات 1
کلان

 10درصد سرمایه نظارتیحد فردی تشخیص مشتری کلان

 92/2425531392/08/16 20درصد سرمایه نظارتی )در خصوص گروه سقف مجاز اعطای تسهیلات و تعهدات کلان
ذی‌نفع دارویی تا 40درصد(

8 برابر سرمایه نظارتیحد جمعی تسهیلات و تعهدات کلان

اشخاص مرتبط2

3درصد سرمایه نظارتیحد فردی اعطای تسهیلات و تعهدات

94/2417421394/08/25 حد جمعی تسهیلات و تعهدات اشخاص 
40درصد سرمایه نظارتیمرتبط

5درصد سهام بانکحد احراز به‌واسطه رابطه سهام‌داری

سرمایه‌گذاری‌ها3

20درصد سرمایه نظارتیحد جمعی سرمایه‌گذاری

96/612771396/03/01 5درصد سهام بانکحد فردی سرمایه‌گذاری‌ها

 1درصد سهام آن مؤسسهحد سرمایه‌گذاری‌ها در سایر مؤسسات اعتباری

4
 نسبت خالص 
دارایی‌های ثابت

301402/207131402/02/04درصدنسبت خالص دارایی ثابت

وضعیت باز ارزی5

 حد مجاز وضعیت باز ارزی
 برای مجموع ارزها

وضعیت باز مثبت %35    
97/54111397/01/15وضعیت باز منفی %30

15درصد سرمایه نظارتیحد مجاز وضعیت باز ارزی برای هر ارز

6
ضوابط ناظر بر کنترل 
مقداری دارایی‌های 
شبکه بانکی کشور

کنترل رشد تسهیلات و سرمایه‌گذاری‌ها و 
دارایی ثابت بانک‌ها

رشد ماهانه: باتوجه‌به 1- امتیاز به دست آمده 
هر بانک )نمره شاخص‌های سلامت بانکی( و 
2- نقدینگی کلان هدف‌گذاری شده: بین 5 .1 

تا 5. 2 درصد برای بانک‌ها متغیر است  

01/2638821401/10/21

7

دستورالعمل تملک 
سهام بانک‌ها و 

مؤسسات اعتباری 
غیربانکی

درصد تملک اشخاص حقیقی و حقوقی
تملک سهام توسط مالک واحد، تا سقف 10 
درصد سهام مؤسسه اعتباری بدون نیـاز بـه 

اخـذ مجوز بانک مرکزی
98/2148881398/06/28

96/2510811396/08/06حداقل معادل ۱۰۰ درصدنسبت پوشش نقدینگیریسک نقدینگی8

9

دستورالعمل نحوه 
محاسبه ذخیره 

مطالبات مؤسسات 
اعتباری

ذخیره عمومی

ذخیره اختصاصی

ذخیره عمومی مطالبات مشکوک‌الوصول باید 
متناسب با مطالبات مذکور و حداقل به میزان 
5 .1 درصد کل تسهیلات اعطایی مؤسسات 

اعتباری
ذخیره اختصاصی:

طبقه سررسید گذشته 10درصد
طبقه معوق 20درصد 

طبقه مشکوک‌الوصول 50 تا100درصد

28231385/12/05

نرخ سپرده قانونیسپرده قانونی10

شورای پول و اعتبار می‌تواند بین 10 تا 30 
درصد تعیین نماید که در حال حاضر بانک 

مرکزی می‌تواند تا 15 درصد را برای بانک‌ها 
اعمال نماید.

ردیف 3 ماده 14 قانون 
پولی و بانکی

مصوب 1351/04/18)با 
آخرین اصلاحات 

)1397/12/18

کفایت سرمایه11
نسبت سرمایه نظارتی به دارایی موزون شده حد حداقلی کفایت سرمایه لایه 1 و 2

به ریسک %8
02/217591402/02/06

نسبت سرمایه لایه 1 به دارایی موزون شده به حد حداقلی کفایت سرمایه لایه 1 
ریسک 5. 4 %
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 1. محترم هستند 
بین همکاران، سرپرس��تان و مشتریان شخصیت‌های مختلفی 
در یک س��ازمان حرفه‌ای وجود دارد، بنابراین بعید اس��ت که 
شما از همه افرادی که با آن‌ها برخورد می‌کنید خوشتان بیاید. 
با وجود این، موفق‌ترین کارمندان بدون توجه به احساس��ات 
ش��خصی با همه به احترام رفتار می‌کنند. آنها همان‌طور که به 
مدیران خود احترام می گذارند بلکه با افراد هم س��طح خود 
در س��ازمان با  احترام رفتار می‌کنند که باعث می‌ش��ود همه 

احساس ارزشمندی و قدردانی کنند.
ای��ن احترام متقابل در محی��ط کار باعث ایجاد فضای کاری 
مثبت می‌ش��ود. به گفته کارشناس��ان  »وقتی مردم با یکدیگر 
با صلح و هماهنگی کار می‌کنند، زمانی برای تمرکز بر س��ایر 
ایده‌های س��طحی و جزئی ندارن��د«. کارمندان موفق می‌دانند 
ک��ه احترام یک خیابان دوطرفه اس��ت. اگر به دیگران احترام 

بگذارند در ازای آن احترام نیز دریافت خواهند کرد.
 2. ابتکار عمل دارند 

اف��رادی که واقع��اً در یک تیم یا یک س��ازمان تفاوت ایجاد 
می‌کنند، افرادی هس��تند که فراتر از وظیفه عمل می‌کنند. آنها 
فقط آنچه از آنها خواس��ته می‌ش��ود را انجام نمی‌دهند، بلکه 
به دنبال فرصت‌هایی برای رهبری یا حل مش��کلات هستند. 
مدی��ران این نوع کارمندان را دوس��ت دارن��د؛ زیرا می‌توانند 

مستقل کار کنند و نیازی به مدیریت ندارند.
 3. حرفه‌ای هستند 

حرفه‌ای بودن با تجربه یک فرد تعیین نمی‌شود. در عوض شما آن 
را در ویژگی‌های شخصیتی ناملموس آنها می‌بینید. آیا کارکنان شما 
وقت‌شناس هستند یا اغلب دیر حاضر می‌شوند؟ آیا لباس مناسب 
پوشیده‌اند یا به نظر می‌رسد که تازه از تخت بیرون‌آمده‌اند؟ آیا آنها 
به کار خود افتخار می‌کنند و محصولی تولید می‌کنند که به آن افتخار 

 بهروز تیرانداز
 کارشناس عملیات،  شعبه بازار کفاشها

موفقیت یک کارمند در یک ش��غل را نمی‌توان ب��ا رزومه و تجربه او پیش‌بینی 
کرد. رزومه یا مدرک دانش��گاهی شناخت کاملی به شما نمی‌دهد. گاهی اوقات، 
مهارت‌ها یا عادات ش��خصی یک فرد، نش��انه بهتری از اس��تعداد و پتانسیل او 
برای موفقیت اس��ت. اگر بتوانید این ویژگی‌های مشترکی را که کارمندان موفق 
به اش��تراک می‌گذارند شناس��ایی کنید، می‌توانید کارمندان باکیفیتی بیابید که به 
پیش��رفت شرکت شما کمک میک‌نند. در اینجا هشت عادت وجود دارد که باید 

در استخدام‌ها، مراقب آنها باشید.

8 عـادت 
کارمندان بسیار موفق
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می‌کنند؟ آیا آنها دس��ت خود را بلند می‌کنند و در طول جلسات به 
بینش شما کمک می‌کنند یا خارج‌ازنوبت صحبت می‌کنند و صحبت 

کارمندان دیگر را قطع می‌کنند؟
به گفته کلس��ی گرانوفسکی، مش��اور خدمات شغلی از کالج 
راسموسن، "نمایش حرفه‌ای بودن در همه سطوح یک شرکت 
مهم است." »حرفه‌ای بودن می‌تواند به اعتبار، روحیه و موفقیت 
ش��رکت کمک کند.  فقط مدیران نیستند که باید حرفه‌ای بودن 

را نشان دهند.«
 4. کارکنان موفق فداکار و اصیل هستند 

برای کاندیداهای ش��غلی آسان اس��ت که در مصاحبه از خود 
صحب��ت کنند، اما آیا نامزد می‌تواند در مورد موفقیت‌های خود 
در تیم یا س��ازمان بزرگ‌تر صحبت کند؟ البته، همه می‌خواهند 
به س��طحی از موفقیت شخصی دست یابند، اما کارمندان موفق 
می‌دانند که چگونه از خودگذش��تگی کنند. آنها می‌دانند که چه 
زمانی ش��رکت را در اولویت قرار دهند. اصالت دادن به ایجاد 
روابط متقابل با دیگران در عرصه اجرایی مهم است. تد رولینز، 
کارآفرین جهانی می‌گوید: مش��ارکت‌های حرفه‌ای بلندمدت با 
یک نگرش خودخواهانه شروع نمی‌شوند. وقتی کارمندان شما 
از خودگذش��تگی نشان می‌دهند، می‌توانند روابط بهتری برقرار 

کنند که در نهایت شرکت و شهرت آن را بهبود می‌بخشد.
 5. تمایل به پیشرفت دارند 

افراد موفق چه مدیران باش��ند، چه کارمندان س��طح متوسط و 
چه کارکنان سطوح پایین‌تر، دائماً در تلاش برای بهبود هستند. 
آنها از وضعیت موجود راضی نیس��تند و به دنبال فرصت‌هایی 
هس��تند تا خود و تیمشان بیشتر رش��د کنند. این افراد از انتقاد 
و بازخورد س��ازنده قدردانی می‌کنند؛ زیرا به آنها فرصتی برای 
یادگیری و پیشرفت می‌دهد. اگر بتوانید کارمندانی با این تمایل 
پیدا کنید و آن را در محیط کار پرورش دهید، می‌توانید مطمئن 
باشید که آنها سخت تلاش خواهند کرد تا خود را بهبود بخشند 

و شرکت را به جلو سوق دهند.

 6. مسئولیت‌پذیرند 
کارمن��دان موفق صادق هس��تند و مس��ئولیت اعم��ال خود را 
می‌پذیرن��د. این بدان معناس��ت که اگر مش��کلی پیش بیاید و 
نتایجی کمتر از حد، نصیب خود داش��ته باش��ند به‌جای اینکه 
به دنبال س��رزنش دیگران باشند، مس��ئولیت اشتباهات خود را 
بر عهده می‌گیرند. فردی که مس��ئولیت‌پذیر و پاسخگو نیست 
در ش��رایطی که مهلت به‌انجام‌رساندن پروژه‌ای به هر علتی از 
دست برود،  مطمئناً به همه اطلاع می‌دهد که من نقش  خود را 
به‌درستی انجام داده‌ام. درحالی‌که شخص در یک پروژه جمعی 
نقش داشته و نمی‌تواند از آن سلب مسئولیت کند مشخص‌کردن 
این موضوع در هنگام اس��تخدام برای جلوگیری از احساسات 

رنجش‌آمیز در میان همکاران در آینده بسیار مهم است.
 7. کارمندان موفق مثبت می‌مانند 

س��اعات طولانی، پروژه‌های متعدد و ضرب‌الاجل‌های سخت 
می‌تواند باعث اس��ترس در یک دفتر ش��ود. درحالی‌که طبیعی 
اس��ت که کارگران احس��اس اس��ترس کنند، کارمن��دان موفق 
می‌توانن��د مثبت بمانند. کوین داوم می‌نویس��د: »افراد منفی‌گرا 
روحیه را پایی��ن می‌آورند و انگیزه را از بین می‌برند. کارمندان 
زمانی ارزش ایجاد می‌کنند که به ایجاد یک محیط مثبت کمک 

کنند.«
 8. آنها می‌دانند چه زمانی باید نه بگویند و کمک بخواهند 

افراد موفق محدودیت‌ه��ای خود را درک می‌کنند. درحالی‌که 
آنها مش��تاق به انجام پروژه‌ها، به چالش کشیدن خود و ابتکار 
عمل هس��تند، در مورد آنچه می‌توانند انجام دهند نیز واقع‌بین 
هس��تند. این بدان معناست که آنها از "نه" گفتن هراسی ندارند، 

زیرا آنها همیشه می‌خواهند بهترین کار را انجام دهند.
هنگام مصاحبه با کارمندان بالقوه، س��عی کنید روی شناسایی 
کارمندانی تمرکز کنید که ویژگی‌ها و عادات ذکر ش��ده در بالا 
را نشان می‌دهند. کارمندانی با این ویژگی‌ها احتمالاً تأثیر مثبتی 

بر شرکت شما خواهند گذاشت.
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هر مدیری چه بخواهد و چه نخواهد به شکل‌های مختلفی بر کارکنانش 
و همچنی��ن تیم یا س��ازمان تحت رهبری‌اش تأثی��ر می‌گذارد که یکی از 
مهم‌ترین جلوه‌گاه‌های این تأثیرگذاری را می‌توان در شکل‌گیری و تغییر 

فرهنگ‌سازمانی پس از ورود هر مدیر جدیدی مشاهده کرد. 
در ادام��ه ب��ه توصیه‌هایی در ارتباط ب��ا راه‌های تأثیرگ��ذاری مدیران بر 

فرهنگ‌سازمانی اشاره خواهد شد:
 داستان‌های خود را با دیگران شریک شوید: 

تجربه ثابت کرده اس��ت انتقال مفاهی��م و ایده‌های مدیریتی به کارمندان 
از طریق روایت داس��تان‌‌های خودتان یا دیگران، بس��یار بهتر و بیشتر از 
بیان تئوری‌های مدیریتی بر کارکنان و اعضای تیم تأثیرگذار خواهد بود.

 از خودتان شروع کنید: 
از اعضای تیم خود بخواهید انتقاد از شما را شروع کنند و این اطمینان را 
به آنها بدهید که نه‌تنها از این انتقادها و به چالش کشیده‌شدن‌ها ناراحت 

نمی‌شوید؛ بلکه از آن استقبال می‌کنید.
 به گفت‌وگوهای شغلی اهمیت بدهید:  

س��عی کنید به بهانه‌های مختلف با کارکنان گفت‌وگوهای ش��غلی مفید 
داشته باشید و می‌توانید این کار را با پرسابقه‌ترین و قدیمی‌ترین کارمندان 

خود شروع کنید.
 گفت‌وگوهای فردبه‌فرد با کارمندان خود را به شکلی منظم برگزار کنید: 

همیش��ه س��عی کنید به طور منظم و در فواصل زمانی مش��خص با تمام 
کارکن��ان خود، گفت‌وگوهای فردبه‌فرد داش��ته باش��ید و تلاش کنید این 
گفت‌وگوه��ا به ش��کلی کام�اًل معن��ادار و مؤثر برگزار ش��وند و در طی 
برگ��زاری این گفت‌وگوها هم به دنبال راهنمایی‌کردن کارکنان باش��ید و 

هم در پی راهنمایی گرفتن از آنها.
 از دیگران هم کمک بگیرید: 

مدیران در همه‌جا و همه حال باید به یاد داشته باشند که در هر شرایطی 
به مش��اوره و کمک‌های فکری دیگران نیازمندند، از اعضای تیم گرفته تا 
همکاران و مشاورانی خارج از مجموعه. این کار باعث می‌شود یک نوع 
احس��اس حمایت‌ش��دن و حمایت‌کردن بین تمام اجزای تیم‌های کاری 
ش��کل بگیرد و مدیران بتوانند اعضای تی��م تحت هدایت خود را بهتر و 

بیشتر بشناسند و از استعدادها و توان ذهنی خودآگاه شوند.
مطمئن شوید جلسات شما و کارکنان با حداکثر بهره‌وری همراه است: 
ی��ک مدیر باید زمانی جلس��ات کاری عمومی با ش��رکت تمام کارکنان 
برگ��زار کند ک��ه حداکثر بهره‌وری و فایده را ب��رای آن قطعی ببیند. پس 
نه‌تنه��ا نباید این جلس��ات مهم را عجولانه برگزار ک��رد؛ بلکه با آمادگی 
ناقص هم نباید در آن حضور یافت و این فرصت ارزشمند را هدر داد. 
 از غیبت و بدگویی کارکنان در مورد یکدیگر جلوگیری کنید:  

اگر مدیری نتواند ی��ا نخواهد جلوی غیبت و بدگویی اعضای تیم خود 
در م��ورد یکدیگر را بگیرد و اجازه ده��د تا هر کدام از کارکنان، دیگران 
را مته��م به کم‌کاری و ضعف عملکردی کند، آن‌گاه مجبور خواهد ش��د 
جلس��ات متعددی را ب��رای حل اختلافات به وجود آم��ده در درون تیم 

برگزار کند که این امر، زمان و انرژی زیادی را تلف خواهد کرد.
 سر خود را بیش از حد شلوغ نکنید: 

همیشه به یاد داشته باشید مدیری که بیش از حد سر خود را شلوغ کند، 
نخواهد توانس��ت تمام کارهای خود را به‌درس��تی انجام دهد. واگذاری 
پ��اره‌ای تصمیم‌گیری‌ها و اقدامات به زیردس��تان مورداعتماد می‌تواند به 
مدیران برای اجتناب از تبدیل‌ش��دن به مدیرانی پرمشغله و گرفتار کمک 

کند.
 برای آینده تیم خود برنامه‌ریزی کنید: 

برنامه‌ریزی برای آینده تیم‌های کاری و نوشتن یک برنامه مدیریت رشد 
برای هر کدام از اعضای تیم از جمله وظایف کلیدی و آینده‌ساز مدیران 

محسوب می‌شود. 
 اصول مدیریتی موردنظرتان را در همه‌جا به کار ببندید: 

این کاملًا ضروری اس��ت که اصول مدیریت��ی مدنظرتان را چه در زمان 
اس��تخدام، چ��ه در زمان اخراج و چه برای ارتق��ادادن کارکنان و البته در 
هن��گام بررس��ی عملکردها به مرحل��ه اجرا درآوری��د و از مقاومت‌ها و 
واکنش‌های منفی دیگران نهراس��ید و پس از متقاعدشدن دست‌اندرکاران 
امر نس��بت به مفید و مؤثربودن این س��بک مدیریتی می‌توان بس��یاری از 

غیرممکن‌ها را ممکن ساخت.
منبع: گاهنامه مدیر

راه‌های ایجاد یک فرهنگ‌سازمانی منحصربه‌فرد
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نخستین شعبه بانک سامان
گفت‌وگو با همکاران شعبه آفریقا

گفت‌وگو: هاشم‌راعی



شهریور 1402 / سال نوزدهم، شماره 22195

به مناس��بت بیست و چهارمین س��الگرد تأسیس بانک س��امان، این ماه 
به س��راغ نخستین ش��عبه بانک س��امان رفتیم و با همکاران شعبه آفریقا 
به گفت‌وگو نشس��تیم. آنچه در ادامه می‌خوانی��د، ماحصل این گفتگو با 

همکاران شعبه آفریقا است. 
 ش��اهرخ نیری، رئیس شعبه آفریقا، بازنشسته بانک ملی است و از سال 
1385 به بانک س��امان پیوسته و طی این س��ال‌ها در شعب سعادت‌آباد، 
جنت‌آباد، پارک س��اعی، منیریه، کارگر شمالی، یوسف‌آباد، ونک و شعبه 
آفریقا مشغول به خدمت بوده و با کمک همکاران در شعب ونک و آفریقا 
موفق به اخذ رتبه  برتر در بین ش��عب بانک سامان شده و چندین بار نیز 

به‌عنوان رئیس 10 شعبه برتر بانک به بانک مرکزی معرفی شده است.
نیری در توضیح مشخصات کلی شعبه گفت: شعبه آفریقا با کد 801 در 
خیابان نلس��ون ماندلا و ضلع جنوب ش��رقی چهارراه جهان کودک واقع 
شده و مشتریان شعبه بیشتر شرکت‌های قدیمی و مطرح کشور هستند که 
تعداد زیادی از آنها در سنوات گذشته به بانکداری شرکتی معرفی شده‌اند 
و به‌غیراز این گروه از ش��رکت‌ها، در حال حاضر 304 ش��رکت فعال با 
ش��عبه همکاری دارند و تعداد 651 مش��تری ویژه، 73 مشتری خاص  و 

57103 مشتری خرد از مشتریان این شعبه هستند. 
رئیس ش��عبه آفریقا در خصوص برنامه‌ریزی برای پیشبرد اهداف شعبه 

عنوان کرد: پس از ابلاغ اهداف باتوجه‌به ش��اخص‌های آن  با همکاران، 
جلس��ه تخصصی برگ��زار کرده و در خصوص هر ش��اخص با همکاران 
ذی‌رب��ط و معاونت‌ه��ای مربوطه در جهت چگونگ��ی تحقق آن بحث و 
مذاکره می‌کنیم و در نهایت نتیجه حاصله را اجرا می‌کنیم و در طول مسیر 
با نظارت مس��تمر و همراهی با همکاران و هدایت تیمی در جهت تحقق 

اهداف قدم برمی‌داریم.  
نی��ری در بخش دیگری از گفت‌وگوی خ��ود دررابطه‌با تنظیم روابط با 
همکاران عنوان کرد: در تمام دوران خدمتم در بانک سامان، سعی نموده‌ام 
روابط دوس��تانه‌ای با همکاران داش��ته باش��م و اعتقاد راسخ دارم که در 
محیط دوس��تانه، ضمن رعایت کلیه دس��تورالعمل‌ها، همکاران با روحیه 
مضاعف و در محیطی صمیمی می‌توانند در جهت پیشبرد اهداف بانک و 

وظایف محوله موفق‌تر و با روحیه بالاتر خدمت نمایند.
وی س��پس ادامه داد در تنظیم روابط با مشتریان باید عرض کنم، به نظر 
اینجانب اصل وفاداری و ماندگاری مش��تریان بیشتر از سوی رئیس شعبه 
پایه‌گذاری می‌گردد و مس��ئول شعبه ضمن انتقال این روش به همکاران 
همیش��ه به طور مستمر باید نظارت کامل داش��ته باشد که امور مشتریان 

به نحو مطلوب انجام و از نارضایتی احتمالی مشتریان جلوگیری نماید.
نیری در بخش دیگری از گفت‌و‌گوی خود دررابطه‌با اس��تراتژی سامان 

شاهرخ نیری-رئیس شعبه آفریقا
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1404 اضافه کرد: س��امان 1404 در مس��یر تجاری‌س��ازی و بهینه‌سازی 
فرایندهای بانک و هم‌راس��تا با چشم‌انداز بانک که انتخاب اول مشتریان 
هدف، انتخاب اول نیروهای نخبه جهت اس��تخدام و پیشرو در بانکداری 
بین‌الملل است تعیین شده است. از طرف دیگر چون مأموریت ما وفادار 
کردن مشتریان با خلق بهترین تجربه‌ها از طریق سه اصل راحتی، سرعت 
و اعتم��اد تعیین ش��ده، این م��وارد را جزء اصول رفتاری ش��عبه در نظر 

گرفته‌ایم و همکاران ما در همین مسیر گام برمی‌دارند.
رئیس ش��عبه آفریقا همچنین در  خصوص استقبال مشتریان از ابزارهای 
الکترونیک خاطرنشان کرد:  در مسیر تحقق اهداف سامان 1404، بانک با 
ایجاد محصولات الکترونیکی که بتواند در کاهش زمان س��رویس‌دهی  و 
جلوگیری از تردد غیرضرور مش��تریان به شعب انجام گیرد تلاش نموده 
و ش��عبه آفریقا به‌موازات برنامه ابلاغ ش��ده در جه��ت ترویج بانکداری 
الکترونیک اقدام جدی نموده و با حمایت همکاران این موارد با همکاری 
با مش��تریان و آموزش لازم به ایشان محقق گردیده و مشتریان حقیقی و 

حقوقی بانک از مزایای آن بهره‌مند شده و رضایت دارند.
نی��ری گفت‌و‌گوی خود را این گونه پایان داد: ضمن تش��کر و قدردانی 
از مدیریت محترم روابط‌عموم��ی در پایان انتظار داریم زحمات بی‌دریغ 
همکاران بیش��تر دیده شده و مسیر کار ش��غلی و ارتقای همکاران بیشتر 

موردتوجه قرار گرفته و موجب رضایت همکاران گردد.
 شیرین‌ترین خاطره: باز کردن گره کار مشتری

مهدی سلطانی، معاون شعبه آفریقا، کارشناس حسابداری است و از سال 
1387 به مجموعه سامان پیوسته است. 

س��لطانی دررابطه‌با روزهای نخس��ت حضورش در بانک سامان گفت: 
روزهای نخس��ت ورودم به بانک س��امان، همراه با شوق‌وذوق فراوان و 
البت��ه نگرانی و اضط��راب از انجام کامل و دقی��ق وظایف در حوزه امور 
بانک��ی و مال��ی ب��ود؛  اما پس از گذش��ت چند روز از ورودم به ش��عبه 
ایران‌زمی��ن ک��ه اولین محل خدمت من بود با اس��تقبال گ��رم و صمیمی 
همکاران مواجه ش��دم که هر یک از آنها با رویی گش��اده باعث شدند که 
نگران��ی روزهای اول م��ن جای خود را با قوت قل��ب عوض کند و در 
حال حاضر بعد از گذش��ت 15 س��ال خدمت در بانک س��امان احساس 
رضایتمندی زیادی دارم و از این بابت خدا را ش��اکر هس��تم که در این 

سال‌ها برای مشتریان مفید واقع شده‌ام.
وی در خصوص جذابیت‌های کار در ش��عبه عن��وان کرد: کار در بانک 
از اول صب��ح تا آخر وق��ت اداری دارای چالش‌ها و جذابیت‌های زیادی 
است: ازاین‌رو، مدیریت و مشاوره مالی به مشتریانی که باتوجه‌به شرایط 
کنونی اقتصادی دچار بحران هس��تند چالش محسوب می‌شود و اینکه با 

سمیه عمادی، معاون ارزی شعبه آفریقامهدی سلطانی، معاون شعبه آفریقا
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برخورد درست و مدبرانه می‌توانیم شاهد رضایتمندی مشتریان  باشیم و 
جزء جذابیت‌های کار ما است.

معاون شعبه آفریقا اضافه کرد: یکی از شانس‌های بنده در طول 15 سال 
گذش��ته، همکاری با ریاس��ت محترم شعبه، جناب آقای نیری است که با 
ش��وخ‌طبعی که ایشان دارند محیط شاد و صمیمی را در شعبه آفریقا بین 
همکاران ایجاد نموده‌اند که این همبس��تگی موجب موفقیت و پیش��رفت 

در کار خواهد شد.
س��لطانی این‌طور ادامه داد: در راس��تای دس��تیابی به اهداف 1404 بنده 
به‌عنوان عضو کوچکی از بانک س��امان سعی کرده‌ام با جذب و بازاریابی 
مشتریان ش��رکتی جدید و همچنین تبدیل مش��تریان ممتاز به‌ویژه، سهم 

کوچکی در محقق کردن اهداف بانک داشته باشم.
معاون ش��عبه آفریقا در خصوص تعامل با مش��تریان ش��عبه اضافه کرد: 
همیشه سعی نموده‌ام این جمله معروف حضرت علی)ع( را  که هر آنچه 
برای خود می‌پس��ندی برای دیگران نیز بپس��ند را سرلوحه زندگی و کار 
خود قرار دهم؛ بنابراین همیش��ه خود را به‌جای مشتریان قرار می‌دهم که 
این کار باعث بهتر درک‌کردن مش��تریان می‌ش��ود و به دنبال آن رضایت 

مشتری را در پی دارد.
وی در خصوص ش��یرین‌ترین خاطره خ��ود از دوران حضور در بانک 
س��امان نیز گفت: هرزمان که گره‌ای از کار  یک مشتری باز می‌کنم، برای 

من شیرین‌ترین خاطره است.
 موفقیت شعبه به‌موازات فروش محور شدن 

س��میه عمادی، معاون ارزی ش��عبه آفریقا، متولد اردیبهش��ت‌ماه 1361، 
لیس��انس رشته زبان انگلیسی  است و از س��ال 1386 به‌عنوان کادر ویژه 
ارزی وارد بانک س��امان شده اس��ت. او می‌گوید:  »با وجود چالش‌های 
فراوان��ی که به دلیل تغییر بخش��نامه‌های بانک مرکزی و به فراخور زمان 
ایجاد می‌ش��ود واقعاً شغلم را دوس��ت دارم و از کارکردن در شعبه لذت 
می‌برم. از خانواده عزیزم که به بنده در انجام هر چه‌بهتر وظایف شغلی‌ام 

کمک می‌کنند خیلی ممنون و سپاسگزارم« 
معاون ش��عبه آفریقا همچنین گفت: مش��تریان، س��رمایه بانک هستند و 
تلاش ما بر این اس��ت که در راس��تای تسهیل انجام امور بانکی مشتریان، 
همکاری لازم را داش��ته باش��یم و باتوجه‌به اس��تراتژی س��امان 1404 با 
به‌کارگی��ری کلیه همکاران در فعالیت‌های ف��روش محور علاوه بر نقش 
اصلی خودش��ان بتوانیم به‌موازات تجاری‌س��ازی بانک، در جهت تحقق 
اهداف شعبه نیز موفق باشیم. عمادی در پایان سخنان خود نیز گفت: در 

پایان از همه کسانی که حتی یک کلمه به بنده آموختند تشکر می‌کنم.
 شعبه بزرگ، مشتریان بزرگ 

محمد طیبی، کاربر فروش تخصصی، ۴۱س��اله و کارش��ناس حسابداری 
است و  از سال 1387 در بانک سامان مشغول به کار شده است.

س��لطانی دررابطه‌با روزهای نخس��ت حضورش در بانک سامان گفت: 
روزهای نخس��ت اس��تخدام به دلیل انتخاب بانک سامان از بین 3 بانک، 
شک داشتم که آیا بهترین مورد را انتخاب کرده‌ام یا نه و به دلیل حضور 
در ف��رودگاه ام��ام و ش��یفت‌های 12 س��اعته که پس از آن، 24 س��اعت 
اس��تراحت داشت روزهای سختی داش��تم؛ ولی الان هم از انتخابم کاملًا 
رضایت دارم و به بانک و خودم که انتخاب درستی داشتم افتخار می‌کنم 

و هر جا تابلوی بانک سامان را می‌بینم لذت می‌برم.
وی در خصوص چالش‌ها و جذابیت‌های کار در ش��عبه عنوان کرد: کار 
در ش��عب بزرگی مثل آفریقا هم س��خت اس��ت و هم خیلی لذت‌بخش؛ 

چون این ش��عبه، کارها و مش��تریان حرفه‌ای و بزرگی دارد؛ ولی بعضی 
زیرس��اخت‌های ما در شعبه جوابگوی توقع مشتری در این اندازه نیست 
و این هنر یک  کارش��ناس ف��روش تخصصی حرفه‌ای اس��ت که با این 
امکانات بتواند مشتریان بزرگ را حفظ و نسبت به بازاریابی جدید اقدام 

کند.
کاربر فروش تخصصی شعبه آفریقا همچنین گفت: تعامل با رئیس بسیار 
خوب هست. جناب نیری فردی بسیار قانون‌مدار و درعین‌حال شوخ‌طبع 
هستند و به نظر بنده که بارها خدمت خودشان هم گفته‌ام این رابطه پدر 
و فرزندی و محیط دوست‌داش��تنی ش��عبه، انجام کارها را راحت‌تر کرده 
و توان بچه‌ها را بیشتر کرده است. سایر همکاران هم رابطه خیلی خوبی 
ب��ا هم دارند. صمیمیتی که در این جا می‌بینیم در کمتر ش��عبه‌ای دیده‌ام. 
من ش��عبه‌های زیادی بوده‌ام؛ ولی رفاقت این شعبه چه بین بچه‌ها و چه 

مسئولین شعبه با بچه‌ها مثال‌زدنی است.
طیبی در خصوص تحقق اهداف س��امان 1404 نی��ز عنوان کرد: تمرکز 
اس��تراتژیک ما، بر سه اصل مش��تریان ویژه، خدمات مالی به شرکت‌های 
متوسط و حفظ سهم در بازار بین‌الملل در بین بانک‌های خصوصی است 
و این اصول برای من به‌عنوان فروش تخصصی بس��یار مهم است. تلاش 
بنده و س��ایر همکارانم جذب مشتریان جدید و تلاش جهت فعال‌نمودن 
مشتریان راکد حقوقی و حقیقی هست که فعالیتشان با بانک در سال‌های 

اخیر کم شده است.
محم��د طیبی در خصوص تعامل با مش��تریان ش��عبه اضافه کرد: تعامل 
دوطرفه مش��تری و بانک، رابطه‌ای اس��ت که هر دو از این رابطه س��ود 
می‌برن��د. بانک س��امان مزی��ت اصلی‌اش تعام��ل و روابط دوس��تانه در 

چارچوب قوانین با مشتری بوده و هست و ان‌شاءالله خواهد بود.
وی در خصوص ش��یرین‌ترین خاطره خ��ود از دوران حضور در بانک 
س��امان نیز گفت: روز دوازدهم آذرماه سال 1391 از طرف ریاست شعبه 
پاسداران به‌منظور بازاریابی به مؤسسه قرض‌الحسنه مهر اقتصاد رفته بودم 
)توضیح: وقت گرفتن از مدیران ارش��د آن مؤسس��ه بسیار سخت و زمان 
ب��ر بود و پس از دو ماه به ما وقت دادند، همچنین رئیس ش��عبه به دلیل 
مش��غله زیاد نتوانستند به این جلس��ه بیایند( این را هم بگویم که آذرماه 
قرار بود من پدر بش��وم؛ ولی دکتر گفته بود 20 آذر به بعد. پش��ت درب 
دفتر مدیران ارش��د مؤسسه مهر اقتصاد منتظر  بودم که بروم داخل جهت 
مذاکره و اعلام نتیجه به رئیس ش��عبه که مادرخانمم به من زنگ زدند و 
گفتند س��ریع بیا بیمارستان. مونده بودم چه‌کار کنم، به رئیس شعبه زنگ 
زدم و ماج��را رو تعریف کردم. ایش��ان گفتن��د عذرخواهی کن بیا بیرون 

ژیلا نوری سرابی محمد طیبی
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دوباره وقت می‌گیریم. از همون جا رفتم بیمارستان و خدا رادین رو به ما 
داد. بعدها جناب رضازاده ریاس��ت محترم شعبه چندین بار گفتند رادین 
رو بیار ش��عبه ببینم. تقریباً یک س��ال از به‌دنیاآمدن رادین گذش��ته بود و 
راه افتاده بود وقتی با خانمم  اومدند ش��عبه، رادین توی شعبه راه افتاد و 
مستقیم رفت داخل اتاق رئیس شعبه. آقای رضازاده رادین رو بغل کردند 
و گفتند: بچه عجول! نزدیک بود به‌خاطر عجله تو یه مش��تری بزرگمون 
رو از دس��ت بدیم. ما دوباره از مدیران وقت گرفتیم و رفتیم منابع جدید 

رو گرفتیم و موضوع رو برای مشتری توضیح دادیم.
 تیمی قوی و همدل 

ژی�ال نوری س��رابی، بانک��دار ویژه ش��عبه آفریقا، کارش��ناس مدیریت 
بازرگانی است و از سال 1396 به بانک سامان پیوسته است. وی توانسته 

در تیرماه 1401 عنوان بانکدار ویژه برتر را از آن خود کند.
ن��وری دررابطه‌ب��ا روزهای نخس��ت حضورش در بانک س��امان گفت:  
درحقیقت اولین روز کاری هر ش��خص با اس��ترس همراه است که خدا 
را ش��کر در این روز با استقبال گرم همکاران مواجه شدم و انتقال انرژی 
مثب��ت باعث دلگرم��ی و صمیمیت بین من و همکارانم ش��د و در حال 
حاضر این یکدلی و صمیمیت موجب تلاش مضاعفی ش��ده که انشاءالله 

ثمره این تلاش موفقیت خانواده سامان خواهد بود.
وی در خص��وص جذابیت‌های کار در ش��عبه عنوان کرد:  به‌هرحال هر 

شغلی چالش‌های خاص خودش را دارد که روبه‌روشدن با افراد مختلف 
و بالابودن انتظار و توقعات مشتریان گاهی باعث استرس و فشار عصبی 
می‌ش��ود.  همچنین جذابیت‌هایی که امور روزان��ه ما دارد ارتباط مؤثر و 

جذب مشتری است که از نظر من شیرین‌ترین جذابیت کار ما است.
بانکدار ویژه ش��عبه آفریقا همچنین گف��ت: لازمه موفقیت در هر کاری، 
داشتن یک تیم قوی و همدل است که مصداق آن، شعبه ما و نوع ارتباط 

بین رئیس و همکاران است.
نوری در خصوص تحقق اهداف سامان 1404 نیز عنوان کرد: در راستای 
پروژه سامان 1404 هدف اصلی جذب مشتریان ویژه است که لازمه آن، 
تلاش مس��تمر و همکاری تیمی و وفادار کردن مش��تری مبنی بر 3 اصل 

راحتی، سرعت و اعتماد است که باید در وجود مشتریان نهادینه شود.
نوری در ادامه گفت: همیش��ه س��عی ک��رده‌ام با لبخند و روی گش��اده 
به اس��تقبال مش��تری بروم و ب��ا رفتار حرفه‌ای و ارتب��اط کلامی مؤثر در 
چارچ��وب قوانین بانکی با مش��تری مذاکره کنم و به‌عنوان یک مش��اور 
بانکی در خدمت مش��تری باش��م و نیازهای مشتری را شناسایی و مرتفع 
کنم. وی در خصوص شیرین‌ترین خاطره خود از دوران حضور در بانک 
س��امان نیز گفت: شیرین‌ترین خاطره من، موفقیت در کمپین جذب منابع 
تیرم��اه 1401 بود که با جذب چهارهزار میلی��ارد ریال خاطره‌ای خوش 

برای خودم و همکاران عزیزم رقم زدم.
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در ۵ سال گذشته همواره تلاش ما در تحریریه نشریه بانک سامان، در 
راستای ارتقای سطح آموزشی و دانشی همکاران و مخاطبین عزیزمان 
در مجموعه‌های مرتبط با بانک سامان و نیز عموم مشتریان که به این 
نشریه دسترسی دارند، بوده است. اکنون و با گذشت حدود نیم دهه 
از نگارش و انتش��ار مقالات مرتبط با یادگیری زوایای مختلف زبان 
انگلیس��ی و آزمون‌های مرتبط ب��ا آن، راهبردی جدید و در نوع خود 
منحصربه‌فرد را در آموزش زبان انگلیسی و نیز با هدف بیشینه‌سازی 

بهره‌وری مطالب ارائه شده برای مخاطبین ارجمند، آغاز می‌نماییم.
ازاین‌پس در هر فصل )دوره سه‌ماهه( موضوعی مشخص و منتخب 
از میان مبناهای زبان انگلیسی را مورد بررسی قرار داده و سرنخ‌هایی 
)clues( را در مورد آن در اختیار شما مخاطبین عزیز قرار خواهیم داد، 
تا به کمک آن بتوانید به منابع مرتبط و بیشتری از موضوعات مطرح 

شده دست یابید.
همچنین ازاین‌پس تمامی مقالات ارائه ش��ده در بخش زبان نش��ریه 
بانک س��امان دارای QR Code هایی خواهند بود که با اس��تفاده از 
آنها، مخاطب به منابع بیشتری دررابطه‌با موضوع مقاله ارتباط خواهد 
داش��ت. منابع مذکور شامل منابع کتبی یا به عبارتی نوشتاری، صوتی 
)بیشتر در قالب پادکست( و همچنین تصویری  )در قالب ویدئوهایی 

به‌هم‌پیوسته و مرتبط( خواهند بود.
برای مثال در فصل پاییز، موضوع س��ه مقاله ارائه ش��ده در مجله در 
ماه‌های مهر، آبان و آذر مبحث مهم تقویت شفاهی زبان انگلیسی یا به 
عبارتی speaking improvement  خواهد بود. در هر سه مقاله 
فصل پاییز چالش‌ها، راه‌حل‌ها و مسیرهای استاندارد به‌منظور ارتقای 
سطح speaking زبان‌آموزان، ارائه و بسط داده خواهد شد. همچنین 
همان‌طور که گفته ش��د، در هر مقاله ی��ک QR Code قرار خواهد 
گرفت ک��ه مخاطب را به مطالب و محتوای تولید ش��ده اختصاصی 
)یا به‌اصطلاح  customize  ش��ده( برای مجله بانک سامان هدایت 
می‌کند. در محتوای تولید ش��ده برای مخاطبین مجله بانک س��امان، 
تمرین‌هایی هدفمند و پلکانی نیز تعبیه شده که اجازه تمرین بیشتر را 
به ایشان می‌دهد. به این شکل مخاطب دیگر خواننده منفعل مقالات 
نخواهد بود و امکان اس��تفاده از مطالب فراگرفته شده در قالب طرح 

شخصی برای ارتقا سطح زبان خود را خواهد داشت.
نکت��ه مهم و متفاوت دیگ��ری که از پاییز ۱۴۰۲ ب��ه روش تدریس 

ترکیبی مقالات بانک س��امان اضافه خواهد شد، آزمونی فصلی است 
که شرایط و نحوه شرکت در آن در سومین )و در واقع آخرین( مقاله 
هر فصل به مخاطب اطلاع‌رسانی خواهد شد که از آن طریق زبان‌آموز 
می‌تواند با ش��رکت در آزمون، نه‌تنها س��طح یادگیری خود را محک 
بزن��د؛ بلکه درصورتی‌که در آزمون بر خط یا به‌اصطلاح آنلاین نمره 
قبولی را کسب نماید مدرک پایان فصل خود را نیز به شکل دیجیتال 
از سمت مدیریت روابط‌عمومی بانک سامان، آکادمی سامان و مؤسسه 

وستا، دریافت نماید.
نکته مهم و متمایزکننده دیگری که دررابطه‌با روش جدید و ترکیبی 
مدنظر، لازم به ذکر اس��ت، برگزاری کارگاه‌های آنلاین، با انتخاب و 
س��پس تحت‌نظر آکادمی سامان برای آن دسته از مخاطبینی است که 
جزء ۱۰ نفر برتر آزمون فصلی باشند. به این شکل که پس از هر فصل 
و برگزاری آزمون مرتبط با آن، ۱۰ نفر برتر آزمون مجوز ش��رکت در 
کارگاهی دوس��اعته جهت تمرین اختصاصی بیشتر و نیز رفع اشکال 
پیرام��ون موضوع مطرح ش��ده در آن فصل را خواهند داش��ت. این 
کارگاه‌ها به‌صورت دوساعته و تحت‌نظر آکادمی سامان طراحی و اجرا  

شده و توسط اساتید مجرب و بنام زبان تدریس خواهند شد.
طرح آموزشی فوق برای اولین‌بار در ایران به شکلی که توضیح داده 
ش��د، به اجرا در خواهد آمد و در انتهای هر س��ال  آزمونی جامع که 
ش��امل تمامی مطالب ارائه شده در آن س��ال و در مجله بانک سامان 
بوده، به‌صورت آنلاین برگزار ش��ده و به نفرات��ی که در آزمون فوق 
نمره قبولی را کسب نمایند، مدرک پایان دوره زبان با ذکر مطالب ارائه 
شده و فراگرفته شده و از سمت سازمان‌های فوق‌الذکر، ارائه می‌گردد. 

ش��ایان‌ذکر اس��ت طرح آموزشی ارائه ش��ده باتوجه‌به منابع موجود 
آموزش��ی در روابط‌عمومی و آکادمی سامان، پس از ساعت‌ها جلسه 
و هم‌فکری اس��اتید حوزه‌های مختلف آموزش��ی و بانکی، نهایی و 
قابل‌اجرا شده اس��ت که هدف نهایی آن کمک به ارتقای سطح زبان 
عم��وم خوانندگان مجله بانک س��امان، آن هم به ش��کلی ملموس و 
هدف‌مند است. امید است با اجرایی‌شدن این طرح، مجله بانک سامان 
بتواند علاوه بر ارتقای سطح دانش زبان انگلیسی همه مخاطبان خود، 
گام��ی کوچک اما مهم و مؤثر در پویاس��ازی ارتباط میان خوانندگان 

مجله سامان و بانک سامان بردارد.
 پس ماه آینده، آماده باشید.

 مجله سامان رو بخون
مدرک زبان بگیر!

certificate
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مسئولیت اجتماعی شرکتی )CSR( از جستارهای اخلاق کسب‌وکار 
است که به نقش سازمان‌ها در اجتماع می‌پردازد؛ مجموعه وظایف و 
تعهداتی اس��ت که شرکت در  راستای مراقبت و کمک به جامعه‌ای 
که در آن فعالیت می‌کند؛ انجام می‌دهد.  بانک س��امان، به‌عنوان یکی 
از همی��اران دیرین بنیاد کودک، از گذش��ته تاکنون با ارائه بورس��یه‌‌ 
تحصیل��ی، هم��واره در کنار دانش‌آم��وزان بااس��تعداد کم‌برخوردار 
بوده اس��ت. این همکاری مستمر از س��ال 1390 با حمایت از 114 
دانش‌آموز آغاز شد و با پرداخت مقرری سالانه آنها تاکنون، رشدی 
مثبت و مؤثر در زندگی‌ش��ان داش��ته و منجر ش��ده است با آرامش 

بیشتری در مسیر تحصیل گام بردارند.
این حمای��ت محدود به کمک‌هزینه تحصیل��ی نبوده و در صورت 
اع�الم نیاز از س��وی بنیاد ک��ودک پرداخت‌هایی با عن��وان “کمک 
فوق‌الع��اده” برای تأمین معیش��ت دانش‌آموزان بورس��یه نیز  به این 
مؤسس��ه صورت می‌گیرد. سال 1401 بانک س��امان علاوه بر تأمین 
مقرری ماهانه 114 دانش‌آموز بورس��یه، نسبت به اهدای هدیه تولد 
و عیدی دانش‌آموزان، ش��هریه دانشگاه، تأمین ابزار آموزش آنلاین، 

تأمین وسایل ضروری منزل، پرداخت کمک‌هزینه درمان و... با بنیاد 
کودک همکاری کرده اس��ت. ثمره‌ این حمایت زمانی دیدنی اس��ت 
که دانش‌آموزان با موفقیت به دانشگاه راه می‌یابند و پس از ورود به 
ب��ازار کار از چرخه حمایت خارج و دانش‌آموزان دیگری جایگزین 
می‌ش��وند. بسیاری از بورس��یه ش��دگان پس از آنکه به لحاظ مالی 
مس��تقل می‌ش��وند، خود حمایت از دانش‌آموزان دیگری را بر عهده 

می‌گیرند و به‌این‌ترتیب این چرخه مهربانی ادامه دارد. 
 امید اس��ت روزی فرا رسد که هیچ دانش‌آموز با استعدادی به دلیل 
مش��کلات اقتصادی، از رؤیای تحصیل و دستیابی به اهداف روشن 
خود باز نماند. بانک س��امان، با پایبندی به ارزش‌های انسان‌دوستانه 
خ��ود، ب��رای تحقق ای��ن آرم��ان، همی��ار دانش‌آموزان بااس��تعداد 

کم‌برخوردار بنیاد کودک است. 
www.childf.com  :وب‌سایت بنیاد کودک

info@childf.org : ایمیل
شماره تماس: 021-42510

 @bonyadekoodak:اینستاگرام

بانک سامان؛ حامی بنیاد کودک
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بانک سامان 
۲۴ساله شد

۱۱ شهریورماه به مناسبت ۲۴سالگی بانک 
سامان، همکاران س��امانی و مدیران ارشد 
برای گرامیداشت س��الگرد تأسیس بانک، 
یک دورهمی کوچک صبحگاهی داش��تند 

با نوای دلنشین پیانو...
قس��مت‌هایی از ای��ن لحظه‌ها را با ش��ما 

ضسهیم شده‌ایم:
فیا

فر 
لو

: نی
س‌ها

عک
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مثل روال گذش��ته، قرار است هر ماه با طرح یه سؤال درباره موضوعات 
مختلف مثل موضوعات بانکی، کس��ب‌و‌کار، ارتباطات و... نظر همکاران 
بان��ک س��امان رو دررابطه‌با آن موضوع دریافت کنیم و از طریق انتش��ار 
پاس��خ‌ها در این صفحه، بتوانیم کمک کنیم تا دانش و تجربه هر کدام از 
همکاران بانک س��امان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه 

خوانندگان نشریه سامان برسد.
 و اما سؤال این ماه : نسبت به 5 سال پیش خود

چه مهارت‌هایی کسب کرده‌اید؟ 
 محمدعلی لطیف پور 

 خزانه‌دار، سرپرستی استان‌های شمال غرب 
1- مهارت‌های ریالی و ارزی

2- مهارت‌های رفتاری: 
الف( مشتری ولی‌نعمت کارمند بانک است

ب( همکار رقیب است، نه رفیق
ج( بانک برایمان محیط کار و کسب روزی است

د( هیچ‌کس رازدار تو در محیط کار نیست
ذ( به سخنانی که به فعل تبدیل نشده دل نبند

ر( خودت را در هر لحظه برای برخورد با موقعیت‌های غیرواقع آماده کن
ز( باتوجه‌به ش��ایعه‌های رایج در محیط‌ه��ای کاری، هیچ‌وقت به اخبار 

غیرمستند واکنش نشان نده و تحت‌تأثیر قرار نگیر
ط( هم��ان گونه که در عملیات بانکی س��امان، روش متقاطع داریم، در 
رفتار س��ازمانی نیز رفت��ار متقاطع داریم. به مافوق و غی��ر مافوق احترام 

بگذاریم.
ظ( دروغ درهرصورت عمل زش��تی است؛ ولی اگر در سمت و منصبی 
هس��تید و صداقت نداشته باش��ید زیرمجموعه تان از پایه سست خواهد 

بود وموفق نخواهید شد.
3-  فق��ط و فقط و فقط انجام‌وظیفه س��رلوحه کارهای تو باش��د و در 

طوفان وقایع لحظه‌ای از حس وظیفه‌شناسی‌ات کاسته نشود.
 زینب پرویزی 

 کارشناس پشتیبانی عملیات بانکی، مدیریت پشتیبانی فروش 
وقتی این سؤال رو خواندم یاد برنامه‌ریزی اول هر سالم افتادم که بعد از 
سال‌تحویل همیشه اهداف و توقعاتی که از خودم تو یک سال پیش روم 
دارم رو می‌نویسم و سال بعد قبل از نوشتن دوباره اهداف جدیدم اونا رو 
بررسی می‌کنم. پنج سال گذشته مثل یه فیلم از جلو چشم‌هایم رد شد. از 
اینکه هرسال بهتر از سال گذشته شدم خوشحالم، در زمینه رشد و توسعه 
فردی خودم تلاش کردم و همراه با رش��د س��نی، ذهن رو هم رشد دادم. 
س��الی حداقل ده کتاب خوب خواندم )البته در حوزه علاقه شخصی ام(، 
همیش��ه دوست داشتم از ایران و ش��هرهاش و جاهای تاریخی و دیدنی 
بیش��تر بدانم که رفتم دنبالش و ایرانگردی رو به‌صورت حرفه‌ای و علمی 
یاد گرفتم. مهارت فن بیان رو آموختم. زبان انگلیس��ی ام رو بهبود دادم. 

دنبال موسیقی و هنر رفتم و شروع کردم به بهترشدن در این موارد. رشد 
و پیش��رفت، همین بهترش��دن‌های روزبه‌روز. الان یه آدم حرفه‌ای تو این 

کارها نیستم؛ ولی از پنج سال پیش تا الان بهترین خودم هستم. 
 محمدحسین بدر 

 مسئول مرکز خدمات، شعبه پیروزی 
به نظر من پاسخ این سؤال رو با یک کلمه، چه در زمینه کاری و چه در 
زمینه مالی و چه زندگی و... میشه داد و اون کلمه هم تجربه است. قطعاً 

نسبت به 5 سال قبل همه ما تجربه‌مون بیشتر شده.
 مرضیه جعفری 

 بانکدار فروش تخصصی، شعبه سعادت‌آباد 
در زمینه بانکی: مهارت تبدیل‌ مشتری احتمالی به مشتری قطعی

در زندگ��ی ش��خصی: مهارت زیب��ا فکرکردن که نتیجه‌اش ش��ده اینکه 
اصطکاکم با زندگی کمتر شده و خوشحالی‌های بی‌دلیلم بیشتر

 هادی ایرانی پور 
  بانکدار عملیات، شعبه شهرری 

 در زمینه ش��غلی پنج س��ال باتجربه‌تر؛ فعالیت در امور بانکی و کس��ب 
تجربه از پیش‌کسوتان این امر

 مهارت مترجمی زبان انگلیسی باتوجه‌به روند بهبود نقاط ضعف خود
 کسب مهارت‌هایی در زمینه روان‌شناختی با مطالعه فایل‌های مربوطه

و البته کسب مقام قهرمانی دهمین دوره فوتسال جام سامان 
 علی توسن 

  بانکدار فروش، شعبه نازی‌آباد 
پنج س��ال گذشته شروع همکاری بنده با بانک بود، در این مدت‌زمان با 
آموزش‌ها و تجربه همکاران باس��ابقه توانستم مهارت‌هایی در زمینه امور 
بانکی و خدمات‌دهی به مشتریان را کسب کنم. بانک توانست این مهارت 
را ب��ه من بدهد که چط��ور می‌توان در جهت رفع دغدغ��ه مالی راه‌حل 
مناس��ب ارائه داد و تجربه ناموفق و منفی مش��تری را تبدیل به رضایت و 
خشنودی کرد. باتوجه‌به سابقه پیش از بانک در زمینه بازاریابی و فروش، 
همکاری با بانک توانس��ته در مورد ارتباط و تعامل س��ازنده و همچنین 
مش��تری‌مداری ب��ر مهارت من و باورم از خود بیفزای��د .هر چند معتقدم 
با وجود گس��تردگی اطلاعات بانکی این احساس در من هست که هنوز 

ابتدای این مسیر هستم و راه طولانی در جهت یادگیری پیش رو دارم. 
 مهدی یوسفی 

 کارشناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و فروش 
از نظر مهارت‌های بانکی: بازاریاب محصولات بانک شدم.

از نظر زندگی شخصی: پخته‌تر شدم. 
از نظر تجربه باید بگم به این نتیجه رسیدم بیخودی برای هر چیزی نباید 
جنگید و زندگی ارزش خیلی از تنش‌ها را ندارد. زندگی در گذر اس��ت، 
آدمی رهگذر اس��ت، زندگی یک سفر اس��ت، آدمی هم‌سفر است، آنچه 

می‌ماند از او، راه‌ورسم سفر است. ایام به کام

پرسش‌
وپاسخ
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  لطفاً خودتان را معرفی کنید و از علایق شخصی خودتان بگویید.
هاله حسین‌زاده هستم، ۳۹ساله،کارشناس ارشد رشته اقتصاد از دانشگاه 

تهران و از سال 1387 به بانک سامان پیوستم. 
اگر بخواهم از علایقم بگویم به‌طورکلی به زیبایی علاقه‌مندم و دوس��ت 
دارم آنچه می‌بینم و درک می‌کنم با بقیه به اشتراک بگذارم. به همین خاطر 
عاشق گشت‌وگذار در طبیعت، عکاسی،  نقاشی، موسیقی و هر ابزاری که 
بتوان با آن زیبایی را نشان داد هستم. یکی دیگر از علایقم در تیم بودن و 
کار تیمی انجام‌دادن است. تلفیق دو علاقه‌مندی‌ام این بود که عضو گروه 
موسیقی بانک سامان هم بوده‌ام؛ افتخار داشتم که در جشن بیست‌سالگی 
بانک س��امان در کنار سایر همکاران هنرمند، ساز زدم و در ساخت قطعه 
موس��یقی رقص ش��کوفه‌ها هم که به مناس��بت نوروز سال 1395 توسط 

بانک سامان منتشر شد، مسئولیت نواختن تار آن قطعه با بنده بود.
علاقه‌مندی دیگر من ترکیب‌کردن مزه‌ها اس��ت، شیرینی‌پزی و تهیه دسر 
که حتی از غذا درست‌کردن و آشپزی هم بیشتر دوست دارم! به‌طورکلی، 
خلاقیت و درست‌کردن یک محصول جدید از تعدادی ماده خام را خیلی 
دوس��ت دارم مخصوصاً وقتی که آن محص��ول را به عزیزانت می‌دهی و 

آنها از آن شیرینی یا دسر لذت می‌برند. 
البته در یکی دو سال اخیر به دلیل مشغله‌های زیادی که داشتم نتوانستم 

خیلی به این علاقه‌مندی‌هایم برسم.   
در خص��وص اخلاقی��ات و حرفه‌ای‌گری هم باید بگوی��م که به بعضی 
اصول، هم خیلی علاقه‌مندم و هم سعی می‌کنم که به آنها پایبند باشم مثل 
صراحت لهجه، راس��ت‌گویی، انجام کار درست، احترام متقابل، شفافیت 
و کار تیمی؛ این موارد هم در زندگی ش��خصی و هم در زندگی شغلی و 

حرفه‌ای، اصولی هستند که برایم از اهمیت بالایی برخوردارند.
  آی��ا پی��ش از بانک س��امان، ج��ای دیگری ش��اغل بوده‌اید؟ و از 
س��ال‌های اولیه پیوستن به بانک س��امان برای ما بگویید و بفرمایید در 

چه پست‌هایی مشغول خدمت بوده‌اید؟ 

بانک س��امان اولین تجربه ش��غلی من بوده، من قبل از پیوستن به بانک 
س��امان فقط تجربه ش��رکت در دو مصاحبه ش��غلی را داشتم؛ یکی برای 
شرکت نفت که در مصاحبه قبول شدم؛ ولی چون باید برای دوره کوتاهی 
به اراک می‌رفتم و آن زمان تازه نامزد کرده بودم به آن دوره نرفتم و عملًا 
کنسل شد. یک مورد مصاحبه دیگر هم بود که در آن خوشبختانه رد شدم 
که مربوط به یکی از بانک‌های خصوصی بود. علت ردش��دن من هم این 
بود که در آن مقطع، من دانش��جو بودم و کاملًا به موضوعات س��ؤالات 
آکادمیک اقتصاد پرسیده شده در جلسه اشراف داشتم و همین باعث شد 
در جلس��ه مصاحبه، چالش��ی در مباحث اقتصادی مطرح شود و به مذاق 

روان‌شناس حاضر در جلسه خوش نیاید!
زمس��تان سال 1386 در آزمون کتبی بانک سامان شرکت کردم و پس از 
قبولی در آزمون، به من اعلام کردند که برای امور دفتری، نیرو می‌خواهند 
و در قدم بعدی در مصاحبه هم قبول شدم؛ همان زمان آقای خاکسار که 
یکی از مصاحبه‌کننده‌ها بودند از من پرس��ید ک��ه آیا واقعاً می‌خواهی در 
این پس��ت، شاغل ش��وی و من چون هیچ ایده‌ای از شغل نداشتم جواب 
مثبت دادم و ایش��ان به من گفتند باتوجه‌به توانایی‌هایی که داری مطمئنم 
مدت زیادی در این پس��ت نمی‌مانی. پس از مصاحبه‌ها هم در دوره بدو 
اس��تخدام ش��رکت کردم که از 100 نمره با نمره 98 قبول شدم و از اول 
اردیبهشت س��ال 1387 ش��روع به کار کردم و اولین پست بنده، مسئول 
دفتر مرحوم شیرزاد، رئیس اداره معاملات ارزی بود که جا دارد همین‌جا 
یادی از ایشان بکنم بابت تمام چیزهایی که از ایشان یاد گرفتم و امیدوارم 
روحش��ان قرین رحمت الهی باش��د. آن زمان مدیریت بین‌الملل و اداره 

معاملات ارزی از هم جدا بودند.
به‌خاطر علاقه‌ای که به یادگیری داش��تم و از روی کنجکاوی برای انجام 
بهتر کارها، محتوای تمام نامه‌های وارده و صادره را بادقت می‌خواندم و 
فق��ط به‌عنوان نامه‌ها اکتفا نمی‌کردم. حتی خاطرم هس��ت همان روزهای 
اول کاری از هم��کاران دیلینگ روم )Dealing Room( به‌قصد اینکه 

 بانکداری بین‌الملل سامان
نایب‌قهرمان نظام بانکی

به‌منظور آشنا شدن خوانندگان نشریه با مدیریت‌ها و ادارات مختلف 
بانک، در این ش��ماره با س��رکار خانم هاله حس��ین‌زاده، مدیر محترم 
بانکداری بین‌الملل به گفت‌وگو نشس��تیم. آنچ��ه در ادامه می‌خوانید 

حاصل این گفت‌وگو است.

| هاشم راعی|
| عکس‌ها: نیلوفر فیاض|
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بفهمم کدام تلفن‌ها را به همکاران این اداره باید وصل کنم پرس��یدم کار 
ش��ما چیست؟ که با لحن عجیبی گفتند اینجا دیلینگ رومه، جای خانم‌ها 
نیست، این جا کار، خیلی حساسه و ریسکش بالاست. با وجود تمام این 
تابوها، در نهایت به موضوع کار آن همکاران مس��لط و جالب اینکه حتی 

بعدها رئیس همان اداره شدم.
بعد از تقریباً س��ه ماه از مرحوم شیرزاد خواس��تم که اجازه بدهند برای 
یادگیری مفاهیم و موضوعات جدید به شعبه منتقل بشوم که ایشان اجازه 
ندادند و پس از آمدن یک نفر مس��ئول دفتر دیگر، بنده را مس��ئول تهیه 
گزارش‌های آماری اداره کردند که در آن پست، شروع به تهیه گزارش‌های 

آماری جدیدی کردم که برای تصمیم‌گیری‌های مدیران بسیار مفید بود.
چند وقت هم در این پست مشغول بودم که با تغییر ساختار ارزی بانک، 
تصمیم گرفته شد اداره معاملات ارزی زیر نظر مدیریت بین‌الملل فعالیت 
کن��د. اتفاق��اً در همان مقطع زمان��ی هم قرار بود اداره ریس��ک در بانک 
تأس��یس بش��ود که من تصمیم گرفتم به اداره ریس��ک بروم و مقدماتش 
هم انجام ش��ده بود ک��ه مدیر جدید بین‌الملل، س��رکار خانم گرامی نژاد 
از بن��ده خواس��تند که چند ماه بیش��تر در بین‌الملل بمانم. ایش��ان از من 
درباره توانایی‌هایم پرس��یدند و کارهای جدی��دی مثل تهیه صورت‌های 
مالی کارگزاران و گزارش‌های مشابه را به من محول نمودند که به‌خوبی 
از عهده آنها برآمدم و آن‌قدر وظایف، گزارش‌های تحلیلی و مسئولیت‌ها 
زیاد ش��د که تصمیم گرفتند دایره‌ای با همین موضوع به نام دایره کنترل 
دارایی‌ها و بدهی‌های ارزی تش��کیل ش��ود و بنده رئیس آن دایره شدم و 
بع��د از آن معاون اداره معاملات ارزی ش��دم و در ارتقای بعدی، معاون 
مدیر ش��دم و در سال 1398 تاکنون به‌عنوان مدیر بانکداری بین‌الملل در 

خدمت بانک هستم.  
 مدیریت بانکداری بین‌الملل شامل چه اداراتی می‌شود؟

در ح��ال حاضر، ادارات فعال در مدیریت بانکداری بین‌الملل ش��امل 4 
اداره اس��ت: اداره معام�الت ارزی، اداره عملیات ارزی، اداره دارایی‌ها و 

بدهی‌های ارزی و اداره سازمان‌های مالی بین‌المللی.
م��ا در این مدیریت دو بخ��ش بک آفی��س )Back Office( و فرانت 
آفی��س)Front Office( داری��م: تمرک��ز امور در بخش ب��ک آفیس بر 
حمایت از فعالیت‌ها در ش��عب و پاس��خگویی به نهادهای ناظر است و 
فعالیت‌ها در بخش فرانت آفیس به صورتی است که خودش هم می‌تواند 
به طور مس��تقیم با مشتری در تماس باشد و کارهای معاملاتی انجام ‌دهد 

و درآمد خلق کند و صرفاً کار ستادی انجام نمی‌دهد.
از مهم‌ترین وظایف اداره معام�الت ارزی، خریدوفروش ارز، ارتباط با 
ش��عب، اخذ مجوزهای تخصیص ارز از بانک مرکزی، تأمین منابع ارزی، 

سپرده گیری و سپرده‌گذاری ارزی است.

اداره دارایی‌ه��ا و بدهی‌های ارزی،  ش��امل دو دایره حس��ابداری ارزی 
و دای��ره منابع و مصارف ارزی می‌ش��ود. بخش حس��ابداری موظف به 
انجام کنترل‌های روزانه حس��اب‌های س��ایر بانک‌ها نزد ما و حساب‌های 
م��ا نزد س��ایر بانک‌ها، ارس��ال و دریافت صورت‌حس��اب‌های مربوطه، 
مغایرت‌گیری‌های روزانه و اخذ تأییدیه حس��اب‌های ما نزد سایر بانک‌ها 
برای ثبت در گزارش‌های مالی اس��ت و دایره منابع و مصارف، به کنترل 
ریس��ک‌ها از جمله ریسک منابع و ش��کاف نقدینگی می‌پردازد، بررسی 
تعهدات ما به س��ایر بانک‌ها برای پوش��ش به‌موقع تعهدات، بررس��ی اثر 
بخش‌نامه‌ه��ا و مق��ررات ارزی بر س��ودآوری بانک، کنت��رل و ارزیابی 
عملکرد مدیریت بین‌الملل برای پوش��ش هدف ارزی تعیین ش��ده برای 
ای��ن مدیریت و البته کل بانک به‌منظور اخ��ذ تصمیمات به‌موقع از دیگر 

وظایف این دایره است. 
اداره سازمان‌های مالی بین‌المللی نیز از دو بخش دایره سوئیفت و دایره 
روابط کارگزاری تشکیل شده است. دایره سوئیفت درواقع آخرین حلقه 
زنجیره ارس��ال دس��تورهای پرداخت اس��ت که مسئول ارس��ال پیام‌های 
صحیح به کارگزاران ما و اولین نقطه دریافت پیام‌ها از س��مت کارگزاران 
اس��ت. دایره کارگزاری، بخشی اس��ت که ایجاد روابط کارگزاری جدید، 
نگهداش��ت کارگزاران خارج��ی و ارتباطات با ش��عبه فرانکفورت بانک 

سامان از مهم‌ترین وظایف این دایره است.
در اینج��ا بای��د عرض کنم یکی از مأموریت‌های بانک س��امان، انتخاب 
سامان به‌عنوان انتخاب اول بانک‌های کارگزار خارجی است و خوشبختانه 
در وضعیتی قرار داریم که به این هدف رس��یده‌ایم و کارگزاران خارجی، 
بانک س��امان را به خیلی از بانک‌های دیگر ایرانی برای برقراری روابط و 
انجام تعاملات بین‌المللی ترجیح می‌دهند. به‌طوری‌که حتی شعبه اروپایی 
یکی از بانک‌های ایرانی، برقراری رابطه با بانک س��امان و کار با بانک ما 
را ب��ه معامله با بانک مادر خ��ودش در ایران ترجیح می‌دهد و این امر به 
دلیل کیفیت پاسخگویی و همچنین سرعت انجام امور توسط همکاران ما 

در بانک سامان محقق شده است.
اداره عملی��ات ارزی از دوایر مختلفی ش��کل‌گرفته و وظیفه اصلی‌ش��ان 
پش��تیبانی از ش��عب اس��ت و همکاران من در این اداره با س��عه‌صدر و 
حرفه‌ای، اکثر ابهامات و مس��ائل همکاران ش��عبه در حوزه  بخشنامه‌ها و 
دس��تورالعمل‌های ارزی را حل‌وفصل می‌کنن��د و در زمینه تمام ابزارهای 
پرداخت از نقطه ایجاد تعهد ارزی برای مش��تری تا رفع این تعهد ارزی 

در این اداره پیگیری می‌شود. 
 در پ��روژه س��امان 1404، چه اهدافی برای مدیریت ش��ما در نظر 

گرفته شده است؟
یکی از اهداف تعیین شده در پروژه سامان 1404 برای مدیریت بانکداری 
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بین‌الملل، توس��عه فرامرزی فعالیت‌های بین‌الملل است که یک نمونه آن 
تقویت و توسعه فعالیت‌های شعبه فرانکفورت است. 

هدف دیگر مربوط به بازار داخل و س��هم از بازار است که هدف تعیین 
ش��ده برای ما حفظ س��هم فعلی خودمان از بازار تا سال 1404 است. در 
حال حاضر ما در بین کل بانک‌های کشور، در زمینه تسهیل واردات کالا 
به کشور رتبه دوم را داریم. این را باید در نظر داشت که این رتبه با وجود 
بانک‌های ب��زرگ دولتی و رقبای قدرتمند در بی��ن بانک‌های خصوصی 

به‌دست‌آمده است و می‌توان از آن به‌عنوان یک شاهکار نام برد. 
از اه��داف دیگر مدیریت بین‌الملل در پروژه س��امان 1404، بهبود امور 
 ،lean out فرایندی اس��ت که هدف نهایی آن همگام با اج��رای پروژه
کاه��ش فش��ار از روی هم��کاران ش��عبه و در نتیجه  حرکت به س��مت 
تجاری‌سازی و فروش محور کردن شعب است. در همین راستا از اهداف 
ما، تقویت و آموزش همکاران شعب و بانکداری شرکتی به‌گونه‌ای است 
ک��ه هر یک از همکاران با تس��لط هم‌زمان بر حوزه‌ه��ای ارزی، ریالی و 
الکترونی��ک بتوانند به‌عنوان یک بانک��دار حرفه‌ای، در خلال مذاکرات با 

مشتریان، فروش متقاطع را انجام دهند.
 مهم‌ترین دس��تاوردهای مدیریت بانکداری بین‌الملل در سال اخیر 

چه بوده است؟
بدون شک مهم‌ترین دستاورد ما در سال اخیر، حجم عملیات ارزی قابل‌توجه 
بانک س��امان بوده است که درآمد مناس��بی را برای بانک رقم زد. سهم بازار 
ما در س��ال 1401 در بخش دارو، 35درصد و در بخش کالاهای اساسی 20 
درصد بوده که این‌ها ش��اخص‌های معناداری است که جایگاه بانک سامان 
در کل بازار را به‌خوبی نمایش می‌دهد. باعث افتخار و خوشحالی است که 
اضافه کنم در عین حجم قابل‌توجه عملیات ارزی انجام شده در بانک، میزان 
تعهدات ارزی ایفا نشده بسیار پایین و رقمی حدود 1.06 درصد است و این 
رقم نشانگر سلامت و اعتبارسنجی درست مشتریان است. از طرف دیگر، در 
سال گذشته توانستیم تعاملات با شعبه فرانکفورت را توسعه دهیم و در زمینه 

تسهیل فعالیت‌های بین‌المللی قدم‌های بزرگی برداریم.
  به کدام‌یک از دستاوردهای خودتان در دوران تصدی این جایگاه، 

افتخار میک‌نید؟
ازآنجایی‌ک��ه تمام زندگ��ی حرفه‌ای من در بانک س��امان و در مدیریت 
بین‌الملل سپری شده و در این دوران در تمامی جایگاه‌های این مدیریت 
حضور داشته‌ام، باعث شده تا روح حاکم بر این مدیریت را لمس کنم و 
بشناس��م. برای همین از روز اول تصدی خود بر این پست، چالش ذهنی 
خودم را بر بهبود رویه‌های جاری چه از نظر روابط انسانی و چه اخلاق 
حرفه‌ای قرار دادم. خدا را شاکرم توفیق داشته‌ام تا در خیلی از این موارد 

موفق باشم.

ب��ه طور مثال کاری ک��ه از روز اول که مدیر بانکداری بین‌الملل ش��دم 
دوس��ت داش��تم انجام بدهم، بهبود روابط و تعاملات با ش��عب بود. اگر 
بخواهم این مورد را بیشتر توضیح بدهم باید بگویم که قبل از آن تاریخ، 
فرهن��گ رایج در بانکداری بین‌الملل ای��ن بود که باید از همه بخش‌های 
بانک، پاس��خ بگیریم؛ ولی تلاش من در این سال‌ها این بوده است که به 
همه پاسخ بدهیم و امروز فکر می‌کنم این مهم در روح و فرهنگ تک‌تک 

اعضای خانواده بین‌الملل تنیده شده است.
قدم مهم دیگ��ر در همین زمینه این بود که تلاش کردیم کیفیت و نحوه 
مکاتبات و پاس��خ‌هایی که به همکارانمان در ش��عب می‌دهیم، ش��فاف و 
راهنمایی‌کننده باش��د و نه پاس��خ‌هایی از جنس نامه‌ه��ای کاملًا اداری و 

دارای ابهام که گره‌ای از ابهامات و پرسش‌های همکاران کم نمی‌کند. 
تم��ام تلاش م��ن در این مدت این بوده که به همکاران ش��عبه‌ای خودم 
نشان دهم که ما همه در یک تیم هستیم و ما در بانکداری بین‌الملل، تیم 

جداگانه‌ای نیستیم و گمان می‌کنم در این راه موفق بوده‌ام.
دستاورد بزرگ دیگری که در دوران مدیریت من اتفاق افتاد که به آن می‌بالم، 
نحوه تعامل و همکاری و همس��ویی با شرکت صرافی سامان است که برایند 
این تعامل، چیزی جز سودآوری قابل‌توجه و رضایت چندین برابری مشتریان 
در بانک س��امان و صرافی س��امان در س��نوات اخیر نبوده است. جالب است 
بگویم روابط و تعامل بین‌الملل بانک و صرافی س��امان به گواه شنیده‌های من 
در جلسات بانک مرکزی، از منظر بانک‌های دیگر دست‌نیافتنی است. جا دارد 

از همکاران خوب و پرتلاش صرافی سامان هم تشکر کنیم.
حقیقتاً وقتی به دستاوردهایم فکر می‌کنم، می‌بینم آدم بسیار خوش‌شانسی 

هستم. 
آدم خوش‌شانس��ی بوده‌ام که در خانواده‌ای به دنیا آمدم و همسری دارم 
که جز حمایت و عش��ق به من چیزی نداده‌اند. سپاس��گزارم از تمام مهر 

و عشقشان.
آدم خوش‌شانس��ی بوده‌ام که در سازمانی ش��روع به کارکرده‌ام که ارتقا 
و رش��د افراد به جنسیت و روابط نبوده و تنها ملاک ارزشمندی افراد به 

توانمندی و وفاداری آنها بوده است. سپاسگزارم از اعتمادشان.
آدم خوش‌شانس��ی ب��وده‌ام که هم��واره در کنار آدم‌هایی ق��رار گرفته‌ام 
که با دانش و حرفه‌ای‌گری‌ش��ان باعث رش��د من شده‌اند. سپاسگزارم از 

حضورشان.
آدم خوش‌شانس��ی بوده‌ام که در دوران مدیریتم همکاران س��الم، همراه، 
باانگیزه و توانمندی داش��ته‌ام که حضور پر رنگ آنها این دس��تاوردها را 

رقم زد. سپاسگزارم از وجودشان.
در آخر باید بگویم خوشحالم که یک سامانی هستم.

پر برکت باشید.
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همکاران مدیریت بانکداری بین‌الملل
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 سپاس رفتار حرفه ای
 

همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک س��امان در جهت رضایت مشتریان تلاش کرده و موجبات خشنودی مش��تریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با 
خیالی آسوده و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در خرداد ماه 

به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رسم سپاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

محل خدمتنام و نام خانوادگی

شعبه بزرگراه فتحمحمد حکیمی بستی

شعبه بزرگراه فتحجلال کاظمیان سیسان

شعبه بزرگراه فتحاکرم معبودی

شعبه بزرگراه فتحرضا شادی

شعبه بزرگراه فتحرضا مرادزاده کسرینه

شعبه بزرگراه فتحجواد حبیبی

شعبه بزرگراه فتححسین قربانی

محل خدمتنام و نام خانوادگی

شعبه بزرگراه فتحمحمود لک

شعبه بزرگراه فتحعلی غلامی

شعبه بزرگراه فتحعلی مالکی حقیقی

شعبه بلوار دریافاطمه حسینی

شعبه بلوار دریاعلی چائی چی

 شعبه ترمینال 2احسان آقابالائی
مهرآباد

شعبه مشهدزهرا سروقدی



37 شهریور 1402 / سال نوزدهم، شماره 195



شهریور 1402 / سال نوزدهم، شماره 38195

به‌عن��وان اولین نرم‌افزار تحت وین��دوز، نرم‌افزار  “ Everything “  را 
انتخاب کردیم. نرم‌افزاری که کمک می کنه هر فایلی را توی سیس��تم‌تون 
به‌راحتی پیدا کنید. تنها کافی اس��ت 3 کاراکتر را داخل باکس جستجوی 
ای��ن برنامه تای��پ کنی��د. Everything نرم‌افزاری کاربردی اس��ت که 
می‌توان��د در کمتر از یک ثانیه کل هارددیس��ک ش��ما را زیرورو بکند و 
فایل موردنظر ش��ما را در مدت چند ثانیه پی��دا کند! این نرم‌افزار از یک 
متد جدید برای جس��تجوی فایل‌های ش��ما استفاده می‌کند و می‌تواند در 

کوتاه‌ترین زمان ممکن فایل‌های شما را ایندکس بکند. 
این نرم‌افزار رایگان است و به‌راحتی نصب می‌شود. 

  Everything نحوه نصب نرم‌افزار
ابتدا از لینک یا QR code  زیر نرم‌افزار رو دانلود کنید:

voidtools.com/downloads  : لینک دانلود

متناس��ب با نیازتان نس��خه Portable zip ی��ا bit-64 Installer را 
دانلود کنید. سپس مراحل زیر را طی کنید: 

از ای��ن م��اه، س��عی میک‌نیم در ای��ن بخ��ش نرم‌افزارهای 
کارب��ردی، گجت‌های جدید، پادکس��ت‌های مرتبط  و کلی 
خبره��ای جذاب از دنی��ای تکنولوژی رو با ش��ما در میون 
بذاریم. خوش��حال میشیم ش��ما هم تجربه‌هاتون را برای ما 

بفرستید و با بقیه به اشتراک بذارید.

با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع شوید
 و با نرم‌افزارهای کاربردی آشنا شوید. 

ــافه تـک  ک
Café Tech

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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 ،8 Windows ،7 XP، Vista، Windows ای��ن برنامه روی ویندوز
Windows 10 و Windows 11 اجرا می‌شود. از منابع سیستم بسیار 
کمی اس��تفاده می‌کند. نصب جدید ویندوز 10 )ح��دود 120000 فایل( 
از حدود 14 مگابایت رم و کمتر از 9 مگابایت فضای دیس��ک اس��تفاده 

می‌کند.
میان‌برهای این برنامه:

برای جس��تجوی فایل‌ها و پوشه‌ها در یک مکان خاص، یک \ در رشته 
جستجوی خود قرار دهید.

به‌عنوان‌مث��ال، در اینجا نحوه جس��تجو برای تم��ام mp3 های خود در 
downloads\ .mp3 :یک‌پوشه دانلودها آمده است

اس��تفاده از * در جستجوی شما با هر تعداد از هر نوع کاراکتر مطابقت 
دارد.

به‌عنوان‌مث��ال: *.bmp|*.jpg فایل‌های��ی با پس��وند bmp یا jpg را 
جستجو می‌کند.	



شهریور 1402 / سال نوزدهم، شماره 40195

کتاب قدرت بیان
حرف بزن تا برنده شوی

اثر برایان تریسی / مترجم: پروین آقائی
Speak to Win: 
How to Present with Power in Any Situation
BY Brian Tracy

 درباره کتاب 
خوب صحبت‌کردن برای شما احترام می‌آورد و این اقدام باعث افزایش 
عزت‌نفس هنگام مصاحبه می‌ش��ود. در واقع همین عزت‌نفس اس��ت که 
ش��ما را در مصاحبه‌ها ش��اد و پر انرژی می‌کند و می‌تواند توجه دیگران 
را به ش��ما جلب نماید. با خوب صحبت‌کردن می‌توانید افراد مختلف را 
در کوتاه‌تری��ن زمان متقاعد کنید و با ط��ی مراحل بعدی به اهداف خود 
نزدیک‌تر ش��وید.  کتاب قدرت بی��ان اثر برایان تریس��ی فراتر از اصول 
صحبت‌کردن اس��ت و قوی‏‎ترین اس��رار را برای ش��ما فاش می‏کند تا به 
کمک آنها دیگران را با س��خنرانی‌‏هایتان تحت‌تأثیر قرار بدهید و نه‌تنها با 
دیگ��ران ارتباط مؤثر برقرار کنید، بلک��ه با مهارت، ذهن آنها را دررابطه‌با 

مسائلی که برای موفقیتتان ضروری هستند تغییر بدهید.
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

- سخنران‌های تجاری
- مدیران 

- بازاریاب‌ها
- مصاحبه‌کننده‌های شغلی

 درباره نویسنده  
برایان تریسی )Brian Tracy( در 5 ژانویه‌ سال 1944 در کانادا به دنیا 
آمد. برایان تریسی کتاب‌های متنوعی در زمینه‌ روان‌شناسی و بازاریابی به 
نگارش درآورده و از این طریق، به افراد بسیاری در سراسر جهان کمک 

کرده است. 
کت��اب قورباغه‌ات را قورت بده )Eat That Frog(: این کتاب یکی از 
مشهورترین کتاب‌های برایان تریسی است و در رده پرفروش‌ترین کتاب 

روان‌شناسی در سال 2001 قرار گرفت.
برایان تریسی هر چند تحصیل خود را رها کرده بود، در 30سالگی برای 
تحصیل در رش��ته‌ بازرگانی به دانش��گاه آلبرتا رفت. او اصول خود را در 

کتاب‌های مختلف با دیگران به اشتراک گذاشت. کتاب‌های برایان تریسی 
در سراس��ر جه��ان محبوبیت بالایی دارد و به 20 زبان دنیا ترجمه ش��ده 
اس��ت. برایان تریسی علاوه بر نوشتن کتاب، س��خنرانی‌ها و سمینارهای 

مختلفی در سراسر جهان برگزار می‌کند.
  briantracy.com   وب‌سایت شخصی برایان تریسی

 چکیده‌ای از کتاب 
ت��رس خود را از بین ببرید و در ش��غلتان پیش��رفت کنی��د. در این میان 
چه چیزی مهم‌ترین دارایی شماس��ت؟ ذهن ش��ما. یکی از باارزش‌ترین 
مهارت‌هایی که ش��ما و هر کس دیگری به آن نیاز دارید، این اس��ت که 
خ��وب و دقی��ق فکر کنید تا بتوانید احساس��ات و خواس��ته‌های خود را 
آش��کارا بیان کنید. این مهارت به ش��ما کمک می‌کند تا خیلی سریع‌تر از 

افراد باهوش و زیرکی که در کنارتان هستند، پیشرفت نمایید.
 همچنین این کتاب دارای 12 فصل به ترتیب زیر است: 

فصل 1: هنر بیان و سخن‌گفتن
فصل 2: تهیه و آماده‌سازی مطالب، بسیار آسان است

فصل 3: اعتمادبه‌نفس و تسلط ذهنی
فصل 4: تمرین خود را با یک سالن سخنرانی خالی شروع کنید

فصل 5: ابتدا برای گروه‌های کوچک سخنرانی کنید
فصل 6: ارائه سخنرانی و مذاکره با گروه‌های کوچک

فصل 7: تسلط برای ایستادن روی سن و صحبت‌کردن
فصل 8: تسلط زبانی

فص��ل 9: فوت‌وف��ن یادگیری، آش��نایی با روش‌ه��ا و تکنیک‌های یک 
سخنران خوب

فصل 10: شرایط را کنترل کنیم
فصل 11: با شادمانی سالن را ترک کنید

فصل 12: چگونه دیگران را متقاعد کنیم؟
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بانک س��امان با اعزام چند دس��تگاه خودپرداز سیار به مرز شلمچه و 
مهران، در خدمت‌ زائرین اربعین بود. به گزارش س��امان رسانه، بانک 
س��امان با هدف ارائه خدمت به زائرین اربعین سه دستگاه خودپرداز 
سیار به مرز شلمچه و مهران اعزام کرد. این دستگاه‌ها به‌صورت 
ش��بانه‌روزی توسط تیم بانک سامان که در منطقه 

مس��تقر شدند پشتیبانی ش��د و این فرایند تا پایان مراسم اربعین ادامه 
یافت. تمامی زائرین با اس��تفاده از کارت‌های عضو شتاب و از طریق 
این دستگاه‌ها توانس��تند خدمات بانکی مختلف اعم از دریافت وجه 
نقد، انتقال وجه کارت به کارت، خرید ش��ارژ اپراتورهای تلفن همراه 

و پرداخت انواع قبوض را انجام دهند.

کسب مقام نایب‌قهرمانی 
مسابقات تیراندازی
 توسط همکار انتظامات

مجتبی طهرانی، سرگش��ت انتظامات بانک س��امان در مسابقات تیراندازی 
پرسنل حراست کلیه بانک‌ها، موفق به کسب مقام نایب‌قهرمانی شد. 

خدمات‌رسانی بانک سامان به زائرین اربعین
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همایش سالانه سپ برگزار شد

با هم؛ در مسیری جدید
چهاردهمین همایش سالانه سپ روزهای ۲۱ و ۲۲ تیرماه ۱۴۰۲ با 
حضور مدیرعامل و اعضا هیئت‌مدیره، مدیران ارشد و رؤسای شعب 

در هتل المپیک تهران برگزار شد.
به گزارش روابط‌عمومی س��پ، در ابتدای مراس��م، حس��ین واعظ 
قمصری رئیس هیئت‌مدیره این شرکت، ثبات مدیریتی و نوآور بودن 
را از ش��اخص‌های اصلی سپ معرفی کرد و رسیدن به جایگاه فعلی 
را مدیون زحمات همکاران این مجموعه دانس��ت. غلامحسین عرب 
حسن‌خانی نایب‌رئیس هیئت‌مدیره با اشاره به فراز و نشیب‌های این 
ش��رکت در قوانین بالادستی اعم از هدف‌مندی یارانه‌ها، هدف‌مندی 
آرد و نان، اختلالات اینترنتی و ایجاد مشکل در شبکه‌های پرداخت، 
با انتقاد از رقابت ناس��الم ش��رکت‌های پرداخت عنوان کرد: متأسفانه 
رقابت ناس��الم شرکت‌های پرداخت موجب افزایش توقع پذیرندگان 
ش��ده است. احسان ترکمن مدیرعامل ش��رکت سپ سخنرانی خود 
را با گزارش��ی از عملکرد س��پ آغاز و در ادامه از برنامه‌هایی برای 
جلوگی��ری از اتلاف وقت همکاران با اس��تفاده از بهب��ود منابع فنی 
و توس��عه IVR رونمایی کرد. مدیرعامل س��پ در ادامه با تأکید بر 
استفاده از منابع موجود در انبار، توسعه همکاری با تندر نور، توسعه 
هم��کاری در پروژه‌های حاکمیتی و دولتی خواس��تار مدیریت مؤثر 
هزینه‌ها ش��د. معاونان، مدیران و برخی از رؤسای شعب نیز در ادامه 

به سخنرانی پرداختند.
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بانک س��امان مانند سال‌های گذشته امس��ال نیز در نمایشگاه بین‌المللی 
صنعت غلات، آرد و نان  IBEX ش��رکت داشت و از این فرصت برای 

معرفی خدمات نوین بانکی به فعالان صنایع آرد و نان استفاده کرد.
 ،)IBEX( ۱۴۰۲ پانزدهمین نمایشگاه بین‌المللی صنعت غلات، آرد و نان
از 16 تا 19 ش��هریورماه در محل دائمی نمایش��گاه‌های بین‌المللی تهران 
برگزار شد. در این نمایش��گاه آخرین دستاوردهای صنعت آرد و نان در 
مع��رض نمایش قرار گرفت و فعالان این صنعت در فضایی تخصصی به 
تبادل نظر پرداختند. بانک س��امان نیز به دلیل سیاس��ت‌های کلی خود در 
حمایت از امنیت غذایی، حضور فعالی در نمایش��گاه صنعت غلات، آرد 

و نان داشت.
غرفه بانک س��امان در سالن 38 نمایشگاه بین‌المللی صنعت غلات، آرد 
و نان، با حضور کارشناس��ان خبره بانکی به محلی برای معرفی خدمات 
نوین این بانک به حضار در نمایش��گاه تبدیل ش��د. این حضور فرصتی 
پیش آورد تا در گفت‌وگو با برخی از  مدیران نهادها و شرکت‌های فعال 
در صنع��ت غ�الت، آرد و نان، نظرات فعالان ای��ن صنعت در خصوص 
هم��کاری با بانک س��امان و خدماتی که از این بان��ک دریافت می‌کنند، 

منعکس شود.
 اتحادیه نان‌های حجیم و نیمه حجیم پل همکاری 

 بانک سامان و نانوایان تهران 
قاس��م فراهانی عضو هیئت‌مدیره اتحادی��ه نان‌های حجیم و نیمه حجیم 
تهران، با ابراز خوش��حالی از حضور بانک سامان در پانزدهمین نمایشگاه 
بین‌المللی صنعت غلات، آرد و نان، گفت: »ما در دو بخش سپرده‌گذاری 

و تسهیلات نیازمند همکاری با بانک سامان هستیم.«

فراهانی با انتقاد از عملکرد بانک‌ها در نحوه پرداخت وام، گفت: »بسیاری 
از بانک‌ها با ش��رایطی مانند وثیقه‌های سنگین ملکی و سپرده‌گذاری وام 
پرداخت می‌کنند که چندان مطلوب نیست و امیدواریم بانک سامان بتواند 
ش��رایط بهتری برای اخذ وام از س��وی اعضای اتحادیه نان‌های حجیم و 

نیمه حجیم تهران فراهم کند.«
وی ب��ا اش��اره به اینکه ای��ن اتحادیه نزدیک 700 عضو در ش��هر تهران 
دارد، ادام��ه داد: »3400 عضو اتحادیه نان‌های س��نتی نیز با ما در ارتباط 
هستند و می‌توانیم پل ارتباطی مناسبی میان بانک سامان و مجموعه بزرگ 

نانوایی‌های تهران باشیم.«
عضو هیئت‌مدیره اتحادیه نان‌های حجیم و نیمه حجیم تهران، با اش��اره 
به اینکه این اتحادیه به‌تازگی حس��اب خود را در بانک س��امان باز کرده 
اس��ت، تأکید کرد: »این اتفاق می‌تواند ش��روع همکاری خوبی میان ما و 
بانک س��امان باشد و اتحادیه می‌تواند در قبال خدماتی که از سوی بانک 
س��امان به اعضای این اتحادیه ارائه می‌کند، پلی برای ارتباط این بانک و 

اعضای اتحادیه باشد و خدمات بانک را به اعضای خود معرفی کند.«
آمادگی تعاونی اتحادیه نان فانتزی برای همکاری با بانک سامان

علیرضا نق��ره، عضو هیئت‌مدیره تعاونی اتحادیه ن��ان فانتزی تهران، در 
حاش��یه برپایی نمایش��گاه بین‌الملل��ی صنعت غ�الت، آرد و نان ۱۴۰۲ 
IBEX، گفت: » حدود دو سال است که با بانک سامان همکاری دارم و 
از مشتریان این بانک هستم. به‌عنوان یک مشتری باید بگویم که کاملًا از 

خدمات بانک سامان راضی هستم.«
نقره ادامه داد: »از مجموعه خدمات بانک س��امان از جمله اینترنت بانک 
و موبایل بانک اس��تفاده می‌کنم و به نظرم از نظر تنوع خدمات و سرعت 

 IBEX حضور فعال بانک سامان در نمایشگاه بین‌المللی

تمایل اتحادیه‌های نان برای همکاری با بانک سامان

ض
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فر 
لو

: نی
س‌ها

عک



45 شهریور 1402 / سال نوزدهم، شماره 195

عمل، بانک س��امان یکی از بهترین بانک‌های ایران اس��ت. پرداخت‌های 
بانک س��امان بس��یار منظم بوده و من روزم را ب��ا پیامک واریز این بانک 
آغاز می‌کنم« این عضو هیئت‌مدیره تعاونی اتحادیه نان‌های فانتزی، ادامه 
داد: »ما در اتحادیه به دنبال ایجاد ش��رایطی برای دریافت وام برای اعضا 
هستیم و امیدوارم که بتوانیم از این طریق میان تعاونی و بانک سامان یک 

همکاری خوب شکل بگیرد.«
 PSP نقطه قوت بانک سامان 

ابوالقاس��م آموزش، مدیرعامل ش��رکت ثمین نان س��حر که با برند »نان 
س��حر« در بازار حضور دارن��د، درباره همکاری با بانک س��امان، گفت: 
 PSP (Payment یکی از نکات برجسته در فعالیت بانکی بانک سامان«
Service Provider( ارائ��ه خدم��ات پرداخ��ت الکترونیک این بانک 

است که هنوز هم جزء نقاط قوت آن به شمار می‌رود.«
آموزش ادامه داد: »ارتباط میان ش��رکت‌های تولیدی و بانک یک ارتباط 
دوس��ویه اس��ت، از طرفی شرکت تولیدی س��رمایه در گردش خود را از 
طریق بانک به دست می‌آورد و از سوی دیگر بانک نیز با گردش منابع به 
درآمد می‌رسد. در اینجا است که خدمات به‌موقع بانکی و تکریم مشتری 
می‌تواند همکاری خوبی را میان بانک و شرکت‌های تولیدی رقم بزند.«

وی ب��ا بیان اینکه بانک‌ها در یک رقابت س��نگین برای ارائه خدمات به 
مش��تریان خود هس��تند، ادامه داد: در این بین بانک سامان توانسته است 
با اس��تفاده از خدم��ات متمایز خود به‌خصوص در ح��وزه پرداخت‌های 

الکترونیک مشتریان خود را گسترش دهد.
مدیرعام��ل نان س��حر، درباره نیازهای این ش��رکت تولیدی به خدمات 
بانک��ی، تصریح کرد: »تأمین نقدینگی در حال حاضر مهم‌ترین نیاز بانکی 

ما اس��ت. از سوی دیگر شرکت نیاز دارد که به نیروهای خود خدماتی از 
جمله تسهیلات ارائه دهد و از این نظر نیاز دارد که با بانک در این زمینه 

وارد مذاکره شود.«
 مشتاق دریافت خدمات ارزی بانک سامان هستیم 

افشین جمالی، مدیر مالی شرکت صنایع آذریاپ تبریز که در زمینه تولید 
دستگاه‌های پخت نان فعال است، گفت: »ما نزدیک به پنج سال است که 
از خدمات بانکی بانک س��امان استفاده می‌کنیم و اغلب از خدمات ارزی 

این بانک استفاده کرده‌ایم.«
جمالی ادامه داد: »ما سالانه حداقل 1000 میلیارد ریال خرید ارز از طریق 
بانک سامان داریم، اما متأسفانه از حدود دی‌ماه سال گذشته سه سفارش 
خری��د ارز ما به ارزش نزدیک به 700 هزار یورو، پرداخت نش��د و این 

باعث شد تا روند ثبت سفارش ما برای واردات با وقفه مواجه شود.«
وی اف��زود: »باوجوداینک��ه مجبور ش��دیم برای تأمین ارز س��راغ دیگر 
بانک‌ه��ا برویم، اما هنوز هم خدمات بانک س��امان برای ما اهمیت دارد 
و در تلاش هس��تیم تا تسهیلات مرابحه بانک س��امان را دریافت کنیم و 

همکاری بانکی شرکت را با این بانک توسعه دهیم.«
جمالی گفت: »در عرصه خدمات ارزی، هیچ بانکی نمی‌تواند در رقابت 
با بانک س��امان قرار بگیرد، اما مش��کلی که امروز در سراسر کشور با آن 

روبرو هستیم، نبود ارز است.«
مدیر مالی شرکت صنایع آذریاپ تبریز، گفت: »یکی دیگر از خدماتی که 
امیدوارم بتوانیم از بانک س��امان دریافت کنیم، خدمت خرید دین است، 
زیرا ما سالانه 1000 میلیارد تومان فروش دستگاه و ماشین‌آلات داریم و 

نیاز به نقد شدن چک‌ها داریم.«
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با تولد ماهواره‌ها، اطلاعات منحصربه‌فردی از زمین به انسان مخابره شد؛ 
اطلاعاتی که به انس��ان کمک بیشتری در آمایش سرزمین و پیش‌بینی‌های 

اقلیمی می‌کرد. 
طب��ق مطالع��ات انجام‌گرفت��ه، ماهواره‌ه��ا براس��اس ماموری��ت و نوع 
کاربردش��ان به ۷ ن��وع ارتباطی و مخابراتی، هواشناس��ی، موقعیت‌یابی و 
ناوبری، تحقیقاتی، نظامی، جاسوس��ی و ماهواره‌های شناسایی یا مشاهده 

زمین تقسیم می‌شوند.
 در همین راستا، شرکت‌های دانش‌بنیان زیادی هم در سراسر دنیا تلاش 
کردن��د، فعالیت‌های گس��ترده‌ای در این عرصه داش��ته باش��ند و امروزه 
آنها به فناوری نانوماهواره دسترس��ی پیدا کرده‌ان��د؛ ماهواره‌هایی با ابعاد 
بس��یار کوچک که ضمن اینکه مش��کلات ماهواره‌های بزرگ را نداشتند، 

اقتصادی‌تر هستند و ویژگی‌های منحصربه‌فردتری دارند.
پرت��اب نانوماه��واره در صنعت فضایی دنیا، ابتدا ب��رای نمایش فناوری 
در فضا مطرح ش��د. به‌عبارت دیگر، س��ازمان‌های فضای��ی برای نمایش 
فناوری‌ه��ای جدی��د در مدار زمی��ن، از ماهواره‌هایی ب��ا ابعاد کوچک‌تر 

استفاده می‌کردند.
 در واق��ع، در کنار ماهواره اصل��ی، نانوماهواره‌ها هم روی پرتابگر قرار 
می‌گرفت تا فرصت حضور در فضا را پیدا کند. پس از مدتی، دانشمندان 

به این نتیجه رس��یدند که ف��ارغ از نمایش فناوری می‌توان اس��تفاده‌های 
بهت��ری هم از این نوع ماهواره‌ها داش��ت، به‌گونه‌ای که بتوان کاربردهای 
فناورانه آن را در زندگی بش��ر عملی کرد. گفتنی اس��ت، نانوماهواره‌ها از 

میکروماهواره‌ها، کوچک‌تر هستند و جرم آنها تا ۱۰ کیلوگرم است.
باتوجه به اینکه در یک پروژه فضایی، مسئله اصلی هزینه پرتاپ ماهواره 
اس��ت؛ استفاده از سامانه‌هایی که به‌لحاظ جرمی و وزنی سبک‌تر هستند، 
هزین��ه کمتری را برای ش��رکت‌ها یا س��ازمان‌های فضای��ی رقم می‌زند؛ 
بنابراین این فرصت در ابتدای کار از س��وی صنایع پیش��رو مورداستفاده 
قرار گرفت. با پیشرفت تجهیزات الکترونیک، برنامه‌های فضایی رویکرد 
بهره‌بردارانه گرفت و س��ازمان‌های فضایی ترجیح دادند، از این تجهیزات 
برای توس��عه فعالیت‌هایی که تاثیر زیادی بر زندگی بشری دارند، استفاده 
کنند. آغاز کار نانوماهواره‌ها با خدمات مخابراتی ش��روع ش��د و در حال 
‌حاضر ماموریت‌های دیگری با اس��تفاده از این ماهواره‌ها انجام می‌شود. 
گفتنی اس��ت، تجهی��زات الکترونیک که س��ازندگان در نانوماهواره‌ها به 
کار می‌گرفتن��د، به‌طوردقیق همان تجهیزاتی بود ک��ه در تلفن‌های‌همراه 
و تلویزیون‌ها اس��تفاده می‌شد، به‌همین‌دلیل س��اخت بدنه نانوماهواره‌ها 
در عم��ل کار س��ختی نبود. ماموریت‌محور کردن ای��ن نوع ماهواره‌ها در 
صنع��ت فضایی باعث ش��د، نقش نانوماهواره‌ه��ا پررنگ‌تر و جدی‌تر از 

از نمایش تا بهره اقتصادی
| سجاد غضنفری‌نیا |
| کارشناس مهندسی فضایی |
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پیش موردبررس��ی قرار گیرد؛ به‌گونه‌ای که ام��روزه این ماهواره‌ها جای 
بس��یاری از ماهواره‌های بزرگ را گرفتند و کشورها به‌ویژه در قاره اروپا، 
به‌نوعی ظرفیت‌س��ازی کردند تا منظومه‌ای از نانوماهواره‌ها، در مدارهای 

زمین شکل بگیرد.
ب��ا پیش��رفت تجهی��زات در س��اخت نانوماهواره‌ها، ب��ا مجموعه‌ای از 
سخت‌افزارهایی مواجهیم که عملکردی در حد ماهواره‌های بزرگ دارند؛ 
کیفی��ت خروجی آنها در ماموریت‌های مخابراتی چه از نظر سنجش��ی و 
چه از لحاظ اندازه‌گیری‌های دقیق، مطلوب اس��ت، به‌گونه‌ای که می‌تواند 

به‌شدت مورداستفاده زندگی روزمره بشر واقع شود.
فعالیت‌های ماهواره‌ای در کش��ور زمانی آغاز ش��د که نانوماهواره‌ها در 
جهان ش��ناخته نشده بودند؛ حتی پرتاب‌های اش��تراکی هم چندان انجام 
نمی‌گرف��ت، به‌همین‌دلی��ل، ورود ب��ه صنعت فضایی در ای��ران با پرتاپ 
مس��تقل ماهواره‌ها همراه بود. علاوه بر آن، به‌علت نبود زیرس��اخت‌های 
مناس��ب، امکان اینکه س��راغ نانوماهواره‌ها بروند، وجود نداشت. باتوجه 
به راهبردهای بالادس��تی، توسعه فناوری فضایی منوط به رفع نیازها بوده 
که نتایج مش��خصی هم داش��ته اس��ت، به‌همین س��بب، توجه چندانی به 
نانوماهواره‌ها نداشتند. در کل، توسعه فناوری فضایی در کشور باتوجه به 

راهبردهای موردنظر چندان برمبنای توسعه نانوماهواره نبود.

باوجود رویکردهای مش��خص در صنعت فضایی ای��ران، نانوماهواره‌ها 
زودتر از آنچه فکرش را می‌کردیم؛ جای خود را در کش��ور پیدا کرد. در 
ابتدای امر، با اهداف آموزش��ی در دانش��گاه‌ها مورداستفاده قرار گرفت و 
به‌راحتی توانس��ت جایگاه خود را به‌عنوان یک بازیگر صنعتی در صنعت 
فضا پیدا کند. گفتنی است، امروزه شرکت‌های دانش‌بنیانی تاسیس شده‌اند 
که در این راس��تا فعالیت تخصصی می‌کنند. از آنجایی که ساختار کشور 
در توس��عه فناوری فضایی بازارمحور نبوده و نیست، تولیدات این حوزه 
خریداری نداش��ته و از طرفی هم، کاربرد مش��خصی هم برای آن تعریف 
نش��ده است، به‌همین‌دلیل چنین اکوسیس��تمی نمی‌تواند پایداری چندانی 
داشته باشد. در این شرایط، تاثیر افرادی که به ایجاد یک بازار واحد برای 
این صنعت فکر می‌کنند، انکارنشدنی است. هدف این است که سازندگان 

و صاحبان فناوری بتوانند جایی برای تبادل و عرضه داشته باشند.
مشکل بعدی در توس��عه نیافتن نانوفناوری‌ها در صنعت فضایی کشور، 
نبود زیرس��اخت‌های لازم، هم به‌لحاظ س��خت‌افزاری و نرم‌افزاری و هم 
به‌لحاظ مشاوره‌ای است. به‌صورت‌کلی، زیرساخت‌های مناسب در فضای 
کس��ب‌وکار نداریم. اگر کش��ورهای موفق در این زمینه توانستند، بازار و 
صنعتی با سودهای چندبرابری ایجاد کنند، دلیلش به ایجاد زیرساخت‌های 

مناسب در هر کسب‌وکار پیش از هر اقدامی برمی‌گردد.
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ش��رایط اس��تفاده از ارزهای محلی در فضای تحریم��ی و غیرتحریمی، 
متفاوت است.

 بسیاری از کشورهایی که در به بازارهای جهانی دسترسی دارند، مایل‌اند 
ک��ه با ارزهای محلی معاملات خود را پ��ی بگیرند، چراکه می‌خواهند به 
این شکل، ارزهای خود را در بازارهای بین‌المللی درگیر و برای ارزهای 
خود در بازارهای جهانی تقاضا ایجاد کنند، به ‌همین‌ دلیل، در این روزها 
شاهد توافق هند و امارات برای استفاده از ارزهای محلی در مبادله نفت 

هستیم. 
اما ش��رایط اس��تفاده از ارزهای محلی در فضای تحریم، متفاوت است؛ 
به‌عنوان‌مثال، دسترس��ی به ارز ریال در بانک‌های دیگر کش��ورها دشوار 
شده و اگر ما نتوانیم ریسک‌ها و نوسان‌های نرخ ارز را در معاملات ارزی 
متفاوت پوشش دهیم، باید منتظر زیان‌های سنگین باشیم و این زیان را در 

ارزهای بلوکه‌شده ایران در کشورهای دیگر مشاهده کردیم.
دولت‌ها برای تقویت ارز ملی خود تلاش‌ زیادی انجام می‌دهند و در گام 
نخست بهره‌گیری از ارزهای محلی در بازارهای بین‌المللی زمینه تقویت 
تجارت خارجی را فراهم می‌کنند. اگر فعالان اقتصادی یک کشور نتوانند 
کالایی را به‌راحت��ی در بازارهای جهانی خریدوفروش کنند، به‌تبع تقاضا 

برای ارز محلی آنها ایجاد نخواهد شد.
 به‌عن��وان مثال ایران به‌ازای فروش گاز و نفت، پول ملی تمام کش��ورها 
را می‌پذیرد. اینجا این پرس��ش مطرح اس��ت که کدام کشورهای خریدار 
نفت ای��ران، حاضرند در ازای فروش کالا از ما ری��ال دریافت کنند؟ آیا 
تجار خارجی می‌پذیرند که ماشین‌آلات به ما بفروشند و در ازای آن ریال 
دریافت کنند؟ آیا ریال از نظر ش��اخص‌های اقتصادی آنقدر ارزش��مند و 
جذاب است که ش��خصی در خارج از کشور آن را بپذیرد؟ پاسخ به این 

پرسش‌ها بسیار حائزاهمیت است و باید به آنها توجه کرد.
پذیرش ارزهای ملی در بازارهای جهانی، موضوعی پیچیده و فنی است. 
بای��د این نکته را در نظر داش��ت که حذف ی��ک ارز در بازارهای جهانی 

ارتباط چندانی به تنش‌های سیاسی ندارد.
 در فض��ای بین‌الملل��ی، نرخ کالاه��ای صادراتی ایران با دلار س��نجیده 

می‌شود و ما ناچاریم که این ارز را بپذیریم.
 مراد من از طرح این موضوع این اس��ت که اگر ایران با کش��وری وارد 
تنش سیاسی شده، نباید این مسئله را به‌مثابه حذف ارز آن کشور تلقی 

کرد. قوت و ارزش پول یک کشور را اقتصاد و توان صادراتی آن کشور 
نشان می‌دهد و ارزش پول ملی با حرف تقویت نمی‌شود. 

به‌بیان دیگر، اقتصادی قوی است که برپایه تولید بنا شده باشد و متقاضی 
برای خرید آن تولیدات در بازارهای بین‌المللی وجود داشته باشد. 

در چنین وضعیتی پول ملی آن کش��ور نیز تقویت می‌ش��ود. در سال‌های 
اخیر مس��ئولان اقتصادی تاکید داش��تند تجارت ایران و روسیه با ارزهای 

محلی دنبال شود.
 اینجا باید به این پرس��ش پاسخ داده ش��ود که آیا این موضوع توانست 
به روند تجارت دو کشور کمک کند؟ در پاسخ به این پرسش باید گفت 
دولت در استفاده از ارزهای ملی یک ‌طرف قضیه است و مشروعیت یک 

پول به قدرت پذیرش آن پول توسط فعالان اقتصادی بازمی‌گردد.
 در نتیجه، این هدف با حرف و بحث سیاس��ی قابل‌تحقق نیست. فرض 
را بر این بگیرید که یک دولت با تمام دولت‌ها قرارداد ببندد و مقرر کند 

که تجارت را با پول ملی دنبال کند. 
اگر فعالان اقتصادی نتوانند با پول آن کش��ور ارزش کالای خود را حفظ 
کنن��د، دیگر تمایل نخواهند داش��ت که ب��ا آن ارز، به مبادله تجاری خود 

ادامه بدهند. 
پذیرش ارزهای محلی در دادوس��تدهای بین‌المللی یک بحث ساختاری 
و فراحاکمیت��ی اس��ت. اگ��ر روزی در بازارهای بین‌الملل��ی برای یورو، 

محدودیت‌هایی ایجاد شود، بدون تردید این ارز نیز بی‌ارزش خواهد 
شد. 

پس گام نخست پذیرش ارزهای محلی در سایر کشورها، به پذیرش آن 
توسط فعالان اقتصادی بازمی‌گردد، زیرا آنها در تجارت نخست به حفظ 
ارزش دارایی‌ه��ا و دوم خریدوفروش آزادانه آن ارز در بازارهای جهانی 

توجه دارند.
اگر تجارت با ارزهای محلی در چارچوب استانداردهای بین‌المللی پولی 
و بانکی باشد، شدنی است و می‌توان به نتایج آن امیدوار بود، اما ریسک 
این کار بالاس��ت و نباید بدون مطالعه در این مس��یر قدم بگذاریم و باید 

زمان زیادی برای بررسی ابعاد مختلف این طرح صرف شود. 
در پای��ان بای��د بر این نکته اصرار کنم که فع��الان اقتصادی نباید آدرس 
غل��ط در این زمینه به مس��ئولان بدهند، زیرا ای��ن احتمال وجود دارد که 

تصمیمات اشتباه در این زمینه گرفته شود.

دشواری دسترسی به ریال 
در شرایط تحریم 

| غلامرضا پناهی|
| معاون سابق ارزی بانک مرکزی|
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بررسی‌ها و مطالعات اولیه در مراکز تحقیقاتی نشان می‌دهد 
که در میان بخش‌های اصلی اقتصاد ایران، بالاترین رش��د در 
گ��روه صنعت و پایین‌ترین رش��د در گروه کش��اورزی رقم 
خورده است. نوسان در شرایط اقتصادی و سیاسی روز باعث 
می‌شود که روند رشد بخش‌ها در سال‌ها و ماه‌های مختلف، 
نوس��ان نامعقولی را تجربه کند. به‌عنوان‌مثال، ممکن اس��ت 
در یک س��ال با ش��دت گرفتن تحریم‌ها، رشد بخش نفت و 
گاز کاهش یابد و از س��مت دیگر به‌علت بارش‌های فراوان 
بخش کشاورزی رشد خوبی را تجربه کند. بر همین اساس، 
س��هم هر بخش از حجم اقتصادی کشور در بازه‌های زمانی 
مختلف، متفاوت اس��ت. اما به‌طورحتم می‌توان گفت که در 
ش��رایط فعلی، تقویت و فراهم کردن زمینه‌های تولید یکی از 
پایه‌های اساسی رشد و توسعه اقتصاد ملی است که علاوه بر 
تامین نیاز داخل به رونق بازار صادرات و بالا بردن رقابت بین 
واحدهای مول��د کمک می‌کند. در این صورت، نقش صنایع 
بزرگ و پیشران در شرایطی می‌تواند در اقتصاد ملی ایران نافذ 
و اثرگذار باشد که استراتژی توسعه صنعتی نحوه ارتباط بخش 
صنعت کشور با اقتصاد جهانی را تعریف کند و از سوی دیگر، 
به‌طورغیرمستقیم بر تخصیص منابع بین صنایع یا گروه‌های 

صاحب‌نفوذ جامعه اثرگذار باشد.
به این ترتیب، استراتژی توسعه صنعتی به‌مثابه نقشه‌راهی 
اس��ت که سیاست صنعتی کشور را تعیین می‌کند. در واقع، 
این سیاست دربردارنده همه سیاست‌های صنعتی، تجاری، 
ارزی، پولی و مالی است که همگی به‌صورت هماهنگ در 
راس��تای تحقق استراتژی توس��عه صنعتی تنظیم می‌شوند. 

با این‌همه هن��وز احکام مهمی که لازمه تدوین اس��تراتژی 
توس��عه صنعتی اس��ت، روی زمین مانده اس��ت. به‌عنوان‌مثال، 

موضوع اولویت‌بندی صنایع در بند الف ماده ۴۶ قانون برنامه شش��م توسعه 
پیش‌بینی شده و بلااقدام باقی مانده است؛ زیرا حکمی که در راستای ارتقای 
نقش دولت در توسعه صنعتی و جلوگیری از تداخل وظایف و اتلاف منابع 
در این قانون گنجانده ش��ده، اما هنوز جامه عمل نپوشیده است. هرچند این 
مهم پیش از این در ماده ۱۵۰ قانون برنامه پنجم توس��عه نیز آمده بود و طبق 
ماده ۲۱ قانون برنامه چهارم توس��عه نی��ز، وزارت صنایع و معادن موظف به 
تهیه س��ند ملی توس��عه بخش صنعت و معدن باتوجه به اس��تراتژی توسعه 
صنعتی ش��ده بود. به‌نظر می‌رس��د در س��ایه همین ابهام و بی‌عملی است که 
صنایع بزرگ و پیش��ران در ایران قربانی کمبودها می‌شوند و در شرایطی که 
حرکت چرخ‌های صنعت می‌تواند متضمن فعالیت اقتصادی مولد باشد، قطع 
برق صنایع به‌دلیل فعالیت ماینرها یا اس��تخراج رمزارزها، ارجح شناخته شده 
و این حرکت بی‌برنامه تداوم می‌یابد. از این‌رو انتظار می‌رود دولت سیزدهم 
نسبت به مشخص کردن جایگاه صنعت در اقتصاد ملی ایران هرچه سریع‌تر 
اقدام کند تا نقش��ه‌راه برای س��ال‌های پیش‌رو روشن باش��د. در این شرایط، 
س��ایر بخش‌ها از جمله سیاس��ت‌گذاران حوزه انرژی با دریافت دقیق مسیر 
حرکت، با وضعیت ترسیم‌شده تطبیق یافته و لازم است فضا برای رشد مولد 
اقتصاد مهیا ش��ود. مهم‌ترین دس��تاورد این اقدام، مهار تورم افسارگس��یخته، 
ایجاد اشتغال پایدار و همچنین بهبود وضعیت اقتصادی و معیشتی در جامعه 
خواهد بود. در این راستا، هرچند برای توسعه تعریف واحدی وجود ندارد، 
اما قریب به اتفاق کارشناسان، آن را فرآیندی چندبعدی می‌دانند که طی آن، 
ش��رایط نامطلوب زندگی به شرایط مطلوب تبدیل می‌شود. نبود توجه کافی 
به هر یک از ابعاد توس��عه می‌تواند موجب دور شدن از اهداف اساسی و در 

نهای��ت، نبودتعادل و توازن در اقتصاد باش��د. در این میان، 
صنایع بزرگ و پیش��ران به‌دلیل نقش و تاثیر بالا در فرآیند 
رشد و توسعه مناطق، از جایگاه ویژه‌ای برخوردار است. به 
بیان دیگر، با عنایت به گس��تره و تنوع فعالیت‌های صنعتی، 
توجه به این بخش می‌تواند ابزار مناسبی در راستای توسعه 

متعادل اقتصادی به‌ویژه در مناطق شهری فراهم آورد.
رش��د این‌گونه صنایع ام��کان می‌دهد که ق��درت عوامل 
تولید باتوجه به توسعه روزافزون علم و فناوری به‌صورت 
مستمر افزایش یابد. با صنعتی شدن کشور این امکان فراهم 
می‌ش��ود که نیازهای مادی افراد جامعه بهتر تامین و نیروی 
کار ش��اغل در بخش صنعتی از حق��وق و امنیت اجتماعی 
بهتری بهره‌مند شود. در این صورت، توسعه صنعت علاوه 
ب��ر آنکه موجب افزایش س��هم کالای صنعتی در صادرات 

کالایی کشور شده، می‌تواند:
الف - سهم کالاهای صنعتی در صادرات افزایش یافته و این 

روند به اقتصاد ملی کمک کند.
ب - از طری��ق افزایش تولید و صادرات، موجب رونق بازار 
کار و اشتغال، بهبود درآمد طبقه کارگر و از این طریق موجب 

بهبود وضعیت توزیع درآمد در جامعه شود.
ج - از طری��ق کمک به س��ایر بخش‌های اقتصادی و ارتقای 
بهره‌وری آنها، وضعیت درآمدی و رفاه جامعه را بهبود بخشیده 
و صنعتی ش��دن می‌تواند موجب پایه‌ری��زی نظام اقتصادی ـ 

اجتماعی عادلانه نیز باشد.
تجربه جوامع توس��عه‌یافته، نش��انگر ارتباط مستقیم رفاه و 
س��طح زندگی مردم با گسترش صنایع در آن جوامع است. 
به‌علاوه، تجربه کش��ورهای توس��عه‌یافته صنعتی نشان داده 
است که صنعتی شدن به‌عنوان نیروی محرکه برای توسعه رشد 
کلی��ه بخش‌های اقتصادی و بافت‌های اجتماعی نقش ایفا کرده و در نهایت، 
افزای��ش چش��مگیر ارزش‌افزوده بخ��ش صنعت در تولی��د ناخالص داخلی 
در کن��ار بس��یاری از تحولات و تغییرات قابل‌توجه در عرصه‌های سیاس��ی، 
اجتماعی و فرهنگی، همگی را در زمره شاخص‌ترین دستاوردهای راهبردی 

توسعه صنعتی تلقی کرد.
به‌طورکل��ی می‌توان گفت؛ در چن��د دهه اخیر صنایع بزرگ و پیش��ران و نیز 
توسعه صنعتی و گسترش بنگاه‌ها در اندازه‌های مختلف خود سبب شکل‌گیری 
بخش صنعت با تاکید بر صنایع کوچک و متوس��ط و زودبازده یا صنایع بزرگ 
در کش��ورهای مختلف شده است. بررس��ی وجود ارتباط میان اندازه بنگاه‌ها و 
رش��د اقتصادی می‌تواند بسیاری از سیاست‌های مرتبط با حمایت از بنگاه‌ها را 
تحت‌تاثیر قرار دهد.رش��د اقتصادی حاصل از صنایع بزرگ و پیش��ران تابعی از 
تعداد ش��اغلان، انباشت س��رمایه فیزیکی، مخارج تحقیق و توسعه و نیز تعداد 
بنگاه‌های کوچک و متوس��ط حاصل از فعالیت مستمر آنها بوده است که بسیار 
حائزاهمیت و اثرگذار خواهد بود. در این حالت، برآورد مدل و تحلیل نتایج با 
اس��تفاده از الگوهای هم‌انباشتگی، حاکی از آن است که تعداد بنگاه‌های صنعتی 
اثر مثبت بر رشد اقتصادی ایران دارند و می‌توانند ضمانت اجرایی هدایت رشد 

اقتصادی همه‌جانبه کشور را دربرداشته باشند.
 در کلام پایانی، اقتصادهایی که میزان اتکای آنها به بنگاه‌های بزرگ و پیشران 
کم اس��ت و دارای تعداد زیادی بنگاه‌های کوچک هستند، در مقابل بحران‌های 
اقتصادی ، آس��یب‌پذیرتر بوده و ای��ن بحران‌ها می‌تواند موجب بروز تکانه‌های 
غیرقابل پیش‌بینی، همچنین مشکلات یادشده می‌تواند منجر به بروز تخریب‌های 

بنیادهای اقتصادی در تمام زمینه‌ها شود.
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هدف اصلی در جنگ س��ایبری این اس��ت که اگر موازنه توان رزمی 
وجود نداشته باشد، بر هم زدن موازنه اطلاعات و دانش، به‌نفع نیروهای 
خودی اس��ت. پس در جنگ سایبری ممکن است بتوان با بهره‌گیری از 

دانش برتر، ضعف سرمایه و نفرات کمتر را جبران کرد.
نبرد س��ایبری به‌نوعی خود ابداعک‌ننده گونه‌ای جدید از سال�ح‌های 
مدرن است که به‌شدت می‌تواند تغییرات بنیادین در عرصه نبردهای 
م��درن ایج��اد کند. رایانه‌ها ام��روزه تا جایی پی��ش رفته‌اند که در 
آن نیروه��ای نظامی توانایی وارد کردن جراحت، کش��تن و ایجاد 
خسارت‌های فیزیکی از طریق فضای مجازی را دارند. دامنه نبرد 
س��ایبری می‌تواند از فعالیت‌های ش��بکه‌ای بی‌ض��رر تا حملات 
ش��دید به ساختارهای زیربنایی در س��طح ملی در نوسان باشد. 
به‌همین‌دلیل، ابهاماتی در رابطه با مشروعیت جنگ‌های سایبری 

در حقوق حاکم بر فضای بین‌الملل وجود دارد.

| سجاد عابدی |
| کارشناس امنیت سایبری |

امروزه جنگ به‌شکل قدیم خود منحصر نمی‌شود، بلکه به‌علت پیشرفت 
خارق‌العاده در علوم رایانه‌ای، نوع جدیدی از مخاصمات تحت‌عنوان 
جنگ سایبری شکل گرفته؛ بر این اساس، در تعریف جنگ اطلاعاتی 
یا س��ایبری باید گفت ��که این نوع از جنگ به‌معن��ای انجام عملیات 
نظامی مطابق با اصول مربوط به اطلاعات است. به‌عبارت‌دیگر، جنگ 
سایبری به‌نوعی از نبرد گفته می‌شود که طرفین جنگ در آن از رایانه 
و ش��بکه‌های رایانه‌ای )به‌ویژه ش��بکه اینترنت( به‌عنوان ابزار استفاده 
میک‌نند و نبرد را در فضای مجازی انجام می‌دهند؛ بنابراین، در جنگ 
س��ایبری تلاش می‌ش��ود تا همه‌چیز را درباره دشمن بدانیم و در عین 

حال، نگذاریم او هیچ‌چیزی درباره ما بداند.

جهان در آســتانه 
تهدیدهای سایبری
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در جنگ س��ایبری تلاش برای نفوذ به شبکه‌ها، 
به‌منظور س��رقت یا خرابک��اری اطلاعات و فلج 
��کردن سیس��تم‌های نظام��ی و دولت��ی از طریق 
به‌عن��وان  می‌ت��وان  را  پیش��رفته  فناوری‌ه��ای 
سال�ح‌های س��ایبری نام برد که در حال‌ حاضر 
ای��ن ن��وع از جنگ‌ه��ا، از حیث همین سال�ح، 
جهان را در آس��تانه تهدی��د و نگرانی قرار داده 
اس��ت. به‌عبارت‌دیگر، عملیات سایبری می‌تواند 
نگرانی‌های بشردوس��تانه را افزایش دهد، به‌ویژه 
هنگامی که اثرات آن محدود به داده‌ها و اطلاعات 
یک سیس��تم موردهدف نیست و شمار زیادی از 
مردم یک یا چند کش��ور را در بر می‌گیرد. به‌نظر 
می‌رس��د که این امکان وج��ود دارد که بتوان از 
طریق فضای سایبری و بکارگیری همین روش‌ها 
به‌عنوان سلاحی س��ایبری، در سیستم‌های کنترل 
فرودگاه، سیستم‌های حمل‌ونقل، سدهای برقابی 
ی��ا دس��تگاه‌های نیروگاه‌های هس��ته‌ای اختلال 
ایج��اد کرد ��که متاس��فانه قربان��ی اصلی چنین 
عملیات‌هایی؛ معم��ولا غیرنظامیان و مردم عادی 

هستند.
پیش‌نی��از اعمال حق��وق جنگ‌های مس��لحانه، 
وقوع این نوع از جنگ‌ها است؛ یعنی در شرایط 
جنگ مس��لحانه اس��ت که می‌توان پیگیر حقوق 
جنگ ش��د، اما باوجود اهمیت فراوان جنگ‌های 
سایبری، تاکنون هیچ‌یک از دولت‌ها گزارشی از 
وقوع چنین جنگ‌های��ی نداده‌اند. هنگام مواجهه 
با جنگ‌های س��ایبری، ۲ دسته از حقوق به‌شدت 
اهمیت پیدا میک‌نند؛ یکی حقوق توسل به زور و 

دیگری حقوق بشردوستانه بین‌المللی.
توس��ل به زور در منشور ملل متحد، به‌طورکلی 
ممنوع اس��ت. همچنین، قاعده منع توسل به زور 
در این منش��ور هرگون��ه اق��دام زورمدارانه در 
رواب��ط بین‌المللی نظیر جن��گ، تهدید به جنگ، 
اقدامات مقابله به مثل مسلحانه، محاصره دریایی 
یا هر شکل دیگر اس��تفاده از تسلیحات را در بر 
می‌گیرد. هرچند تمام��ی اعضای ملل متحد؛ چه 
اعضای بزرگ و قدرتمند و چه اعضای کوچک 
و ضعی��ف با یکدیگر برابرند و در روابط خویش 
باید از تهدید یا توس��ل ب��ه زور دوری کنند؛ اما 
در فض��ای س��ایبری، وضع متفاوت‌ت��ر از جنگ 
مس��لحانه اس��ت. در واقع، به‌علت غیرواقعی و 
غیرملموس بودن قلمرو جنگ سایبری، محدوده 
حاکمیت دولت‌ها قابل‌تشخیص نیست. همچنین، 
مواردی از قبیل حراست از قلمرو و تجاوز به آن 
از منظر نقض حاکمیت ارضی دولت‌ها هم تقریبا 
غیرقابل‌تش��خیص و شناس��ایی اس��ت. در واقع، 
انطباق حملات سایبری با تعریف مرسوم قبلی از 

تجاوز و فراتر از آن تعیین دولت یا نهاد متجاوز 
به‌ش��دت ابهام‌برانگیز اس��ت. به‌عبارت‌دیگر، در 
حوزه نبرد س��ایبری، برقراری ارتباط میان حمله 
ب��ا یک منبع خاص و تش��خیص قص��د طرف از 
این حمله اهمیت بس��یار زیادی دارد و با در نظر 
گرفتن امکاناتی که فضای مجازی برای اقدام به 
حمله از راه دور و ناشناس ماندن فراهم میک‌ند، 
طبیعی است که عاملان حملات سایبری علاقه به 

ناشناس ماندن داشته باشند.
مطاب��ق با حقوق بین‌الملل، یک دولت باید میان 
حمل��ه و منبع آن ارتباط برقرار کند؛ زیرا قوانینی 
که بر پاسخ مشروع به یک تهاجم تصریح میک‌نند 
)پاس��خ به تهاجم را مجاز می‌شمارند(، براساس 
دولتی بودن یا نبودن منشأ تهاجم متفاوت است؛ 
یعنی اگر مهاجم ش��خص باشد و از سوی دولتی 
حمل��ه انجام نگرفته باش��د، دفاع مش��روع باطل 
اس��ت. بنابراین اشک��الی که اینج��ا وجود دارد، 
این است که موارد یادشده تنها ناظر به دولت‌ها 
اس��ت، پس برای منشأ غیردولتی نمی‌توان از این 
موارد بهره جست؛ بنابراین واقعیت این است که 
قوانین مربوط به حملات سایبری درباره دولت‌ها 
قابل‌اعمال و استناد است، نه درباره اشخاص. در 
صورتی که اقداماتی که در مقابله با این حملات 
انج��ام می‌گیرد، اگ��ر در چارچوب موازین دفاع 
مشروع نباشد، خود نوعی نقض حقوق بین‌الملل 
به‌شمار می‌رود. از طرفی هم، دفاع مشروع زمانی 
قانونی اس��ت ��که اقدامات در راس��تای دفاع از 
حمال�ت دولت متجاوز انج��ام گرفته و حملات 
به‌طورقطعی به آن منتس��ب باشد، نه به اشخاص 
خصوصی یا هر نهاد دیگر که دس��ت به حملات 

سایبری زده‌اند.
به هر روی؛ حملات س��ایبری اگر مـصداقی از 
تجـاوز یـا توس��ـل بـه زور محس��وب نشوند، 
می‌توانند به‌عنوان مداخله در امور داخلی دولـت، 
یـک تخلـف بین‌المللی تلقی شوند. در صورت 
انتس��اب این اقدام��ات به یک�� دولـت خاص، 
طـرح مس��ئولیت بین‌المللی دول��ت امکان‌پذیر 
خواهد بود. پس در ای��ن صورت، امکان جبران 
خس��ارت به روش‌های مختلـ��ف اعم از توقف 
عمل متخلفانه، پرداخت غرامت و جلب‌رضایت 

وجـود خواهـد داشت.
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ناگفت��ه نماند که اقتصاد س��ایبری مقیاس وس��یع‌تری نس��بت به اقتصاد 
دیجیت��ال دارد و فرآینده��ای دیجیتالی به‌عنوان ی��ک تکنیک در اقتصاد 
سایبری ش��ناخته می‌شود. گفتنی است، اقتصاد جوامع به‌آرامی در فضای 
سایبر هضم می‌ش��وند و این روند اجتناب‌ناپذیر است. در واقع، می‌توان 
گفت فعالیت در بس��تر اقتصاد دیجیت��ال در آینده‌ای نزدیک یک انتخاب 
نیس��ت؛ بلک��ه اجبار اس��ت و در نهایت، از آن باید تبعی��ت کرد. در این 
مس��یر، ایران یا هر کشور دیگری چند راهکار پیش‌رو دارد؛ نخست آنکه 
ی��ا باید روش منفعلانه‌ای را در پیش گی��رد و منتظر تصمیمات قدرت‌ها 
باش��د یا بای��د نقش خودش را تعریف کند تا بتوان��د عملکرد موثری در 
اکوسیستم اقتصاد دیجیتال جهانی داشته باشد. اگر ایران نقش منفعلانه را 
در اقتصاد دیجیتال جهان برای خود برگزیند، س��رورهای بزرگ فناوری 
اطلاعات که به‌عنوان غول‌های اقتصادی ش��ناخته می‌ش��وند، کنترل‌کننده 
اصل��ی فعالیت‌های اقتص��ادی خواهند بود. آنها نق��ش اقتصادی ایران را 
تعیین می‌کنند و ایران ملزم به همان روندی خواهد شد که برایش در نظر 
می‌گیرند. اما اگر ایران خواهان عملکرد موثر اس��ت، باید پلتفرم خود را 
ایجاد کند که قدرت رقابت با پلتفرم‌های قوی دنیا را داشته باشد. همچنین، 
نیازمند یک اقتصاد پویا است تا بتواند در مسیر دیجیتالی شدن در مقیاسی 
وس��یع گام بردارد. در این شرایط می‌تواند یکی از تعیین‌کننده‌های اقتصاد 

سایبری جهان باشد.
 رویایی که سال‌ها می‌بینیم 

ام��ا بیش از هر چیز باید دید نقش ایران در اقتصاد دیجیتالی کجاس��ت؛ 
س��ازگاری میان اقتصاد سنتی و سایبری همان مرحله‌ گذار اقتصاد کشور 
به‌س��وی فضای سایبر در مقیاسی وسیع اس��ت. به‌منظور دستیابی به این 

امروزه س��ونامی اطلاعات در دنیای دیجیتال، هر کش��وری را مجبور 
به فعالیت در این بس��تر کرده است؛ بنابراین دیر یا زود کشورها باید 
میان اقتصاد سنتی و دیجیتال، تعاملی منطقی برقرار کنند تا به حفاظت 
از بق��ای خود، در تبادلات و عرصه‌ه��ای اقتصادی بپردازند؛ بنابراین، 
میان این دو باید هم‌س��ازگاری دقیقی شک��ل بگیرد ت��ا در نتیجه این 
هم‌س��ازگاری، جهان به‌س��مت اقتصاد فول‌دیجیتالی ش��دن، میل پیدا 
کند؛ یعنی تمام تبادلات بر بس��تر سایبر انجام شود. اما باید بدانیم که 
این به‌معنای آن نیس��ت که ارکان اقتصاد س��نتی از بین برود یا روابط 
اقتصادی و دادوستدها منفعل شوند. در واقع، حرکت در مسیر اقتصاد 
دیجیتالی یعنی ایجاد یک همپوشانی که مولفه‌های فعال در هر دو نوع 
اقتصاد دیجیتالی و سنتی نقش مهمی دارند. تجربه این روند در اغلب 

کشورها اجتناب‌ناپذیر است.

| علیرضا چابکرو|
| محقق و استاد دانشگاه|

ــباری به نام  اج
اقتصاد دیجیتال
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سازگاری، ابتدا باید زیرساخت‌های اقتصاد دیجیتال در کشور فراهم شود. 
در واقع، باید به آن قدرت بخش��ید و بعد در مس��یر سودآوری قرار داد. 
همچنی��ن، مقدار زیادی از ظرفیت‌ه��ای مردمی و اقتصادی را متوجه این 
نوع از اقتصاد کنند که در این شرایط نیز اقتصاد کشور ارزش‌افزوده بالایی 
خواهد داش��ت ک��ه در نهایت منجر به افزایش قدرت آن می‌ش��ود. حال 
س��وال این اس��ت که آیا می‌توان به چنین آرمانی در اقتصاد کشور دست 
یافت؟ واقعیت این اس��ت که اگر خواهان این هستیم که جزئی از اقتصاد 
دیجیتال در جهان ش��ویم، باید با آنها تعامل داش��ته باش��یم. در واقع، اگر 
می‌خواهیم جزو جامعه جهانی ش��ویم، باید نقش‌آفرین باشیم. اگر بتوانیم 
بخشی از پازل بزرگ سایبری و اقتصاد دنیا شویم، می‌توانیم حرفی برای 

گفتن در اقتصاد دیجیتال داشته باشیم.
نقش‌آفرینی در اقتصاد جامعه جهانی رویایی زیباست، اما شدنی نیست؛ 
چراکه جنگ اقتصادی نس��بت به گذشته که بیش��تر بر سر نفت بود، این 
روزها بر سر صفر و یک‌هایی است که در فضای سایبر تعیین‌کننده نفوذ 
قدرت‌ها هس��تند. یعنی قدرت‌ها از خواهران نفتی به خواهران اطلاعاتی 
آینده تبدیل ش��دند. بنابراین، مس��یر آس��انی برای کش��ورها در راستای 

قدرت‌نمایی اقتصادی وجود ندارد.
حال برای تعامل با جامعه جهانی، نخستین مولفه استقلال اقتصادی است 
که باید به سطحی قابل‌قبول برسد. در واقع، ابتدا باید اقتصاد سنتی را پویا 
و فعال کنیم تا در نهایت، به اقتصاد دیجیتال برسیم. برای مثال، در بحث 
انرژی نباید فقط متکی به نفت باشیم و می‌توانیم از دیگر داده‌های انرژی 
در کش��ور نظیر انرژی خورش��یدی و بادی نیز اس��تفاده کنیم. اینجاست 
که می‌توانیم صحبت از اس��تقلال اقتصادی به می��ان آوریم یا اینکه نباید 
اصلی‌ترین درآمد کش��ور از راه خام‌فروشی باشد. بی‌شک سرمایه‌گذاری 
روی دانش‌افزای��ی یکی از راه‌های اس��تقلال اقتصادی اس��ت که می‌توان 
مانور زیادی روی آن داد. در این شرایط، فضای سایبری مجبور است که 
این اقتصاد را در خود بگنجاند و با آن همس��و ش��ود، چراکه منبع ثروت 
به‌حس��اب می‌آییم. در این مرحله، لازم اس��ت ابزار دوم را استفاده کنیم. 
بای��د در ای��ن مرحله قدرت و ظرفیت خود را در فضای س��ایبری تعیین 
کنیم. در این ش��رایط اس��ت که کمپانی‌های بزرگ سایبری مجبور هستند 

که ظرفیت، توان و نقش‌آفرینی ایران را ببینند.
 تنها سرعت اینترنت ملاک نیست 

به‌اعتقادمن، در حال ‌حاضر 2 الی ۳ اشتباه استراتژیک در ورود به اقتصاد 
دیجیتال در کش��ور رخ داده است؛ نخست اینکه بسیاری از نخبگان فکر 
می‌کنند که داش��تن س��رعت انتقال یعنی ورود به دنیای سایبری. اما باید 
بدانند که این‌گونه نیس��ت و باید دنیای س��ایبر را یک مجموعه منس��جم 
منتظ��م ببینیم. برای مثال، وقتی نمی‌توانی��م کارمندان ادارات را مجبور به 
استفاده از فضای سایبری در قالب درست و بهینه کنیم، چگونه می‌توانیم 
از س��رعت بالای  اینترنت نهایت اس��تفاده را ببریم. به‌عبارت‌روش��ن‌تر، 
ه��ر تولیداتی ک��ه از دانش‌بنیان‌ها روانه بازار می‌ش��ود؛ باید دید در کجا 
می‌توانند مورداستفاده قرار بگیرند، در واقع باید مجموعه دولت و ادارات 

به فضای سایبری مرتبط شوند.
دوم اینک��ه تا در تراز اقتصادی مش��خص قرار نگیری��م، نمی‌توانیم وارد 
فضای سایبر و به مدد آن وارد جامعه جهانی شویم. بنابراین سرمایه‌گذاری 
روی برخی مولفه‌های اقتصاد که برای مردم تعریف نشده، روندی منطقی 
است. اقتصاد سایبری مانند یک چرخه است و باید تمام ارکان آن چرخه 

را در اختیار داشته باشیم.
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 اقتصاد بیمار و دیجیتالی شدنش 
تاکنون شاهد شعارس��ازی‌های زیادی در کشور بوده‌ایم؛ گواه دقیق این 
گزاره تاریخ اس��ت. بسیاری از مسئولان درباره توسعه اقتصاد دیجیتال از 
افعال معکوس استفاده و بیش��تر شعارسازی می‌کنند، اما دقیقا خلاف آن 
عمل می‌کنند. بی‌ش��ک دیجیتالی شدن اقتصاد کشور هم، از همان جنس 
ش��عارهایی است که در این برهه تاریخ کشور تکرار می‌شود. اما واقعیت 
امر آن اس��ت که بیش��تر از این هدف دور می‌شویم تا اینکه به آن نزدیک 
ش��ویم. در واقع، هم از واژه اقتصاد به‌معنای واقعی فاصله گرفته‌ایم و هم 
از فرآینده��ای دیجیتال��ی فاصله زیادی داریم. بنابرای��ن، چگونه می‌توان 
از اقتص��اد دیجیت��ال حرفی به‌می��ان آورد! میزان تولی��د ناخالص ملی در 
س��ال‌های اخیر، خبر از اقتصادی بیمار می‌دهد؛ همچنین سرعت اینترنت 
و فیلترینگ‌های اخیر هم نشان از وضعیت اسفبار فرآیندهای دیجیتالی در 
کشور می‌دهند، بنابراین توسعه اقتصاد دیجیتالی چیزی جز شعار نیست.

نباید اقتصاد دیجیتال کش��ور را به پلتفرم‌ه��ای امریکایی تقلیل دهیم. تا 
زمانی که چنین دیدگاهی در نگرش مسئولان وجود داشته باشد، صحبت 
از اقتص��اد دیجیتال راه به جایی نمی‌برد. با این اظهارات، به‌نظر می‌رس��د 
برخی درکی از اقتصاد در دنیای مجازی و اقتصاد دیجیتالی ندارند، چراکه 
این اقتصاد مبتنی بر مقیاس اس��ت و هیچ‌گاه یک کش��ور با جمعیت چند 
ده میلیونی به‌تنهایی نمی‌تواند اقتصاد دیجیتالی را در بطن کس��ب‌وکارش 

توس��عه دهد. یعنی بدون اس��تفاده از امکانات جهان��ی و بدون ارتباط با 
کشورهای پیشرو در این زمینه، صحبت از اقتصاد دیجیتال بی‌معنی است. 
پلتفرم‌های اجتماعی که بستر و اساس کسب‌وکارهای مجازی هستند، در 
مقی��اس چند صد میلیونی توجیه اقتص��ادی پیدا می‌کنند. اقتصاد دیجیتال 
در واقع به‌قدری اکوسیس��تم وس��یعی دارد که یک کشور بدون ارتباطات 
و همس��ویی با جهان، نمی‌تواند به توسعه آن بپردازد. به‌همین‌دلیل است 
که هیچ‌یک از پلتفرم‌های داخلی از منظر س��ودآوری حائزاهمیت نیستند 
و آن می��زان س��ودی که بای��د در چرخه اقتصادی آنها در جریان باش��د، 
دیده نمی‌ش��ود. بی‌ش��ک افزایش کاربر در پلتفرم‌های داخلی، تنها و تنها 
حاصل فیلترینگ گس��ترده در کشور است و اگر پلتفرم‌هایی نظیر تلگرام، 
واتس‌اپ و اینستاگرام فیلتر نمی‌شدند، پلتفرم‌های داخلی این میزان کاربر 

را هم نداشتند.
توان فنی تولید آزمایش��گاهی یک پلتفرم با زیرساخت قوی را که بتواند 
پوشش‌دهی بالایی داشته باشد، داریم، اما توان فنی تولید انبوه را نداریم. 
این ۲ مولفه فرق زیادی با یکدیگر دارند؛ در دانش��گاه‌های کش��ور افراد 
نخب��ه داریم و می‌توانن��د فناوری‌های روز را پیاده‌س��ازی کنند، اما وقتی 
صحب��ت از تولید انب��وه و توان صنعتی می‌ش��ود، نخس��تین مولفه مهم، 
مدیریت و بعد اقتصاد پویا اس��ت که در هر دو ضعف جدی در کش��ور 

مشاهده می‌شود.

شمشیر دولبه
شبکه جهانی

| نیما امیرشکاری|
| مدیر گروه بانکداری

الکترونیک پژوهشکده پولی و بانکی|

 اگر بخواهیم اقتصاد را برپایه فناوری اطلاعات در 
کشور توسعه دهیم، نیازمند یک‌سری الزامات اولیه 
از جمله پهنای باند، سرعت اینترنت، زیرساخت‌های 
مربوط به اینترنت اشیا و فناوری‌های بسیار پیشرفته 

هس��تیم. حال کش��ورهایی که می‌خواهن��د به‌نوعی 
تمامیت یک فناوری در خدمت حاکمیت باشد، بسان 

یک شمش��یر دولبه عمل می‌کنند. یعن��ی اینکه هرکدام 
از ای��ن فناوری‌ها هم می‌تواند مفید واقع ش��ود و مقاصد 

حاکمی��ت را پیش ببرد و از طرف دیگر هم، ممکن اس��ت 
برخی از خط قرمزهای حاکمیت را هم تحت‌تاثیر قرار دهد 
و آنها را نس��بت به ورود تکنولوژی به بدنه حکومت نگران 
و هراس��ان کند. به‌همین‌دلیل، در این کشورها سرعت رشد 

کاربردهای فناوری اطلاعات کند است.



تولید کیف و ملزومات دانش‌آموزی در کش��ور هم��واره با چالش‌هایی 
مواجه اس��ت ک��ه می‌توان برای ح��ل آن راهکارهای مهم��ی ارائه داد و 
معضلات غیرقابل‌حلی نیس��تند. نخس��تین چالش، تامین مواد اولیه است 
و چندین س��ال اس��ت که با آن دس��ت‌وپنجه نرم می‌کنی��م. در واقع، از 
زمان اعمال تحریم‌ها و منع واردات مواد اولیه از کش��ورهای توسعه‌یافته، 
مش��کلات عدیده‌ای در زمینه تولید ملزوم��ات دانش‌آموزی نظیر کیف، 
جام��دادی و... ب��رای تولیدکنندگان داخلی به‌وج��ود آمدند. باوجود این 
ش��رایط، خوش��بختانه به‌لحاظ کمی تولیدکنندگان توانس��تند نیاز بازار را 
مرتفع کنند، اما به‌لحاظ کیفی نیازمند ارتقا و پیش��رفت هس��تیم، هرچند 
تف��اوت زیادی با کالاه��ای وارداتی نداریم و ب��ازار داخلی رونق زیادی 

گرفته است.
این صنعت قابلیت اش��تغال کوچک در من��زل و همچنین در صنعت را 
دارد و حتی می‌تواند با کشورهای خارجی موردرقابت قرار گیرد، بنابراین 
بس��تر برای رش��د این صنعت فراهم است. در ۵ س��ال گذشته، گام‌های 
موث��ری در تولی��د ملزومات مدارس از س��وی ش��رکت‌های دانش‌بنیان 
برداش��ته ش��د که در نهایت توانس��تیم ورود خوبی به بازار داشته باشیم. 
برای مثال، امروزه کوله‌پش��تی‌های ایرانی از لح��اظ کیفی تفاوت زیادی 
با کوله‌پش��تی‌های خارجی ندارند، همچنین در این سال‌ها در تامین مواد 
اولیه هم رشد خوبی را تجربه کردیم و توانستیم بخشی از این مواد را در 
داخ��ل تولید کنیم و دغدغه درب��اره تامین آنها وجود ندارد، اما در برخی 
دیگر از مواد اولیه، هنوز با مشکلاتی روبه‌رو هستیم که نیاز است با ورود 
شرکت‌های دانش‌بنیان رفع شود. به‌عبارت‌روشن‌تر، تولیدکننده‌های مواد 
اولیه هم باید آمادگی و توان کافی برای رفع نیاز شرکت‌های دانش‌بنیان را 
پیدا کنند. از زمانی که نرخ ارز بالا رفته، تولیدات وضعیت مناسبی گرفته 
و حت��ی تولیدکنندگان م��واد اولیه کیف نیز تاحدودی خودکفا ش��ده‌اند، 

هرچند تنوع بیشتری لازم است.
خب��ر خوش اینکه، می‌توان نمره قبولی به ب��ازار و تولیدات داخلی داد. 
افزون بر آن، باتوجه به موقعیت جغرافیایی ایران، بازار خوبی؛ هم در حوزه 
ملزومات مدرسه در کش��ورهای همسایه به‌وجود آمده است که خواهان 
تولیدات ایرانی هس��تند و بیشتر آنها صرفه‌ای در واردات این نوع کالاها 
از کش��ورهای دورتر نظیر چین نمی‌بینند، چ��ون تولیدات ایرانی به‌لحاظ 
کیفی تا حد زیادی با کالاهای خارجی برابری می‌کنند، خرید محصولات 
مربوط به مدارس از ایران برای این کش��ورها به‌صرفه‌تر اس��ت، بنابراین 
بازار خارجی خوبی در کش��ورهای همس��ایه در این نوع تولیدات داریم 

که قابل‌توجه اس��ت. معضل بعدی به کمبود نیروی متخصص برمی‌گردد. 
در دوران کرونا بیش��تر ش��رکت‌های دانش‌بنیان با کمبود یا از دست دادن 
نی��روی متخصص خود مواجه ش��دند، همچنین حمای��ت از نیروی کار 
به‌درس��تی انجام نمی‌ش��ود و جای خالی نیروی متخصص حتی باوجود 
تجهیزات کامل، احس��اس می‌ش��ود. گفتنی اس��ت، نیروهای متخصص 
آم��وزش نمی‌بینند و به‌صورت تجربی این صنع��ت را فراگرفته‌اند. نقش 
صندوق‌های حمایتی در انبوه‌س��ازی آن دس��ته از تولیداتی مهم است که 
دارای ارزش‌افزوده هس��تند. چند س��ال پیش، کیف‌هایی تولید کردیم که 
خاصیت آنتی‌باکتریال داش��تند، اما هیچ‌گاه به انبوه‌سازی و بازار نرسیدند. 
گفتنی است، با شیوع پاندمی کرونا، تصمیم گرفتیم ایده کیف‌های ایزوله را 
که مانع از انتقال ویروس و میکروب می‌شد، عملیاتی کنیم که خوشبختانه 
موفق به تولید آن ش��ده‌ایم و از خاصیت آنتی‌باکتریال برخوردار اس��ت و 
مانع انتقال آلودگی به دانش‌آموز و محیط اطراف می‌ش��ود. گفتنی است، 
غش��ای دور کیف دارای این خاصیت اس��ت، ام��ا همان‌گونه که پیش‌تر 
گفت��م، از آنجایی که عملی��ات آنتی‌باکتریال هزینه‌بر بود، نتوانس��تیم در 
مقی��اس گس��ترده تولید کنیم، در واق��ع چون هزینه م��ازادی برای ما در 
برداش��ت، توانایی تولید انبوه را نداشتیم. حال اگر در زمینه نوآوری‌های 
فن‌محور صندوق‌ها روال دریافت تس��هیلات را آسان‌تر کنند، به‌طورقطع 
به س��ود تولید کلی کشور خواهد بود. در این زمینه اطلاع‌رسانی از نحوه 
دریافت تس��هیلات به‌خوبی انجام نمی‌ش��ود و بیشتر شرکت‌ها نمی‌دانند 

چگونه می‌توانند از تسهیلات در نظر گرفته‌شده بهره‌مند شوند.
در بس��یاری موارد پیش آمده اس��ت که نهادهای ذی‌ربط همکاری لازم 
را برای دریافت تس��هیلات انجام دادند، اما بانک از قبول آن سر باز زد و 
از دریافت آن تس��هیلات بازماندیم. به‌عب��ارت دیگر، وقتی به بانک برای 
دریافت تس��هیلات مراجعه می‌کنیم، متاس��فانه با موانعی مواجه می‌شویم 
که از عهده دانش‌بنیان‌ها برنمی‌آی��د و اگر دانش‌بنیانی هم بخواهد موانع 
بانک��ی را رفع کند، نی��ازی به آن وام مدنظر ن��دارد، بنابراین ناهماهنگی 
بین‌سازمانی تا حد زیادی در اکوسیستم دانش‌بنیان احساس می‌شود. این 
روند ناش��ی از وجود تناقضی اس��ت که میان بانک‌ها و نهادهای فعال در 

اکوسیستم دانش‌بنیان‌ها وجود دارد.
باتوجه به اینکه دانش‌بنیان‌ها در ایران در حال رش��د و توس��عه هستند، 
امکان تولید ملزومات مدرس��ه از س��وی آنها نیز وج��ود دارد. این اقدام 
می‌تواند به توسعه آموزش‌وپرورش در کشور کمک کند و باعث افزایش 

کیفیت آموزش در مدارس شود.

تولیدات ایرانی در 
مدرسه‌های همسایگان
| سیدهاشم موسوی‌عارف |
| کارشناس حوزه دانش‌بنیان|
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کشور ما، در یکی از نواحی خشک جهان قرار گرفته، پس اگر مدیریت 
درست مصرف آب وجود نداشته باشد و سازمان‌های مربوطه، اقدام‌های 
لازم و پیش��گیرانه انجام ندهند، تشنگی انسان‌ها، ترک خوردن زمین‌ها و 

بروز جنگ آب، پدیده دور از انتظاری نخواهد بود.
به‌صرفه نبودن محصولات آب‌بر

زمانی که یک لیوان از ش��یر می‌نوشید، بدانید ۲۰۰ لیتر آب مصرف شده 
تا بتوانید این لیوان ش��یر را بنوشید یا اگر خواستید در وعده صبحانه، نان 
و پنیر بخورید، به یاد داشته باشید برای هر کیلوگرم گندم هزار و 300لیتر 
و برای تهیه نیم کیلو پنیر، ۲هزار و۵۰۰ لیتر آب استفاده شده است. شاید 
ه��م بدتان نیای��د به‌همراه نان و پنیر، هندوانه‌ای ه��م نوش‌جان بفرمایید. 
برای تولید هر کیلوگرم هندوانه نیز بیش از ۵۰۰ لیتر آب، مصرف ش��ده 

است.
حتما با خواندن این آمار، اشتهای‌تان را از دست داده و سوئیچ خودرو را 
برداش��ته‌اید تا به محل کارتان بروید،اما بدانید و به‌خاطر بسپرید که برای 
تولید یک دس��تگاه خودرو، بیش از ۸۰۰هزار لیتر آب مصرف شده است 

تا شما بتوانید سوار بر آن شده و به سوی مقصد بروید.
آمارهای اشاره‌ش��ده، تنها بخشی از آمارهایی است که میزان بلعیدن آب 
باقیمانده در کش��ورمان را نش��ان می‌دهد و ابعاد مشکل آب در کشور ما، 
سال‌هاس��ت از مرحله بحران گذشته و با سرعت زیادی، به مرحله فاجعه 

بی‌آبی نزدیک می‌شود.
باوجود آنکه، وزرا و مسئولان مربوطه، هرازگاهی، اشاره‌ای به مشکلات 
موجود می‌کنند،اما بیشتر از آنچه می‌بایست براساس وظایف تعریف‌شده 
انج��ام دهند و با اتخ��اذ راهکارها و تمهیدات لازم، از بحرانی‌تر ش��دن 
شرایط جلوگیری کنند؛ همواره مردم و مصرف‌کنندگان را، هدف سخنان 
ق��رار داده و از آنه��ا می‌خواهند تا کمتر بخورند و کمتر بنوش��ند و کمتر 

نفس بکشند.
به‌نظر می‌رسد برنامه‌ریزان و سیاست‌گذاران، فراموش کرده‌اند که برخی 
از صنایع آب‌بر مانند صنایع فولاد را، باید به‌جای استان‌های میانی کشور، 
در اس��تان‌های مجاور دریا احداث می‌کردند یا زمانی که برای تولید یک 
دس��تگاه خودرو، بیش از ۸۰۰ هزار لیتر آب مصرف می‌ش��ود چه لزومی 
دارد برای کش��ور ایران ـ با آب‌وهوای نیمه‌خشک آن ـ این همه کارخانه 
خودروسازی احداث ش��ود یا زمانی که برای هر کیلوگرم هندوانه، بیش 
از ۵۰۰ لیتر آب مصرف می‌شود، چه دلیلی دارد سالانه بیش از ۱۰۰ هزار 
هکتار از اراضی کش��اورزی، به کش��ت هندوانه اختصاص یابد تا بتوانیم 
بالغ ب��ر 2 میلیون تن هندوانه به عراق، ترکی��ه، امارات، کویت و بحرین 
صادر کنیم. در حالی که کارشناس��ان عقیده دارند اگر آب مصرفی تولید 
هندوانه، خربزه، سیب‌زمینی و گوجه‌فرنگی را به‌صورت خام صادر کنیم، 

سود بیشتری عاید کشور خواهد شد.
در مجموع، نظر کارشناسان بر این است که در جهان امروز، هر کشوری 
باتوج��ه به ش��رایط اقلیم��ی و آب‌وهوای��ی خویش، تولی��د محصولات 
کشاورزی و صنعتی را دنبال می‌کند. در جهان امروز و باتوجه به ارتباطات 
فراوان بین کشورها، قرار نیست هر کشوری، تمامی محصولات موردنیاز 
خود را تولید کند. هر کشوری، باتوجه به امکانات و مناسب بودن شرایط 
تولی��د و فراوانی مواد اولی��ه موردنیاز، تع��دادی از محصولات و کالاها 

 اگر مدیریت نکنیم 

 جنگ آب 
ــش است در پیـ

بدون شک��، هر کسی و با هر فکری، قبول دارد 
که آب، مایه حیات اس��ت و اگر روزی فرابرسد 
که آبی نباش��د، به‌یقین، دیگر هیچ موجود زنده‌ای 

هم روی زمین وجود نخواهد داشت.

| منوچهر محمدشمیرانی|
| کارشناس ارتباطات|
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را تولی��د می‌کند و با ف��روش مازاد تولید خود، محص��ولات و کالاهای 
موردنیاز خویش را به‌دست می‌آورد؛ شیوه‌ای که در نهایت، نرخ تمام‌شده 
و خرید‌وفروش محصولات و کالاها، برای همگان مناسب‌تر خواهد بود. 
در حالی که براساس آمار سازمان جهانی خواربار و کشاورزی ملل متحد 
)فائو(، ایران دارای مقام س��وم تولید هندوانه و خیار بوده که بیش��تر باید 
این آمار را نگران‌کننده دانس��ت، چراکه نش��ان می‌دهد رویه تولیدات و 
صادرات کش��اورزی ما، به‌س��مت ارزان‌تری��ن و آب‌برترین محصولات 
حرکت می‌کند و صادرات این نوع محصولات، خوش��حال‌کننده نیس��ت 
و مزیتی برای کش��ور محسوب نمی‌شود.آمارهای اعلام‌شده، حاکی از آن 
اس��ت که متوسط س��الانه بارش در ایران، حدود ۴۰۰ میلیارد مترمکعب 
اس��ت که به‌طورمتوس��ط ۲۷۰ میلیارد مترمکعب آن، به‌دلیل تبخیر شدن 
تلف می‌ش��ود و از ح��دود ۱۳۰ میلیارد مترمکعب باقیمان��ده، میزان ۹۲ 
میلیارد مترمکعب به آب‌های س��طحی می‌پیوندد و ۳۸ میلیارد مترمکعب 
نی��ز به آبخوان‌ها نفوذ می‌کند. ابعاد نگران‌کننده کمبود آب در ایران، آنجا 
نمایان‌تر اس��ت که ببینیم متوس��ط سالانه آب ش��یرین قابل‌دسترس برای 
هر ایرانی در س��ال ۱۳۳۵، حدود ۷ هزار مترمکعب بوده اس��ت. در سال 
۱۳۸۰، این رقم به هزار و 800مترمکعب کاهش یافته و در س��ال ۱۴۰۰، 
سرانه آب شیرین قابل‌دسترس برای هر نفر، عدد هزار و 300 مترمکعب 
را نشان می‌دهد. خیلی واضح است که از سال ۱۳۳۵ تاکنون، آب شیرین 
قابل‌دس��ترس برای هر ایرانی، بیش از ۵ برابر کاهش داشته است. جدا از 
کوتاهی‌ها و بی‌توجهی‌های مدیریتی، تغییرات اقلیمی را هم می‌توان یکی 
از علل اصلی تشدید کم‌آبی در کشور دانست. کاهش ۹ درصدی متوسط 
بارش در کش��ور، حفر ده‌ها ه��زار چاه آب که درصد زی��ادی از ذخیره 
آب‌های زیرزمینی را بلعیده و موجب فرونشست مناطق وسیعی از کشور 
ش��ده است، سدسازی‌های غیراصولی و غیرکارشناسی و... را نیز می‌توان 
از دلایل مش��خص کم‌آبی کش��ور دانس��ت. باتوجه به موارد اشاره‌شده، 
می‌بینیم که میزان مصرف آب بخش کش��اورزی ایران، در مقایسه با سایر 
کشورها، بسیار بالاتر از استانداردهای جهانی است، در حالی که مصرف 
خانگی ۶ درصد و مصرف صنعت ۲ درصد از میزان مصرف آب کش��ور 
را به خود اختصاص داده اس��ت، ۹۲ درصد منابع آب کش��ور، در بخش 

کشاورزی مصرف می‌شود.
ای��ران در زمین��ه به��ره‌وری از آب، در بین ۱۲۳ کش��ور، رتب��ه ۱۰۲ را 
دارد. کارآیی آب، خلاف کش��ورهای پیشرفته که بیشتر از ۳ کیلوگرم بر 
مترمکع��ب )تولید 3 کیلوگرم محصول کش��اورزی از هر مترمکعب آب( 

است، این رقم، در ایران به یک کیلوگرم بر مترمکعب هم نمی‌رسد.
به‌نظر می‌رس��د هرچه زودتر باید مس��یر حرکت فعل��ی تغییر کرده و با 
بکارگیری راه‌ها و ش��یوه‌های نوین، ضمن پیش��گیری از هدررفت منابع 
آب، از کاشت محصولات آب‌بر جلوگیری کرد. درباره دیگر محصولات 
نی��ز، با اس��تفاده از روش‌های مکانی��زه، میزان تولی��د را افزایش و میزان 

مصرف آب را کاهش دهند.
به هر روی، تا چشم بر هم بگذاریم ته‌مانده منابع آب کشور نیز به‌پایان 
می‌رسد و به‌همراه بسته ش��دن ورودی آب دریای خزر، دریاچه هیرمند 
و... وقوع فاجعه بی‌آبی و بروز جنگ آب در گوش��ه‎وکنار کش��ور را باید 

انتظار کشید.
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مدیریت پس��ماند و افزودن آن به چرخه انرژی، سیاس��تی اس��ت که در 
کشورهای توسعه‌یافته سابقه زیادی دارد، اما در کشور ما این جریان تنها 
تبدیل به علمی ش��د که در دانش��گاه‌ها از آن صحبت می‌شود. به‌عبارت 
دیگر، تاکنون نتوانس��تیم استفاده چندان مهمی از آن در تولید انرژی کنیم 
و هیچ‌گاه بهره‌وری انرژی در اس��تفاده از پسماندها مدنظر قرار داده نشد، 
در حالی که کش��ورهای پیشرفته از همان ابتدای تولید پسماند و زباله‌ها، 
آنها را وارد چرخه انرژی می‌کنند و در چرخه مصرف قرار می‌دهند. برای 
مثال، در ش��هر برلین با استفاده از زباله‌س��وزهای عمومی، آب گرم شهر 
تامین و در واقع، با زباله‌سوزی، انرژی لازم برای آب گرمخانه‌ها و دیگر 
مراکز در ش��هر تولید می‌ش��ود. از آنجایی که مصرف انرژی در کشوری 
نظیر آلمان هزینه زیادی دارد، چنین راهکارهایی به‌ش��دت مورداس��تقبال 
قرار گرفته؛ اینکه در کش��ور ما از تولید انرژی از پسماند استقبال چندانی 
نش��ده اس��ت، به ارزان بودن انرژی بر می‌گردد؛ از آنجایی که منابع نفت 
و گاز تا حد زیادی تامین‌کننده انرژی در کش��ورمان اس��ت، طبیعی است 
که مصرف این انرژی نس��بت به دیگر کش��ورها ارزان‌تر باشد، اما امروزه 
لزوم بهینه‌سازی مصرف به‌منظور تولید انرژی به‌شدت احساس می‌شود.

نرخ پایین انرژی باعث ش��ده اس��ت که مردم نسبت به استفاده دوباره از 
پسماند و زباله بی‌تفاوت باشند و دولت هم قوانین محکمی برای این امر 
قرار ندهد، البته چند س��الی است که در کش��ور، چنین موضوعاتی برای 
تولید انرژی موردبحث قرار گرفته و اقداماتی هم درباره تفکیک پس��ماند 
انجام شده، اما در کل، نگاه اصلی در کشور ما نسبت به استفاده از پسماند 
برای تولید انرژی کسب سود و بهره‌گیری اقتصادی است، در حالی که در 
کش��ورهای اروپایی در درجه اول نگرش افزایش بهداشت و امحای زباله 

مدنظر قرار داده شده است.
در بیش��تر کش��ورهای پیش��رفته دنیا، پراکندگی در زباله پس��ماند دیده 
نمی‌شود و این یکی از اصلی‌ترین مولفه‌ها در تولید انرژی از پسماندها و 
بازگردانی آن به چرخه مصرف است. همان‌گونه که پیش‌تر هم اشاره شد، 
کسب سود و صرفه اقتصادی از پسماند، نخستین نگرش بهره‌وری از آن 
در کش��ور ما اس��ت و با نگاهی گذرا به چرخه تولید و مصرف پس��ماند 
در کش��ور ما می‌توانیم به ای��ن گزاره صحه بیش��تری بگذاریم. دولت و 
نهادهای دولتی باید از فناوران و دانش‌بنیان‌هایی که در این عرصه فعالیت 
می‌کنند، حمایت کافی داش��ته باش��ند. به عبارت دیگر، دولت باید حامی 

دانش‌بنیان‌ها برای تشکیل یک مجموعه منسجم در این عرصه باشد.
پلاسما بعد از جامد، مایع و گاز، حالت چهارم ماده است که استفاده‌های 

زی��ادی می‌توان از آن ب��رای تولید انرژی کرد. حال وقتی گاز به‌واس��طه 
یونیزاس��یون تبدیل ب��ه حالت چهارم ماده می‌ش��ود، توانایی تولید انرژی 
بسیار بالایی دارد که از آن می‌توان برای فعالیت‌های بسیاری استفاده کرد.

 باتوجه به اینکه طیف گوناگونی از پس��ماند از جمله جامدات، مایعات 
و حتی گاز وجود دارد، می‌توان با استفاده از فناوری گاز پلاسما بیشترین 
انرژی موردانتظار را از پس��ماند و زباله‌ها تولید کرد، خلاف زباله‌سوزی 
که تنها زباله‌های قابل‌س��وختن را به انرژی تبدیل می‌کند، با این فناوری 
می‌توان تمام فلزات و جامدات و حتی شیشه‌ها را به‌وسیله پلاسما و گاز 

سنتز ذوب کرد.
زباله‌ه��ا در ای��ن فرآیند به‌ش��کلی بی‌خط��ر و م��ذاب از رآکتور خارج 
می‌ش��وند، همچنین بنزین، گازوئیل و... را می‌توان به‌وس��یله گاز سنتز به 
انرژی تبدیل کرد. در کل، بهترین فناوری تولید انرژی از پسماند، فناوری 
پلاس��ما است، البته هزینه بیشتری نس��بت به فناوری‌های دیگر دارد، اما 
چ��ون انرژی زیادی با اس��تفاده از آن می‌توان تولید کرد، صرفه اقتصادی 
بالایی هم دارد. در نهایت، از یک‌س��و مقرون به‌صرفه‌تر است و از سوی 

دیگر، کمک زیادی به ارتقای بهداشت شهری می‌کند.
س��نتز گاز خروجی از رآکتور پلاسما است که دمایی بین ۹۰۰ تا ۱۰۰۰ 
درجه سلس��یوس دارد. به‌وس��یله این گاز ما می‌توانیم به‌ش��کل مستقیم 
توربین‌ه��ای آبی را به‌حرک��ت دربیاوریم و انرژی و ب��رق تولید کنیم یا 
می‌توانیم گاز سنتز تولیدشده را بسوزانیم و در قالب غیرمستقیم از طریق 
بویلرها بخار آب تولید کنیم و از انرژی آن برای تولید برق و دیگر موارد 

بهره بگیریم. 
همچنین، از گاز س��نتز پس از خروج و س��رد ش��دن می‌ت��وان در مواد 
شیمیایی، س��وخت گاز، بنزین و گازوئیل استفاده کرد. به‌اعتقاد من، باید 
در ذهنیت دولتمردان و تصمیم‌گیران، استفاده از فناوری‌های پلاسما برای 
امح��ای زباله و مصرف دوباره آن در انرژی مهم جا بیفتد. هنوز در ایران 
مجموعه کامل برای امحای زباله‌ها و رسیدن به بهداشت استاندارد شهری 
وجود ندارد. این نوع پلاس��ما باتوجه به نسبت بالای انرژی، برای محیط 
با چگالی بالا مناس��ب اس��ت. برای مثال، پس��ماندهای بیمارستانی را که 
مخلوط��ی از م��واد آلی، پلیمرها، فلزات و س��ایر مواد اس��ت، می‌توان با 
استفاده از این فناوری تبدیل به انرژی حرارتی یا برق کرد. پلاسمای سرد 
را نیز می‌توان یک گاز حاوی الکترون‌ها، اتم‌ها و مولکول‌های برانگیخته، 
یون‌ها، رادیکال‌ه��ا، فوتون‌ها و ذرات خنثی که در آنها الکترون‌ها انرژی 

بسیار بالاتری از ذرات خنثای گازی دارند، تعریف کرد.

| حمیدرضا بزرگ‌زاده|
| مسئول طرح فناوری پلاسما 

معاونت علمی و فناوری ریاست‌جمهوری|

انرژی ارزان در ایران 
مسئله‌ساز است
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در علم اقتصاد، س��رمایه‌گذاری به‌معن��ای تخصیص منابع 
مالی، به امید به‌دس��ت آوردن مناب��ع باارزش‌تر در آینده 

اطلاق می‌شود. سرمایه‌گذاری می‌تواند به دو صورت 
مس��تقیم و غیرمستقیم انجام ش��ود. در سرمایه‌گذاری 

مس��تقیم اف��راد به‌صورت مس��تقیم از نتای��ج معاملات 
تجاری بهره‌مند می‌‌ش��وند. س��رمایه‌گذاری غیرمستقیم، در 

مقابل روش مس��تقیم قرار می‌گیرد؛ یعنی اگر فرد س��رمایه‌گذار 
دانش کافی از بازارهای مالی و بورس نداش��ته باشد، می‌تواند از این 

روش برای سرمایه‌گذاری، استفاده کند.

س��رمایه‌گذاری خارج��ی، گونه‌ای دیگر از س��رمایه‌گذاری محس��وب 
می‌ش��ود. در این شیوه س��رمایه‌گذاری، خارج‌ها سرمایه خود را به کشور 
دیگر با هدف افزایش سرمایه‌ هدایت می‌کنند. در ادامه سعی دارم بخشی 
از چالش‌ها و موانع جذب س��رمایه‌های خارجی در ایران را بررسی کنم. 
به‌نظر می‌رس��د نخستین مانع جذب س��رمایه‌گذاری خارجی به مشخص 
نبودن مکانیس��م تش��خیص منش��أ پول‌ بازگ��ردد. در نخس��تین گام باید 
سرمایه‌گذاران موردتایید سیستم بانکی کشور قرار بگیرند؛ از این‌ رو باید 
سازکاری برای تشخیص پول و سرمایه‌ای که وارد کشور می‌شود، تعریف 

کرد تا بتوان پاک بودن آن پول را تشخیص داد.
نبود مکانیس��م مش��خص برای تش��خیص منبع پول باعث شده یکسری 
مشکلات برای شرکت‌هایی که می‌خواهند سرمایه وارد ایران کنند، ایجاد 
ش��ود. شرکت‌های ایرانی نمی‌دانند از چه فیلترهایی باید تشخیص بدهند 
که این پول پاک اس��ت و می‌توانند از آن برای توس��عه فعالیت خود بهره 
بگیرند. ممکن اس��ت س��رمایه‌گذار خارجی پول پاکی نداش��ته باشد و با 
هدف پولش��ویی بخواهد پولی را وارد ایران کند تا بعد از سرمایه‌گذاری 

در ایران، دیگر گیر و گرفتاری درباره منشأ پول نداشته باشد.
برخی از س��رمایه‌گذاران خارجی تمایل دارن��د با بهره صفر درصد پول 
به ایران بیاورند و بعد از مدتی پول‌ش��ان بازگردانده شود. در این شرایط 
باید درباره پاک بودن آن پول تردید کرد. در این موارد دستگاه‌های امنیتی 
کش��ور باید درباره منش��أ پول تحقیق و اعلام‌نظر کنن��د. در حال حاضر 
فع��الان اقتصادی نمی‌دانند که از ک��دام نهادها باید درباره پاک بودن پول 
س��رمایه‌گذاران خارجی اس��تعلام بگیرند. به‌نظر می‌رسد اگر ایران عضو 
س��ازمان FATF ش��ود این گرفتاری‌ها به حداقل می‌رس��د و می‌توان با 

سهولت بیشتری درباره منشأ و منابع پول اظهارنظر کرد.
 ش��رایط ورود پول پاک در ایران نیز دشوار است. وقتی پولی پاک باشد 
و از نظر امنیتی مش��کلی نداشته باشد، سرمایه‌گذار خارجی به‌شرطی پول 
را وارد می‌کن��د که تضمین‌ه��ای دولتی دریافت ‌کند؛ در غیر این صورت 

س��رمایه خود را وارد نمی‌کند.بسیاری از کش��ورهای اروپایی برای وارد 
کردن سرمایه به ایران اعلام آمادگی و پیشنهاداتی را طرح کردند؛ به‌عنوان 
مثال چند ماه پیش س��رمایه‌گذاران آلمانی برای س��رمایه‌گذاری در حوزه 

ساخت‌وساز و پروژه‌های عمرانی سودده به کشور مراجعه کردند. 
نگرانی در زمینه جذب سرمایه وجود ندارد؛ دغدغه اصلی این است که 
آیا منش��أ پول واردش��ده موردتایید دولت ایران است و در آینده مشکلی 
برای س��رمایه‌گذار ایجاد نمی‌ش��ود. به‌نظر بنده رفع تنش‌های سیاسی با 
کش��ورهای منطقه می‌تواند در جذب س��رمایه‌ نقش مهمی ایفا کند. آمار 
جذب س��رمایه‌گذاری خارجی عربس��تان بالاس��ت و این کش��ور تمایل 
دارد خدمات فنی-مهندس��ی ایران به عربس��تان برود.  در اتاق بازرگانی 
کمیته‌ای تش��کیل شده تا ظرفیت‌های سرمایه‌گذاری عربستان در ایران را 
موردبررسی قرار بدهد. در ایران عقب‌ماندگی در سرمایه‌گذاری قابل‌توجه 
است، این در حالی است که اگر امنیت اقتصادی وجود داشته باشد، ورود 
س��رمایه بیشتر خواهد ش��د. به عنوان مثال در مسیرهای جاده‌ای، ریلی و 
هوایی نیازمند ورود س��رمایه هس��تیم. به‌نظر بنده در مسیر ریلی که قرار 
اس��ت بین ایران و عراق افتتاح شود، دولت نباید ورود کند و باید اجازه 

دهد سرمایه‌گذاران خصوصی و خارجی این کار را انجام بدهند.
 ورود س��رمایه از کش��ورهای خارجی حتی در قال��ب فاینانس به‌صرفه 
است. سرمایه‌گذار می‌تواند از محل دریافت عوارض پول و سرمایه خود 
را بازگرداند. یکی دیگر از روش‌های تس��هیل در تامین مالی این اس��ت 
ک��ه بخش‌ خصوصی را به بخش خصوصی متصل کنیم و پول‌های بخش 

خصوصی در بخش خصوصی به گردش در بیاید.
 به‌نظر می‌رس��د در یک دهه آینده، بنگاه‌ها با مش��کل سرمایه در گردش 
نیز مواجه خواهند بود. این پیش‌بینی‌ها حاکی از آن است که شرایط مانند 
س��ال‌های گذش��ته نخواهد بود و ایران که طی سال‌های تحریم، فرصت 
س��رمایه‌گذاری در بخش نفت را از دس��ت داده، طی سال‌های آینده نیز 

شاهد حرکت سرمایه‌ها به دیگر کشورها خواهد بود.

| ایرج رهبر- عضو هیات نمایندگان اتاق تهران|

 لزوم مشخص شدن منشأ پول 
در سرمایه‌گذاری خارجی 
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نرخ ارز باید براس��اس نظام عرضه و تقاضا مشخص شود و دستکاری این نرخ 
ازس��وی دولت آس��یب‌های جدی به ابعاد مختلف نظام اقتصادی، وارد می‌کند. 
غیرواقع��ی بودن نرخ ارز رون��د تولید را مختل می‌کند و منجر به افزایش قاچاق 
می‌ش��ود. تک‌نرخی شدن ارز و واقعی شدن آن دو مطالبه جدی فعالان اقتصادی 
است، چراکه براساس اصول اولیه علم اقتصاد، رعایت نکردن این دو اصل، نظم 
اقتصادی را به‌هم می‌زند. نکته دیگری که درباره ارز باید موردتوجه باشد، حفظ 
ثبات در بهای آن اس��ت. در چند سال گذش��ته که مدام نوسانات شدید ارزی را 
تجرب��ه کرده‌ایم، تورم چه در بخش تولید و چه در حوزه مصرف، افزایش یافت 

و مشکلات بسیاری را به‌دنبال داشت.
تورم تولید در واقع تورم پیش��ران در اقتصاد کش��ور است، چراکه تغییرات نرخ 
در س��مت هزین��ه تولید به مصرف‌کننده منتقل می‌ش��ود. در واق��ع اهمیت تورم 
تولیدکننده در اقتصاد کلان از آن روس��ت که این ش��اخص پیشرانی برای تورم 
مصرف‌کننده اس��ت؛ به‌عبارتی افزای��ش قیمتی که در مبدا تولی��د و ارائه کالا و 
خدم��ات رخ می‌دهد، با ی��ک فاصله زمانی به بازارهای خرد منتقل می‌ش��ود و 

مصرف‌کنندگان آن را حس می‌کنند.
زمانی که روند افزایش نرخ ارز ش��روع می‌ش��ود، تولیدکنندگان جزو نخستین 
گروه‌هایی هس��تند که اثر آن را در تهیه م��واد اولیه، حس می‌کنند. نکته مهم این 
است که علاوه بر افزایش نرخ ارز که به‌عنوان یک آسیب جدی بر اقتصاد ایران 
حاکم بوده و اس��تمرار دارد، تولیدکنندگان با عوامل دیگری که روی تورم تولید 
اث��ر دارد، مواجه هس��تند؛ از جمله افزایش عوارض، ان��واع مالیات‌ها و... که در 

جریان واردات مواد اولیه و تجهیزات موردنیاز تولید به آنها تحمیل می‌شود.
افزایش هزینه‌های تولید، بهای تمام‌شده محصولات را بالا می‌برد و علاوه بر اثر 
منف��ی که روی تقاضا دارد، قدرت رقابت را از صادرکنندگان در بازارهای هدف 
می‌گیرد که یک طرف این ماجرا بالا بودن بهای تمام‌ش��ده کالا و طرف دیگر آن 

کاهش کیفیت محصولات به‌دلیل گران بودن عوامل تولید است.
غیرواقعی ش��دن بهای ارز، مجموعه‌ای از عوام��ل معیوب‌کننده چرخه اقتصاد 
را در پ��ی دارد که در نهایت با اثرات منف��ی که روی تولید و تجارت می‌گذارد، 
می‌تواند زمینه‌س��از رشد قاچاق شود؛ بنابراین باتوجه به عنوان سال که بر رونق 
تولی��د و مهار تورم تاکی��د دارد، باید اقدامات لازم برای برگرداندن ثبات به بازار 

ارز انجام شود.
دخالت‌ه��ای دول��ت در روند بازار و تعیین نرخ ارز به بهبود ش��رایط اقتصادی 

کمک نمی‌کند و این نوع تغییرات دستوری نمی‌تواند در مقابله با نوسانات ارزی 
راهکار جدی باش��د؛ بنابراین دولت مجبور اس��ت برای مدیریت بازار دست از 
دخالت‌های مستقیم بردارد و اجازه دهد در چارچوب یک تعامل پویا بین عرضه 

و تقاضا، نرخ ارز در بازار مشخص شود.
با اتخاذ چنین رویکردی، تولیدکنندگان و فعالان اقتصادی، از س��ردرگمی‌خارج 
ش��ده، امکان پیش‌‌بینی خواهند داش��ت و می‌‌توانند برای فعالیت اقتصادی خود 

برنامه‌ریزی کنند.
نکت��ه مهم درب��اره ارز، وابس��تگی آن به موض��وع تحریم و FATF اس��ت و 
چنانچ��ه دولت قصد رس��یدگی ب��ه آن را دارد و برای قدرت بخش��یدن به پول 
ملی، برنامه‌ریزی کرده، باید ابتدا این دو مس��ئله را حل کند. شاید اخباری مانند 
برقراری روابط بین ایران و عربس��تان به‌صورت مقطعی مانع از افزایش نرخ ارز 
شود، اما این مسائل اثر مسکنی و کوتاه‌مدت دارند و بعد از مدتی بی‌اثر می‌شوند. 
واقعیت این اس��ت که مهم‌ترین س��یگنال موثر بر بازار ارز، وضعیت مذاکرات 

هسته‌ای و برجام است.
چنانچه هر وقت بحث رایزنی‌ها برای رسیدن به توافق در مذاکرات مطرح شده، 
شاهد کاهش نرخ ارز بوده‌ایم. همین ذهنیت مثبت مردم و کاهش نرخ ارز نشان 

داد احیای برجام می‌تواند در نرخ نهایی ارز تاثیر داشته باشد. 
باتوجه به اینکه پس از توافق دسترس��ی ای��ران به منابع ارزی افزایش می‌یابد و 
تب��ادلات ارزی روان‌تر خواهد ش��د، به‌طور قطع این رون��د در نرخ ارز در بازار 
ای��ران اثرگذار اس��ت. مردم می‌دانند که پ��س از توافق برگش��ت ارز حاصل از 
صادرات س��هل‌تر انجام می‌شود، هزینه‌های بازگش��ت ارز به کشور کاهش پیدا 

می‌کند و تجارت ایران روان‌تر می‌شود.
 همچنین پس از احیای برجام فروش نفت و مشتقات نفتی افزایش می‌یابد و با 
رفع تحریم‌های کش��تیرانی هزینه حمل‌ونقل کالا کاهش پیدا می‌کند. به‌طور کلی 
هزینه‌های تمام‌شده تجارت ایران کاهش پیدا می‌کند و نرخ ارز هم از این روند و 
شرایط تاثیر می‌پذیرد. تنها در یک استدلال برای این مسئله می‌توان گفت هرچه 
میزان صادرات و ورود کالا‌های ایرانی به بازار‌های بین‌المللی افزایش یابد شاهد 

افزایش درآمد‌های ارزی و افزایش عرضه ارز در بازار خواهیم بود. 
همچنین ایجاد امنیت اقتصادی و ایجاد امنیت روانی و ذهنی بین مردم منجر به 
کاهش خرید س��رمایه‌ای ارز در بازار می‌ش��ود و در این شرایط با کاهش تقاضا 
و افزایش عرضه مواجه می‌شویم که نتیجه آن برقراری ثبات در بازار ارز است.

| حسین پیرموذن، رئیس اتاق بازرگانی اردبیل|

قیمت غیرواقعی ارز چرخه 
اقتصاد را معیوب می‌کند
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| حمیدرضا اشرف‌زاده| 
| اقتصاددان|

اقتصاددان‌ه��ا در تمام دنیا از چند ابزار برای کنترل اقتصاد و مهار تورم بهره 
می‌گیرن��د که یکی از مهم‌تری��ن این ابزارها کنترل نرخ بهره و س��ود بانکی 
است؛ به این معنا که می‌توان از طریق نرخ بهره و نرخ ارز سیاست‌های کلان 
اقتصادی را پیش برد. پس با حذف نرخ بهره در محیط تورمی امکان اجرای 
بانکداری اس�المی به حداقل خواهد رسید. تورم در ایران به اذعان مسئولان 
۴۰ درصد اس��ت؛ در این شرایط تورمی چگونه می‌توان نرخ سود تسهیلات 

بانکی را به صفر رساند؟
به‌نظر می‌رسد در چند شرط امکان صفر شدن نرخ بهره وجود دارد؛ نخست، 
صفر شدن نرخ تورم و دوم صفر شدن رشد نرخ اقتصادی. در این دو شرط 
می‌ت��وان نرخ بهره را صفر کرد و اقتصاد به‌راحتی کار خود را دنبال کند. اگر 
رشد اقتصادی ۴ درصد شود، نمی‌توان انتظار داشت نرخ بهره صفر شود. در 
حالی‌ که همه خواهان رش��د اقتصادی هس��تند، وقتی تورم 40 تا 60 درصد 
است نمی‌توان نرخ بهره را 4 تا 5 درصد کرد. در این شرایط چارچوب کلی 

اقتصاد به‌هم می‌ریزد.
چند س��ال پیش اقتصاددان‌ها به مسئولان ارشد کشور اعلام می‌کردند بهتر 
اس��ت در این شرایط ویژه نرخ بهره افزایش یابد، اما متاسفانه گوش شنوایی 
در این زمینه وجود نداش��ت و امروز نتایج بی‌توجهی به این هشدارها را در 

اقتصاد کلان مشاهده می‌کنیم.
چند س��ال پیش در یک همایش با موضوع بانکداری اسلامی شرکت کردم 
و از یکی از ارائه‌کنندگان مقاله در این همایش پرسیدم که بانکداری اسلامی 
به چه معناس��ت و آیا قابلیت اجرا دارد؟ او در پاسخ به من گفت: ما به‌دنبال 
بانکداری واقعی اسلامی هستیم و تعریف خود را از بانکداری اسلامی ارائه 
داد و گفت در بانکداری واقعی اسلامی سپرده‌ها باید وارد ریسک شوند؛ به 
این معنا که افراد در بانک افتتاح حساب کنند و بعد بانک با پول سپرده‌گذار 
کار تجاری انجام بدهد و براس��اس سودی که به‌دس��ت آورده، درصد سود 

سپرده‌گذار را پرداخت ‌کند. در اینجا من این پرسش را از وی پرسیدم که اگر 
بانک ضرر کند چه حالتی ایجاد خواهد شد؟ در پاسخ گفت سپرده‌گذار نیز 

در ضرر بانک شریک است؛ همان‌گونه که در سود شریک بود.
این موضوع خلاف عقل سلیم است؛ فرض را بر این بگیرید که سپرده‌گذار 
یک بازنشسته باشد که پول خود را در بانک سپرده کرده تا از قبل سود سپرده، 
زندگی امنی برای خود ایجاد کند؛ آیا عقلانی است که نرخ بهره را صفر کرد 
و این فرد نیز متحمل ضرر شود؟ آیا امکان کار کردن برای فرد در این شرایط 

سنی وجود دارد؟
از لح��اظ تاریخ��ی در ق��رن 19، بانک مرک��زی انگلیس، به‌عن��وان مرکز 
سیاس��ت‌گذاری نظام پولی و مالی جهان اقدام به نگارش قانون برات کرد و 
مکانیسم تعیین نرخ بهره بانکی را در این قانون آورد. بسیاری از اقتصاددان‌ها 
این قانون را عمیق‌ترین قانونی که به‌دست بشر نوشته شده، توصیف کردند. 
در این قانون آمده است برای اینکه ربا نباشد نرخ بهره بانکی نباید بیشتر از 

5.5 درصد شود. 
زمانی‌که مقوله بانکداری اس�المی در ایران مطرح ‌شد این پرسش در ذهنم 
ایجاد شد که اساس��ا با چه هدفی چنین موضوعاتی مطرح می‌شود؟ این در 
حالی است که از طریق بانک نزول رد و بدل می‌شود و نزول‌خوارهای بازار 
نیز آزاد هستند. درست که در تمام کتاب‌های آسمانی ربا حرام و دریافت سود 
بالای 5 تا 6 درصد ربا است، اما باید این نکته را در نظر داشت که در محیط 
تورمی افراد محدودی پول خود را در بانک‌ها س��پرده می‌کنند و برای حفظ 
ارزش پول خود اقدام به خرید س��که، طلا، زمین و آپارتمان می‌کنند. تبعات 
این موضوع را به‌خوبی در سال‌های اخیر مشاهده کردیم و دیدیم چگونه مردم 
س��پرده خود را از بانک‌ها خارج و وارد بازارهای موازی کردند و این گونه 
ظرف مدت یک هفته قیمت آپارتمان 40 تا 50 درصد گران ‌شد؛ آیا این اقدام 

حرام است یا افزایش نرخ بهره؟
به‌نظر بنده نرخ س��ود بانکی باید از طرف بانک‌ها پیش��نهاد ش��ود تا انگیزه 
سپرده‌گذاری را در مردم تقویت کند. اگر نرخ سود سپرده بانکی صفر شود، 

دیگر انگیزه‌ای برای سپرده‌گذاری وجود ندارد.

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

فاطمه حکیمی6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

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

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

مهرداد کريمي2259565822567540تهران، خیابان پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفید، پلاک 805250پاسداران5

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

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

نسرین خوش صحبت2282324922823245-22823056تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه8

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

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

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

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

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

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

--1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

امیر فولادی7822353516-22359275تهران، بلوار فرحزادی، نبش ارغوان غربی، مجتمع اریکه ایرانیان، پلاک 8161اریکه ایرانیان16

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

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

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

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

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

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

روح اله صفری3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

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

حسام حاجي حيدري4044692544695343-40446903شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

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

مهدي عبدلي ويشته1233998009و 7-33998005 تهران، خیابان سعدی جنوبی، خیابان اکباتان، پلاک 82793خیابان ملت اکباتان27

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

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

سید جعفر لاجوردی8861029688628637-88217935تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی30

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

احمد حيدرهائي888746699-88512603تهران، خیابان شهید دکتر بهشتی، بعد از چهارراه سهروردی، پلاک 832138خیابان دکتر بهشتی32

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

ارسلان بی آزار7737018677370441-77370368تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

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

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

سيد محمد ميرحسيني نيري555616073 -4 -55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها37

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

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

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

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

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

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



63 شهریور 1402 / سال نوزدهم، شماره 195

شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

روح اله سیاوشی33443711-3344370433138314

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

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

--4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

--644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید‌هایپر استار857هایپر استار54

محمد سلگی2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

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

وحيد ميرزاخاني2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی57

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

--1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

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

محمدرضا البرزي---86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

فاطمه حاجی بابائی4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

عباس آهنگري يکوي4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

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

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

ابوالقاسم نصیری588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

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

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

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

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

مهدي مجاهدي32916616-32940602025-025قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83

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

مهرزاد نظری32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

--36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار‌هاشمیه، بین‌هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار‌هاشمیه ) مشهد(102

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

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

سيد بابک دولتي ميله سرا33114713-12013-33114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت105

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

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

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

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

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

رضا قاضی زاده بهزادی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

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

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

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

عليرضا مستاجران36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا115

مجيد سيف الديني32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

احسان جمشيديان34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

7:30 تا 7:3012:30 تا 14:30سایر شعب
8 تا 812:30 تا 14:30شعبه کیش
8:30 تا 812 تا 14شعبه قشم

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

32400441-025 قم–بلوار امین-نبش کوچه41 ساختمان بانک سامان-طبقه دوم8643سیدمحمدامین قافله باشیدفتر بانکداری اختصاصی قم

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77917131-77915009 
77912154-77910119

بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

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

88629067  - 88616485 

مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44768747-49-91-93-96 
44737980-44739111

مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

33259784-33259786-33259781 -011ساری خیابان فرهنگ بعد از سه راه قارن به طرف میدان شهدامحمود ملکیسرپرستی شعب استان‌های شمال10

33373838-041-33373840-041تبریز  خیابان امام  بالاتر  از چهارراه شهید بهشتی نبش کوی فرهنگ پلاک 521غلامرضا نیکعهدسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب11

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 ، ط اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق12

6282110-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز13

38446470-071شیراز، بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اولعلیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب14

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبدقرنی، نرسیده به میدان سپهبدقرنی، نبش کوچه قرنی 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق15

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








