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 بهره وری آرزوی 
دست نیافتنی؟

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

مدیرعام��ل محترم بانک در یک گفتگو به موضوع بهره وری اش��اره می 
کرد و دنبال راه هایی برای رس��یدن به اهداف بزرگتر از طریق بهره وری 

مناسب نیروی انسانی بود.
از طرف دیگر در گفتگویی با اس��تاد محمد ضرابیه پیر و مرش��د تولید، 
صحبت به بهره وری در کارخانه یزدباف کش��ید و گله های بس��یاری که 

از عدم هماهنگی در حوزه تولید و حمایت از تولیدگران وجود دارد.
 یادم افتاد که چندس��الی می شود که قرار است موانع تولید رفع شود تا 
بتوانیم با بهره وری مناس��ب به نتایج دلخواه برای رش��د و توسعه دست 
پیدا کنی��م، و من چندباری در حمایت از تولید یادداش��ت های مختلفی 

نوشته ام.
در م��ورد بهره وری، ده ها تعریف وجود دارد، که مهمترین آن ها نتیجه 
می��زان تولید بر کل عوامل تولید و هزینه ها اس��ت که با بدس��ت آوردن 
حداکثرس��ودممکن و به��ره گیری و اس��تفاده بهینه از نیروی انس��انی ، 
تجهیزات ، زمان و مکان بتوان به ایده آل های مورد نظر دست پیدا کرد .
اما بهره وری، ش��رایط بعد از ش��روع کار و یا در طول زمان تولید، برای 
رس��یدن به نتایج بهتر اس��ت. در حالی که به نظر می رس��د ما هنوز اندر 
خم کوچه اول هستیم و شرایط تولید و یا آغاز شدن یک کار و حرفه در 
ابتدایی ترین شکل آن هنوز برای جامعه کار و تولید فراهم نشده است. 

از س��اده ترین مشاغل مثل کار یک دوره گرد و یا دستفروش خیابانی تا 
فردی که برای یک کارخانه بزرگ صنعتی سرمایه گذاری می کند،تکلیف 
خودش را با کار و قوانین نمی داند، قوانین مدون، همسو، تسهیل کننده، 
روان، پرجاذب��ه و بس��یاری موضوعات دیگر برای س��رمایه گذار فراهم 

نیست.

بزرگترین صنف کش��ور ، شاغلین حوزه خرده فروشی یعنی مغازه های 
صنفی مربوط به اتحادیه های مختلف در س��طح کش��ور هستند که تعداد 

آنها به چندصدهزار و شاغلین آن به چند میلیون نفر می رسد. 
ش��ما با هر مغازه دار و کاس��ب در هر شغل که به گفتگو می نشینید جز 
اظهار نارضایتی از قوانین ش��هرداری ها، مالیات، تامین اجتماعی ، اماکن 
و تازگی ها س��ازمان هایی مثل آتش نشانی و اداره بهداشت و حتی خود 

اتحادیه هایشان ، حرف دیگری نمی شنوید.
بدیهی است در حالی که هنوز امور زیربنایی یک واحد صنفی یا تولیدی 
حل نشده است نمی توان به راه حل های بهتر و یا بیشتر مثل بهره وری 

فکر کرد.
وقتی یک واحد تولیدی ساده هنوز درگیر موانعی است که سازمان های 
مختلف ، هر روز برایش به وجود می آورند چگونه می تواند به ش��رایط 

بهتر کار فکر کند.
اصلا آیا در حال حاضر ایجاد کار جدید امکانپذیر است؟

آیا سازمان های گوناگون و یا نمایندگان محترم و دیگر مسیولین ذیربط 
یک بار به اصلاح قوانین صنفی فکر کرده اند؟

در س��ال هایی که  مرتبا مقام معظم رهبری برای حل مش��کلات و رفع 
موان��ع تولی��د آن را نام گذاری کرده اند ،کدام نهاد یا س��ازمان یا اتحادیه 
گامی حتی به صورت صوری برای حل مش��کلات کار و تولید برداش��ته 

است؟
آی��ا وزارتخانه ه��ای مختلف یا س��ازمان های مرتبط و ی��ا گروه های 
دانش��گاهی و محققی��ن و پژوهش��گران کار گروهی را برای شناس��ایی 

مشکلات و یا حل آنها تدارک دیده اند؟
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آیا س��ازمان یا نهادی حتی برای نمونه دس��ت از س��ر ی��ک تولیدکننده 
برداشته و یا ده ها کارخانه تملیکی را به صاحبانشان برگردانده اند؟

آیا شهرداری ها و یا اداره هایی مثل آتش نشانی و بهداشت و اماکن یک 
بار نس��بت به اصلاح قوانین و آیینامه های ساخته شده خودشان بررسی 

انجام داده و فرایند بورکراسی مجوزها را کمتر و کوتاه تر کرده اند؟
وزارت صمت یک بار بررس��ی کرده اس��ت که وجود صد و خورده ای 
اتحادیه و ده ها اتحادیه شبیه به یکدیگر چه خاصیتی دارد؟ و هزینه این 
همه اتحادیه و س��اختمان و کارکنان و رئیس و مدیر از جیب چه کسانی 
پرداخت می ش��ود؟ و در نهایت چه گلی بر س��ر مش��تریان که همه این 

هزینه ها از جیب آنان است زده می شود؟
اص�ال این همه دع��وای انتخاباتی در اتحادیه های صنف��ی تا اتاق های 

بازرگانی و امثالهم جز برای منافع عده ای شناخته شده، برای چیست؟
بدیهی اس��ت همانطور که این چندس��ال گذش��ت، ماه ها و س��ال های 
آینده هم به س��رعت خواهد گذشت، و همیشه هم با هر انتخاباتی،دچار 
تغییرات اتوبوس��ی در س��ازمان ها و وزارتخانه ها و ش��وراها و امثالهم 
خواهی��م بود و دیگر جایی ب��رای آرزوهای بزرگ و حتی گاهی کوچک 

هم باقی نمی ماند.
به��ره وری با توجه به فراهم نبودن حداق��ل های زیربنایی، یک آرزوی 
دس��ت نیافتنی شده است، سالهاست که در همه أمور اداری و وزارتخانه 
ها و س��ازمان ها به موضوع بهره وری اش��اره می ش��ود، اما وقتی ده ها 
س��ازمان و نه��اد و غیره و غیره به صورت م��وازی در دولت و حاکمیت 

وجود دارد، چگونه می توان به رویای بهره وری مفید دست پیدا کرد؟
بهره وری تنها اس��تفاده از نیروی انسانی و تمرکز دربسیاری از کارها و 
یا جلوگیری از اس��راف و بریز و بپاش در حوزه های کوچک نیست، که 
البته آنهم در حد خود بس��یارکار خوب و پس��ندیده ای است، بهره وری 
خلاقیتی اس��ت که می ت��وان با اصلاح قوانین توس��ط دولت، نمایندگان 
مجلس، اعضای شوراهای شهر و بسیاری از هیات مدیره ها و مسئولین، 
راه زیربنایی تولید و اش��تغال بیشتر و بهتر را فراهم کند، اگر همتی باشد 
و کس��ی و کس��انی از منافع فردی خود درجهت منافع ملی با نگاه آینده 

نگر بگذرند.
یکی از موثرترین سازمان های بزرگ در حمایت از تولید ملی می تواند 

و باید بانک ها باش��ند، که البته در این س��ال ها هر کدام به تناسب منابع 
خود، خدماتی داشته اند.

اما یکی از مشکلات بانک ها در حمایت از تولید، باز پرداخت تسهیلاتی 
اس��ت که وام گیرندگان می پردازند، متاسفانه س��وابق تاریخی نشان می 
دهد که بس��یاری از تس��هیلات در زمان بازپرداخت، به موقع انجام نمی 

شود و بانک خزانه نامحدود نیست.
بانک مجموعه اندوخته سپرده گذاران ریز و درشتی است که با هزار امید 
و اعتماد، دسترنج و ثروت نقدی خود را در اختیار یک بانک گذاشته اند.
بان��ک ها به چاه بزرگ نقدینگی دسترس��ی ندارن��د و نمی توانند بدون 
حس��اب و کتاب، س��رمایه های موجود خود را در اختیار هر تولید کننده 
ای قرار دهند، بدیهی است سیستم بانکی هم مثل هر سازمان دیگری در 
این س��الها خطاهایی داشته است و این یادداشت قصد تطهیر هیچ فرد یا 

بانکی را ندارد، اما استثنا، نمی تواند قاعده شود.
رابطه بین بانک و تولیدکنندگان باید یک رابطه س��الم و قابل برگش��ت 

سرمایه تلقی شود، تا بتواند تداوم داشته باشد.
بر اس��اس فرمایش��ات مدیران ارشد بانک س��امان، در همه این سال ها، 
تلاش برای ایج��اد یک رابطه مبتنی براعتماد، اخلاقیات وبررس��ی دقیق 
رزوم��ه متقاضیان، در جهت کمک به تولیدکنندگان کوچک و بزرگ، گام 

های بسیاری برداشته شده است.
بدون ش��ک چنین اتفاقی در حوزه تولید برای خانواده سامان و سامانی 

ها جای افتخار است.
امیدوارم تولیدکنندگان به کمک بانک ها و س��ایر س��ازمان ها بتوانند از 
مراح��ل ابتدایی تولید عبورکنند و به نکات دیگر مدیریتی مثل بهره وری 
مناس��ب و کیفیت محص��ول و موضوع مهم رقابت و ی��ا تبلیغات بعد از 

تولید توجه کنند.
آرزو می کنم در ش��رایط خطیری که س��رزمین ما در حال حاضر در آن 
قرار دارد، همکاران بانکی سامان هم با توجه به دانش بهره وری، از همه 
فرصت های موجود استفاده نمایند و با نیت مدیران ارشد همسو گردند و 
سیستم بانکی و خصوصا بانک سامان و همه تولید کنندگان برای عبور از 
بحران های موجود، به یکدیگر کمک نمایند تا در نهایت روزهای بهتری 

برای مردم فراهم شود. 



آبان 1403 / سال بیستم، شماره 8209

| فرنود حسنی|
افرادی به سن‌وس��ال من که زمان ورود و گس��ترش اینترنت به ایران را 
تجربه کرده‌اند و شاهد تحولات و اتفاقات شگرف آن بودند، قطعاً با من 
هم‌عقیده‌اند که آن تفکر ترس��و و محافظ��ه‌کار آن زمان که فکر می‌کرد با 
ظهور و رش��د اینترنت همه چیز از بنیاد کار و خانواده و حیات بش��ری 
نابود خواهد ش��د، کارکردی نداشت؛ زمان ثابت کرد که کارکرد و کاربرد 

درست این فناوری چقدر به زیست بهتر بشر کمک کرد.
ای��ن روزها که تب تند هوش مصنوعی همه جا را گرفته اس��ت، دوباره 
ش��اهد ب��روز نقده��ا و نگرانی‌هایی از همان دس��ت هس��تیم. اما هوش 
مصنوعی به‌عنوان یک بس��تر پیچیده‌تر از اینترنت، قرار اس��ت ما را کجا 
ببرد؟ فلس��فه و ماهیتی که هوش مصنوعی قرار است برای ما تصویر کند 
چیست؟ نکته اینجاس��ت که توسعه اینترنت سطح دسترسی به اطلاعات 
و بعضاً دانش را بالا برده اس��ت، اما هوش مصنوعی قرار اس��ت س��طح 
دسترس��ی به دانش را از طریق تحلیل و پردازش افزایش دهد. ازاین‌رو، 
تقویت ذهن جس��تجوگر و پرسشگر به طور فزاینده‌ای اهمیت پیدا کرده 
اس��ت. این ویژگی هوش مصنوعی اس��ت که در حال رق��م‌زدن پارادایم 
جدیدی برای دانش و یادگیری است. در دنیای امروز، پرسش‌های خوب 
می‌توانند به درک عمیق‌تری از مس��ائل منجر شوند و به افراد کمک کنند 

تا به راه‌حل‌های خلاقانه و نوآورانه دست یابند.
 ۱. تغییر پارادایم دانش: از تقلید به پرسشگری 

در گذش��ته، فرایند یادگیری عمدت��اً مبتنی بر تقلید و پیروی از الگوهای 
موجود بود. افراد بیش��تر به تکرار اطلاعات و رفتارهای دیگران بس��نده 
می‌کردند و کمتر به دنبال ایجاد سؤالات جدید و تحلیل عمیق بودند. این 
رویکرد، اگرچه در برخی موارد مفید بود، اما به محدودیت‌های جدی در 

خلاقیت و نوآوری منجر می‌شد.
ام��ا با ظهور ه��وش مصنوعی، ای��ن پارادایم تغییر کرده اس��ت. اکنون، 
پرسش��گری به‌عنوان یک مه��ارت کلیدی در یادگیری و توس��عه فردی 
ش��ناخته می‌شود. افراد باید قادر باشند سؤالات چالش‌برانگیز مطرح کنند 
و به دنبال پاس��خ‌های جدید باش��ند. این تغییر رویکرد، به‌ویژه در دنیای 

پیچیده و متغیر امروز، حیاتی است.
 ۲. نقش هوش مصنوعی در پرسشگری و ترویج دانش 

هوش مصنوعی به‌عنوان ابزاری برای تسهیل پرسشگری و تعمیق دانش 
عم��ل می‌کند. این فناوری می‌تواند به تحلیل داده‌ها، شناس��ایی الگوها و 
ارائ��ه‌ بینش‌های جدید کمک کند. با اس��تفاده از ه��وش مصنوعی، افراد 
می‌توانند به س��ؤالات پیچیده پاسخ دهند و به درک بهتری از پدیده‌های 
مختلف دس��ت یابند. علاوه بر این، هوش مصنوع��ی می‌تواند به ترویج 

دان��ش از طریق ارائه منابع آموزش��ی، مق��الات و اطلاعات به‌روز کمک 
کند و به افراد این امکان را بدهد که به‌راحتی به اطلاعات موردنیاز خود 

دسترسی پیدا کنند.
این امر به نوبه خود باعث تسریع در فرایند یادگیری و نوآوری می‌شود 
و ب��ه افراد این امکان را می‌دهد ک��ه در زمینه‌های مختلف دانش خود را 

گسترش دهند و عمیق‌تر در موضوعات موردعلاقه خود کاوش کنند.
 ۳. ضرورت تفکر انتقادی 

در کنار پرسش��گری، تفکر انتقادی به‌عنوان یک مهارت کلیدی در عصر 
هوش مصنوعی مطرح می‌ش��ود. توانایی ارزیابی اطلاعات، تحلیل منابع 
و ایج��اد ارتباطات منطقی میان داده‌ها، به افراد کمک می‌کند تا در دنیای 
پیچی��ده امروز تصمیمات بهتری بگیرند. این مهارت‌ها به‌ویژه در مواجهه 

با اطلاعات نادرست و شایعات اینترنتی حیاتی هستند.
 ۴. پرسشگری: کلید موفقیت در آینده 

در نهای��ت، می‌توان گفت که آینده موفقیت در دنیای هوش مصنوعی به 
دانش و اطلاعات محدود نمی‌ش��ود، بلکه به توانایی پرسشگری و تفکر 
انتقادی بستگی دارد. افرادی که قادر به طرح پرسش‌های خوب و تحلیل 
عمیق مسائل هستند، می‌توانند در این دنیای پیچیده به موفقیت‌های بزرگ 

دست یابند و به پیشرفت‌های معناداری در علم و جامعه کمک کنند.
 ۵. نقش و جایگاه انسان در عصر هوش مصنوعی 

در ای��ن تحولات، نقش و جایگاه انس��ان به‌عنوان محور اصلی یادگیری 
و خلاقی��ت همچنان حائز اهمیت اس��ت. هوش مصنوع��ی، هرچند که 
می‌توان��د به تحلیل و پردازش داده‌ه��ا کمک کند، اما نمی‌تواند جایگزین 
تفکر انس��انی شود. انس��ان‌ها با توانایی‌های عاطفی، اخلاقی و اجتماعی 
خود، قادر به ایجاد ارتباطات عمیق و درک پیچیدگی‌های زندگی هستند.
نقش انس��ان در عصر ه��وش مصنوعی نه‌تنها به‌عن��وان مصرف‌کننده یا 
کارب��ر فن��اوری، بلکه به‌عنوان خال��ق و هدایت‌کننده ای��ن فناوری‌ها نیز 
برجسته است. انس��ان‌ها باید به‌عنوان طراحان و مدیران هوش مصنوعی 
عمل کنند و با درک درس��ت از توانمندی‌های این فناوری، از آن به نفع 

جامعه استفاده کنند.
این تحول از تقلید به پرسشگری نه‌تنها به رشد فردی افراد کمک می‌کند، 
بلکه به توس��عه جامعه و ارتقای س��طح دانش بش��ری نیز منجر خواهد 
ش��د. در جهانی که تغییرات س��ریع و غیرمنتظره‌ای در حال وقوع است، 
پرسش��گری صحیح و درس��ت پرس��یدن به‌عنوان یک ابزار حیاتی برای 
پیش��رفت و نوآوری ش��ناخته می‌شود. در نهایت، انس��ان‌ها باید به‌عنوان 
کنشگران فعال در این فرایند، با هوش مصنوعی همکاری کنند تا آینده‌ای 

روشن و پایدار بسازند.

از تقلید تا پرسشگری در عصر هوش مصنوعی
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وحید تاراج، رئیس اداره برنامه‌ریزی وصول مطالبات بانک سامان، با بیش 
از یک دهه تجربه در حوزه‌های مالی و مدیریتی، در این مصاحبه به مس��یر 
حرف��ه‌ای خود، نق��ش مهم اداره برنامه‌ریزی در کنت��رل و کاهش مطالبات 
معوقه و دستاوردهای مهم این اداره پرداخته است. تاراج با تأکید بر اهمیت 
همکاری تیمی، به بیان برنامه‌های آینده در حوزه وصول مطالبات پرداخته و 

چشم‌انداز چالش‌های اقتصادی پیش‌رو را ترسیم میک‌ند.
  آقای تاراج با سپاس از زمانی که به نشریه سامان اختصاص دادید، لطفاً 
به‌عنوان سؤال اول در خصوص  مسیر شغلی خودتان تا رسیدن به جایگاه 

فعلی، صحبت کنید. 
قبل از ورود به بانک س��امان من در پروژه پالادیوم مهندس رفتاری در بخش 
مالی ش��رکت و به‌عنوان حسابدار فعالیت داشتم و شناخت من از بانک سامان 
نیز از همان دوره و به واسطه ارتباط کاری که با بانک داشتیم شکل گرفت، یک 
روز تصمیم گرفتم وارد بانک س��امان شوم، در آزمون استخدامی بانک شرکت 
کردم و در بهمن و اس��فند 1390 دوره‌های بدو استخدام بانک را گذراندم و از 
1391/01/14 در مدیریت مالی بانک س��امان مشغول به کار شدم و تا شهریور 
1396 در اداره‌های حسابداری‌کل، دارایی و بدهی‌ها )بازاربین بانکی و ...(، اداره 

صورت‌های مالی و اداره آمار و اطلاعات بانکی فعالیت کردم.
از مهرماه همان سال و بعد از برگزاری چندین جلسه با شرکت مشاور و حکم 
ص��ادره از ط��رف بانک در اداره برنامه‌ریزی و وص��ول مطالبات زیر مجموعه 
معاونت حقوقی و وصول مطالبات که تازه به س��اختار بانک اضافه ش��ده بود 
منتقل شدم و در حال حاضر به‌عنوان رئیس اداره برنامه‌ریزی وصول مطالبات 

در خدمت بانک سامان هستم.

  لطفاً نمایی کلی از اداره برنامه‌ریزی وصول مطالبات و وظایف اصلی 
آن را ارائه دهید.

اداره برنامه‌ریزی یک اداره مس��تقل زی��ر مجموعه معاونت حقوقی و وصول 
مطالبات اس��ت که وظیفه اصل��ی آن راهبری و کنترل مطالب��ات و نظارت بر 
عملکرد فعالیت‌های واحدهای زیرمجموعه معاونت حقوقی )واحدهای بانک و 
شرکت‌های تابعه( از طریق محاسبه شاخص‌های عملکردی واحدهای مذکور 
و ارائه گزارش‌ها به مدیریت ارش��د بانک، معاونت حقوقی و وصول مطالبات 
و کمیت��ه پیگیری و وصول مطالب��ات و کارگروه املاک اس��ت. در واقع اداره 
برنامه‌ریزی بازوی نظارتی و کنترل داخلی معاونت حقوقی است، همچنین دبیر 
کمیته پیگیری و وصول مطالبات و کمیته تش��خیص مطالبات غیرقابل‌وصول 

کارگروه املاک نیز است.
  مهم‌ترین دستاوردهای این اداره در سال جاری و اخیر چه بوده است؟

البته نمی‌دانم این موارد که می‌خواهم بگویم دس��تاورد محس��وب می‌شود یا 
خیر ولی چند مورد از کارهای انجام‌ش��ده و اه��م وظایف اداره برنامه‌ریزی را 
جهت شناخت بیشتر همکاران بیان می‌کنم، همان‌طور که مستحضرید چند سال 
پیش س��اختار وصول مطالبات در بانک تغییر کرد و تمام واحدهایی که بحث 
مطالبات رو دنبال می‌کردند به زیرمجموعه معاونت حقوقی و وصول مطالبات 
اضافه شدند و اداره برنامه‌ریزی نیز در ابتدای تشکیل، تمام پرونده‌های مطالباتی 
قبل و بعد از 120 روز تأخیر از اولین قسط سررسید شده پرداخت نشده بانک 
را بررس��ی و مواردی که اقدام قانونی آن به هردلیل آغاز نشده بود را شناسایی 
و اطلاع‌رس��انی نمود به نحوی که در حال حاضر پرونده‌ای که پیگیری کننده 
نداشته باشد و یا رها باشد و ما ندانیم در چه وضعیت و مرحله‌ای است نداریم.
حجم کار بس��یار زیادی انجام ش��د که پرونده‌های ارس��الی بانک و شرکت 
اعتبارس��نجی حافظ س��امان ایرانیان )وکیل بانک( با هم مطابقت پیدا کنند، در 
حدود 1000 پرونده مطالباتی موجود بود که فرم وضعیت آن، جهت پیگیری و 
آغاز اقدامات قانونی به معاونت حقوقی ارس��ال نشده بود به‌علاوه پرونده‌هایی 
که بصورت روزانه اضافه می‌ش��دند که با پیگیری‌ه��ای هفتگی و ماهانه اداره 
برنامه‌ریزی و با همکاری مدیریت جذب و فروش، همکاران شعب و مدیریت 
پیگیری تعیین تکلیف شد و درحال حاضر این موضوع بصورت ماهانه توسط 

اداره برنامه‌ریزی کنترل و گزارش می‌شود.
پرونده‌های مفقودی مطالباتی ش��عب شناس��ایی و به مدیریت بازرسی ارسال 
شد، بیش از 6000 پرونده تسهیلات اعطایی به یارانه‌بگیران و معیشتی‌بگیران به 
واسطه عدم تسویه اقساط توسط سازمان هدفمندی یارانه‌ها وارد سرفصل‌های 
مطالباتی ما ش��دند که بیش از یک سال پیگیری کردیم و با همکاری مدیریت 
بهبود و کیفیت و مدیریت حسابداری و خزانه داری سرانجام تعیین تکلیف شد.
بیش از 6 س��ال اس��ت که بصورت هفتگی و قبل از ورود اقس��اط سررسید 
شده پرداخت نش��ده به سرفصل‌های مطالباتی بانک، پرونده‌ها را رصد و یک 
و دو م��اه جلوتر به ارکان اعتباری بانک ب��ه منظور جلوگیری از افزایش مانده 
مطالبات و ورودی‌های جدید اطلاع رسانی می‌کنیم، همچنین بصورت هفتگی 
کلیه پرونده‌های مطالباتی بیش از 120 روز مدت تأخیر را به کارشناسان جهت 

عملکرد شاخص وصول بیش از 200 درصد
گفتگو با رئیس اداره برنامه‌ریزی وصول مطالبات

گفت‌وگو: جعفر تکبیری



11 آبان 1403 / سال بیستم، شماره 209

وصول مطالبات تخصیص می‌دهیم، داش��بوردهای کنترلی مدیریتی بر اساس 
اهداف داخلی به تفکیک هر کارشناس تهیه و ارسال می‌کنیم، بصورت هفتگی 
گزارش مانده مطالبات شعب را به تفکیک هر سرپرستی بر مبنای اهداف تعیین 
ش��ده در اختیار واحدهای پیگیری کننده قرار می‌دهیم، عملکرد مرکز تماس 
را  به جهت کنترل و جلوگیری از ورود پرونده‌های خرد بررس��ی، محاسبه و 
گزارش می‌کنیم، نسبت مطالبات تسهیلات اعطایی در غالب طرح‌های بانک را 
بر اساس بخشنامه‌های موجود در جهت کنترل یا توقف طرح بصورت ماهانه 
به ارکان اعتباری اطلاع رسانی و گزارش می‌کنیم و بحث مطالبات بلو بانک را 

در حوزه وظایف اداره برنامه‌ریزی پیگیری می‌کنیم.
با عنایت به اینکه اداره برنامه‌ریزی، دبیر کمیته پیگیری و وصول مطالبات هم 
است تا به امروز بیش از 2754 مصوبه ابلاغ کردیم، در حوزه املاک تملیکی 
به واسطه تشکیل کارگروه املاک و با حضور و پیگیری‌های مدیرعامل محترم 
بانک و معاونت محترم حقوقی کارهای خوبی انجام ش��ده، فرایندها تسریع 
و وظایف بین واحدهای مرتبط مش��خص‌تر دنبال شد، به‌صورت ماهانه کلیه 
املاک تملیکی بانک را بر اس��اس مانده دفات��ر و آخرین وضعیت حقوقی و 

وضعیت فروش آن جهت تصمیم‌گیری به مدیریت ارشد گزارش می‌کنیم.
اداره برنامه‌ریزی بعد از تش��کیل پرونده رهن��ی و اجرائیه و از زمانی که 
مزایده تعیین نوبت می‌ش��ود فرایندها را پایش می‌کند:  به طور مثال اینکه 
در جلس��ه مزایده صورت‌جلس��ه به ن��ام بانک تنظیم می‌ش��ود یا متوقف 
می‌ش��ود، ملک در جلس��ه مزایده فروش می‌رود و مبلغ مذکور به حساب 
بانک واریز می‌ش��ود یا خیر، پیش‌نویس س��ند انتقال اجرایی و سند به نام 
بانک اخذ شده اس��ت یا خیر، تخلیه و خلع‌ید انجام شده، املاک تملیکی 
و اصول اس��ناد به واحد مربوطه جهت فروش تحویل داده ش��ده است و 
اینکه شرکت‌های تابعه زیر مجموعه معاونت بر اساس شاخص‌های تعیین 
شده و طبق اهداف و قرارداد پیش می‌روند را به معاونت حقوقی و وصول 

مطالبات گزارش می‌کنیم.
هم��ه این م��وارد و خیلی م��وارد دیگر 

ک��ه الان در ذهن��م نیس��ت انجام می‌ش��ود تا 
واحده��ای اجرای��ی معاون��ت بتوانند ب��ا آمادگی 

بالاتری بحث وصول را دنبال کنند؛ طوری که عملکرد 
ش��اخص وصول بالای 200% و عملک��رد کلی اداره بالای 

160% در طول سال بوده است. البته این نکته را هم اشاره کنم 
اگر امروز می‌بینیم کاهش مانده مطالبات، کاهش نس��بت مطالبات 

غیر جاری، تعیین تکلیف بخش بزرگی از پرونده‌های مطالباتی، بهبود 
پاسخگویی شرکت‌های تابعه زیر مجموعه معاونت به بانک، دستیابی به 

اهداف تعیین شده و ... اتفاق افتاده است به واسطه یک کار تیمی منسجم 
در سطح بدنه معاونت حقوقی و وصول مطالبات و شرکت‌های تابعه زیر 
مجموع��ه، راهبری معاونت حقوقی، حمایت مدیریت ارش��د و همکاری 

سطوح دیگر بانک بوده است.
  از مهم‌ترین برنامه‌های این اداره سال‌های آینده بگویید.

یکی از مهم‌ترین برنامه‌ها در هر س��ال جلوگیری از ورود پرونده‌های جدید 
به سرفصل‌های مطالباتی و کاهش مانده مطالبات خواهد بود که در این راستا 
از یک ماه گذشته سیگنال‌های چک برگشتی، فوتی و مانده مطالبات نزد سایر 
بانک‌ها مربوط به مش��تریانی که اقساط سررسید شده دارند را جهت پیگیری 
گ��زارش می‌کنیم. به نظرم در س��ال جدید و باتوجه‌ب��ه وضعیت اقتصادی و 
ش��رایط کشور، احتمال نکول تس��هیلات اعطایی افزایش می‌یابد و باتوجه‌به 
اطاله دادرس��ی‌ها کار سخت‌تر هم می‌تواند بشود و اگر بخواهیم همین روند 
ادامه‌دار باش��د بایستی تلاش روزافزون داشته باشیم، احساس مسئولیت کنیم 
و پاسخگو باشیم. در نهایت از همه همکارانم در اداره برنامه‌ریزی و معاونت 

حقوقی تشکر می‌کنم.

به‌صورت هفتگی و قبل از 
ورود اقساط سررسیدشده 

پرداخت‌نشده به سرفصل‌های 
مطالباتی، پرونده‌ها را رصد 
و برای جلوگیری از افزایش 
مانده مطالبات، یک یا دو ماه 
جلوتر به ارکان اعتباری بانک 

اطلاع‌رسانی می‌کنیم.
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  س��رکار خانم تجلی، لطفاً مقدمه‌ای درباره 
س��امانه س��اخت آزمون آنلاین ارائ��ه کنید و 
بفرمایید ایجاد چنین سامانه‌ای چه لزومی داشته 

است؟
ضم��ن س�الم و ع��رض درود خدم��ت تمامی 
همکاران پرتلاش و مش��تریان گرامی، باتوجه‌به 
افزایش تعداد پرسنل در شرکت و نیاز به آموزش 
مستمر و گذراندن دوره‌های عمومی و تخصصی 
مرتبط با عناوین شغلی مختلف، تصمیم به ایجاد 
س��امانه س��اخت آزمون آنلاین به‌منظور ارزیابی، 
بهبود و رشد شکوفایی پرسنل گرفتیم. این سامانه 
به ما این امکان را می‌دهد که فرایند ارزیابی پرسنل 
را س��ریع‌تر و کارآمدتر کنیم. همچنین، باتوجه‌به 
برگزاری دوره‌های آموزش��ی هر شش ماه، وجود 
یک سیس��تم منظ��م و خودکار ب��رای طراحی و 

برگزاری آزمون‌ها ضروری است.
شرکت آفتاب تجارت س��امان دارای ۱۴۰۰ نفر 
پرسنل اس��ت. چگونه این سامانه به بهبود فرایند 

آموزش و ارزیابی پرسنل کمک می‌کند؟
در بخش آموزش، از هر درس متوس��ط بین 50 
تا 100 س��ؤال به همراه پاسخ‌های چهار گزینه‌ای 
طراحی ش��ده است و این سامانه به ما این امکان 
را می‌دهد که به‌طور همزم��ان برای تعداد زیادی 
از پرسنل برای هر درس جداگانه آزمون طراحی 

ــــه  سامان
آزمون آنلاین

شرکت آفتاب تجارت سامان

| گفتگو با مهنوش تجلی، مدیر سرمایه 
انسانی آفتاب تجارت سامان|

| فاطمه خجاره|
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کنیم. به عنوان مثال، می‌توانیم از هر درس ۶ سؤال 
را به صورت تصادفی با پاس��خ چه��ار گزینه‌ای 
انتخ��اب کنیم و این ام��ر نه تنها زم��ان طراحی 
آزمون‌ه��ا را کاهش می‌دهد، بلکه دقت و کیفیت 

ارزیابی را نیز افزایش می‌دهد.
  آیا می‌توانید درباره امکانات خاص سامانه 

توضیح دهید؟
دارد.  متع��ددی  قابلیت‌ه��ای  س��امانه  ای��ن 
به‌عنوان‌مث��ال، برای هر یک از پرس��نل می‌تواند 
سؤالات و پاسخ‌های مجزا طراحی کند. همچنین، 
نمرات آزمون‌ها به‌صورت آنلاین ثبت و اس��کن 
پاس��خ‌نامه‌ها نیز در س��امانه بارگذاری می‌شوند. 
تمامی اطلاعات مربوط به نمره و تصویر پاسخ‌نامه 
در کارتابل ش��خصی پرسنل قرار می‌گیرد و آن‌ها 
می‌توانند س��وابق آزمون‌ها و روند پیشرفت خود 

را مشاهده کنند.
  ب��رای محتوای آموزش��ی و آمادگی آزمون 

پرسنل چه اقداماتی انجام داده‌اید؟
ش��رکت، کلیه محت��وای آم��وزش دروس را در 
پورتال کارکنان در بخش آموزش به‌صورت دائمی 
در قالب آم��وزش متنی، تصویری و ویدئویی در 
دسترس پرس��نل قرار داده است و نکته جالب‌تر 
اینکه س��امانه برای آمادگی پرسنل به‌صورت پویا 
طراحی ش��ده اس��ت و بدین ترتی��ب که جهت 
تمرین، 10 سؤال با پاسخ چهار گزینه‌ای بصورت 
تصادفی طراحی می‌کند و پرسنل با پاسخ آنلاین 
به آن می‌توانند نتیجه آزمون خود را مشاهده و به 
دفعات این م��ورد را امتحان کنند. همچنین آن‌ها 
می‌توانن��د از این طریق س��طح دان��ش و مهارت 
مرتب��ط با تخصص و ح��وزه کاری خود را مورد 

سنجش قرار دهند.
  آیا مدیران و کارفرمایان هم دسترسی به این 

سامانه دارند؟
بله، مدی��ران و کارفرمای��ان می‌توانند با کاربری 
خ��ود به اطلاعات مربوط ب��ه کارکنان پروژه‌های 
خود دسترسی داشته باشند. این امر به آن‌ها اجازه 
می‌ده��د تا بر روند آموزش��ی و ارزیابی پرس��نل 

نظارت بیشتر و بهتری داشته باشند.
  آیا امکان دانلود نتایج آزمون‌ها وجود دارد؟
بله، نتایج آزمون‌ها به‌صورت اتوماتیک قابل‌دانلود 
هستند. همچنین، تمام اطلاعات مربوط به آزمون‌ها 
شامل نام محل کارفرما، نام مدرس، تعداد سؤالات 
و مدت‌زمان آزم��ون به‌صورت خودکار در چاپ 
آورده می‌ش��ود که این امر کار را برای ما بس��یار 

آسان‌تر کرده است.
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مذاکرات تجاری با مالزیایی‌ها
ابراهیم زارع پور
دکتری مدیریت 

بازرگانی و مدرس 
آکادمی سامان

Zarepour.TMU@gmail.com

 اطلاعات کلی 
واحد پول: رینگیت

گروه‌ه��ای قومی: 50.4%  مالایا، 23.7 % چینی، 11% بومی، 7.1 % هندو 
و 7.8% غیره

ادیان:  اسلام، بودایی، هندو، مسیحی، سیک. 
نرخ باسوادی: %88.7   

مساحت:328,550 کیلومترمربع 
صادرات اصلی: لاس��تیک، روغ��ن نخل، چوب و محص��ولات چوبی، 
نفت خام، منس��وجات و پوشاک، مواد ش��یمیایی، تجهیزات الکترونیکی، 

تجهیزات حمل‌ونقل. 
واردات اصلی: ماشین‌آلات، تجهیزات حمل‌ونقل، آهن، فولاد و کالاهای 

مصرفی و… 
 مکالمه 

 مردم مالزی از بحث در مورد موفقیت‌های اقتصادی کشورش��ان، مناظر 
زیبا، ورزش و غذا لذت  می‌برند. 

فوتبال محبوب‌ترین ورزش مالزی اس��ت. بدمینتون، هاکی روی چمن، 
کریکت، راگبی، و تنیس‌روی‌میز نیز محبوب هستند.

صنایع‌دستی محبوب مالزی طراحی روی پارچه، سفالگری، ابریشم‌بافی 

و هنرکار با چوب است.
 نکات کلیدی مذاکره 

مالزی‌ها به‌طورکلی به فروش نرم و خرید سخت معروف‌اند.
قرار  قبل ملاقات: وقت‌ش��ناس باشید، هر چند با همتای مالزیایی ممکن 

نیست وقت‌شناس نباشید.
انتظار می‌رود مذاکره‌کنندگان اهل مالزی به‌طورکلی باادب باشند. قوانین 

و مقررات مهم است.
مالزی‌ها تمایل به سازش با الگوی افزایشی دارد، آنها با مقدار کم شروع 

و به طور مداوم آن را در هر جلسه افزایش می‌دهد.
 راهنمای سرگرمی در کسب‌وکار 

سرگرمی‌های کسب‌وکار، به طور معمول در رستوران‌ها و هتل‌ها، بخش 
مهمی از روند مذاکرات در مالزی اس��ت. جلس��ات مهم در زمان ناهار یا 

شام پیگیری می‌شود.
شام حدود 7 یا 8  خورده می شود.

اگر میزبان ش��ما کسالتی دارد و در حال درمان است، با آرزوی سلامتی 
و ارسال گل نیت قلبی خود را نشان دهید.

هدیه‌دادن در میان همکاران تجاری مرس��وم نیست، اما قابل‌قبول است. 
کس��ی که هدیه را می‌دهد و یا آن را دریافت می‌کند بهتر اس��ت با هر دو 
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دست این کار را انجام دهد.
 گرایش به زمان: 

 نمایندگان فروش  باید به‌موقع در جلسات حضور پیدا کنند؛ اما همتایان 
محلی منعطف‌تر هستند. ترافیک سنگین در کوالالامپور کمک چندانی به 
وقت‌شناس��ی نمی‌‌کند. در یک روز، بیش��تر از دو ق��رار ملاقات را تنظیم 

نکنید: ساعات مناسب 10:00 و 14:00 هستند. 
تشریفات رسمی، سلسله‌مراتب، شأن اجتماعی و احترام:

 در این  فرهنگ س��نتی به افراد مس��ن، افراد عالی‌رتبه در س��ازمان‌ها و 
اشراف‌زادگان مالایی احترام می‌‌گذارند، نمایندگان فروش جوان‌تر باید به 
مالزیایی‌های مس��ن احترام بگذارند، مخصوصاً زمانی که آن‌ها خریدار یا 
مش��تریان بالقوه هستند. رعایت ادب و تشریفات رسمی در طرز برخورد 

نشان می‌‌دهد که به همتای خود احترام می‌‌گذارید. 
 موضوع صورت: 

 مالزیایی‌ها نس��بت به تحقیر و توهین حساسیت دارند. یکی از راه‌های 
ازدست‌دادن کنترل بر حالات صورت و ناراحت کردن دیگران نشان‌دادن 
ناش��کیبایی، رنج��ش یا عصبانیت اس��ت. نش��ان‌دادن احساس��ات منفی 
هماهنگی جلس��ه را برهم می‌‌زند و احساس می‌‌کنند طرف مقابل مغرور 

و گستاخ  است. 

 چهار پیشنهاد در مورد صورت: 
- از مواجهه و برخورد آش��کار در جلسات خودداری کنید؛ تلاش کنید 

تا هماهنگی سطحی را حفظ نمایید. 
- از به‌کاربردن کلمات و انجام کارهایی که موجبات شرمساری یا ناراحتی 
دیگری را فراهم می‌‌کند خودداری نمایید. هرگز در مقابل دیگران، س��خنان 

همتای مالزیایی خود را تصحیح نکرده یا از وی انتقاد نکنید. 
- از اظهارنظرهای بسیار صریح و رک خودداری نمایید. صحبت رک و 

بی‌پرده را به‌عنوان رفتار نادرست تعبیر می‌‌کنند. 
 ارتباطات کلامی: 

یک��ی از روش‌هایی که مالزیایی‌ها به کم��ک آن روابط میان‌فردی روانی 
را در حی��ن مذاکرات پر فراز و نش��یب حفظ می‌‌نماین��د به‌کاربردن زبان 
غیرمس��تقیم اس��ت. آنها ب��ا طفره‌رفت��ن از اهانت به دیگ��ران خودداری 
می‌‌نماین��د. مث�اًل مالزیایی‌ها اغل��ب از به‌کاربردن کلمه "ن��ه" خودداری 
می‌‌کنند این کلمه توهین‌آمیز است. تردید، سکوت، عوض‌کردن موضوع 
یا پاس��خ مبهم و نامش��خص روش‌های مؤدبانه "نه" گفتن هس��تند بدون 

اینکه این کلمه ناپسند را بر زبان بیاورند. 
 ارتباطات شبه کلامی: 

مالزیایی‌ها به‌آرام��ی صحبت می‌‌کنند. صدای خود را بلند نکنید، صدای 
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بلند و رفتار خشن را به کار نبرید و هرگز میان حرف کسی نپرید.
 ارتباطات غیرکلامی مالزیایی‌ها

 نزدیکی: 
مالزیایی همانند س��ایر فرهنگ‌های ش��رق و جنوب شرق آسیا دوست 
دارند در ملاقات‌های تجاری، زمانی  که کنار افراد می‌‌ایستند یا می‌‌نشینند 

از آنها به‌اندازه طول یک بازو فاصله داشته باشند. 
 رفتار تماس فیزیکی: 

 مالزی جامعه‌ای با تماس فیزیکی اندک است به جز یک دست‌دادن نرم 
انتظار تماس فیزیکی دیگری را نداشته باشید. 

 رفتار نگاه: 
تماس چش��می طولانی را به‌عنوان خیره‌ش��دن سوءبرداشت می‌‌کنند که 
اکثر مالزیایی‌ه��ا را ناراحت می‌‌کند. وقتی عینک‌دودی به چش��م دارید، 
چ��ه در داخل و چه در محیط خارج، با کس��ی صحبت نکنید. این رفتار 

زشت است. 
 اشارات و حرکات: 

مالزیایی‌ها از اشارت محدودی استفاده می‌‌کنند. آنها از دیدن حرکات 
ناگهانی دست و بازو می‌‌ترسند یا گیج می‌‌شوند. 

اس��تفاده از انگشت اشاره برای اش��اره‌کردن یا صدازدن 
کسی زشت تلقی می‌شود. 

مس��لمانان و هندوها اعتقاد دارند دس��ت چپ و پاها 
ناپاک هس��تند. از لمس افراد یا دادن اش��یا به دیگران 
با دس��ت چپ خ��ودداری کنید. ب��ه همین صورت از 
لمس‌ک��ردن ی��ا هل‌دادن اش��یا با پا خ��ودداری کنید و 

پاهایتان را به نحوی روی هم نیندازید که کف کفش��تان 
در مقابل دیگری قرار بگیرد. 

در مالزی، کوبیدن مش��ت بر کف دس��ت یک اش��اره زش��ت 
و ناپس��ند است. ایس��تادن درحالی‌که دس��ت‌ها به کمر هستند هم بیانگر 

عصبانیت یا رفتار پرخاشگرانه است. 
 لباس: 

 نح��وه لباس پوش��یدن ما بیانگر احترام یا بی‌احترام��ی ما به همتایانمان 
اس��ت. م��ردان به‌خاطر آب‌وهوای اس��توایی چندان تمایلی به پوش��یدن 
کت‌وش��لوار ندارند. به‌هرحال مردان زمانی که با مقامات عالی‌رتبه دولتی 
ملاقات می‌‌کنند باید یک کت‌وش��لوار تیره، پیراهن سفید و کراوات برتن 
نمایند. پیراهن س��فید آس��تین‌بلند و کراوات با شلوار تمیز برای جلسات 
در بخش خصوصی مناسب هستند. زنان لباس متواضعانه، کت‌وشلوار یا 
دامن و بلوز بر تن کنند، حتماً بخش بالایی بازوها را بپوشانید دامن باید 

حداقل تا زانو باشد. 
 ملاقات و خوشامدگویی: 

 آداب‌ورس��وم در این فرهنگ متنوع متفاوت هستند. یکی از روش‌های 
متداول س�الم و خوشامدگویی دس��ت‌دادن آرام همراه با تماس چشمی 

است. 
مالایی‌ها سلامی همراه با تعظیم کوتاه، دراز کردن یک یا دو دست برای 
لمس‌کردن دس��ت طرف مقابل و بعد برگرداندن دس��ت برای لمس سر 

فرد سلام کننده. 
هندی‌های مالزیایی از نمس��ته اس��تفاده می‌‌کنند کف دس��ت‌ها را به هم 
می‌‌چسبانند و دقیقاً زیر چانه قرار می‌‌دهند و یک تعظیم کوتاه می‌‌کنند یا 

سرشان را به‌آرامی تکان می‌‌دهند. 
مردان باید منتظر بمانند یا زنان دستشان را برای دست‌دادن جلو بیاورند. 
اگر خانم تمایلی به دست‌دادن نداشت در این صورت مرد مؤدبانه لبخند 

می‌‌زند و از سلام و خوشامدگویی کلامی استفاده می‌کند. 
 فرهنگ مردم مالزی 

آداب‌ورس��وم بودا فرهنگ مردم مالزی را به‌ش��دت تحت‌تأثیر قرار داده 
است. 

ادب، تواضع و احترام نس��بت به بزرگ‌ترها، مهر و محبت به والدین در 
بین مردم مالزی بسیار اهمیت دارد.

 ایج��اد ت��وازن و هماهنگی در خان��واده و اجتماع ج��زو قواعد اصلی 
آنهاست . 

 بودا به دو قسم است: 
 Adab: به این مفهوم که افراد موظف‌اند همیشه تواضع نشان دهند، 

 Rukun: ب��ه این مفهوم که افراد چه در خانواده و چه در اجتماع باید 
برای توازن و هماهنگی تلاش  کنند. 

م��ردم مالزی اهمی��ت زیادی برای روابط با بس��تگان، دوس��تان و 
همکاران قائل هستند. 

عش��ق و علاقه م��ردم مالزی به فرزن��دان در پرورش و 
تربیت لطیف و ظریف آنها منعکس شده است.

 ملاقات‌ها 
در این جامعه چندفرهنگی شما ابتدا باید تعیین کنید 
که با چه گروه‌های قومی در ارتباط هستید »مالایایی، 

هندی یا چینی؟« 
هنگام ملاقات یک مردم مالزی افراد مس��ن قبل افراد 
ج��وان و از اهمیت ب��الا به کمترین اهمی��ت و زنان قبل 

مردان لحاظ می‌شود . 
در مناطق روس��تایی و مناطق مرزی دست‌دادن مردان و زنان با یکدیگر 

امری عادی و مرسوم است. 
زن اه��ل مال��زی هنگام ملاقات با مرد مالایی  س�الم می‌کند و مختصراً 
تعظیم می‌کند و در این حال کف دست راست خود را روی پیشانی قرار 

می‌دهد. 
در هنگام درخواست تاکسی دست را طوری که کف دست روبه‌پایین و 
حرکت هماهنگ انگشتان دست به سمت کف دست است به کار می‌برند 

یعنی »به‌طرف من بیا« برعکس  آمریکایی‌ها. 
از لمس  سر کودکان اجتناب کنید، سر به‌عنوان مرکز فکر و قدرت مقدس به 

شمار می‌آید به همین خاطر مقدس است و نباید آن را لمس کرد. 
دین اس�الم دین رسمی کشور مالزی اس��ت که تأثیر بسزایی بر زندگی 

مردم مالزی داشته است. 
تجار خارجی جهت عملکرد مؤثر و بهتر در مالزی باید دین اس�الم را 

درک کرده و فرهنگ آنها را دریابند . 
این عقاید و آداب‌ورس��وم  سنتی Adat نام دارد که معنی آداب‌ورسوم 

را می‌دهد. 
اهمی��ت و ارزش Adat در ضرب‌المثل زیر مزین اس��ت: »اجازه دهید 

کودک هلاک شود ولی آداب‌ورسوم نه« 
مردم مالزی به آنچه در گذش��ته اتفاق افتاده توجه کمی دارند و آینده را 
امری مبهم و غیرقابل‌پیش‌بینی می‌دانند، برنامه‌ریزی برای آینده یا امید به 
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اینکه آینده بهتر از حال یا گذش��ته خواهد بود رسم و 
عادت آنها نیست، هر چند دولت برنامه‌های بلندمدت 

و استراتژیک را ترجیح می‌دهد. 
به طور سنتی  مردم مالزی معتقدند که  با موفقیت‌های 

دنیوی و مادی ش��اید احترام و ارزش‌های بین خانواده و 
دوستان آنها از بین رود . 

بیشتر ساکنان چینی خود را بودایی تلقی می‌کنند اما ممکن است 
مذاهب دیگر را نیز به طور هم زمان دنبال کنند. 

 اعتماد، احترام و رهبری 
اعتم��اد برای مردم مالزی از اساس��ی‌ترین رکن‌های موفقیت درون‌فردی 
اس��ت. توانای��ی منحصربه‌فرد، وف��اداری، تعهد، یاور و هم��دم بودن از 

مشخصه‌های کلیدی است که مردم مالزی به آن باور دارند. 
ابتدا روابط: مردم مالزی از طریق تش��ریفات احترام به یکدیگر  را نشان 
می‌دهند. بااین‌حال با پیش��رفت روابط، تشریفات به‌آرامی کاهش یافته تا 
زمانی که جوی دوس��تانه و غیررس��می جامعه را فرا گیرد ادامه دارد  این  
روند که به‌کندی اتفاق می‌افتد ممکن است برخی از بازرگانان و تجار را 
دچار سردرگمی کند. مالایی‌ها به افراد مصالحه جو که خواستار دادوستد 
متقابل‌اند احترام می‌گذارند و فرد سازش��گر حتی ممکن اس��ت بیشترین 

احترام مورد انتظار را نیز دریافت کند.
 در س��ازمان‌ها و مؤسس��ات غربی مقام و منصب معمولاً به کس��ی که 
توانایی رهبری را از خود نش��ان می‌دهد نس��بت داده می‌شود.  در مالزی 
ای��ن روند تا حدی معکوس اس��ت، مردم مالزی با ی��ک موقعیت یا مقام 
اجتماعی خاص متولد می‌ش��وند  و اگر آن مقام و مس��ند بسیار مهم و در 

سطح بالا باشد از آنان توانایی رهبری و مدیریت انتظار می‌رود. 
برای مردم مال��زی مهم‌ترین خصوصیت یک مدیر اعتمادبه‌نفس و درک 
مردم اس��ت. مردم مال��زی از مدیر انتظار جذابیت مذهب��ی، بی‌ریا بودن، 

صمیمیت و تدبیر را دارند.
 اصول کاری 

یک فرد مس��ن در مالزی به‌عنوان ریش‌س��فید و یک 
مش��اور خردمند به ش��مار می‌رود که نقش مهمی در 
زندگی اجتماعی دارد بااین‌حال برای پیش��برد، ارتباط  و 

شایستگی هر دو  موردنیاز است. 
آموزش‌وپ��رورش به‌عن��وان نقش مهم و شایس��ته در پیش��رفت 

اجتماعی و اقتصادی محسوب می‌شود.
 قدرت و سیاست 

مالزی کش��وری است که به‌س��رعت در حال تبدیل‌شدن  به یک جامعه 
مدرن اس��ت بنابراین با این روند بس��یاری از س��نت‌های قدیمی از بین 
می‌رود. از مهم‌ترین رکن‌ها برای کسی که در آنجا کار می‌کند درک مفهوم 

جمع‌گرایی است. 
برای موفقیت در این کش��ور باید برخی از تفاوت‌ها، ش��باهت و مسائل 

بین مردم مالزی، چینی‌ها و هندی‌ها را درک کرد.
اگ��ر چه در بازار مالزی س��رمایه‌گذاری خارجی کاهش یافته اس��ت اما 

بااین‌وجود همچنان فرصت توسعه برای بازار خارجی وجود دارد . 
تع��ادل قدرت بی��ن مالزی و چین نیاز به همکاری بین دو کش��ور دارد. 
بااین‌حال باتوجه‌به تفاوت‌های آداب‌ورسوم، فرهنگ و ارزش‌ها، بین آنها 

اختلاف زیادی وجود دارد و در بعضی مواقع جو متشنج می‌شود.  
به نظر می‌رسد رابطه نامطلوب بین مالزی و چین در حال رخ‌دادن است 
که ش��اید دلیل تفاوت‌ه��ای فرهنگی بین مذهب‌های اس�المی و بودایی 

چینی است. 
از لحاظ اقتصادی، رش��د متوس��ط سالانه 7 تا 8 درصد  است  و در دهه 
گذش��ته کش��ور به یک قدرت اقتصادی منطقه ای تبدیل شده است. اکثر 

حوزه ها برای تجارت بین المللی باز است. 



آبان 1403 / سال بیستم، شماره 18209

برند گان سور سامانی



19 آبان 1403 / سال بیستم، شماره 209



آبان 1403 / سال بیستم، شماره 20209

| رضا رحمانی، رئیس اداره روابط عمومی|
در دنیای کس��ب‌وکار ام��روز که رقاب��ت روزافزون و تغییرات س��ریع 
ویژگی‌های بارز آن هستند، روابط‌عمومی )Public Relations(  نقشی 
اساس��ی در برقراری ارتباطات مؤثر و ایج��اد تعاملات پایدار با ذی‌نفعان 
ایفا می‌کند. اما آنچه به تازگی در این حوزه اهمیت بیشتری یافته، مفهومی 
اس��ت که تحت عنوان PR Thinking ش��ناخته می‌ش��ود. این مفهوم 
به‌عنوان یک رویکرد نوین، به معنای تفکر اس��تراتژیک و هوشمندانه در 
حوزه روابط‌عمومی و نگاه سیس��تماتیک به ارتباطات سازمانی است. در 
این مقاله، به بررس��ی ماهیت این تفک��ر و تأثیرات آن بر مدیریت روابط 

سازمان‌ها می‌پردازیم.
  PR Thinkingبیش از یک استراتژی ارتباطی 

تفکر روابط‌عمومی به معنای نگرش��ی اس��ت که ای��ن واحد را به‌عنوان 
بخشی جدایی‌ناپذیر از اس��تراتژی کلان سازمان در نظر می‌گیرد. در این 
رویک��رد، روابط‌عمومی از ی��ک ابزار تاکتیکی برای اطلاع‌رس��انی فراتر 
م��ی‌رود و به‌عنوان یک پلتفرم اس��تراتژیک برای ایج��اد و تقویت روابط 
درونی و بیرونی سازمان عمل می‌کند. PR Thinking به مدیران کمک 
می‌کند تا با استفاده از داده‌ها، تحلیل‌ها و روش‌های نوین، نه‌تنها مخاطبان 
خود را بشناس��ند بلکه نیازها، انتظارات و ارزش‌های آنان را درک کنند و 

با ارتباطات هوشمندانه پاسخگوی این نیازها باشند. 

 اهمیت PR Thinking در دنیای امروز 
یکی از دلایلی که به‌واسطه آن، تفکر روابط‌عمومی اهمیت بیشتری یافته، 
افزایش پیچیدگی محیط‌های کسب‌وکار است. سازمان‌ها باید در مواجهه 
با چالش‌های ارتباطی پیچیده، پاس��خ‌های مناس��ب و س��ریع ارائه دهند. 
اینجاس��ت که PR Thinking به کمک می‌آی��د. این رویکرد با تحلیل 
دقیق محیط داخلی و خارجی، فرصت‌ها و تهدیدها را شناس��ایی می‌کند 
و به س��ازمان‌ها امکان می‌دهد تا ارتباطات خود را به‌گونه‌ای هدایت کنند 

که هم‌زمان به اهداف تجاری و ارتباطی دست یابند.
در یک فضای ارتباطی که رس��انه‌های اجتماع��ی و پلتفرم‌های دیجیتال 
به‌س��رعت اطلاعات را منتشر می‌کنند، سازمان‌ها نیازمند اتخاذ تصمیمات 
اس��تراتژیک‌تر در حوزه روابط‌عمومی هس��تند. تفک��ر روابط‌عمومی این 
ام��کان را فراه��م می‌کند تا س��ازمان‌ها نه‌تنها به طور انفعالی به ش��رایط 
پاس��خ دهند، بلکه با پیش‌بینی تغییرات و مخاطرات، به‌صورت فعالانه در 

شکل‌دهی به افکار عمومی نقش‌آفرینی کنند. 
 کاربردهای عملی PR Thinking در سازمان‌ها 

این تفکر در عمل به معنای ایجاد برنامه‌های ارتباطی مبتنی بر تحلیل‌های 
دقیق اس��ت. در این رویکرد، س��ازمان‌ها از تکنیک‌ه��ای داده‌محور برای 
سنجش اثربخشی پیام‌ها، شناسایی گروه‌های مخاطب و بهینه‌سازی محتوا 

استفاده می‌کنند. برخی از کاربردهای کلیدی آن شامل موارد زیر است:

 PR Thinking
راهبردی نوین برای تقویت ارتباطات سازمانی
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 برندسازی هوشمندانه: سازمان‌ها از طریق PR Thinking می‌توانند 
تصویر برند خود را به ش��کلی پویا و دقی��ق مدیریت کنند. به‌عنوان‌مثال، 
تحلی��ل رفت��ار مش��تریان و مخاطبان در رس��انه‌های اجتماع��ی می‌تواند 
نش��ان‌دهنده نیازهای تغییریافته آنها باش��د. این اطلاعات به س��ازمان‌ها 
ام��کان می‌دهد تا تصویر برند خود را به ش��یوه‌ای متناس��ب با انتظارات 

بازار تنظیم کنند.
 مدیریت افکار عمومی: س��ازمان‌ها می‌توانند به‌جای واکنش به وقایع و 
چالش‌ها، فعالانه در شکل‌دهی به افکار عمومی نقش داشته باشند. این به 
معنای ایجاد پیام‌های استراتژیک و انتشار آن‌ها از طریق کانال‌های مناسب 

برای ایجاد تأثیر مثبت بر مخاطبان است.
 پیش‌بین��ی و مدیریت بح��ران: یکی از مهم‌تری��ن جنبه‌های این تفکر، 
توانای��ی پیش‌بین��ی بحران‌ها و مدیریت آنها اس��ت. س��ازمان‌هایی که از 
PR Thinking اس��تفاده می‌کنند، به طور پیوس��ته ریسک‌های ارتباطی 
را ارزیاب��ی می‌کنند و برنامه‌های پیش��گیرانه‌ای برای کاهش آس��یب‌های 
احتمالی طراحی می‌کنند. این برنامه‌ها شامل آماده‌سازی پیام‌های بحران، 

آموزش کارکنان و ایجاد کانال‌های ارتباطی سریع و شفاف است.
  PR Thinking و توسعه روابط درونی سازمان 

یک��ی دیگر از کاربردهای مه��م روابط‌عمومی، ایج��اد و تقویت روابط 
درون‌سازمانی اس��ت. روابط‌عمومی به طور س��نتی به تعاملات خارجی 
توجه داش��ته اس��ت، اما در PR Thinking، تأکید بر ارتباطات داخلی 
نیز افزایش یافته است. سازمان‌ها برای موفقیت نیازمند کارکنانی با انگیزه 
و متعه��د هس��تند و این تنه��ا از طریق ارتباطات ش��فاف و مؤثر با آن‌ها 

امکان‌پذیر است.
روابط‌عموم��ی با رویکرد نش��ئت‌گرفته از این تفک��ر، می‌تواند از طریق 
ایجاد فرهنگ‌س��ازمانی مثبت، تقویت روحیه تیمی و تسهیل جریان‌های 
ارتباط��ی، مش��ارکت و انگیزه کارکنان را بهبود بخش��د. در این راس��تا، 
تکنیک‌هایی مانند نظرس��نجی‌های داخلی، جلس��ات تیمی منظم و ایجاد 

کانال‌های ارتباطی باز برای کارکنان، از اهمیت ویژه‌ای برخوردارند.

 آیندهPR Thinking ، تکنولوژی و داده‌ها 
هم‌زمان با پیشرفت تکنولوژی، تفکر روابط‌عمومی نیز به سمت استفاده 
از ابزارهای نوین دیجیتال و تحلیل داده‌ها پیش می‌رود. امروزه، داده‌کاوی 
و تحلیل رفتار مخاطبان از طریق پلتفرم‌های دیجیتال به س��ازمان‌ها کمک 
می‌کند تا پیام‌های خود را با دقت بیش��تری به مخاطبان هدف برس��انند. 
اس��تفاده از هوش مصنوعی و الگوریتم‌های پیش��رفته در تحلیل داده‌های 
ارتباطی نیز به سازمان‌ها این امکان را می‌دهد که برنامه‌های ارتباطی خود 

را بهینه‌سازی کرده و به اهداف خود سریع‌تر دست یابند.
 PR Thinking  چالش‌های 

با وجود مزایای فراوان، اجرای این تفکر با چالش‌هایی نیز مواجه است. 
از جمله این چالش‌ها می‌توان به نیاز به تغییر فرهنگ‌س��ازمانی، آموزش 
نیروی کار و ایجاد هماهنگی بین بخش‌های مختلف س��ازمان اشاره کرد. 
همچنی��ن، نیاز به زیرس��اخت‌های تکنولوژیک و تخصص‌های جدید در 
حوزه تحلی��ل داده‌ها از دیگر چالش‌های اجرایی آن هس��تند. بااین‌حال، 
سازمان‌هایی که این چالش‌ها را با موفقیت پشت سر می‌گذارند، می‌توانند 

از مزایای بلندمدت این رویکرد بهره‌مند شوند.
 جمع‌بندی 

PR Thinking  به‌عن��وان ی��ک رویکرد نوین و اس��تراتژیک در حوزه 
روابط‌عمومی، به سازمان‌ها کمک می‌کند تا با تحلیل دقیق داده‌ها، برقراری 
ارتباطات هوشمندانه و مدیریت صحیح افکار عمومی، به اهداف تجاری 
و ارتباطی خود دست یابند. این رویکرد با تأکید بر ارتباطات مؤثر داخلی 
و خارجی و استفاده از تکنولوژی‌های نوین، سازمان‌ها را برای مواجهه با 
چالش‌های ارتباطی پیچیده آماده می‌سازد. این تفکر نه‌تنها برای مدیریت 
روزمره روابط‌عمومی مؤثر اس��ت، بلکه می‌تواند نقش مهمی در موفقیت 

استراتژیک و بلندمدت سازمان‌ها ایفا کند.
 PR در این مقاله تلاش کردیم تا به ش��کلی مس��تقل و علمی به مفهوم
Thinking بپردازی��م و اهمیت و کاربردهای آن را در س��ازمان‌ها مورد 

بررسی قرار دهیم.
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 1. عقد قرارداد 
پس از اينكه مدير ريسك به این نتيجه رسيد كه غربالگري اعتبارگيرنده 
وام احتمالي نتايج مثبتي در پي داشته است، عقد قرارداد وارد مرحله اجرا 
مي‌شود. اين مرحله مجموعه‌اي از شرايط و ضوابطي را مشخص ميك‌ند 

كه مي‌بايستي اقدامات زير را انجام دهند:
- كاهش ريسك اعتباري گيرنده وام براي بانك

- افزايش قدرت بانك براي مهاجرت ريسك اعتباري طي دوره وام.
 مهم اين اس��ت كه شرايط و ضوابطي كه توسط مسئول واحد وام تعيين 
مي‌ش��وند نيز بايد پايش مؤثر را پس از آنكه وام اعطا مي‌ش��ود، تس��هيل 

سازد.
  شرايط و ضوابط در دو طبقه‌‌بندي عمده قرار مي‌گيرند: 

1( قيمت وام
2( جنبه‌هاي غيرقيمتي وام كه ممكن اس��ت شامل وثيقه موردنیاز، ميزان 

وام، سررسيد تسهيلات و ميثاق‌هاي وام باشند.
 به‌طورکل��ی، دو روكي��رد براي تعيي��ن قيمت وام توس��ط بانك اتخاذ 
مي‌شود. نخست، قيمت بر مبناي تريكبي از هزينه تأمين مالي بانك از راه 
روش قيمت‌گذاري انتقال وجه و كي حاش��يه سود هدف است كه، مورد 
اخير فش��ارهاي رقابتي را نش��ان مي‌دهد. گاهي اين مورد، قيمت‌گذاري 

متحدالشكل ناميده مي‌شود.
 اما قيمت‌گذاري متحدالشكل منابع ريسكي را كه مختص به گیرنده وام 
هس��تند در نظر نمي‌گيرد. مس��ئول واحد وام براي لحاظ‌کردن اين منابع 
ريسك، وضعيت متقاضي وام را با شرايط و ضوابط غيرقيمتي مانند ميزان 
وام، سررسيد تس��هيلات، ميثاق‌هاي تس��هيلات و وثيقه موردنیاز تطبيق 

مي‌دهد.
 روكي��رد دوم به ‌قيمت‌گذاري وام اعطايي به ‌SMEها مبتني بر س��طح 

ريسك اعتباري است كه بانك با اعطاي وام به یک SME خاص متحمل 
مي‌ش��ود. اين روش »قيمت‌گذاري مبتني بر ريسك« ناميده مي‌شود.   اين 
روش‌شناس��ي، منتج به قیمت‌های متفاوت تس��هيلات برحسب ريسكي 
بودن ‌گيرندگان وام احتمالي مي‌ش��ود. حُسن ديگر اين روكيرد اين است 
كه امكان پیوندزدن اين وام با معيار بازده س��رمايه‌ تعديل شده به ریسک 
)RAROC( را دارد ك��ه توس��ط بانك تعيين مي‌ش��ود. ب��ا وجود اين، 
ش��واهدي وجود دارد كه بان‌كها غالباً روش قيمت‌گذاري متحدالش��كل 
را ب��راي تعيي��ن نرخ‌هاي بهره وام به SME اتخ��اذ ميك‌نند. ازآنجایی‌که 
قيمت‌گذاري مبتني بر ريس��ك به طور كامل در بخش 9 تش��ريح خواهد 
ش��د و معمولاً مورداس��تفاده بان‌كها براي قيمت‌هاي وام مش��تري قرار 
نمي‌گيرد، پس فقط جزئيات روكيرد قيمت‌گذاري متحدالشكل را در اين 

فصل در نظر مي‌گيريم.
 بقيه اين فصل با شرايط و ضوابط قيمتي و غيرقيمتي سر و كار دارد كه در 

مراحل عقد قرارداد و پايش فرایند اعطاي وام به SMEها اعمال مي‌شود.
 2. قيمت‌گذاري وام‌هاي اعطايي به SMEها 

ما در اينجا به جزئیات قيمت‌گذاري متحدالشكل مي‌پردازيم به‌طوري كه 
براي كليه ‌SMEها براي دوره وام كيس��ان، قيمت كيسان در نظر گرفته 
مي‌ش��ود، هرچند ممكن است تفاوت‌هاي اندكي وجود داشته باشد. براي 
مثال، اگر تعهدات وثيقه عمدتاً از دارايي‌های نقدي تش��يكل ش��ده باشد. 
به‌عنوان‌مث��ال، بانك  ICBC )بانك بين‌المللي چين( در حال حاضر نرخ 
بهره به‌علاوه كي درصد به کلیه مش��تريان SME براي تس��هيلات بدون 
پش��توانه بيش از سه س��ال ارائه مي‌دهد. كليه مشتريان واجد شرايط اين 
قيم��ت را دريافت ميك‌نن��د، هرچند تخفيفات اندك��ي در قيمت در نظر 
گرفته مي‌ش��ود مانند نرخ بهره به‌علاوه 50 ه��زارم درصد براي برخي از 
‌SMEها ك��ه داراي ارتباط طولاني‌مدت با بانك هس��تند يا كس��ب‌وكار 

فرایند اعطاي وام- عقد قرارداد و پايش )قسمت اول(
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اضافي با بانك دارند. اما خط‌مشي كليدي همچنان پابرجاست:
شرايط و ضوابط براي اعطاي وام به كي‌ SME خاص عبارت‌اند از:

نرخ كيسان وام براي ‌گيرندگان تسهيلات به‌علاوه شرايط و ضوابطي كه 
ريس‌كهاي خاص SME را در برمي‌گيرد.

 2- 1- الگوي قيمت‌گذاري متحدشكل وام: 
روكيردهاي متفاوتي براي به‌دس��ت‌آوردن قيمت‌ه��اي وام وجود دارد. 
ما در اينجا الگوي رايجي را بررس��ي ميك‌نيم كه از طرف انجمن جهاني 
 GARP- Global Association of Risk( كارشناس��ان ريس��ك
Professional( در بررس��ي كارشناس��ي‌اش براي مديران ريسك مالي 
)FRM- Financial Risk Managers( م��ورد حمايت قرار گرفته 
اس��ت و س��پس روكيرد ترجيحي خود را در نظر مي‌گيريم كه مبتني بر 
قيمت‌گذاري انتقال وجوه )FTP- Fund Transfer Pricing( است. 
 FTP روش��ي كه به طور كامل در بخش 7 تش��ريح شده است. توصيف
با لحاظ‌کردن اضافه‌بها براي ريس��ك اعتباري، ريسك نقدينگي و ريسك 

عملياتي كامل‌تر مي‌شود.
 س��اندرز )Sanders: 1991( فرمولي را ارائه مي‌دهد كه با اس��تفاده از 

علائم به‌کاررفته در بخش 7 به شرح زير ممكن است مطرح شود: 	
L = f + m + FTP

كه در آن 
L = نرخ بهره تسهيلات مشتري؛ 

f= ميانگين هزينه‌هاي جذب و خدمت‌رساني طي دوره وام
m = سود هدفي كه شامل زيان مورد انتظار وام است

FTP = اضافه‌بها براي ريسك عملياتي + اضافه‌بها براي ريسك نقدينگي 
+ نرخ سوآپ )بین‌بانکی( مرجع 

 ما الگوي قيمت‌گذاري وام را به شرح زير بازنويسي ميك‌نيم:
ازآنجایی‌که FTB برابر است با:

نرخ س��وآپ )بین‌بانکی( مرج��ع + اضافه‌بهاي نقدينگ��ي + اضافه‌بهاي 
عملياتي،

پس:
 اضافه‌به��اي عمليات��ي + اضافه‌بهاي نقدينگي + نرخ س��وآپ بین‌بانکی

L = f + m +
 اين ش��رايط و ضواب��ط غيرقيمتي كي وام تج��اري را به‌گيرندگان وام 
احتمال��ي SME در نظ��ر مي‌گيريم و نش��ان مي‌دهيم ك��ه چگونه اضافه 
‌بهاي ريسك اعتباري، ريسك نقدينگي و ريسك عملياتي توسط مديران 

ريسك، مديريت مي‌شود.
 3. شرايط و ضوابط غيرقيمتي 

در فصل كيم چنين بيان كرديم كه وثيقه به طور س��نتي به‌عنوان ويژگي 
قراردادي كاهنده‌ ريس��ك در نظر گرفته مي‌ش��ود. كاربرد جبران ريسك 
مخاط��رات اخلاقي براي بانك دارد و كي وس��يله غربالگري مؤثر براي 
‌گيرندگان وام احتمالي با اطلاعات مخفي است و در نتيجه موجب كاهش 
ريسك انتخاب نادرست گيرندگان تسهيلات مي‌شود. بان‌كها در مواجهه 
با ‌SMEها نقطه ضعف اطلاعاتي دارند، زيرا آن‌ها به نوعي حسابرس��ي 
نمي‌ش��وند، صورت‌هاي مالي بس��يار غيرشفاف دارند و معمولاً نه توسط 
مؤسس��ات رتبه‌بندي مورد س��نجش قرار مي‌گيرند و نه جرايد مالي آن‌ها 

را پيگيري ميك‌نند.
 در اين قسمت ما:

- برخي از موضوعات كاربردي مانند خط‌مشي‌ها براي تعيين مبلغ و نوع 

وثيقه را در نظر مي‌گيريم.
- به مس��ئولان واحد وام كه ناخواس��ته به آنچه ب��ه »فرضيه بانك تنبل« 

موسوم است تسليم مي‌شوند، رعايت احتياط را توصيه ميك‌نيم.
- نقش تداوم ارتباط بانك با مش��تري را در تعيين الزامات وثيقه توسط 

بانك در نظر مي‌گيريم.
 3- 1- وثيقه، ميزان تعديل و حداكثر مبلغ وام: 

مبلغ )پولي( وثيقه موردنیاز براي كي وام متأثر از ميزان تعديلي است كه 
توسط بانك در ارزش وثيقه اعلام شده صورت مي‌گيرد. به طور خاص، 
كي برآورد از ارزش بازاري وثيقه توسط كارشناسان بانك تعيين مي‌شود 
و س��پس كي تعديل )درصد تعديل( اعمال مي‌ش��ود تا حداكثر مبلغ وام 
تعيين ش��ود. براي مثال، اگر ارزش بازاري دارايي كه براي پوش��ش وام 
ي��ك ميليون دلار باش��د و بانك تعديل 30 درص��دي را اعمال كند، پس 
حداكث��ر مبلغ وام 70 درصد ارزش وثيقه يا 700.000 دلار خواهد ش��د. 
به طور قراردادي، حداكثر مبلغ وام برابر اس��ت با: )تعديل %- %100( × 

ارزش وثيقه
 LTV- loan-( اين فرمول مربوط به نسبت سنتي وام به ارزش وثيقه 
to- value( اس��ت ك��ه نس��بت ارزش وام ب��ه ارزش ب��ازاري وثيقه را 
اندازه‌گيري ميك‌ند. در مثال بالا، حداكثر LTV برابر است با 70 درصد، 

زيرا تعديل 30 درصد است.
 دو موضوع بي‌درنگ روشن مي‌شود كه عبارت‌اند از:

آ( چگونه ارزش بازاري كي دارايي وثيقه برآورد مي‌شود؟
ب( درصد تعديل مناسب چقدر است؟

ما به ترتیب به هر كي از اين موارد مي‌پردازيم.
حرفه حس��ابداري  دارايي‌ها را به سه دسته موسوم به سلسله‌مراتب سه 
سطحي طبقه‌بندي كرده اس��ت. سطح كيم، دارايي‌هايي است كه در كي 
بازار فعال و نقد معامله مي‌ش��وند و مظنه‌هاي قيمت بازار به‌س��هولت در 
دس��ترس هستند. گاهي هم به »بازار به بازار« موسوم است. نمونه‌هايي از 
س��طح كيم دارايي‌ها، سهام شركت‌هايي هس��تند كه در بازارهاي بورس 
س��هام معامله مي‌ش��وند. آن‌ها اوراق بهادار بده��ي و همانند اوراق‌قرضه 
هستند كه در كي بازار مورد معامله قرار مي‌گيرند. البته، وجه نقد و معادل 

آن نيز در اين دسته طبقه‌بندي مي‌شود.
نكته اصلي اين اس��ت كه اگر اين دارايي‌ها براي پوشش كي وام بانكي 
در اختيار گذاش��ته شده، پس ارزش بازاري آن‌ها )به‌عنوان شاخصي براي 
ارزش‌هاي منصفانه( به‌س��ادگي قابل‌مش��اهده هس��تند. از ديدگاه بانك، 
دارايي‌هاي سطح كيم مهم‌ترين شكل تعهد وثيقه سپرده شده توسط كي 

SME به شمار مي‌رود.
س��طح دوم دارايي‌ها، به‌ندرت بين دو طرف معامله مي‌ش��ود و ازاین‌رو 
برخلاف دارايي‌هاي س��طح كيم داراي قيمت‌هاي مرضي‌الطرفين نيستند. 
ارزش دارايي معمولاً با اس��تفاده از كي الگو، برآورد يا ارزيابي مي‌ش��ود. 
به بیان س��اده‌تر، دارايي‌هاي س��طح دوم، دارايي قيمت‌هاي قابل‌مشاهده 
نيس��تند. اما اطلاعاتي به‌عنوان داده ورودي به یک الگو وجود دارد كه بر 
اس��اس آن‌ها كي قيمت محاسبه مي‌شود كه گاهي به وثیقه‌ قيمت‌گذاري 
بر اس��اس الگو موسوم است. نمونه كلاسكي دارايي سطح دوم، املاك و 

مستغلات است.
دارايي‌هاي س��طح دوم به‌نوعي در كي ب��ازار آزاد به طور معمول مورد 
معامله قرار مي‌گيرند و معمولاً از راه كي الگوي ش��ناخته شده با استفاده 

از داده‌هاي ورودي قابل‌مشاهده برآورد مي‌شوند.
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دارايي‌هاي س��طح س��وم بسيار نقد هس��تند و قيمت بازار آن‌ها عملًا بر 
اس��اس نظر ي��ا برآوردهاي داخلي اس��ت. نمونه‌هايي ازاین‌قبیل ش��امل 

موجودي كالا )انبار(، حساب‌هاي دريافتني و... هستند.
دارايي‌هاي وثيقه‌اي معمولي كي SME، موجودي كالا )انبار(، حساب‌هاي 
دريافتني و املاك و مستغلات هستند كه دارايي‌هاي سطح 2 و 3 محسوب 
مي‌شوند كه به‌دست‌آوردن ارزش بازاري مربوط آن‌ها با درجه بالاي اطمينان 
بس��يار دش��وار اس��ت. در اينجا مقدار زيادي كار برآوردي صورت مي‌گيرد 
كه ارزش‌هاي قابل اتكايي را كه بتوان روي آن‌ها حس��اب كرد، زير س��ؤال 
مي‌برد. بان‌كها وثايق نقدي )دارايي‌هاي س��طح 1( را ترجيح مي‌دهند. زيرا 
در صورت اجبار به بازیابی وجوه وام‌گرفته شده، مي‌توانند در كي بازار آزاد 
به‌سهولت آن‌ها را به فروش برسانند. جاي تعجب نيست كه در شرايط دشوار 
اقتصادي، بان‌كها به دنبال اخذ وثايق )دارايي‌هاي( سطح 1 هستند. دشواري 
براي ‌گيرندگان وام اين است كه اين دقيقاً زماني است كه دارايي‌هاي سطح 
1 كمتري دارند و ترجيح مي‌دهند دارايي‌هاي س��طح 1 و 2 را به‌عنوان وثيقه 

در اختيار قرار دهند.
 نقش تعديلات منطقي و محتاطانه 

درعین‌ح��ال كه وثيقه نقدي فرصتي را براي بانك فراهم ميك‌ند تا بدون 
تأخير غيرضرور، دارايي را به فروش برس��اند، تعديلات ريسك اعتباري 
را ب��راي بان��ك كاهش مي‌دهد. در واق��ع، ميزان تعديلات را نوس��انات 
قيم��ت مورد انتظ��ار آينده دارايي وثيقه و در نتيج��ه نااطميناني از ارزش 
واقعي دارايي تعيين ميك‌ند. به این دليل، دارايي‌هاي س��طح 3 نس��بت به 

دارایی‌های سطح 2، در معرض تعديل به‌مراتب بيشتري قرار مي‌گيرند.
 ما در اينجا برخي از نكات كليدي را درباره شرايط و ضوابط غيرقيمتي 

خلاصه ميك‌نيم:
اندازه تعديلات در دارايي‌هاي وثيقه براي SME به‌نوعي بالاس��ت، زيرا 
دارايي‌هاي وثيقه معمولاً در دسته‌بندي 2 و 3 قرار مي‌گيرند. ارزش واقعي 
كه كي بانك به SME تحميل ميك‌ند بستگي به شرایط بازار محلي دارد، 
زيرا تنها دارايي‌هاي س��طح 1 نوعاً در بازارهاي نقد معامله مي‌ش��وند. به 
بیان ساده‌تر، اندازه كي تعديل در وثيقه به‌صورت جداگانه تعيين مي‌شود 

و نه به‌صورت ملي، به‌جز دارايي‌هاي سطح 1.
 ادبي��ات مرب��وط به اعطای وام به SME به برخ��ی ارتباطات جالب در 

شرايط و ضوابط غيرقيمتي دست يافته است.
آ( ي��ك وام‌گيرن��ده، زماني كه ارزش وثيقه‌اش بس��يار فراتر از مبلغ وام 
است احتمال نكول كمتري دارد. گيرنده وام احتمالاً نسبت به بازپرداخت 
وام اقدام و وثيقه را آزاد ميك‌ند. اين ادعا دررابطه‌با محاس��به اضافه‌بهاي 
ريس��ك اعتباري بسيار جالب است. تعديل بالا يعني نسبت وام به ارزش 
)LTV( بالا، و بنابراين ريسك اعتباري كمتر براي بانك. همچنين، يعني 

اضافه‌بهاي كمتر براي ريسك اعتباري.
ب( عقل س��ليم چنين حكم ميك‌ند وامي كه عمدتاً با دارايي‌هاي سطح 
1 پوش��ش داده ش��ده‌اند از ريس��ك كمتري برخوردارند و نرخ‌هاي وام 

پايين‌تري دارند.
پ( ان��دازه وام و الزامات وثيقه با هم رابطه مس��تقيم دارند. براي مثال، 
جكسون و كرونمن )Jacksonand Kronman: 1979( به این نتيجه 
رس��يده‌اند كه وام كلان‌تر بايد بيش��تر زیرپوشش قرار گيرد. از معادله بالا 

چنين برمي‌آيد كه اندازه وام با الزام به وثیقه رابطه مثبت دارد.
ت( بعضي از صاحب‌نظران نيز مدعي هس��تند ك��ه اندازه وام به‌احتمال 
نكول توس��ط وام‌گيرن��ده مربوط اس��ت. زيرا بنگاهي ك��ه بدهي كلاني 

را مي‌پذي��رد به س��طح اهرم بالاتري دس��ت ميي‌ابد ك��ه در اين صورت 
ريسك عدم پرداخت را افزايش مي‌دهد. اين نكته توسط اوري، بوستكي 
و س��امولكي )Avery, Bostik and Samolyk: 1998( و برخ��ي از 

صاحب‌نظران ديگر مطرح شده بود.
 اين ادعا دلالت بر این نکته دارد که س��طح بدهی جدید SME ممكن 
اس��ت س��طح اهرم مش��تري را افزايش دهد كه این خود احتمالاً ریسک 
مالی مشتری را بالا می‌برد. ازاین‌رو، مدير ريسك مي‌تواند اضافه‌بها براي 
ريس��ك اعتباري را با محدودکردن ان��دازه‌ وام مديريت كند، به‌نحوی‌که 

نسبت بدهي به حقوق صاحبان سهام مشتري بيش از حد بالا نرود.
 4. فرضيه بانك تنبل 

 )2001 :Manov, Padilla and Pagano( مان��وو، پاريلا و پاگان��و
بانك��ي را تنبل )به‌ويژه مس��ئول واح��د وام( توصيف ميك‌نن��د كه عمداً 
گيرن��دگان وام احتمالي را انتخاب ميك‌ند كه س��طح وثيق��ه بالايي را به 
بانک مي‌س��پارند ولي نسبت به غربالگری مؤثر مش��تري اقدام نميك‌نند. 
همان‌طوري كه در فصل كيم تجويز شد. با اين اقدام، از ديد مسئول واحد 
وام بان��ك، تأمين وثيقه باکیفیت بالا به‌عن��وان جايگزيني براي غربالگري 
مؤثر تلقي مي‌ش��ود. به همین ترتيب، مس��ئولان اعتبارات بانك كه وام را 
بر اساس الزامات وثيقه مي‌پذيرند، ريسك انتخاب نادرست يعني ريسك 

انتخاب متقاضي اشتباهي وام را افزايش مي‌دهند.
 آموزه روش��ن اس��ت؛ مرحله‌ غربالگري فرایند اعط��اي وام گامي كاملًا 
ضروري در آن فرایند به ش��مار مي‌رود. الزامات وثيقه به‌تنهايي جانشين 
فرایند اعطاي وام س��ه‌مرحله‌اي نيس��ت. ارزياب��ي از تمايل به توانایی در 

بازپرداخت تعهدات وام، اقدامي بسيار اساسي است.
 5. ارتباط بانك با مشتري 

ش��واهدي در دست است كه يكفيت و مدت‌زمان ارتباط بانك با مشتري 
كيي از مهم‌ترين عوامل تعيينك‌ننده در الزام س��پردن وثيقه توس��ط بانك 
محس��وب مي‌شود. به طور خاص، مش��ترياني كه ارتباط طولاني با بانك 

خود دارند كمتر با مشكل وثيقه برخورد میك‌نند )ممكن است 
حت��ي وام بدون وثيقه دريافت كنند(. اين ش��واهد، براي مثال، توس��ط 

هارهوف و كورتينگ
 )Harhoff and Korting: 1998( ارائ��ه ش��ده اس��ت. منطق كاملًا 
روش��ن اس��ت. كي SME با ارتباط طولاني‌تر با بانك، اطلاعات مهمي 
را دررابطه‌ب��ا تمايل ب��ه/ توانايي در بازپرداخت تعه��دات وام در اختيار 
بانك قرار داده اس��ت. ميزان عدم تقارن اطلاعاتي، زماني كه بانك ضعف 
اطلاعات��ي دارد كاهش ميي‌اب��د و بنابراين نقش وثيق��ه در محدودکردن 
ريس��ك اعتباري و مخاطرات اخلاقي اهميت كمت��ري ميي‌ابد. به همین 
ترتيب، بانك ممكن اس��ت ميزان كمتري وثيقه مطالبه كند و ممكن است 

حتي وام بدون وثيقه اعطا كند.
 مدت‌زمان ارتباط بانك با مش��تري رابطه‌ منفي با س��طح وثيقه موردنیاز 
توس��ط بانك دارد. هرقدر ارتباط بانك با مشتري طولاني‌تر باشد، سطح 
وثيقه موردنیاز بانك كاهش ميي‌ابد. زيرا بهتر مي‌توان ريس��ك اعتباري را 
از نظر ش��فافيت بيش��تر داوري كرد. در اين مرحله، مشاهده ميك‌نيم كه 
مي��زان وام و ال��زام وثيقه با حداكثر مبلغ تس��هيلات پس از اعمال تعديل 

نسبت به ارزش بازار دارايي وثيقه، رابطه مستقيم دارد.
منبع: بانک��داری خرد )2( )بازاریابی دیجیتال��ی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انسانی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک 

سامان، آکادمی سامان، بخش سوم، فصل دوم، قسمت اول
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سرد و گرم چشیده‌های بانک سامان
گفتگو با همکاران شعبه ساری

گفت‌وگو: جعفر تکبیری  
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در این ش��ماره از نشریه بانک س��امان با همکاران شعبه ساری به گفتگو 
نشسته‌ایم تا از آخرین وضعیت همکاران این شعبه مطلع شویم. 
 در ابتدا با آقای طاهری رئیس شعبه ساری به گفتگو نشستیم. 

 آقای طاهری با تشک��ر از وقتی که در اختیار ما گذاشتید، لطفاً ابتدا 
از سابقه‌ی خود در بانک سامان برایمان بگویید.

س�الم، من س��یدعبدالمجید طاهری هس��تم، 47 س��اله و دارای مدرک 
کارشناس��ی مدیریت بازرگانی. از س��ال 1383 با افتتاح شعبه بابل فعالیت 
خود را در بانک س��امان آغاز کردم. پس از مدتی، در سال 1389 به عنوان 
معاون ش��عبه به شعبه آمل منتقل شدم و تا سال 1393 در آنجا مشغول به 
کار بودم. از آن س��ال تا 1397، مسئولیت ریاس��ت شعبه بابل را بر عهده 
داش��تم و از دی‌ماه 1397 تاکنون به عنوان رئیس ش��عبه س��اری خدمت 

می‌کنم.
 شعبه ساری چه ویژگی‌ها و وظایف خاصی دارد؟

ش��عبه ساری در مرکز استان مازندران قرار دارد و علاوه بر ارائه خدمات 
بانکی به مش��تریان، وظیفه جمع‌آوری وجوه فروش��گاه‌های مرکز و شرق 
اس��تان را نیز بر عهده دارد. تنوع مش��تریان این ش��عبه از لحاظ صنفی و 
نیازهای مالی بالاس��ت. همچنین، این ش��عبه به‌عنوان شعبه ارزی شناخته 
شده و در پروژه سامان 1404 نیز به‌عنوان یکی از شعبه‌های SME یا کارا 
تعیین شده است. در حال حاضر، 14 نفر همکار اصلی و 5 نفر از کارکنان 

شرکت آفتاب تجارت در این شعبه مشغول به کار هستند.
 در رابطه با برنامه‌های بازاریابی و جذب مش��تریان در شعبه ساری 

توضیح دهید.
باتوجه به اینکه شعبه س��اری به عنوان شعبه کارا در برنامه سامان 1404 
ش��ناخته ش��ده، تمرکز اصلی ما بر جذب مشتریان حقوقی جدید و حفظ 
مشتریان عمده حقیقی و حقوقی فعلی است. برای دستیابی به این هدف، 

تیم بازاریابی ش��عبه متش��کل از رئیس، معاونان و همکاران متخصص در 
فروش، به‌طور مس��تمر نسبت به بررسی مالی و اعتباری مشتریان حقوقی 
جدید اقدام می‌کنند. پس از شناس��ایی مشتریان بالقوه، جلسات حضوری 
بازاریابی برگزار می‌ش��ود. همچنین، ما لیس��ت مش��تریان ممتاز و ویژه را 
بین همکاران شعبه تقسیم می‌کنیم و از طریق تماس تلفنی و مشاوره‌های 

تخصصی، خدمات مناسب را به آنان معرفی می‌کنیم.
 ی��کی از موضوع��ات مهم در بان��کداری امروز، توس��عه خدمات 
الکترونیک و غیرحضوری است. در این زمینه شعبه ساری چه اقداماتی 

انجام داده است؟
خوش��بختانه بانک سامان سابقه‌ای درخشان در ارائه خدمات الکترونیکی 
دارد و ما نیز در ش��عبه ساری سعی کرده‌ایم با تشویق مشتریان به استفاده 
از ابزارهای الکترونیکی، نق��ش مؤثری در صرفه‌جویی زمان و هزینه آنها 
ایفا کنیم. این اقدامات نه‌تنها باعث افزایش کیفیت خدمات می‌شود، بلکه 
حج��م عملیات حضوری را نیز کاهش داده و امکان رس��یدگی بیش��تر به 

نیازهای ویژه مشتریان را فراهم می‌سازد.
 همکاری شعبه با شرکت‌های بیمه چگونه است؟

در ح��وزه بیمه نیز فع��ال بوده‌ایم. ما از طریق ف��روش بیمه عمر و مانده 
بدهکار به مشتریان اعتباری و ارائه بیمه مسافرتی به متقاضیان ارز مسافرتی 
خدمات مناسبی را فراهم کرده‌ایم. همچنین، شعبه در معرفی و ارائه انواع 

بیمه‌ها به اصناف مختلف نیز فعالیت دارد.
 از بازسازی شعبه ساری برایمان بگویید.

از زمان تأس��یس شعبه در سال 1385، تغییر دکوراسیون و چینش داخلی 
شعبه انجام نشده بود. امسال در طرحی به نام "I am" تغییرات اساسی در 
فضای داخلی شعبه انجام شد که تأثیر مثبتی بر روحیه همکاران و مشتریان 
داش��ته است. این بازسازی به ما امکان می‌دهد خدمات خود را با محیطی 

جذاب‌تر و مؤثرتر ارائه دهیم.
 در پایان، آیا برنامه یا هدف خاصی برای آینده نزدیک شعبه دارید؟
بله، تمرکز ما در س��ال‌های پیش رو بر جذب بیش��تر مشتریان حقوقی و 
ارائه خدمات ویژه به مش��تریان خاص خواهد بود. امیدواریم با بهره‌گیری 
از راهکارهای نوین بانکی و همچنین توس��عه زیرس��اخت‌های دیجیتال، 
بتوانیم در راس��تای اهداف س��امان 1404 خدمات بهتری را به مش��تریان 

ارائه کنیم.
 خوشحال بودم که قرار است در محیطی شاد و پرانرژی کار کنم 

 لطفاً از شروع فعالیت خود در بانک سامان بگویید.
من فاطمه پاچناری، معاون ش��عبه ساری هستم. متولد تیر 1362 و دارای 
مدرک کارشناسی ارشد ریاضی محض. از مرداد 1387 افتخار دارم که در 
بانک سامان فعالیت می‌کنم. شروع کارم در شعبه اقدسیه تهران بود و طی 
حدود چهار س��الی که در تهران بودم، تجربه فعالیت در شعب آرژانتین و 
پارک س��اعی را نیز کس��ب کردم. از همان ابتدا به بخش ارزی علاقه‌مند 
ش��دم و با حمایت جناب آقای سماک، ریاست محترم شعبه پارک ساعی، 
دوره‌ه��ای تخصص��ی ارزی را گذراندم و به‌طور حرف��ه‌ای در این بخش 
فعالیت کردم. پس از تولد پس��رم ایلیا در س��ال 1390، درخواست انتقالی 
دادم و به ش��عبه بابل منتقل ش��دم. پس از یک سال و با تشکیل سرپرستی 
استان‌های شمال در ساری، به عنوان کارشناس سرپرستی به ساری منتقل 

عبدالمجید طاهری - رئیس شعبه
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ش��دم و سپس در خرداد 1393 در بخش ارزی شعبه ساری مشغول شدم. 
در س��ال 1395 به معاونت ارزی شعبه ساری رسیدم و اکنون بیش از 10 

سال است که در این شعبه در کنار همکاران خوبم فعالیت می‌کنم.
 احساس شما در روزهای ابتدایی استخدام چگونه بود و اکنون چه 

احساسی دارید؟
روزه��ای اول وقت��ی با چهره‌های پرانرژی و باانگی��زه همکاران آموزش 
مواجه ش��دم، خیلی خوش��حال بودم که قرار اس��ت در محیطی ش��اد و 
پرانرژی کار کنم. امروز هم با گذش��ت بیش از 16 س��ال، همان احساس 
روزهای اول را دارم چون هنوز در محیطی گرم و پرانرژی فعالیت می‌کنم.

 چالش‌های شغلی در بانک را چگونه ارزیابی میک‌نید؟
بانکداری به‌طور ذاتی ش��غلی پر از اس��ترس و چالش اس��ت، ولی اینکه 
محی��ط کاری به نحوی باش��د که کنترل اس��ترس و مدیریت چالش‌ها را 
آس��ان‌تر کند، بسیار اهمیت دارد. خوشبختانه، در شعبه ما با رفتار دوستانه 
و برخورد عالی همکاران، این شرایط فراهم شده است. یکی از برنامه‌هایی 
که برای ایجاد محیط کاری ش��ادتر و صمیمانه‌ت��ر داریم، برگزاری ناهار 
دس��ته‌جمعی ماهان��ه با حضور همه همکاران اس��ت که لحظات ش��ادی 

برایمان رقم می‌زند.
 ارتباط��ات بین همکاران و تأثیر مدیریت ش��عبه را چگونه ارزیابی 

میک‌نید؟
ما در شعبه ساری روابط دوستانه‌ای داریم و همکاران با یکدیگر صمیمانه 
رفتار می‌کنند. ناگفته نماند که مدیریت آقای طاهری، رئیس محترم شعبه، 
و رفتار صمیمانه و اخلاق عالی ایش��ان تأثی��ر زیادی در ایجاد این محیط 
گرم و ش��اد داشته است. یکی از افتخاراتم در طول این سال‌ها، همکاری 

در کنار ایشان است. ایشان واقعاً الگوی کاملی هستند.
 برای تحقق اهداف اس��تراتژی 1404 بانک س��امان چه برنامه‌ای در 

شعبه ساری دارید؟
ما در ش��عبه ساری یک تیم کامل و پرتلاش داریم. با برنامه‌ریزی دقیق و 
هدفمند، تلاش می‌کنیم به اهداف و استراتژی 1404 بانک سامان نزدیک‌تر 

شویم و در این مسیر، از دانش و همکاری همکاران استفاده می‌کنیم.
 رقابت سالم بین همکاران شکل گرفته است 

مینا ارمشی، کارشناس ارشد حسابداری و از کارکنان باسابقه بانک سامان، 
سال 1386 همزمان با افتتاح شعبه گنبد وارد این بانک شد و در طول مسیر 
حرفه‌ای خود، به یکی از اعضای کلیدی شعبه ساری تبدیل شده است. در 

ادامه، با او درباره تجربیاتش در بانک سامان گفت‌وگویی داشتیم.
 لطفاً در ابتدا از آغاز فعالیت‌تان در بانک سامان بگویید. 

بله، من از س��ال 1386 با افتتاح شعبه گنبد به جمع خانواده بانک سامان 
پیوستم. سپس مدتی در شعبه بابل فعالیت داشتم و از سال 1395 به شعبه 
ساری منتقل شدم. در سال 1399 نیز به عنوان معاون شعبه انتخاب شدم. 
حضور من در این بانک با افتتاح شعبه گنبد همزمان شد و این باعث شد 
که یک رقابت خاص و س��الم بین همکاران برای ارائه بهترین خدمات به 
مشتریان شکل بگیرد که این رقابت، لذت کار را برای من چند برابر کرده 

بود.
 چه چیزی باعث شد بانک سامان را برای ادامه فعالیت خود انتخاب 

کنید؟ 

جالب اس��ت بدانی��د که پیش از بانک س��امان، مصاحب��ه‌ای در یکی از 
بانک‌های دولتی نیز داش��تم. اما زمانی که برای مصاحبه در بانک س��امان 
حاضر شدم، محیط اداری بانک و برخورد گرم مصاحبه‌کنندگان، مخصوصاً 
آقای خاکسار، حس خوبی به من داد. آنجا توانستم خودِ واقعی‌ام باشم و 

همین مسأله، علاقه‌ام را برای کار در بانک سامان بیشتر کرد.
 ارتباط شما با مشتریان شعبه چگونه است؟ 

ارتباط با مش��تریان یکی از بهترین بخش‌های کار من است. همیشه سعی 
ک��ردم با انرژی بالا کار کنم و این انرژی مثب��ت از برخوردهای خوب با 
مش��تریان نیز به من باز می‌گردد. حتی وقتی دیر وقت به خانه می‌رس��م، 
خانواده‌ام همیشه می‌گویند چقدر خوب است که با انرژی برمی‌گردی. این 
انرژی مثبت به دلیل تعاملات خوبی اس��ت که با مش��تریان داریم، هرچند 
گاهی چالش‌هایی هم پی��ش می‌آید، اما بار مثبت این ارتباطات به مراتب 

بیشتر است.
 فضای کار در شعبه ساری را چگونه توصیف میک‌نید؟ 

ما بیش��تر زمان روز را در ش��عبه می‌گذرانیم، بنابراین داشتن یک محیط 
صمیمی و دوس��تانه برایمان اهمیت زیادی دارد. خدا را ش��کر در ش��عبه 
س��اری یک تیم هماهن��گ و صمیمی داری��م. به ویژه ج��ا دارد از آقای 
طاهری، ریاست محترم ش��عبه، تشکر ویژه‌ای داشته باشم که هر مشکلی 

را با کمترین تنش حل می‌کنند و این برای همه ما بسیار ارزشمند است.
 چه برنامه‌ها و اهدافی برای پیشبرد شعبه ساری دارید؟ 

در ش��عبه س��اری تلاش می‌کنیم ب��ا برنامه‌ای منظم و ب��ا همکاری تمام 
همکاران، کارایی بالایی داش��ته باش��یم و به اهداف بانک طبق استراتژی 
1404 دس��ت پیدا کنیم. تمرکز ما ارائه محصولات و خدمات به مشتریان 

هدف بانک است تا بتوانیم نقشی مؤثر در موفقیت بانک ایفا کنیم.
 در پایان، دیدگاه‌تان نسبت به حمایت‌های بانک از پرسنل چیست؟ 

فاطمه پاچناری - معاون شعبه
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مدیران ارش��د بانک س��امان همیشه دلسوزانه از پرس��نل و منابع انسانی 
حمای��ت کرده‌اند و این یکی از دلایل مه��م علاقه من به ادامه فعالیت در 

این بانک است.
 زمان جوانی به بانک سامان پیوستم 
 لطفاً از آغاز فعالیت خود در بانک سامان بگویید. 

من، س��پیده ملاکریمی، کارشناس ارشد ریاضی کاربردی، در سال 1387 
به بانک سامان پیوستم. ورودم به بانک در روزهای جوانی و پر از شور و 
شوق بود، اما با گذشت زمان و کسب تجربه، به پختگی و دیدی عمیق‌تر 

نسبت به شغل و مسئولیت‌هایم دست یافته‌ام.
 ش��غل شما در ش��عبه چگونه است و چگونه به تعاملات خود تنوع 

می‌بخشید؟ 
کارهای روزمره در شعبه به طور معمول ثابت و یکنواخت است، اما تعامل 
با مش��تریان و مواجهه با مس��ائل مختلف آن‌ها، چالش‌ها و جذابیت‌های 
خاص��ی را به کار ما اضافه می‌کند. این چالش‌ها موجب می‌ش��ود کار در 

شعبه برای من تنوع و لذت خاصی داشته باشد.
 ارتباط شما با همکاران و رئیس شعبه چگونه است؟ 

ارتب��اط من با همکاران و آقای س��ید عبدالمجی��د طاهری، رئیس محترم 
شعبه، بسیار خوب است. ما بخش زیادی از روز خود را در کنار یکدیگر 
س��پری می‌کنیم و به نوعی خانواده دوم یکدیگر شده‌ایم. این همکاری و 

حمایت متقابل، برای من ارزشمند و دلگرم‌کننده است.
 برای تحقق اس��تراتژی 1404 بانک چه برنامه‌ها و اهدافی را دنبال 

میک‌نید؟ 
تمام تلاشم را می‌کنم تا با راهنمایی‌هایی که از مدیریت دریافت می‌کنیم 
و همکاری نزدیک با همکاران عزیز، به استراتژی سامان 1404 دست پیدا 
کنی��م. هدف ما این اس��ت که با هماهنگی و همدل��ی، در ارائه خدمات و 

دستیابی به اهداف تعیین‌شده بانک موفق باشیم.
 چگونه تلاش میک‌نید تا رضایت مشتریان شعبه را جلب کنید؟ 

در برخورد با مش��تریان همیش��ه س��عی کرده‌ام به گونه‌ای رفتار کنم که 
دلس��وزی و توجه من به بانک و خود مشتری را حس کنند. به نظرم، این 
همدلی و نگرش، باعث ایجاد اعتماد بیشتر مشتریان نسبت به بانک سامان 

می‌شود.
 در پایان، حضورتان در شعبه ساری چه تأثیری بر زندگی حرفه‌ای 

شما داشته است؟ 
پس از تولد پس��رم، حضور در شعبه س��اری برای من بسیار خوشایند و 
رضایت‌بخش بوده اس��ت. افتخار می‌کنم که در کنار رئیس ش��عبه، آقای 
طاهری که با مهربانی و دلس��وزی ش��عبه را مدیریت می‌کنند، و همکاران 

خوبی که در اینجا دارم، مشغول به کار هستم و از این بابت خرسندم.
 خوشحالم که در یک بانک درجه یک فعال هستم 

 لطفاً کمی درباره سوابق و تجربه‌تان در بانک سامان بگویید.
من سمیرا محمدی، 40 ساله و دارای مدرک کارشناسی مدیریت بازرگانی 
هس��تم. از زمان اس��تخدامم در بانک س��امان، که 15 س��ال و شش ماه از 
آن می‌گذرد، بس��یار خوش��حال بوده‌ام که در یک بانک درجه‌یک و معتبر 

فعالیت می‌کنم.
 ارتباط با مشتریان چه تاثیری در مسیر حرفه‌ای شما داشته است؟ 

ارتباط با اقش��ار مختلف جامعه و نحوه برخورد با هر گروه از مشتریان، 
تجربه‌های ارزش��مندی را برای من به همراه داشته است. این تعاملات به 
من کمک کرده است که از نظر رفتاری و روانشناختی پیشرفت قابل‌توجهی 

داشته باشم و مهارت‌هایم در ارتباط مؤثر با مشتریان بهبود یابد.
 ارتباط ارتباط شما با همکاران و رئیس شعبه چگونه است؟

 ارتباط بس��یار خوبی با همکارانم و به ویژه جناب آقای طاهری، رئیس 
محترم شعبه، دارم. ایشان با مدیریت دلسوزانه‌شان به ایجاد فضای دوستانه 

و حرفه‌ای در شعبه کمک شایانی کرده‌اند.
 برای تحقق اهداف بانک چه برنامه‌هایی دارید؟ 

هم��واره تلاش کرده‌ام تا همگام ب��ا اهداف و برنامه‌ریزی‌های بانک پیش 
بروم و در راستای تحقق استراتژی‌ها و اهداف بلندمدت بانک سامان قدم 
ب��ردارم. همواره به این باور دارم که باید همس��و با برنامه‌های بانک عمل 

کرد تا موفقیت‌های بیشتری را رقم بزنیم.
 ارتباط در ارتباط با مشتریان چگونه رفتار میک‌نید؟ 

سعی می‌کنم در تعاملاتم با مشتریان، هم منافع بانک و هم منافع آن‌ها را 
در نظر بگیرم. زیرا معتقدم بانک به دنبال مش��تری خوب و مشتری هم به 
دنبال یک بانک خوب است. این نوع ارتباط، اعتماد بیشتری میان مشتری 

و بانک ایجاد می‌کند.
 ارتباط به‌طور کلی حضور ش��ما در بانک چه حس��ی برای شما به 

همراه دارد؟ 

حمید کربلایی آقاملکی سیدجعفر جمالیآرش آذین فر
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تمام لحظاتی که در بانک بوده‌ام، برایم ش��یرین و دلنش��ین بوده اس��ت. 
امیدوارم بتوانم در مس��یر ش��غلی‌ام موفق باش��م و به نحوی عمل کنم که 

قدردان محبت‌ها و حمایت‌های مدیران بانک سامان باشم.
 همانند مارکوپولو مشغول به کار بودم 

 لطفاً از ش��روع فعالی��ت خود در بانک س��امان و تجربه‌تان در این 
حوزه بگویید.

من محمدرضا ملاابراهیمی، 40 ساله و کارشناس ارشد مدیریت کارآفرینی 
هستم. از سال 1387 با شروع کار در باجه بیمه بانک سامان وارد این حوزه 
ش��دم و از آن زمان به بعد همچون یک مارکوپولو در ش��عب مختلف از 
گنبد تا مشهد و حالا در ساری مشغول به کار بوده‌ام. علیرغم اینکه بدون 
کنکور و با س��همیه استعداد درخش��ان در مقطع دکتری قبول شدم، اما به 
دلیل مخالفت بانک، ادامه تحصیل ندادم و تصمیم گرفتم مسیر حرفه‌ای‌ام 

را در بانک سامان ادامه دهم.
 دستاوردهایتان در حوزه بیمه و بانک چگونه بوده است؟ 

در طول سال‌ها، چندین مقام و لوح تقدیر در حوزه فروش بیمه به دست 
آورده‌ام. دوبار هم توانس��ته‌ام به مرحله مقدماتی مس��ابقات پلنت راه پیدا 
کنم. به قول معروف، تا س��ه نش��ه بازی نش��ه! امیدوارم سال آینده با ارائه 

ایده‌ای جذاب، هتریک کنم و به مراحل بالاتر مسابقات راه یابم.
 ارتباط با توجه به س��ابقه شما در حوزه فروش، این مسیر در بانک 

چگونه برایتان جذاب شده است؟ 
کار در بان��ک، به‌خصوص در بخش فروش، برای من که س��ابقه فروش 
بیمه دارم، بس��یار جذاب است. بانک سامان با رویکرد فروش‌محور خود، 
فرصت‌های زیادی برای ما فراهم می‌کند. طی این س��ال‌ها در قسمت‌های 
مختل��ف بان��ک از فروش ت��ا عملی��ات و پش��تیبانی به عن��وان نیرویی 

همه‌فن‌حریف، هر جا نیاز بوده کمک کرده‌ام و به آن افتخار می‌کنم.
 چالش‌های روزمره شما در شعبه چیست؟ 

یکی از چالش‌های اصلی ما ش��لوغی ش��عبه و حضور مداوم کارپردازان 
ش��رکت‌های مختلف اس��ت. برخی از آن‌ها زودتر از ما به شعبه می‌رسند 
و دیرتر هم می‌روند! به ش��وخی به آن‌ها می‌گوییم که اگر زحمتی نیست، 
سماور را روشن کنید تا ما بیاییم چای آماده باشد، و هنگام خروج چراغ‌ها 

را خاموش کنید.
ارتباط شما با همکاران در شعب مختلف چگونه است؟

 در تمام ش��عبی که کار ک��رده‌ام، ارتباط صمیمان��ه و خوبی با همکاران 
داشته‌ام. هیچ‌وقت چالش��ی با همکارانم نداشته‌ام و همچنان با بسیاری از 
همکاران ش��عب قبلی در ارتباط هس��تم و از دوس��تی و همکاری با آن‌ها 

لذت می‌برم.
 ارتباط حرف آخر؟ 

اگر عمری باقی باش��د و ماندگار شوم، این جمله را به یادگار می‌گذارم: 
"می‌نویسم روی کوه بیستون، زنده باد یاران خوب روزگار."

 بانکداری حرفه جذابی است 
آرش آذین‌فر، بانکدار فروش شعبه ساری بانک سامان، با بیش از یک دهه 
تجربه و دارنده مدرک دکترای حس��ابداری، از بانکداران باتجربه و متعهد 
این بانک به شمار می‌آید. وی که پیش از ورود به بانک سامان، حسابرس 
ارش��د یکی از مؤسسات حسابرسی معتبر بود، با نوشتن مقالات متعدد در 
نش��ریه سامان و ارائه خدمات مش��اوره مالی به مشتریان، سهم بزرگی در 
تقویت ارتباط بانک با جامعه داش��ته اس��ت. در این گفت‌وگو، آذین‌فر از 
تجربه کاری خود در شعب مختلف، دیدگاهش نسبت به حرفه بانکداری 

و نقشش به‌عنوان مشاور مالی مشتریان سخن می‌گوید.
 لطفاً از ش��روع حضورتان در بانک سامان و مسیری که طی کردید، 

بگویید. 
من آرش آذین‌فر هس��تم و یازدهمین س��ال حضورم در بانک س��امان را 
س��پری می‌کنم. قبل از پیوس��تن به این بانک، به‌عنوان حسابرس ارشد در 
مؤسس��ه حسابرس��ی مفیدراهبر در تهران فعالیت می‌کردم و حقوق ما به 
ش��عبه آفریقای شمالی بانک س��امان واریز می‌شد. همیشه جو صمیمی و 
حرفه‌ای این شعبه برایم جذاب بود و همین موضوع باعث شد به‌صورت 
اتفاقی درخواس��ت استخدامم را در س��امانه بانک ثبت کنم. ماه بعد برای 
مصاحب��ه دعوت ش��دم و در نهایت با افتخار کارم را در ش��عبه بابل آغاز 
کردم. پس از گذراندن تجربه‌های ارزشمند در شعب بابل، آمل و حالا در 

شعبه ساری، همچنان از این جو صمیمانه و دوستانه لذت می‌برم.
 چه چیزی حرفه بانکداری را برای شما جالب کرده است؟ 

بانکداری حرفه‌ای بس��یار جذاب است، زیرا بانکدار در نقش یک مشاور 
مالی قوی برای مشتریان ظاهر می‌شود. این نقش باعث می‌شود که ارتباطی 
عمیق‌تر با مش��تریان برقرار کرده و بتواند نیازهای آن‌ها را به درستی درک 
کند. از طریق همین ارتباطات، ما می‌توانیم به ارائه خدمات و محصولات 

هانیه ساجدیهدی پورجعفرسپیده ملاکریمی
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بان��ک بپردازیم و در نتیجه، فروش و درآمد موردنظر بانک را ایجاد کنیم. 
به عقیده من، یک بانکدار باید ابتدا خود را جای مشتری بگذارد تا بتواند 
فروش موثری داشته باش��د. فروش بانکی یک بازی برد-برد است، یعنی 

هم مشتری سود می‌برد و هم بانک.
 فعالیت‌ها و دستاوردهای شما در بانک چگونه بوده است؟ 

من تاکنون 45 مقاله در نش��ریه سامان نوش��ته‌ام. البته مقالات زیادی نیز 
در نش��ریات دیگر به چاپ رسانده‌ام، اما نشریه سامان همیشه اولویت من 
بوده اس��ت. تلاش می‌کنم دانش و تجربیات خود را در اختیار همکاران و 

مشتریان قرار دهم تا سهم کوچکی در رشد و ارتقای بانک داشته باشم.
 دیدگاهتان درباره تیم شعبه ساری و اهداف آینده چیست؟ 

در ش��عبه س��اری، تیمی بس��یار هماهنگ و حرفه‌ای داریم که هرکدام از 
همکاران با تمام توان تلاش می‌کنند تا اهداف بانک را پیش ببرند. امیدوارم 
با همراهی این تیم خوب و همچنین مجموعه گروه مالی س��امان، بتوانیم 
بانک را به سمت ایده‌آلی که در استراتژی 1404 تعیین شده، هدایت کنیم.

 همکاری با شعبه ساری دلگرم کننده است 
 لطفاً کمی درباره ش��روع فعالیتتان در بانک س��امان و مسیری که تا 

امروز طی کردید، بگویید.
 من هانیه س��اجدی حیدری، 32 ساله و فارغ‌التحصیل کارشناسی حقوق 
هستم و در حال حاضر دوره پایان‌نامه کارشناسی ارشد جزا را می‌گذرانم. 
ابتدا به‌عنوان کارش��ناس حقوقی در سرپرستی شمال مشغول به کار بودم 
و از س��ال 1396 تا 16 دی 1402 در ش��رکت اعتبارسنجی حافظ سامان 
ایرانیان کار کردم. از 19 اسفند سال گذشته به شعبه ساری برگشتم و اکنون 

به‌عنوان بانکدار عملیات در بخش کلر فعالیت دارم.
 تجربه شروع کار در شعبه برای شما چگونه بود؟ 

روز اول حس و حال جالبی داشتم، انگار دانش‌آموزی بودم که برای اولین 
بار وارد کلاس اول ابتدایی می‌ش��ود و باید همه چیز را از ابتدا یاد بگیرد. 
از آنجایی که تجربه کاری در ش��عبه نداشتم، احساس می‌کردم شروعی از 

صفر برای من است، اما بسیار خوشحال بودم و مشتاق یادگیری.
 ارتباط ش��ما با مشتریان چگونه است و چه رویکردی در برخورد با 

آن‌ها دارید؟ 
روزانه با مش��تریان زیادی در ارتباط هس��تیم که هرکدام ش��خصیت‌های 
متفاوت��ی دارند. هدفم این اس��ت که با لبخند و آرام��ش، حس اطمینان و 

راحتی را به آن‌ها منتقل کنم. فرضم بر این است که مشتری اطلاعات کمی 
در مورد خدمات بانکی دارد و با صبر و حوصله به تمامی سوالاتشان پاسخ 
می‌دهم. در صورت نیاز، آن‌ها را به همکاران دیگر ارجاع می‌دهم تا بهترین 

راهنمایی ممکن را دریافت کنند.
 ارتباطتان با همکاران و رئیس شعبه چگونه است؟ 

از آنجا که پیش از این هم با برخی همکاران ش��عبه آش��نایی داشتم، آغاز 
همکاری مجدد با آن‌ها برایم بس��یار دلگرم‌کننده بود. از همه همکارانم به 
خاطر انتقال اطلاعات و همکاری صمیمانه‌ش��ان سپاس��گزارم و همچنین 
از رئیس محترم ش��عبه، جناب آقای طاهری، و معاونین محترم نیز نهایت 

تشکر را دارم.
در پایان، اگر نکته خاصی مدنظرتان اس��ت بفرمایید. همیشه سعی کرده‌ام 
با صب��ر و آرامش در ارائه خدمات بانکی، بهتری��ن تجربه ممکن را برای 
مشتریان ایجاد کنم و امیدوارم با همراهی همکارانم در شعبه ساری بتوانیم 

خدماتی شایسته را به مشتریان بانک سامان ارائه دهیم.
 بانک سامان فضایی متفاوت و پویا دارد 

علی حیدری، بانکدار باس��ابقه بانک س��امان در شعبه ساری، با 18 سال 
تجربه در این بانک و تحصیلات در رش��ته اقتصاد نظری، از افرادی است 
که همواره با علاقه‌مندی به خدمت‌رسانی به مشتریان پرداخته است. او که 
در آغاز کار، فرصت انتخاب میان چند بانک را داشته، به دلیل علاقه‌مندی 
به برند سامان، فعالیت در این مجموعه را انتخاب کرده و معتقد است که 
پویایی و تخصص همکاران در بانک سامان فضای کاری متفاوت و مثبتی 
ایجاد کرده اس��ت. در این مصاحب��ه، او از تجربه‌های خود و راهکارهایی 

برای موفقیت در کار بانکی می‌گوید.
 آقای حیدری، لطفاً درباره شروع حضورتان در بانک سامان و علت 

انتخاب این بانک توضیح دهید. 
من علی حیدری هس��تم، متولد 1360 و فارغ‌التحصیل کارشناسی اقتصاد 
نظری از دانش��گاه مازندران. در سال 1385 هم‌زمان در آزمون ورودی سه 
بانک س��امان، س��په و سرمایه قبول ش��دم؛ اما به دلیل علاقه‌ای که به برند 
بانک س��امان داش��تم، این بانک را انتخاب کردم و کار خود را در ش��عبه 

ساری آغاز کردم.
 نظرتان درباره تفاوت‌های بانک سامان با سایر بان‌کها چیست؟

به نظر من، بانک سامان فضایی متفاوت و پویا دارد. برخلاف بسیاری از 

مینا ارمشی محمدرضا ملاابراهیمیناهید وهاب زادهعلی حیدری
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بانک‌های دیگر که رویکردی تک‌بعدی در برخی وظایف دارند، همکاران 
ما در س��امان به تخصص‌های گوناگونی مس��لط هس��تند و در حوزه‌های 
مختلفی توانمندند. ای��ن چندبعُدی بودن همکاران و پویایی کاری، باعث 

جذابیت بیشتر شغل در بانک سامان شده است.
 ارتباط شما با همکاران و رئیس شعبه چگونه است؟ 

همواره سعی کرده‌ام با همه همکاران با احترام رفتار کنم. البته باید گفت 
که داش��تن یک روحیه دوس��تانه و صمیمانه از س��وی من به‌تنهایی کافی 
نیس��ت؛ وجود مدیری مثل آقای طاهری به‌عنوان رئیس شعبه نقش بسیار 
مؤثری در ایجاد فضای آرامش‌بخش و کاهش استرس برای همکاران دارد. 
برای من، ایش��ان مثل برادری بزرگ‌تر هس��تند و همکاری با ایشان بسیار 

دلپذیر است.
برای تحقق اهداف اس��تراتژیک بانک س��امان چه برنامه‌ای دارید؟ همواره 
تلاش می‌کنم که اهداف بانک را در استراتژی سامان 1404 به بهترین شکل 

ممکن پیش ببرم و در ارتقای جایگاه بانک سامان سهمی داشته باشم.
راهکار ش��ما برای ارتباط مؤثر با مش��تریان چیس��ت؟ رم��ز موفقیت در 
مواجهه با مشتریان، احترام متقابل و محبت است. همه مشتریان، صرف‌نظر 
از ش��غل یا سن‌شان، با محبت و احترام به‌خوبی ارتباط برقرار می‌کنند. در 
شهرستان‌ها که جامعه کوچک‌تر است، این نوع برخورد تأثیر بیشتری دارد 
و خدا را شکر که این اصل رفتاری را همیشه سرلوحه کار خود قرار داده‌ام 

و در این زمینه موفق بوده‌ام.
 مشتریانی با درخواست های متفاوت درجه 

 لطفاً از فعالیت خود در بانک سامان بگویید.
من ناهید وهاب‌زاده اتویی هس��تم، 43 س��اله و فارغ‌التحصیل کارشناسی 
زبان انگلیسی. حدود 18 سال سابقه کار دارم و در بخش فروش تخصصی 

مشغول به فعالیت هستم.
 روزهای اولیه استخدام را چگونه توصیف میک‌نید؟

روزهای نخس��ت اس��تخدامم پر از ش��ور و هیجان بود. بعد از گذراندن 
پروسه سخت آزمون و مصاحبه، بالاخره موفق به استخدام در بانک سامان 
ش��دم. در آن زمان هیچ آش��نایی با این بانک نداش��تم و شعبه ساری تازه 

افتتاح شده بود. تیم کوچک 6 نفره شعبه برای جذب هر یک از مشتریان 
تلاش می‌کرد و امروز، پس از گذشت 18 سال، شاهد بزرگ‌تر شدن شعبه 
و افزایش تعداد مشتریان و همکاران هستم و به این مسئله افتخار می‌کنم.

 چالش‌های روزمره شما در این شغل چیست؟
چالش‌های روزمره ما شامل مدیریت مشتریانی است که به شعبه مراجعه 
می‌کنند و درخواس��ت‌های متفاوتی دارند یا خود شعبه برای بازاریابی به 
آن‌ها مراجعه می‌کند. با توجه به ش��رایط اقتصادی و وجود رقبا، برآورده 
کردن همه خواس��ته‌های مش��تریان برای بانک امکان‌پذیر نیست و جذب 
مشتریان جدید به دلیل محدودیت‌های موجود در بانک، دشوارتر می‌شود.

 ارتباطات در شعبه شما چگونه است؟
روابط در ش��عبه ما بسیار دوستانه است و همه همکاران ارتباط خوبی با 
هم دارند. تلاش ما بر این است که روابطی دوستانه و توأم با احترام برقرار 
باش��د، چون همه ما اعضای خانواده بزرگ بانک س��امان هستیم. خدارو 
ش��کر که در شعبه‌ای مشغول به کار هستم که رئیس شعبه فردی دلسوز و 
محترم اس��ت و ایشان با دوستی و دلسوزی، همکاران را راهنمایی کرده و 

نقشه راه برای رسیدن به اهداف بانک سامان را ترسیم می‌کند.
 اهداف و برنامه‌های شما در شعبه چیست؟

از آن‌جا که شعبه ما SME است، بیشتر تلاش و هدف ما جذب مشتریان 
حقوق��ی جدی��د و نگهداری مش��تریان خوب قدیمی و ف��روش متقاطع 
محصولات اس��ت. مشتریان ما عمدتاً فعالان حوزه اصناف هستند و ما در 
این قس��مت تمام تلاش��مان را می‌کنیم که نیازهای مالی آن‌ها را شناسایی 
کرده و با ارائه مش��اوره‌های لازم، درخواست‌های بانکی آن‌ها را در اسرع 

وقت انجام دهیم.
 بهترین خاطره شما از زمان فعالیت در بانک سامان چیست؟

از 18 سال پیش که در بانک سامان استخدام شدم، شاهد رشد و پیشرفت 
این بانک بوده‌ام و این شیرین‌ترین خاطره برای تمام دوران کاریم است.

 احساس شما نسبت به انتخاب بانک سامان چیست؟
از اینکه بانک سامان را انتخاب کردم، خیلی خوشحالم و آرزوی من رشد 

و تعالی این بانک و رسیدن به قله‌های ترقی است.
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تیم فوتسال بانک س��امان در ششمین دوره مسابقات فوتبال جهانی شرکت‌ها 
)فیفکو( که در شهر هِراکلیون یونان برگزار ‌شد، موفق به کسب عنوان قهرمانی 

شد.
تیم فوتبال س��امان در این تورنمنت در اولین بازی خود موفق ش��د تیم کانون 
وکلای هراکلی��ون را ب��ا نتیجه 12 بر  1 شکس��ت دهد و در ادامه با شکس��ت 
تیم‌های س��یتا کیپ ورد، کردیت اسپرینگ انگلستان و پلیس یونان توانست به 
دور نهایی راه یابد که در مس��ابقه فینال با پش��ت سر گذاشتن تیم مستر کارت 
آمریکا )Master Card( با نتیجه 6 بر صفر، بر سکوی قهرمانی دور ششم این 

رقابت‌ها ایستاد.
شایان‌ذکر است تیم فوتبال 5 نفره بانک سامان، در حالی به این مسابقات اعزام 
شد که مدافع عنوان قهرمانی دور قبل )دور پنجم( این رقابت‌ها و همچنین قهرمان 
دور قبل مس��ابقات کشوری بوده است. گفتنی است، رقابت‌های فوتبال جهانی 
ش��رکت‌ها هر س��اله با حضور 16 تیم برگزار می‌شود و فینال این مسابقات نیز 
یکشنبه 6 آبان‌ماه با قهرمانی تیم بانک سامان به عنوان برنده نهایی دو دوره پیاپی 
این مسابقات و همچنین معرفی محمدرضا درستانی به عنوان برترین هافبک و 

میثم قنبری به عنوان ارزشمندترین بازیکن این مسابقات خاتمه یافت.
به مناس��بت موفقیت چشمگیر تیم سامان در این مس��ابقات، پس از بازگشت 
اعضای این تیم به میهن عزیزمان، مراسم استقبال و تقدیر از دست‌اندرکاران تیم 
س��امان در محل آمفی‌تئاتر برج سامان برگزار ش��د. در این مراسم که با حضور 
برخی از اعضای هیئت‌مدیره، مدیرعامل و برخی از معاونین و مدیران ارشد بانک 
برگزار ش��د، ضمن اهدای جوایز به اعضای تیم س��امان از تلاش‌های ایشان در 

راستای اعتلای نام سامان قدردانی شد.
در آغاز این مراس��م، علیرض��ا معرفت، مدیرعامل بانک س��امان گفت: این 
افتخار را هم برای س��امان به ارمغان آوردید و هم برای وطن عزیزمان ایران 
که ش��ما نماینده شایس��ته‌ای برای وطنمان بودی��د.  وی همچنین خطاب به 
حاضرین در مراس��م گفت: هیچ موفقتی به دست نمی‌آید مگر با برنامه‌ریزی 
درس��ت، ممارس��ت و خس��ته نش��دن و کار تیمی که همه اینها را در برنامه 
اس��تراتژی بانک هم دنبال می‌کنیم و موفقیتی که تیم فوتبال بانک س��امان به 
دست آورده هم از این قاعده مستثنا نیست و حاصل برنامه‌ریزی صحیح یک 
مربی خوب، خس��تگی‌ناپذیری تمام اعضای تیم و حمایت‌هایی بوده اس��ت 
که همه بخش‌های بانک و همکاران ش��ما بازیکنان از شما داشته‌اند که جای 

خالی شما را به‌خوبی پر کردند. 
در ادامه این مراس��م، سید مناف هاش��می، دبیرکل کمیته ملی المپیک ایران نیز 
ضمن تبریک کس��ب این افتخار به یکایک بازیکنان تیم فوتبال بانک سامان، از 
بانک س��امان که علاوه بر فعالیت‌های اقتصادی از فعالیت‌های ورزشی کارکنان 
خود حمایت می‌کند نیز تقدیر کرد. وی با یادآوری اقدامات پیشین بانک سامان 
در حمایت از تیم‌های ورزش��ی مثل تیم ملی والیبال و رویدادهای ورزشی مثل 
مسابقات تنیس فیوچرز، بانک سامان را از بانک‌های پیشرو در عرصه مسئولیت 
اجتماعی در حوزه ورزش معرفی کرد و ابراز امیدواری کرد که در آینده ش��اهد 

گسترش روابط میان کمیته ملی المپیک و بانک سامان باشیم.
علی صانعی س��رمربی تیم س��امان نیز به‌عنوان آخرین سخنران ضمن تقدیر از 
روحیه جنگندگی و خستگی‌ناپذیری بازیکنان تیم سامان، از مدیران ارشد بانک 
س��امان تش��کر ویژه‌ای کرد که نه‌تنها در پیروزی‌ه��ا و افتخارآفرینی‌ها بلکه در 
روزهای شکست و سختی نیز پشت این تیم را خالی نکردند و همیشه پشتیبان 

این تیم بوده‌اند. 

قهرمانی تیم سامان در مسابقات فوتبال جهانی شرکت‌ها )فیفکو(
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قهرمانی تیم سامان در مسابقات فوتبال جهانی شرکت‌ها )فیفکو(
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اهدای تندیس رضایتمندی 
ــتریان به بانک سامان مش

بانک س��امان، موف��ق به دریاف��ت تندیس رضایتمندی مش��تریان از 
چهاردهمین اجلاس رضایتمندی مشتری شد.

به گزارش سامان رسانه، در چهاردهمین اجلاس رضایتمندی مشتری 
که با حمایت وزارت صنعت، معدن و تجارت و با حضور ش��رکت‌ها 
و مؤسس��ات بزرگ اقتصادی کشور برگزار شد، بانک سامان توانست 
با کس��ب حدنصاب لازم در ش��اخص‌های مورد بررسی توسط کمیته 
داوری، تندی��س طلای��ی رضایتمن��دی مش��تریان را از آن خود کند. 
بانک س��امان در حالی موفق به دریافت این تندیس شد که این بانک 
اهمیت ویژه‌ای برای ثبت، پیگیری و پاس��خ به خواسته‌های مشتریان 
قائل اس��ت؛ به‌نحوی‌که از ابتدای س��ال جاری تا پایان مهرماه، واحد 
رس��یدگی به ش��کایات مشتریان بانک سامان پاس��خگوی بیش از 19 
هزار تماس مش��تریان بوده اس��ت. همچنین اداره رسیدگی به صدای 
مشتریان به‌عنوان متولی اصلی پاسخگویی به خواسته‌های مشتریان در 
بانک س��امان، در این مدت نزدیک به 4 هزار خواس��ته مشتریان را از 

کانال‌های مختلف دریافت، مورد بررسی و پاسخ داده است.

پولسار؛ سکوی تأمین مالی جمعی 
کارگزاری بانک سامان یک‌ساله شد

س��کوی تأمین مالی جمعی پولس��ار، به‌عنوان نوزدهمین س��کوی 
تأمین مالی جمعی کش��ور، فعالیت خود را از تاریخ ١۶ مهر ١۴٠٢ 
آغاز کرد. این سکو در پایان اولین سال فعالیت خود، با موفقیت ١۵ 
طرح را تأمین مالی کرده و بیش از ٢٠٠ میلیارد تومان سرمایه برای 

شرکت‌های تولیدی و بازرگانی جمع‌آوری نموده است.
در ط��ول این مدت، پولس��ار بیش از ٨٠ درخواس��ت تأمین مالی 
را دریاف��ت ک��رد. بااین‌ح��ال، تنه��ا ١٠ ش��رکت پ��س از ارزیابی 
دقیق صورت‌های مالی، اعتبارس��نجی ش��رکت و مدیران و س��ایر 
بررس��ی‌های فنی مطابق با دس��تورالعمل‌ها و ابلاغیه‌های کارگروه 
ارزیابی تأمین مالی جمع��ی و همچنین مصوبات کمیته تأمین مالی 
ش��رکت کارگزاری بانک س��امان، برای ارائه خدمات تأیید شدند. 
نتیجه این تلاش‌ها انتش��ار موفق ١۵ فراخوان و تأمین بیش از ٢٠٠ 

میلیارد تومان سرمایه در گردش برای شرکت‌های منتخب بود.
مراسم گرامیداشت سالروز تأسیس پولسار در تاریخ ١۵ مهر ١۴٠٣ 
با حضور مدیرعامل محترم ش��رکت کارگزاری بانک سامان برگزار 
ش��د. در این رویداد، پس از س��خنرانی مدیرعام��ل، از اعضای تیم 
واحد تأمین مالی جمعی به‌پاس زحمات و تلاش‌های ایشان تقدیر 
به عمل آمد. کارگزاری بانک س��امان، باتکیه‌بر توانمندی‌های خود 
در ح��وزه تأمین مالی جمع��ی، همواره در تلاش اس��ت تا با ارائه 
خدمات نوین و کارآمد، نقش مهمی در توسعه اقتصادی و حمایت 

از کسب‌وکارهای تولیدی و خدماتی کشور ایفا کند.
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برگزاری بزرگ‌ترین تور آموزشی 
شبکه فروش شرکت بیمه سامان  
تور آموزشی و تفریحی پنج‌روزه شرکت بیمه سامان با حضور 
بیش از ۷۰۰ نفر از اعضای ش��بکه فروش، عبدالرسول عطایی 
مع��اون اجرایی مدیرعامل، ش��یما آراء قائم‌مق��ام مدیرعامل و 

مدیران فنی شرکت در شهرستان نوشهر برگزار شد. 
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، در این دوره که 
بزرگ‌ترین تور آموزش��ی و تفریحی سالانه بیمه سامان است، 
»نیم��ا کیمیایی«، »علیرض��ا آزمندیان« و »محم��ود معظمی« از 
اساتید برجسته حوزه فروش، مطالبی را به‌منظور ارتقای سطح 
دانش و آگاهی ش��بکه فروش و آشنایی بیشتر آنها با تاکتیک‌ها 
و تکنیک‌های فروش در همه رشته‌های بیمه‌ای مطرح کردند. 

تأکی��د ب��ر لزوم ارتق��ای دانش فن��ی، اس��تفاده از روش‌های 
نوین فروش، تس��لط کامل بر هم��ه محصولات بیمه‌ای به‌ویژه 
محص��ولات حوزه بیمه زندگی، تعامل همه‌جانبه با مش��تریان، 
اس��تفاده از ظرفیت‌های رقابتی موجود در بازار به‌منظور جذب 
مش��تری و بهره‌گی��ری از ابزارهای فروش دیجیت��ال، از موارد 

مطرح شده در این دوره بود. 
در ای��ن دوره، همچنی��ن ۸ پن��ل پرسش‌وپاس��خ و آم��وزش 
ب��ا سرپرس��تان منتخب ف��روش برگزار ش��د. برپای��ی فضایی 
نمایشگاهی برای دیدار با مدیران فنی به‌منظور توسعه ارتباطات 
و تعامل و پاسخ‌دهی به سؤالات در همه محصولات بیمه‌ای از 

دیگر اقدامات انجام شده در این رویداد بود. 
در پایان این گردهمایی، از برترین‌های ش��بکه فروش شرکت 
بیمه سامان در حوزه فروش بیمه‌های زندگی قدردانی به عمل 
آمد.  از آموزش مس��تمر در کنار حمایت شبکه فروش به‌عنوان 
بخشی از برنامه‌های متعدد و همیشگی بیمه سامان برای توسعه 

شبکه فروش یاد می‌شود. 

همه ارکان بیمه سامان در خدمت شبکه 
فروش برای دستیابی به اهداف بزرگ 

معاون اجرایی مدیرعامل ش��رکت بیمه سامان با تأکید بر اهمیت شبکه 
فروش، اظهار داشت: تمامی بخش‌های شرکت به طور کامل در خدمت 
این ش��بکه هس��تند، زیرا امنیت و آسایش جامعه در گرو توسعه صنعت 
بیمه است و این توسعه از طریق تقویت شبکه فروش محقق می‌شود. به 
گزارش روابط‌عمومی بیمه سامان، عبدالرسول عطایی در همایش تفریحی 
آموزش��ی شبکه فروش  که با حضور بیش از 700 نفر در نوشهر برگزار 
ش��د، با اشاره به ضریب نفوذ 2.2 درصدی بیمه در ایران در مقایسه با 7 
درصد جهانی، اظهار داش��ت: سهم بیمه‌های زندگی در کشور ما حدود 
14 درصد است، درحالی‌که این رقم به طور میانگین در جهان حدود 50 
درصد است. وی افزود: بر اساس آخرین آمار، سهم بیمه‌های زندگی در 
سبد فروش بیمه سامان به 45 درصد رسیده و هدف ما افزایش این سهم 
به 60 درصد است. با توجه به انگیزه و انرژی موجود در شبکه فروش، 
اطمینان داریم این هدف به زودی محقق خواهد ش��د. عطایی همچنین 
به برنامه‌ریزی برای ارتقای جایگاه بیمه س��امان به رتبه شش��م در میان 
شرکت‌های بیمه و کسب سهم 6 درصدی از بازار بیمه کشور اشاره کرد 
و افزود: هدف ما دستیابی به رتبه اول در بیمه‌های زندگی است. وی رمز 
موفقیت و پیشرفت بیمه سامان را در کارآمدی، نوآوری در ارائه خدمات 
و محصولات، و توسعه فعالیت‌های برون‌مرزی مبتنی بر زیرساخت‌های 
دیجیتال دانست و تصریح کرد: شبکه فروش بیمه سامان که شامل مدیران 
و سرپرستان فروش است، از حمایت کامل شرکت برخوردار است، زیرا 
پیشرفت شرکت وابس��ته به این شبکه است. معاون اجرایی بیمه سامان 
همچنین از رونمایی محصول جدید این ش��رکت با نام »بیمه سالمندی« 
خبر داد که به‌زودی از طریق ش��بکه فروش عرضه خواهد ش��د و تأکید 
کرد: بیمه سامان در حوزه خرده‌فروشی پیشرو است و برخی محصولات 
آن مانند بیمه مس��افرتی، بیمه موبایل، بیم��ه درمان خانواده و بیمه عمر، 

ویژگی‌های منحصربه‌فردی دارند.
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معاون توسعه و زیرساخت و مدیر سرمایه انسانی بانک سامان از اعضای 
تیم کوهنوردی بانک س��امان که به مناس��بت بیس��ت و پنجمین سالگرد 
تأس��یس بانک س��امان، قله 5671 متری دماوند را فتح کرده بودند تقدیر 

به عمل آوردند. 
فرش��ته ضرابیه، معاون توسعه و زیرس��اخت بانک سامان در این مراسم 
ضم��ن تبریک به اعضای تیم کوهنوردی به‌خاطر عزم و اراده آهنین آنها، 

تندیس یادبود صعود به بام ایران را به ایشان تقدیم کرد.
به همین مناسبت و به‌منظور آشنایی بیشتر با نحوه صعود تیم افتخارآفرین 
کوهنوردی س��امان به قله دماوند، بخشی از جزئیات این صعود را با هم 

می‌خوانیم.
 تصمیم و برنامه‌ریزی همسو با رسالت سازمانی 

پیرو مصوبه آذر 1401 کمیته عالی سرمایه انسانی و با همکاری صورت 
گرفته توس��ط اداره رفاه و سلامت با باش��گاه کوهنوردی همت شمیران 
از ش��هریورماه 1402، دوازده برنام��ه صعود به قله‌های س��اکا، بندعیش، 
ورجین، ریزان، کلکچال، چین کلاغ، لتمال، واریش، عباسعلی، الیمستان، 
کمانکوه و توچال برای عموم پرسنل و یک دوره آموزش تئوری و عملی 
جهت صعود به قله دماوند در س��الروز تأس��یس بانک که شامل مباحث 
مربوط به پوش��اک و تجهیزات در کوهستان، تغذیه در کوهستان، اصول 
کوهپیمایی، بقا در کوهس��تان، صعود به ارتفاع و هم هوایی و ش��ب مانی 

برای تیم کوهنوردی بانک برنامه‌ریزی و اجرا گردید.
  صعودی فراتر از اوج: تیم کوهنوردی

 بانک سامان در فتح قله دماوند 
در ش��هریور 1403، تیمی 20 نفره از همکاران بانک س��امان با اتحاد و 
همدلی، راهی بام ایران، قله دماوند شدند؛ صعودی که از ماه‌ها قبل و در 
راستای برنامه‌های ورزشی بانک، طراحی و برنامه‌ریزی شده بود. با همت 
و پشتکار اعضای تیم، این رویداد نه تنها نمادی از عزم و اراده بود، بلکه 
به یادگار ماندگار از همبستگی و شوق فتح در میان همکاران تبدیل شد.

 آغاز سفر: از پلور به‌سوی افق‌های دماوند 
روز 10 ش��هریور 1403، همه اعضای تیم در هوایی خنک و دلپذیر، در 
قرارگاه پلور س��اعت 7 صبح گرد هم آمدند. پس از بررس��ی تجهیزات و 
دس��تورالعمل‌های نهایی از س��وی جناب آقای صیقلانی، سرپرست تیم، 
پاترول‌ها در ساعت 8 صبح آماده شدند تا تیم را به حسینیه، ابتدای مسیر 
صعود، منتقل کنند. در این لحظه، همگی به س��فری متفاوت و پرماجرا پا 

گذاشتند؛ سفری که هر گام از آن، چالشی جدید به همراه داشت.
 حرکت به‌سوی بارگاه سوم: گام‌به‌گام به‌سوی آسمان 

پس از اس��تراحتی کوتاه در حس��ینیه و صرف صبحانه، در س��اعت 10 
صبح، اعضای تیم صعود خود را آغاز کردند. مس��یر ابتدا با ش��یب ملایم 
همراه بود، اما رفته‌رفته دشوارتر می‌شد. صدای پاها روی خاک و سنگ، 
ب��وی گیاهان کوهی ک��ه در هوای خنک پیچیده ب��ود، همه و همه حس 

تقدیر از تیم کوهنوردی بانک سامان
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طبیعت وحش��ی و دست‌نخورده کوه دماوند را به کوهنوردان القا می‌کرد. 
بعد از چهار س��اعت پیمایش س��خت، در س��اعت 14 تیم به بارگاه سوم 
رسید. در این ارتفاع 4200 متری، اکسیژن کم و سرما بیشتر حس می‌شد. 
اما آموزش‌هایی که تیم در ماه‌های قبل دیده بود، کمک کرد تا همه بدانند 

چطور با شرایط سخت ارتفاع و فشار هوا کنار بیایند.
 شب پیش از صعود: استراحت برای روزی بزرگ 

تیم در ایگلوهایی که برای اس��تراحت آماده شده بود، مستقر شد. شب، 
درحالی‌که هوا سردتر می‌ش��د، همگی با هیجان صعود پیش رو در ذهن 
خود به خواب رفتند. ساعت 3 صبح، زمانی که آسمان هنوز تاریک بود، 

همه از خواب بیدار شدند و آماده پیمایش نهایی به‌سوی قله شدند.
 صعود نهایی: فتح بام ایران 

با اولین نورهای سپیده‌دم، تیم در ساعت 4:20 به سمت قله حرکت کرد. 
اینجا دیگر هر قدم س��خت‌تر از قبل ب��ود. در ارتفاعات بالاتر، بدن‌ها به 
چالش می‌افتاد، اما ش��وق رس��یدن به قله، انگیزه‌ای بود که هر سختی را 
قابل تحمل می‌کرد. ساعت 12 ظهر، پس از 8 ساعت پیمایش طاقت‌فرسا، 
اعضای تیم بانک س��امان بر بام ایران ایس��تادند. ب��اد ملایمی می‌وزید و 
گازهای گوگرد از دهانه قله بیرون می‌زد، اما هیچ‌چیز نمی‌توانس��ت مانع 

لذت و افتخار این صعود شود.
 لحظه‌های ناب: برافراشتن پرچم بانک سامان بر فراز قله 

بر روی قله دماوند، همه به دور هم جمع شدند و پرچم بانک سامان را 
به مناس��بت بیست و پنجمین سالگرد تأس��یس بانک به اهتزاز درآوردند. 
عکس‌های یادگاری گرفته ش��د و خستگی ساعت‌ها تلاش و تحمل، در 

همان لحظه‌های کوتاه ایستادن بر قله، به فراموشی سپرده شد.

 بازگشت به پایین: پایان یک ماجراجویی، آغاز یک خاطره ماندگار 
پس از حدود نیم ساعت روی قله، تیم بانک با خاطراتی ناب و احساسی 
بی‌نظیر از موفقیت، راه بازگش��ت را در پیش گرفت. مسیر شن اسکی، با 
ش��یب تند اما امن، آن‌ها را در س��اعت 15:30 به‌سرعت به سمت بارگاه 
س��وم رساند. در نهایت، پس از 7 ساعت پیمایش به سمت قرارگاه پلور، 

این ماجراجویی در ساعت 20:30 به پایان رسید.
 هم‌نوردان سامانی: 

1. فریبا رضایی مؤید  2. س��ینا هشترخانی  3. مصطفی طالبی مجرد  4. 
فریده س��هرابزاده   5. س��عید شیرخانی   6. نیما رسولی  7. امید تقی زاده   
8. س��رور فرخی   9. امید ارقند   10. رس��ول غلامی بیرامی   11. مهدی 
موس��وی دلازیانی   12. احس��ان جوادیان   13. رامین لطفعلی‌پورخوئی   
14. معصوم��ه زارع��ی  15. محمد روزبهان��ی   16. زینب پرویزی   17. 
نرگس خیری‌نژاد   18. فرش��ته علی‌بیگی   19. احس��ان شوش��تری  20. 

سید حسین معینی‌فر
 اطلاعات کلی بام ایران: 

استان: مازندران
منطقه: پلور

ارتفاع قله: 5671 متر
ارتفاع شروع برنامه )گوسفند سرا(: ۳۰۰۰ متر

ارتفاع صعود شده: ۲۶۱۰ متر
ارتفاع بارگاه سوم: ۴٢٠٠ متر

ارتفاع آبشار یخی: ۵۱۰۰ متر  
کل مدت‌زمان صعود و فرود: 18 ساعت
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با هدف آشنایی با اقدامات و عملکرد بانک سامان در آذربایجان شرقی صورت گرفت:

سفر اعضای هیئت‌مدیره بانک سامان به تبریز 
| جعفر تکبیری|

احم��د مجته��د، رئی��س هیئت‌مدیره بان��ک س��امان، قانونمندی و 
صمیمی��ت را رمز موفقیت بانک س��امان عنوان کرد و خاطرنش��ان 
ساخت که سفر اخیر وی به همراه هیئت‌مدیره به تبریز، دستاوردهای 
قابل‌توجهی داش��ت. وی توضیح داد که یکی از مهم‌ترین دلایل این 
سفر، بررس��ی وضعیت کارخانه ذوب‌آهن عجب‌شیر بود که پس از 
س��ال‌ها مشکلات حقوقی، س��رانجام به نام بانک سامان ثبت شد و 
هم‌اکنون متعلق به بانک اس��ت. این کارخانه که جزء مطالبات بانک 
س��امان بوده و پ��س از کش‌وقوس فراوان مالکی��ت آن به نام بانک 

س��امان ثبت شد، با اصلاحات و سرمایه‌گذاری می‌تواند به سوددهی 
بالاتری دست یابد. 

رئیس هیئت‌مدیره بانک سامان همچنین می‌گوید: مشکل اصلی این 
واحد، قطعی برق بود که موضوع تولید را با چالش روبرو کرده بود؛ 
اما با برنامه‌ریزی انجام‌ش��ده، این چالش تا حدی مدیریت ش��ده و 

هزینه‌های اضافی نیز جبران شده است.
وی افزود که بانک س��امان در نظر دارد با درنظرگرفتن شرایط، این 
دارایی را از س��بد دارایی تملیکی خود خارج کند. او توضیح داد که 
برای این منظور، دو راهکار موجود اس��ت؛ یکی از طریق عرضه در 
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بورس که ممکن اس��ت چند س��ال به طول بینجامد و دیگری از طریق 
مزایده که این موضوع در حال بررس��ی است. احمد مجتهد تأکید کرد 
که بانک سامان به‌هیچ‌وجه به دنبال بنگاه‌داری نیست و هدف نهایی آن، 

بهره‌وری مناسب از دارایی‌ها و سرمایه‌ها است.
مجتهد همچنین اش��اره کرد که هیئت‌مدیره بانک سامان در این سفر، 
از ساختمان آذر در تبریز نیز بازدیدی داشتند. وی گفت این ساختمان، 
سال‌هاس��ت که در تملک بانک بوده و به‌رغم تلاش‌های مختلف هنوز 
مش��تری برای فروش این ساختمان پیدا نشده است. وی اضافه کرد که 
در صورت نبود مش��تری برای فروش آن، می‌توان از طریق اجاره‌دادن 
این س��اختمان درآمدزایی ک��رد، چراکه خالی مان��دن آن به نفع بانک 
نیس��ت. لازم به ذکر است که این س��اختمان دارای دو بخش اداری و 
فرهنگی اس��ت که بخش فرهنگی آن در حال حاضر آماده بهره‌برداری 

است.

وی در ادامه خاطرنش��ان کرد که هیئت‌مدیره بانک بازدیدی از شعب 
بانک س��امان در تبریز داش��تند و به گفته او، شعب تبریز از فعال‌ترین 
ش��عب بانک سامان هستند و کمترین میزان مطالبات را دارند. همچنین 
باتوجه‌به صنعتی بودن تبریز، پیش��نهاد شد که فعالیت شرکتی بانک در 

این شهر توسعه یابد.
علاوه بر این، مجتهد از شرکت پمپ‌سازی ایران که یکی از افتخارات 
تبریز و ایران محس��وب می‌ش��ود نیز بازدیدی به عمل آورد. وی این 
ش��رکت را بسیار پیشرفته دانس��ت و افزود که این مجموعه، پمپ‌های 
پیش��رفته‌ای تولید می‌کند که در طرح‌های مل��ی همچون انتقال آب از 
دریای عمان و خلیج‌ف��ارس به مرکز ایران کاربرد دارند و همچنین در 
پروژه خط انتقال نفت به جاسک نقش کلیدی دارد. وی در پایان ابراز 
امیدواری کرد که این ش��رکت همکاری بیش��تری با بانک سامان داشته 

باشد.
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| جعفر تکبیری| 
 مراس��م رونمایی از نخس��تین گزارش سرمایه انس��انی بانک سامان با حضور 

مدیران ارشد این بانک رونمایی شد.
به گزارش سامان رسانه، مراسم رونمایی از گزارش سرمایه انسانی بانک سامان 
با حضور فرشته ضرابیه معاون توسعه و زیرساخت و همچنین پیمان نادری مدیر 

سرمایه انسانی بانک سامان در سالن همایش‌های این بانک برگزار شد.
در ابتدای این مراس��م فرشته ضرابیه در تش��ریح دلیل تهیه این گزارش عنوان 
کرد: موضوع س��رمایه انسانی در بانک سامان بسیار ارزشمند است و علت این 
که ما از عنوان الماس در عنوان این گزارش استفاده کرده‌ایم، این حقیقت است 
که کارکنان ما پس از گذر از سختی‌ها و مشکلات به شکل الماس درآمده‌اند و 
می‌درخشند. همکاران ما در طول این سال‌ها با سختی‌ها و مشکلات فراوانی مثل 
شرایط کرونا در محل کار خود حاضر شدند و باوجود تمام مسائل و مشکلات 

به خدمت‌رسانی پرداختند.
معاون توسعه و زیرساخت بانک سامان ادامه داد: در واقع سرمایه‌های انسانی ما 
در دو محیط زندگی می‌کنند؛ اولی محیط کار و دومی محیط زندگی شخصی. در 
نتیجه برقراری آرامش در محیط کار می‌تواند بر زندگی شخصی آنان نیز تأثیرگذار 

باشد که ما سعی داریم این محیط را به بهترین شکل برایشان فراهم کنیم.
ضرابیه اظهار داشت: توجه به‌تمامی نیازهای منابع انسانی در بخش‌های مختلف 
فرهنگی، ورزشی و سلامت همکاران از اهمیت زیادی برای ما برخوردار است و 

دیدگاه مدیران سازمان نیز بر اساس همین موضوعات شکل‌گرفته است.
در ادامه این مراسم پیمان نادری مدیر منابع انسانی بانک سامان نیز گفت: هدف 
ما از تدوین و تهیه چنین گزارشی، صرفاً تبلیغات نیست، بلکه ما سعی داریم به 
دستاوردهای ارزشمندی برسیم که بتواند نیازهای منابع انسانی به‌ویژه نسل جدید 
را مرتفع کند. براین‌اساس ما همواره پروژه‌های مختلفی را تعریف و اجرا کردیم 

تا بتوانیم محیط کار متفاوتی را برای منابع انسانی مهیا کنیم.
وی افزود: ما باید انتظارات نسل جدید را به‌خوبی بشناسیم و تغییرات را بر طبق 
آن اعمال و اجرا کنیم. هیچگاه سرویس‌های ما در یک مدت طولانی و مستمر، 
به طور فرسایشی ارائه نشده و ما دائماً در حال ایجاد تغییرات مثبت و سازنده در 
سرویس‌های خود هستیم. مطمئناً ما روند رضایت‌سنجی را نیز با جدیت پیگیری 

می‌کنیم تا در صورت لزوم تغییرات لازم را انجام دهیم.
نادری خاطرنشان کرد: در این گزارش سعی شده اقدامات مهم این بانک به‌عنوان 
یک الگوی موفق ایرانی در حوزه برند کارفرمایی به مخاطبان داخلی و خارجی 
معرفی شود. همچنین هدف دیگر بانک سامان از انتشار این گزارش، آشنایی با 
محیط کار برای کارجویان و اشتراک تجربه و دانش با متخصصان حوزه سرمایه 

انسانی است.
در بخش دیگری از این مراس��م، فرش��ته ضرابیه معاون توس��عه و زیرساخت 
بانک سامان در پاسخ به پرسش یکی از خبرنگاران در خصوص میزان مهاجرت 
کارکنان و برنامه‌های اجرا شده در خصوص جلوگیری از مهاجرت کارکنان بانک 
سامان گفت: موضوع مهاجرت کارکنان به دو عامل داخلی و بیرونی ارتباط دارد. 
در حوزه داخلی ما همواره تلاش کردیم تا بهترین محیط کاری را برای پرس��نل 
ایجاد کنیم تا آنان با آرامش به در محیط کار حضور پیدا کنند. به‌عنوان نمونه یکی 
از چالش‌هایی که ممکن است باعث دغدغه و نگرانی پرسنل باشد، موضوع ابتلا 
به بیماری‌های خاص است که برخلاف سازمان‌های دیگر، حمایت‌های ویژه‌ای 
از همکاران مبتلا به بیماری خاص انجام می‌دهیم و حتی با اجرای برنامه پایش 
س�المت، تلاش کرده‌ایم تا از س�المت کارکنانمان مطمئن شویم و در صورت 

ارتباط مستقیم رشد وفاداری کارکنان با سود سازمان
انتشار نخستین گزارش سرمایه انسانی شبکه بانکی توسط بانک سامان
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ابتلا به بیماری، مانع از بروز شرایط خاص برای این دسته از همکاران شویم. در 
مجموع تلاش ما ایجاد یک محیط انس��انی برای کار است. اما در حوزه مسائل 

بیرونی، در واقع ما امکان تأثیرگذاری بسیار کمی دراین‌خصوص داریم.
در بخش دیگری از این مراس��م، یکی از خبرن��گاران در خصوص جابه‌جایی 
مداوم نیروهای آی‌تی در بین ش��رکت‌های مختلف سؤالی مطرح کرد که پیمان 
نادری، مدیر س��رمایه انسانی بانک سامان در پاسخ به این پرسش عنوان کرد: ما 
همیش��ه تلاش می‌کنیم تا از نیروهای خود مراقبت کنیم؛ اما بیرون از سازمان ما 
یک اقیانوس خونین رقابت برای جذب چنین نیروهایی است. بااین‌حال ما تلاش 
کرده‌ایم ت��ا از طریق ایجاد یک محیط کاری منعطف برای همکارانمان، منحنی 

خروج پرسنل را به سمت پایین هدایت کنیم.
فرش��ته ضرابیه نیز در خصوص نحوه ارتقای کارکنان بانک سامان عنوان کرد: 
ما در شعب بانک سامان، عملیات سنتی بانکی انجام نمی‌دهیم و به همین دلیل 
اقدام به ایجاد سمت‌های شغلی با نام عملیات، فروش، فروش تخصصی، معاون 
و رئیس شعبه کرده‌ایم که رسیدن به هرکدام از این سمت‌ها نوعی ارتقای کاری 
اس��ت. علاوه بر این همان‌طور که گفتم ما در شعب عملیات سنتی بانکی انجام 
نمی‌دهیم و به همین دلیل کارکنان شعب، مشاور مشتریان در بخش‌های مختلف 

هستند.
معاون توسعه و زیرساخت بانک سامان سپس در پاسخ به پرسشی در خصوص 
نرخ خروج از کارکنان از بانک س��امان گفت: ما از س��ال 1390 شروع به رصد 
نرخ خروج از بانک کردیم و امروز این نرخ زیر 2/5 درصد است که نرخ بسیار 

خوبی است.
در بخش دیگری از این مراس��م، پیمان نادری در پاس��خ به پرسش��ی پیرامون 
برنامه‌ریزی برای جذب نس��ل Z گفت: ما طی س��الیان گذشته به این موضوع 
فکر کردیم و مکانیزم خود را برای جذب این دس��ته از کارکنان تنظیم کرده‌ایم 
و کوشیده‌ایم بسته جبران خدمات متناسب با این نسل را طراحی کنیم. در حال 
حاضر نیز بر اساس نظرسنجی‌های صورت‌گرفته از نیروهای نسل Z جذب شده، 

عدد رضایت آنان، عدد خوبی است.
مدیر س��رمایه انس��انی بانک سامان در پاسخ به پرس��ش دیگری در خصوص 
تغییرات ش��اخص eNPS در گزارش بانک س��امان طی سالیان گذشته گفت: 
این ش��اخص به دلیل شرایط محیطی تغییرات داشته است. واقعیت آن است که 
ذات صنع��ت بانکداری خروج نیرو اس��ت؛ اما ما تلاش کردیم که با ایجاد یک 
محیط منعطف مانع از خروج کارکنان ش��ویم. یک نکته مهم این اس��ت که بر 
اساس داده‌های ما رشد وفاداری کارکنان یک سازمان با رشد سود سازمان ارتباط 

مستقیمی دارد.
در پایان این مراس��م، فرش��ته ضرابیه معاون توسعه و زیرساخت بانک سامان، 
عنوان کرد: بس��یار خوش��حالیم که امروز شاهد انتش��ار و رونمایی این گزارش 
هس��تیم. انتش��ار این گزارش‌ها باعث آشنایی مخاطبان با س��ازمان‌ها می‌شود و 
کارجویان از طریق این گزارش‌ها راحت‌تر می‌توانند تصمیم بگیرند که در کدام 
سازمان کار کنند. بر همین اساس معتقدم که اگر انتشار چنین گزارشی در همه 
س��ازمان‌ها اتفاق بیفتد، شفافیت بیشتر خواهد شد و به انتخاب همه کارجویان 

احترام خواهیم گذاشت.
پیم��ان نادری نیز در پایان گفت: ما در بانک س��امان بر خلاف س��ایر بانک‌ها 
محافظه‌کار نیستیم و انتش��ار این گزارش به‌عنوان اولین گزارش سرمایه انسانی 
شبکه بانکی یک اتفاق مهم است که باعث رشد حوزه سرمایه انسانی در کشور 

خواهد شد.
گفتنی اس��ت، گزارش سرمایه انسانی بانک س��امان با عنوان »سفر الماس: در 
جستجوی گنج پنهان«، یک گزارش نوآورانه و مبتنی بر داستان است که باتکیه‌بر 
فرهنگ اصیل ایرانی و ترکیب آن با جهان مدرن تهیه شده و به‌صورت تعاملی در 

اختیار مخاطبان قرار گرفته است.
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 مبین بامشه 
ازآنجایی‌که ما بیشتر کار اجرایی داریم و هدف ما در درجه دوم از اهداف بین‌الملل 
است، همواره سعی بر حفظ اسرار و اجرای دقیق دستورات و حفظ چهارچوب قوانین 
واحد برای پرسنل را داریم، همچنین برنامه‌ریزی مدیریت و حفظ دقیق و بهینه زمان 
مدیر و اجرای جلسات باتوجه‌به اولویت و حساس‌بودن  و محرمانگی پرونده مربوطه 

از جمله وظایف دفتر در پشت پرده اهداف کلی واحد بین‌الملل است.
 نوشین نجیمی 

در بخش فروش ارز، نقش بنده به جهت کمک به تحقق استراتژی بانک برای حفظ 
و افزایش سهم بازار در بانکداری بین‌الملل بسیار مهم است و با راهکارهای ذیل در 
رسیدن به تحقق این امر تلاش می‌کنم. همواره با بروز نگه‌داشتن اطلاعات همکاران با 
اطلاعات دریافتی از بانک مرکزی ج.ا.ا، پیشرو در خرید اولین ارزهای اعلامی و ایجاد 
کارسازی برای اولین‌ها در بین کلیه بانک‌ها هستم و با مشاوره‌های دقیق به همکاران 
ش��عب به جهت راهنمایی و سؤالات مش��تریان، اعتماد و رضایت مشتریان را جلب 
می‌کنم. با ساخت اکسل و فایل‌های راهنمای مفید برای بهینه‌سازی فرایند و نحوه ثبت 

فیش گواهی آماری و فروش ارز، سرعت و دقت همکاران را افزایش می‌دهم.
 نوید رضایی 

اینجانب نوید رضایی کارشناس دایره منابع و مصارف ارزی، گزارش‌های مختلف از 
جمله گزارش پوزیشن ارزی، شکاف ارزی، عملکرد شعب و... را استخراج و آن‌ها را 
به‌عنوان ابزاری مؤثر جهت اتخاذ بهترین تصمیم برای رسیدن به اهداف فوق‌الذکر در 
اختیار مدیران ارشد بانک می‌گذارم. همچنین با ارسال نامه‌های مختلف و پاسخ‌دادن به 
سؤالات کتبی و شفاهی شعب ارزی و استخراج گزارش‌ها و آمارهای مختلف مربوط 

به کمپانی واسط، شعب ارزی را جهت رسیدن به اهدافشان پشتیبانی می‌نمایم.
 رباب اعلمی 

باتوجه‌به آنکه هدف و چش��م‌انداز بانک سامان باتکیه‌بر خط‌مشی مشتری‌محورش، 
انتخاب نخس��ت مش��تریان هدف است، نقش بنده در رس��یدن به اهداف بانکداری 
بین‌الملل بررسی و تحلیل بازار ارز و مدیریت منابع و مصارف ارزی از طریق )خرید 
ارز از مشتریان با نرخ‌های بهینه، سپرده گیری‌های با نرخ سود کم و یا سپرده‌گذاری نزد 

سایر بانک‌ها و...( است تا موجبات سودآوری بیشتر را فراهم نمایم.
 شهاب‌الدین علوی 

نقش من به‌عنوان کارشناس معاملات ارزی عبارت است از همکاری مؤثر با شعب 
مربوط و خرید ارز مربوطه  و تأمین آن بابت درخواس��ت‌های ارزی ش��عب. یکی از 
اهداف معاونت بین‌الملل - که محقق گردیده اس��ت - تبدیل‌ش��دن از یک معاونت 
پرسشگر به معاونت پاسخگو بابت گسترش اهداف بین‌المللی بانک سامان است که 

بنده نیز سرلوحه کار خود قرار داده‌ام.

 امیر محمدی 
سامان یک جسم تنومند است؛ بنابراین، فعالیت تک‌تک ما به‌عنوان کوچک‌ترین عضو 
از مجموعه بین‌الملل به‌س��ان عضوی از یک قلب تنومند است که هدفش در نهایت 
ایجاد حال خوب اس��ت که همین احس��اس خوب، رسیدن به اهداف این قلب و در 
نهای��ت این پیکر را ممکن می‌کند. هر عضو فقط کافی اس��ت خ��ودش، اهدافش و 
مس��یرش را به‌خوبی بداند و بشناسد. اگر این شناخت باشد، دست‌یابی به هدف هم 
آسان‌تر خواهد شد. رسیدن به اهداف با سخت‌کوشی و استمرار در کنار حال خوبی 

که به شما امید می‌دهد ممکن می‌شود.
ما اعضا با کارکرد مفید خود حال خوب را در قلب سامان فراهم می‌کنیم.

 علی فتحی 
من علی فتحی کارشناس معامله‌گری مس��تقر در مدیریت بین‌الملل اداره معاملات 
ارزی در راس��تای افزایش سهم بازار و حضور فعال بانک در میان رقبا به‌عنوان یکی 
دیگر از ارکان اصلی اس��تراتژی بانک، با انجام معاملات خریدوفروش ارز، معاملات 
عودت ارز، س��پرده گیری و سپرده‌گذاری ارزی و تبدیل ارزی به‌صورت روزانه، هم 
راستا با سایر همکارانم در اداره معاملات ارزی، در تلاش هستم تا در تأمین به‌موقع 
نیازهای ارزی مشتریان با نرخ و کارمزد رقابتی، رفع تعهد ارزی حداکثری مشتریان و 
تراز نمودن منابع ارزی بانک، نقش خود را با شفافیت کامل در عین محرمانگی ایفا کنم. 
ایفای مناسب این نقش نهایتاً می‌تواند منجر به اعتماد روزافزون همکارانمان و به‌ویژه 

مشتریان بانک و خلق تجربه مناسب برای آنها شود
 افروز شهروی 

من به‌عن��وان یکی از هم‌تیمی‌های بانکداری بین‌المل��ل در بخش حوالجات ارزی، 
مهم‌ترین هدف را ضمن رعایت اصول اخلاق حرفه‌ای جهت تعامل و برقراری ارتباط 
مؤثر با همکاران و مشتریان، سرعت بالا، حفظ کیفیت و دقت در امور مربوطه می‌دانم 
که کارسازی به‌موقع حواله‌های ارزی وارده مشتریان و همچنین ارسال به‌موقع دستور 
پرداخت‌ها جهت تسهیل در پرداخت وجوه ارزی به ایشان از اهداف ماست که می‌توان 
از همگی به‌عنوان گشایش��ی در امور مربوط به مش��تریان بانک و ذی‌نفعان کالاهای 

اساسی و دارویی و همچنین تحقق اهداف بانک و سهام‌داران نام برد.
 زهرا نظری 

من زهرا نظری به‌عنوان عضوی از خانواده بزرگ سامان فکر می‌کنم بهترین جایی که 
ممکن بود قرار گرفتم و خدا من رو در مسیری قرارداد که همیشه روحم به دنبال آن 
بود. همیشه آرزو داشتم بتونم به بیمارستان کودکان سر بزنم و یا به خانه‌های سالمندان 
ب��رم و هر کمکی که مالی یا معنوی ازم بر می��اد رو انجام بدم اما هیچ‌وقت دلش رو 

نداشتم و مطمئن بودم از دیدن اون عزیزان در اون شرایط اذیت خواهم شد.
 اما سرنوشت من رو در این سازمان و در این مدیریت قرارداد تا به‌نوعی این حس 

تمامیت از نگاه همکاران بانکداری بین‌الملل
یکی از کارهای تیمی جالب مدیریت بانکداری بین‌الملل در سال جاری، تبیین و صحبت‌های دسته‌جمعی همکاران در حوزه چشم‌اندازها، 
مأموریت و ارزش‌های بانک سامان بوده است. در همین راستا و به‌منظور روشن‌تر شدن نظرات همکاران این مدیریت از آنها خواسته شده 
بود تا نظرات خود را درباره تمامیت به اشتراک بگذارند. "تمامیت" به‌مثابه صداقت و شفافیت در عین حفظ محرمانگی،  یکی از ارزش‌های 
تعریف شده بانک سامان است. آنچه در ادامه می‌خوانید خلاصه‌ای از نظرات همکاران محترم مدیریت بانکداری بین‌الملل در این زمینه است.
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کمک‌رسانی در من ارضا شود؛ باتوجه‌به سابقه اندکم در شبکه بانکی و باتوجه‌به فهمی 
که در این مدت به دس��ت آوردم یکی از ارکان اس��تراتژیک تعیین شده بانک سامان 
افزایش سهم بازار در سپرده‌ها است که قطعاً بخشی از این سهم برای سپرده‌های ارزی 
خواهد بود و از طرفی تمرکز بر حفظ بالاترین سهم بازار در بانکداری بین‌الملل هست 
و باتوجه‌به وظیفه من )در پشتیبانی ارزی( که در واقع صدور اسناد و آماده‌سازی و تهیه 
پیام‌های مربوط به خریدوفروش‌های ارز و حتی س��پرده گیری و گذاری است سعی 
می‌کنم تا با دقت و تمام تلاش علاوه بر درک حساس��یت‌ها و محرمانگی اطلاعات 
انجام‌وظیفه کنم و علاوه بر این‌ها با دیدن اس��امی ش��رکت‌های دارویی و تجهیزات 
پزشکی روی قراردادهای کمپانی واسط و سایر قراردادها یا حتی اسامی شرکت‌هایی 
که در صنعت غذا فعالیت می‌کنند در دلم احس��اس آرامش می‌کنم که صدور اس��ناد 
توس��ط من بخش��ی از چرخه رس��یدن دارو به همون عزیزان در بیمارستان و خانه 
سالمندان را شامل می‌شود و حسرت عدم حضور فیزیکی من در اون مکان‌ها با این 
فکر که حضور جزئی من به‌صورت مجازی است و شاید مسبب لبخندی شده باشد 

کمی کم‌رنگ‌تر شده است.
 حسین خواجوی 

من به‌عنوان مسئول دایره رفع تعهد ارزی، وقتی ارزشمندی مسئولیتم مشخص میشه 
که بتونم با آموزش پرسنل ارزی بانک و پشتیبانی از شعبمون و بررسی مستمر آمار و 
عملکرد اونها، تلاش کنم تا قبل از اینکه یک نهاد خارج از بانک بخواد از عملکرد بانکم 
ایراد بگیره، اون رو به یه نقطه قوت تبدیل کنم و خدا رو شکر همین‌طور هم بوده و 
توی کل شبکه بانکی )علی‌رغم حجم عملکرد ارزی بالا(، درصد تعهدات ارزی ایفا 

نشدمون جزء کمترین‌هاست.
 سعید فلاحتی‌نژاد 

به نظرم شاید مهم‌ترین نقش همه مون همین باشه که همیشه و با تمام وجود برای 
مجموعه باشیم و فکر می‌کنم که هستیم

 فاطمه قاسمی 
در راس��تای تحقق و رسیدن اهداف س��ازمان می‌توانم به‌عنوان‌مثال کوچک بگم که  
هر روز که آغاز می ش��ه برای من یه روز جدید هس��تش و تمام تلاش��م رو می‌کنم 
که پشتیبانی درست و دقیقی و صدالبته با روحیه بازی از شعب بابت سؤال‌هایی که 
براشون پیش میاد رو داشته باشم و در حین تماسشون، آموزش‌هایی که فکر می‌کنم نیاز 
هست رو هم بهشون بدم که راحت‌تر و سریع‌تر طبق بخشنامه‌ها بتونن پرونده‌هاشون 
رو رفع تعهد کنند. به نظر من همین کارهای کوچک که در هر روز انجام میشه می تونه 
ذره‌ذره در کنار هم باعث شده که سریع‌تر مشکل پرونده‌های مشکل‌دار شعب حل بشه 
و درصد تعهدات ارزی ایفا نشده منقضی شده شعب کاهش پیدا کنه و سازمان نیز به 

اهداف استراتژیک خودش هر روز بیشتر نزدیک بشه.
 سارا رحمانی 

به‌عنوان عضو کوچکی از بانک در بخش عودت ارز، می‌توانم نقش مهمی در تحقق 
اس��تراتژی بانک برای حفظ و افزایش س��هم بازار در بانکداری بین‌الملل ایفا کنم که 

مهم‌ترین آنها به شرح زیر است:
 - بهینه‌سازی و سرعت‌بخشیدن به فرایندهای عودت ارز با کاهش زمان پردازش و 

افزایش دقت،
- دقت بالا در انجام کارها و پیشگیری از اشتباهات می‌تواند باعث کاهش هزینه‌ها و 
افزایش کارایی کلی بانک شود که در نهایت به بهبود رقابت‌پذیری بانک کمک می‌کند.

-با برقراری ارتباطات مؤثر و هماهنگی با سایر بخش‌ها و واحدهای بانک و بهبود 
هماهنگی‌ها می‌توانم به بهبود کلی عملکرد بانک کمک کنم. 

با تمرکز بر این جنبه‌ها، حتی به‌عنوان عضو کوچکی از بانک، می‌توانم تأثیر مثبتی بر 
تحقق استراتژی‌های کلی بانک داشته باشم.

 الهه جاوید پور 
نقش من در دایره پش��تیبانی ارزی مدیریت بانکداری بین‌الملل در پیش��برد اهداف 
مدیریت و در سطحی بالاتر پیشبرد اهداف بانک، این است که پس از انجام معاملات 

ارزی، خریدوفروش ارز، تبدیل، سپرده‌های ارزی و... از سوی دایره محترم معاملات 
ارزی، همواره با دقت و مسئولیت امور مربوط به پشتیبانی معاملات صورت پذیرفته را 
انجام می‌دهم. از قبیل ثبت دقیق اطلاعات معاملات در فایل‌های مربوطه، صدور سند، 
تنظیم و ارسال پیام‌های سوئیفتی و سپامی مربوطه به بانک‌های طرف معامله، تهیه و 
تنظیم گزارش فروش ارز مسافرتی، انجام مکاتبه‌های لازم با بانک مرکزی، شعبه‌های 
ذی‌ربط، شرکت صرافی سامان، سازمان حمایت مصرف‌کنندگان و بسیاری امور دیگر 
که شاید ذکر آنها با جزئیات در این متن نمی‌گنجد  بسیار خرسندم که با ایفای نقش 
خود در زنجیره همکاری مدیریت بانکداری بین‌الملل می‌توانم سهمی هرچند کوچک 
ولی مهم در راستای اعتلای نام بانک سامان داشته باشم.  ما بر آنیم تا همواره متعهدانه 
و مس��ئولانه در راستای اهداف استراتژی سامان 1404 گام برداریم تا با خلق بهترین 
تجربه برای مشتریان، سه اصل راحتی، سرعت و اعتماد را درآنان نهادینه و شعار "با 

شما هستیم" را هر لحظه بیشتر از پیش تحقق بخشیم.
 مهراس تیرنا 

تعیی��ن نقش و ارزش مهراس تیرنا در راس��تای تحقق و رس��یدن ب��ه اهداف واحد 
بین‌الملل.

قبل از رسیدن پیام به دست بچه‌ها پیام مهمی یا پیامی که اطلاع دارم بچه‌ها منتظرش 
هستند، تلفنی اطلاع میدم

سعی می‌کنم باتوجه‌به جلسه‌های مدیر و معاون و رؤسای ادارات با پیگیری زیاد در 
کوتاه‌ترین تایم ممکن پاراف پیام‌ها رو بگیرم

چک‌ک��ردن و ی��ادآوری در ص��ورت نی��از ب��ه بقی��ه بخش‌های چرخ��ه در صدد 
سرعت‌بخشیدن به حرکت پیام به مرحله بعدی هستم

زمانی که یک ش��عبه که اغلب کار سوئیفتی ندارد به مشکل می‌خورد سعی می‌کنم 
کلی‌گویی نکنم و با ش��فافیت جز به جز این مس��یر در کنارش طی کنم تا با کمترین 
ریس��ک و اشتباه بتونه پیامش رو تکمیل و ارسال کند و موجب رفت‌وبرگشت زیاد 

کار نباشم
 فرانک زیاد بخش 

مدیریت بین‌الملل نقش به س��زایی در فرایند واردات کالاهای اساس��ی به‌خصوص 
واردات غذایی و دارویی به‌ویژه در دوران تحریم‌ها علیه ایران داشته و دارد. من افتخار 
می‌کنم که با فعالیت در دایره حس��ابداری ارزی نق��ش کوچکی در این اتفاق بزرگ 
دارم. دایره حس��ابداری ارزی از طریق چک و کنترل اسناد صادره توسط سایر دوایر، 
صدور صورت‌حس��اب بر اساس سندهای صادره روی حساب‌های بانک مرکزی و 
س��ایر بانک‌ها، دریافت صورت‌حس��اب از بانک‌های داخلی و کارگزاران خارجی و 
مغایرت‌گیری و رفع مغایرت‌های احتمالی، کنترل مانده‌حساب‌ها و غیره نقش خود را 
در گردش شفاف اطلاعات حساب‌های ارزی در عین دقت در حفظ اصول محرمانگی 
به‌خوبی ایفا کرده و به‌نوبه خود به تس��هیل فرایند و رسیدن به اهداف تعیین شده در 

راستای استراتژی کلی بانک کمک می‌کند.
 حسین جعفرزاده 

من به‌عنوان نیروی اثربخش می‌بایس��ت ضمن مدنظر قراردادن شاخصه‌های معرفی 
شده در برنامه‌های یاد شده مانند پیشرو بودن در عرصه تجارت بین‌الملل و انتخاب 
اول بودن مشتریان برای انجام تجارت بین‌المللی باید توجه به تجربیات و پروتکل‌های 
موجود در مدیریت خود، نسبت به ایجاد و برقراری کانال‌ها و راه‌های ارتباطی جدید 
با استفاده از خلاقیت و مهارتی که سالیان اخیر کسب کرده‌ام به‌منظور افزایش فعالیت‌ها 
حجم عملیات ارزی س��ازمان خود ازطریق کارس��ازی و ارسال حواله‌های که سایر 
بانک‌های کش��ور قادر به انجام آن نبوده و نیس��تند در جهت ایجاد و گسترش روابط 
پایدار با مش��تریان فعلی و جذب هرچه بیش��تر منابع و کارمزدهای جدید با جذب 

مشتریان جدید به‌منظور رشد و توسعه ماندگار سازمان خود اقدام نمایم.
این موضوع باعث یادآوری نقل‌قولی از جانب س��رکار خانم حسین‌زاده برای خود 
من اس��ت "ما جاده‌صاف‌کن راه‌های سخت هستیم " "ما به‌عنوان اولین نفر هرچقدر 

همکاری سخت و یا پیچیده باشد را انجام می‌دهیم " 
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کارمندان و کسانی که در حین انجام کار هیچ تحرکی ندارند خیلی زودتر 
به مش��کلاتی همچ��ون درد کمر و گردن، چاقی، اس��ترس و اضطراب و 
سندروم تونل کارپال )Carpal tunnel( مبتلا می‌شوند. اما خبر خوب 
این است که شما می‌توانید با چند حرکت ساده در کنار میزتان از همه‌ این 
مشکلات جلوگیری کنید. در این مطلب، ۱۰  تمرین مناسب برای ورزش 

در محل کار را به شما معرفی خواهیم کرد. با ما همراه باشید.
 1- کشش گردن 

 نحوه انجام:
 صاف بنشینید و شانه‌ها را رها کنید.

 س��ر را به‌آرامی به سمت ش��انه راست خم کنید تا کشش را در سمت 
چپ گردن حس کنید.

 15-30 ثانیه نگه دارید، سپس به سمت دیگر تکرار کنید.
 مزایا: کاهش تنش در ناحیه گردن و شانه.

 2- کشش شانه‌ها 
 نحوه انجام:

 یک بازو را مستقیم جلوی بدن بگیرید و با دست دیگر به سمت بدن 
بکشید.

 15-30 ثانیه نگه دارید، سپس دست را عوض کنید.
 مزایا: کاهش سفتی و درد در شانه‌ها.

 3- چرخش مچ دست 
 نحوه انجام:

 دس��ت‌ها را در مقاب��ل خ��ود بگیری��د و مچ‌ها را به‌ص��ورت دایره‌ای 
بچرخانید.

 10-15 بار در هر جهت تکرار کنید.
 مزایا: پیشگیری از خستگی مچ و کاهش خطر سندرم تونل کارپال.

حرکات اصلاحی در محل کار )بخش اول(
| الهه هدیه‌لو، کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان|

اختلالات و مشک��لات جس��مانی مرتبط با مش��اغل افراد، تنها به کسانی که کارهای 
س��نگین و سختی انجام می‌دهند محدود نمی‌شوند. در واقع، تحقیقات نشان داده‌اند که 
انجام حرکات مکرر با یک عضو از بدن، نشس��تن در حالت نادرس��ت و ماندن در یک 
وضعیت نامناسب در طولانی‌مدت باعث بروز بیماری‌های مرتبط با اسکلت و عضلات 
بدن می‌ش��ود. به همین دلیل اس��ت که ورزش در محل کار برای همه‌ افراد از اهمیت 

زیادی برخوردار است.
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 4- کشش پشت و کمر 
 نحوه انجام:

 روی صندلی بنشینید، دستان خود را به جلو بکشید و به‌آرامی کمر را 
خم کنید تا کشش در ناحیه کمر و پشت حس شود.

 10-15 ثانیه نگه دارید.
 مزایا: بهبود انعطاف‌پذیری کمر و کاهش خستگی عضلات پشت.

 5- بلندشدن و نشستن روی صندلی )اسکوات صندلی( 
 نحوه انجام:

 از روی صندلی بلند شوید و دوباره بنشینید، بدون استفاده از دست.
 10-15 بار تکرار کنید.

 مزایا: تقویت عضلات پا و بهبود جریان خون.
 6- کشش قفسه سینه 

 نحوه انجام:
 دس��تان خود را پش��ت سر قلاب کنید و ش��انه‌ها را به‌آرامی به سمت 

عقب بکشید.
 15-30 ثانیه نگه دارید.

 مزایا: باز کردن قفسه سینه و کاهش گرفتگی ناشی از نشستن طولانی.
 7- پاها را تکان دهید 

 نحوه انجام:
 روی صندلی بنشینید، پاها را بالا بیاورید و به‌آرامی در هوا بچرخانید.

 10-15 بار برای هر پا تکرار کنید.
 مزایا: بهبود گردش خون در پاها.

 8- تمرینات چشمی 
 نحوه انجام:

 هر 20 دقیقه یک بار به چیزی در فاصله دور )حداقل 6 متر( نگاه کنید 
و 20 ثانیه تمرکز کنید.

 مزایا: کاهش خستگی چشم ناشی از صفحه‌نمایش.
 9- حرکات کمر در حالت ایستاده 

 نحوه انجام:
 بایستید، دست‌ها را روی کمر قرار دهید و به‌آرامی به عقب خم شوید.

 5-10 ثانیه نگه دارید.
 مزایا: باز شدن مهره‌های کمر و کاهش سفتی.
 10- پیاده‌روی کوتاه 

 نحوه انجام:
 هر یک س��اعت از جای خود بلند ش��وید و 2-3 دقیقه در دفتر قدم 

بزنید.
 مزایا: بهبود جریان خون و جلوگیری از خشکی مفاصل.

انجام این حرکات به‌صورت منظم در طول روز می‌تواند از بس��یاری از 
مشکلات ناشی از نشستن طولانی جلوگیری کند.

 منابع: 

https://www.bnhhospital.com/ergonomics_en
https://www.vejthani.com/2024/06/office-syndrome-a-com-
mon-illness-among-office-workers-vejthanis-scoop/
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قهرمانی در مسابقات پاورلیفتینگ باشگاه‌های کشور
سيروس محمدزاده، همكار شركت آفتاب تجارت سامان، شاغل در شعبه 
هشت‌بهشت موفق ش��د در مس��ابقات پاورلیفتینگ قهرماني باشگاه‌های 

 كش��ور انتخاب��ي تي��م ملي در ش��هر قم، حك��م قهرماني نفر س��ومي را 
به دست آورد.

 آغاز مسیری تازه 
در شرکت آفتاب تجارت سامان

سرکار خانم راشین افهمی به‌عنوان مدیرعامل جدید شرکت آفتاب تجارت سامان منصوب شدند.
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت آفتاب تجارت سامان، پیرو جلسه هیئت‌مدیره محترم با حضور 
کلیه اعضا در روز یکش��نبه مورخ 13 آبان‌ماه 1403 سرکار خانم راشین افهمی به عنوان مدیرعامل 
این شرکت انتخاب و منصوب شدند. رجای واثق داریم که این انتخاب مدبرانه و شایسته، سرآغاز 
راهی تازه و پر از عش��ق و امید و نش��اط به سمت دس��تیابی به قله‌های رفیع توسعه، رشد و تعالی 
مجموعه آفتاب تجارت سامان خواهد بود و امید است با مدیریت اثربخش، تدبیر و درایت ایشان 
و همکاری، تعاون و تعامل سازنده همه همکاران دلسوز و پرتلاش، قدم‌هایی مؤثر برداشته و شاهد 

درخشش، موفقیت، شکوفایی و رشد روزافزون باشیم.
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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 مشتریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند 

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

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

محل نام و نام خانوادگیردیف
خدمت

شعبه بابلابوذر اساسه1

شعبه بابلرامبد علیزاده2

شعبه بابلکبری فتحی شوب3

شعبه بابلسیدمهدی صالحی امیری4

شعبه بابلمهبان مستوفی5

شعبه بابلمریم شرافتی6

سیدشهاب الدین طاهری 7
اطاقسرائی

شعبه بابل

محل نام و نام خانوادگیردیف
خدمت

شعبه بابلیاسر علائی8

شعبه بابلعلی زاهدی فر9

شعبه بابلسیدسجاد شفیعی10

شعبه بابلسیده مهسا ایمانی11

شعبه بابلحسین حیدریان بائی12

نعمت علینقی تبار 13
ملکشاه

شعبه بابل

شعبه بابلالهه غلامی متیکلائی14
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کتاب اعمال انسانی

اثر هان کانگ
مترجم: علی قانع

درجه محبوبت در سایت گود ریدز: 4.22 از 5

Human acts:
By Han Kang

 درباره کتاب 
کتاب اعمال انسانی اثر هان کانگ، یکی از مهم‌ترین آثار او به شمار می‌آید 
ک��ه بر پایه‌ رویدادهای واقعی و تراژدی ش��ورش گوانگجو در س��ال ۱۹۸۰ 
نوشته شده است. این شورش در واکنش به حکومت دیکتاتوری و سرکوبگر 
کره جنوبی در آن زمان رخ داد. در جریان این قیام، مردم ش��هر گوانگجو که 
عمدتاً دانش‌آموزان و دانشجویان بودند، با خشونت شدید ارتش مواجه شدند 
و هزاران نفر کش��ته، زخمی یا ناپدید شدند. هان کانگ در اعمال انسانی به 
طور مستقیم به این فاجعه می‌پردازد و رنج، خشم و غم مردمی را به تصویر 

می‌کشد که شاهد بی‌رحمی و ظلم گسترده بودند.

 ساختار کتاب 
اعمال انسانی در قالب چندین فصل و از زاویه دید شخصیت‌های مختلف 
روایت می‌ش��ود. هر فصل از دیدگاه یک شخصیت متفاوت روایت می‌شود 
و همین تنوع در زاویه دیدها به کتاب عمق و تنوع ویژه‌ای می‌بخشد. در هر 
بخش، یک جنبه متفاوت از فاجعه و اثرات عمیق آن بر زندگی شخصیت‌ها، 

جامعه و حتی روح افراد بررسی می‌شود. شخصیت‌های کتاب شامل:
 دونگ - هو، یک دانش‌آموز نوجوان که از نخس��تین قربانیان این رویداد 

است و به دنبال پیداکردن دوست ناپدیدش وارد میدان می‌شود.
 مادر دونگ - هو که غم و اندوه ازدست‌دادن فرزندش را تجربه می‌کند و 

با تلاش برای یافتن جسد پسرش مواجه می‌شود.
 دوست و معلم دونگ - هو که به‌شدت تحت‌تأثیر ازدست‌دادن شاگردش 

قرار می‌گیرد.

 روح مردگان که از طریق نگاهی روحانی و فلس��فی به سرنوشت خود و 
دنیای باقی می‌نگرد.

هر ش��خصیت به‌نوعی با این تراژدی دست‌وپنجه نرم می‌کند، و هرکدام به 
شکلی متفاوت در این فضای تاریک و خونین گم شده‌اند و تلاش می‌کنند 
تا مفهوم زندگی و انسانیت را در شرایطی بیابند که ظاهراً نشانی از انسانیت 

در آن باقی نمانده است.

 مضامین اصلی کتاب 
اعمال انسانی به بررسی عمیق مضامین انسانیت، خشونت، مرگ، بقا، و رنج 
در جامعه می‌پردازد. هان کانگ در این کتاب س��عی می‌کند از خشونت‌های 
جسمی و روانی که مردم تحت‌تأثیر آن قرار گرفتند پرده بردارد و خواننده را 
با جنبه‌های هولناک و غیرانسانی این تجربه آشنا کند. این کتاب، در حقیقت، 
سؤال‌های مهمی را درباره توانایی‌های انسان در تحمل درد و رنج و همچنین 

مرزهای انسانیت مطرح می‌کند.

 چرا این کتاب خاص است؟ 
اعمال انس��انی اثری فراتر از یک روایت ساده است؛ این کتاب تجربه‌ای از 
تاری��خ و فرهنگ کره جنوبی را به مخاطب ارائه می‌دهد که ش��اید کمتر در 
آثار ادبی به آن پرداخته شده است. به همین دلیل، این کتاب فقط یک رمان 
نیست بلکه س��ندی از یک تجربه تاریخی تلخ است که هان کانگ با قلمی 
حس��اس و دقیق آن را روایت می‌کند. او ب��رای این کار از خاطرات کودکی 
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خود و تأثیر عمیق شورش گوانگجو بر خانواده و جامعه‌اش بهره برده است. 
همین نزدیکی احساسی نویسنده با موضوع باعث شده تا اثر از قدرت و عمق 

بیشتری برخوردار شود.
 چکیده‌ای از کتاب 

اعمال انسانی در قالب چندین داستان از دید شخصیت‌های مختلف روایت 
می‌ش��ود؛ هر فصل از کتاب از نگاه یکی از افرادی اس��ت که در ش��ورش 
گوانگجو نقش داشته یا به‌نوعی تحت‌تأثیر آن قرار گرفته است. شخصیت‌های 
اصلی داستان شامل دانش‌آموزی نوجوان به نام "دونگ - هو"، مادری سوگوار 
و یک ناش��ر و نویسنده‌ درگیر این تراژدی هستند. هر شخصیت با لایه‌های 
پیچیده‌ای از احساس��ات مثل خشم، ترس، غم و حتی احساس گناه مواجه 

است.
ه��ان کانگ در این کت��اب نه‌تنها به توصیف جزئیات بی‌رحمانه ش��ورش 
می‌پردازد، بلکه تجربه‌ درونی افراد و تأثیرات روانی و معنوی این تراژدی بر 
زندگی آن‌ها را به‌وضوح به تصویر می‌کش��د. یکی از ویژگی‌های قابل‌توجه 
این کتاب، توجه دقیق به انس��انیت در لحظات سخت و مواجهه با خشونت 
است؛ اینکه چطور انسان‌ها با این شرایط سخت دست‌وپنجه نرم می‌کنند و 

چگونه برخی از آن‌ها امید خود را از دست نمی‌دهند.
در بخشی از کتاب آمده است:

"چگونه انسان می‌تواند چنین خشونتی را به دیگران تحمیل کند؟ آیا فراموشی 
تنها راه بقا است؟ اما آیا فراموشی به معنای تسلیم‌شدن نیست؟"

 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 
اعمال انس��انی اثری اس��ت برای خوانندگانی که به ادبیات عمیق و انسانی 
علاقه دارند و در جس��تجوی آثاری هس��تند که به سؤالات بنیادین در مورد 
رنج، خش��ونت و بقای روحی بپردازد. این کتاب برای افرادی که از ادبیات 
واقع‌گرایانه و اجتماعی لذت می‌برند و دوس��ت دارند به جنبه‌های تاریک و 
روشن تاریخ و تأثیراتش بر زندگی فردی و جمعی پی ببرند، بسیار مناسب 
است. همچنین، کسانی که به دنبال درکی بهتر از تاریخ و فرهنگ کره جنوبی 

و رنج‌های مردم این کشور هستند، می‌توانند از این کتاب بهره ببرند.
اعمال انسانی با زبانی احساسی و غنی نوشته شده است و به عمق تجربه‌های 
انس��انی نفوذ می‌کند؛ بنابراین برای خوانندگانی که از مواجهه با موضوعات 
س��نگین و دردناک نمی‌ترسند و به دنبال تأمل در مضامینی چون شجاعت، 

همدلی، و انسانیت هستند، انتخابی ایدئال خواهد بود.

 درباره نویسنده 
هان کانگ، نویس��نده و شاعر کره‌ای، در سال ۱۹۷۰ در شهر گوانگجو، کره 
جنوبی، به دنیا آمد. او از همان کودکی علاقه زیادی به ادبیات و هنر داشت، 
چ��را که در خانواده‌ای فرهنگی و هنری بزرگ ش��د؛ پدرش یک نویس��نده‌ 
مش��هور در کره جنوبی بود. هان کانگ در جوانی به س��ئول نقل‌مکان کرد و 

تحصیلات خود را در رشته‌ ادبیات کره‌ای ادامه داد.
او فعالیت ادبی خود را ابتدا به‌عنوان ش��اعر آغاز کرد، اما بعدها به س��مت 
نوشتن داستان کوتاه و رمان روی آورد. در طول سال‌های فعالیتش، هان کانگ 

موفق به خلق آثاری شد که هم در کره جنوبی و هم در سطح بین‌المللی بسیار 
موردتوجه قرار گرفته‌اند. در کارهایش معمولاً به موضوعات عمیق انس��انی 
مانند درد، رنج، خش��ونت، و ماهیت انس��ان پرداخته اس��ت و از این طریق 

توانسته جایگاه ویژه‌ای در ادبیات‌معاصر کره به دست آورد.
هان کانگ بیش��تر به‌خاطر رمان گیاه‌خوار)The Vegetarian( ش��ناخته 
می‌ش��ود که در سال ۲۰۰۷ در کره جنوبی منتشر شد و بعدها در سال ۲۰۱۶ 
با ترجمه‌ انگلیس��ی به دست "دبورا اس��میت" به شهرت جهانی رسید. این 
کت��اب جایزه معتبر بین‌المللی "من بوکر" را برای هان کانگ به ارمغان آورد 
و توجه جهانیان را به س��بک و نگاه منحصربه‌فرد او جلب کرد.گیاه‌خوار به 
داس��تان زنی می‌پردازد که پس از تجربه‌ کابوسی وحشتناک تصمیم می‌گیرد 
دیگر گوشت نخورد و به‌تدریج به مبارزه‌ای عمیق با محدودیت‌ها و انتظارات 
جامعه پیرامون خود کشیده می‌شود. این کتاب با نگاهی شاعرانه و فلسفی به 

ماهیت انسان و تمایلات سرکوب‌شده‌اش می‌پردازد.
س��بک و مضامین آثار هان کانگ در آثارش از سبک خاصی پیروی می‌کند 
که در عین ساده‌گویی، بسیار عمیق و تأثیرگذار است. او معمولاً از توصیفاتی 
احساس��ی و ش��اعرانه بهره می‌برد و به جزئیات روانی شخصیت‌ها اهمیت 
ویژه‌ای می‌دهد. مضامینی مانند خشونت، معصومیت، رنج و مرگ در آثارش 
تکرار می‌شوند و به‌نوعی بیانگر نگاه فلسفی او به زندگی و انسان هستند. هان 
کانگ با قدرت کلمات و روایتی شگفت‌انگیز، داستان‌های دردناک و تاریک 
را به ش��کلی عاطفی و انس��انی ارائه می‌دهد و از این طریق به عمق ذهن و 

احساسات خوانندگان نفوذ می‌کند.
کتاب اعمال انس��انی یکی از مهم‌ترین آثار هان کانگ به ش��مار می‌آید که 
به‌نوعی بازتاب تجربه‌ کودکی و خاطرات او از شورش گوانگجو است. این 
کتاب از لحاظ روحی و احساسی بسیار نزدیک به نویسنده است، زیرا او در 
شهری بزرگ شده که این فاجعه تاریخی را تجربه کرده است و درکی عمیق 

از درد و رنج مردم شهرش دارد.
ه��ان کانگ، به دلیل س��بک خاص نوش��تار و موضوعات س��نگینی که به 
آن‌ه��ا می‌پردازد، خوانندگانی را جذب می‌کند که به دنبال تجربه‌ای فراتر از 
روایت‌های معمول هس��تند؛ او با قدرت کلمات، داستان‌هایی از انسانیت و 

تراژدی‌های بشری می‌نویسد که خواننده را به تفکر وادار می‌کند.

https://www.goodreads.com/book/
 show/30091914-human-acts

 /https://bookcofe.ir

منبع انگلیسی:

منبع فارسی:
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علی صباغی، مدرس 
زبان آکادمی سامان

آموزش زبان با سامان

نقش استراتژی در یادگیری زبان
برای بس��یاری از کسانی که شوروش��وق یادگیری زبان انگلیسی دارند، 
انتخاب ش��یوه مناسب به‌منظور حرکت در مسیر فراگیری زبان یک حلقه 
مفقوده جدی اس��ت چرا که با شروعی پرشوروشوق آغاز می‌کنیم اما به 
دلیل انتخاب استراتژی ناکارآمد، خروجی موردنظرمان را از میزان تلاشی 
که به خرج می‌دهیم نمی‌گیریم و بعد از مدتی سرخورده شده و به‌تدریج 

دست از تلاش کشیده و نهایتاً آن را رها می‌کنیم.
به‌واقع، فراگیری زبان انگلیسی در بزرگسالان شاغل که مسئله مطلوبیت 
و بهره‌وری هر اقدامی در واحد زمانی مشخص برایشان امری تعیین‌کننده 
است در اتخاذ اس��تراتژی یادگیری بسیار حائز اهمیت است. اگر معدود 
اف��راد خودانگیخته را کنار بگذاریم، عمده بزرگس��الان ش��اغل به دنبال 
لمس پیش��رفت سریع در روند یادگیری‌شان هستند اما سطح دانش زبانی 
بس��یار پایین و عدم مواجهه جدی با مقوله یادگیری در مس��یر تحصیلی 
و شغلی‌ش��ان، انبوهی از انتظارات محقق نشده‌ای را در آنها انباشته کرده 
که به‌عنوان نیروی دافعه عمل کرده و بازدارنده آنها برای شروع فراگیری 
زب��ان انگلیس��ی به‌صورت تدریجی و مؤثر اس��ت. علاوه ب��ر این، نقش 
ویژگی‌ه��ای روان‌ش��ناختی هر فرد لزوم برنامه‌ریزی و تعیین اس��تراتژی 

متناسب با مختصات شخصیتش را بیشتر می‌کند.
بنابراین، اولین اقدام برای ش��روع فرایند یادگیری تعیین استراتژی مؤثر 
و کارآمدتر باتوجه‌به ش��رایط شغلی و ش��خصیتی‌مان است. اگر به‌عنوان 
کس��ی هستیم که سابقه و دانش چندانی در زمینه فراگیری زبان انگلیسی 
نداریم باید س��بک و ش��یوه‌ای متفاوت از دوست یا همکاری که سابقه و 
س��طح مثلًا متوسط و به‌نوعی بهتر از ش��ما دارد اتخاذ کنید. روی سخن 

این نوش��تار بیشتر کس��انی است که در سطوح متوس��ط به پایین از نظر 
توانمندی و دانش عملی زبان انگلیسی قرار دارند و شوروشوق یادگیری 
دارند ولی در این مسیر دچار سردرگمی برای شروع و همچنین ادامه کار 
هس��تند و از قضا ممکن است شیوه‌های متعارف یادگیری مثل حضور در 
کلاس‌های گروهی و یا حتی یادگیری از طریق مطالعه شخصی‌ را پیش‌تر 
تجرب��ه کرده‌اند بااین‌حال نتیجه مطلوب را به دس��ت نیاوردند و به‌نوعی 

سرخورده شدند. 
اینکه بدانیم در شروع بیش از اینکه به دنبال تقویت مهارت‌های تولیدی 
یعنی صحبت‌کردن و نوش��تن باشیم باید تمرکزمان را روی درک بهتر از 
طریق تقویت مهارت‌های دریافت یعنی شنیدن و خواندن متون بگذاریم. 
ش��روع هر کاری بیش از آنکه فوت‌وفن آن ح��وزه خاص را طلب کند، 
محتاج جرئت ورود به آن حوزه و در گام بعدی میل به ادامه و اس��تمرار 
در رون��د یادگیری آن حوزه مش��خص اس��ت. تقویت مه��ارت دریافت 
به‌ویژه مهارت شنیداری، در شکل‌گیری اعتمادبه‌نفس اولیه‌مان بسیار مؤثر 
اس��ت بنابراین می‌توانیم طوری ش��روع کنیم که در ابتدای کار به تقویت 
مهارت‌ه��ای زودبازده‌تر و انگیزه‌بخش‌تری مثل ش��نیدن و خواندن منجر 
ش��ود. نتیجه ملموس این استراتژی شخصی شده، بالارفتن اعتمادبه‌نفس 
لازم برای مجذوب ش��دن و علاقه‌مند شدن به فرایند یادگیری است. در 
واقع باید با ش��یوه‌ای ش��روع کنیم که احتمال باقی‌ماندن و پیگیری روند 
یادگیری را تقویت کند نه اینکه بعد از مدتی احتمال سست‌شدن اراده و 
نهایتاً رهاکردن روند کار را به دنبال داش��ته باشد و سرخوردگی ماحصل 

آن باشد. 



53 آبان 1403 / سال بیستم، شماره 209

ام��ا اگر بخواهیم مش��خصاً برنامه‌ریزی ش��خصی ب��رای یادگیری زبان 
انگلیس��ی داشته باش��یم بعد از اینکه مش��خص کردیم که در ابتدای کار 
تمرکز اصلی‌مان باید بیش��تر بر روی دریافت بهتر باش��د استفاده از قانون 
پارتو، اقتصاددان ایتالیایی می‌تواند برایمان کمک‌حال باش��د. ممکن است 
بسیاری از افراد قانون پارتو رو شنیده باشند که به قانون ۸۰-۲۰ معروف 
اس��ت. جان‌مایه س��خن این قان��ون می‌گوید که ۸۰ درص��د بازدهی در 
بسیاری از کارها نتیجه انجام‌دادن تنها ۲۰ درصد از فعالیت‌های مشخص 
اس��ت. مثلًا ۸۰ درصد بازدهی یک شرکت صرفاً از فروش ۲۰ درصد از 
محصولات و یا خدمات آن به دست می‌آید و مابقی کالاها یا خدمات و 
محصولات ش��رکت که از قضا از نظر کمی ۸۰ درصد را شامل می‌شوند 
تنها ۲۰ درصد بازدهی را ایجاد می‌کنند. با استفاده از این قانون، می‌توانیم 
برنامه‌ریزی شخصی برای یادگیری زبان انگلیسی انجام بدهیم. همان‌طور 
که پیش‌تر اش��اره شد برای ش��روع فرایند یادگیری به شکلی برنامه‌ریزی 
کنیم که ادامه‌دادن این برنامه س��هل و امکان‌پذیر باش��د و حس خوب در 

مسیر یادگیری و پیشرفت بودن رو لمس کنیم. 
دو شیوه یادگیری گسترده )extensive learning( و یادگیری عمقی 
)intensive learning( را به شکلی توأمان باید در برنامه‌مان بگنجانیم. 
نس��بت و سهم هریک از این دو ش��یوه در برنامه هفتگی‌مان را می‌توانیم 
منطبق بر قانون پارتو به‌صورت ۸۰-۲۰ در نظر بگیریم. به بیان روشن‌تر، 
شیوه گس��ترده یا extensive باید ۸۰ درصد زمان درگیری و فعالیتمان 
در فرایند یادگیری زبان انگلیسی را به خود اختصاص دهد زیرا این شیوه 

از عمق کمتر و گستردگی بیشتری برخوردار است.

در این شیوه گوش‌دادن یا خواندن و دیدن هر چه بیشتر  متن نوشتاری، 
صوتی یا تصویری هدف اصلی اس��ت و محتواهای در نظر گرفته ش��ده 
هم از نظر درجه سختی و تطبیق با سطحمان چندان چالش‌برانگیز نیست 
ت��ا نوعی دل‌زدگی برایمان از یادگی��ری ایجاد کند. در عوض در معرض 
مس��تمر قرارگرفت��ن با این محت��وا در هفته‌ها و ماه‌ه��ای اول رضایت و 
اعتمادبه‌نف��س خوبی را ایجاد می‌کند که برای تعل��ق خاطر پیداکردن به 
روند یادگیری و ادامه‌دادن و رهانکردن آن بس��یار لازم است. درعین‌حال 
پایه اولیه‌ نس��بتاً خوبی را برای ش��ما فراهم می‌آورد تا هنگام مواجهه با 
بحث‌های جدی‌تر س��اختاری و واژگانی به‌راحتی با آنها روبرو ش��وید و 
دچار سرخوردگی نش��وید. اما ۲۰ درصد از زمان مواجهه و درگیری‌تان 
با فرایند یادگیری و‌ محتوای درس��ی را باید به  ش��یوه یادگیری عمقی یا 
intensive learning اختصاص دهید. در یادگیری عمقی حجم محتوا 
در مقایس��ه با یادگیری گسترده بسیار کمتر اما درجه دشواری و جدی‌تر 
بودن محتوا از ابعاد واژگانی و ساختاری و اصطلاحات و... است. در واقع 
این قس��مت از یادگیری همان جایی اس��ت که در تولید زبانی شما تأثیر 
اصلی را دارد و به‌نوعی عمده تولید زبانی ش��ما چه در بحث گفتاری یا 
اس��پیکینگ و چه در بحث نوش��تاری یا رایتینگ به کیفیت کارتان در این 

بخش ۲۰ درصدی بر می‌گردد.
مخلص کلام اینکه، قبل از شروع یادگیری زبان انگلیسی به‌عنوان کارمند 
و شاغل و اصولاً بزرگس��ال که محدودیت‌های مختلفی دارد، بهتر است 
مدل و اس��تراتژی‌مان را طراحی کنیم و بعد براین‌اساس محتوا را انتخاب 

کرده و روند یادگیری رو شروع کنیم.
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 و اما سؤال این ماه: تعادل بین همکاری و دوستی را چه‌طور حفظ می‌کنید؟
 زهرا پروینی قریق - کارشناس فروش غیرحضوری 

دوس��تی با همکاران مزایای مختلفی مثل تقویت اعتماد در بین اعضای گروه ، 
افزایش کارایی آن‌ها و کاهش استرس را به همراه دارد؛ ولی بااین‌حال مشکلاتی 
از قبیل رقابت یا حفظ حریم خصوصی )که عمدتاً به‌خاطر فضای مجازی است( 
در این روابط مشاهده می‌شود که برای برقراری تعادل بین همکاری و دوستی باید 
قوانینی تعیین شود که به آن نیز پایبند باشیم؛ مانند تعیین حدومرز و خط‌قرمزها، 
احترام به حقوق یکدیگر، عدم افراط‌وتفریط، منعطف بودن و مدیریت احساسات 

که با رعایت تمام این روابط باعث رشد و بالندگی هر یک از طرفین می‌شود.
 هادی ایرانی پور-بازرس تطبیق و مبارزه با پول‌شویی شعب

زمانی که رابطه دوس��تانه با همکاران در محیط کاری صورت می‌گیرد، رضایت 
شغلی و تعامل با محیط کاری در فرد افزایش پیدا می‌کند. از مزایای صمیمی‌شدن 

با همکار در محیط کاری:
• افزایش اعتمادبه‌نفس

• بالارفتن بهره‌وری
• ارتباط مؤثرتر

• کاهش استرس و اضطراب ناشی از کار
• ارائه کار باکیفیت

• رضایت شغلی
• حمایت دوطرفه

در مواردی ممکن است بعضی از عوامل مانند محیط کار، دلایل شخصی و … 
هنگام برقراری ارتباط دوس��تانه تجربیات تلخ و بدی ب��ه وجود آورد. برخی از 

معایب صمیمی شدن با همکار:
• ایجاد حس رقابت

• به‌وجودآمدن حواس‌پرتی ناشی از تعاملات طرفین
• ازبین‌رفتن حریم شخصی

• ازبین‌رفتن تعادل میان زندگی و کار
• کاهش بازخوردهای سازنده

 عادل برزگری - بانکدار عملیات شعبه اروند
به نظر من باید برای دوستی و همکاری چهارچوبی رو در نظر گرفت، البته این 
خیلی خوبه که بتونی با همکارت رابطه دوستانه و حتی خارج از شعبه، دوستی 
گرم و صمیمی داشته باشی. اما در محیط کار باید رعایت حدومرز در برخورد و 

رفتار و…انجام شود.
 زینب پرویزی - کارش��ناس پشتیبانی عملیات بانکی، مدیریت پشتیبانی 

فروش
تعادل بین همکاری و دوستی موضوعی مهم و حساس است که می‌تواند تأثیر 

زیادی بر روی روابط شخصی و حرفه‌ای داشته باشد.
۱-تعیین مرزها: برای حفظ دوس��تی، مهم اس��ت که مرزهای مش��خصی بین 
همکاری و روابط ش��خصی خود داشته باش��ید. این به جلوگیری از سوءتفاهم 

کمک می‌کند.
۲- شفافیت: در هنگام همکاری، شفاف‌بودن در ارتباطات باعث می‌شود که هر 
فرد بداند که چه انتظاراتی از او وجود دارد و این مسئله به حفظ دوستی کمک 

می‌کند.
۳-تجربه‌های مثبت مشترک: فعالیت‌های غیرکاری و تفریحات مشترک می‌توانند 

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

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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به تقویت دوستی‌ها کمک کنند و تعادل میان کار و روابط شخصی را برقرار کنند.
۴-حل اختلافات: در صورت بروز اختلاف، به‌جای بی‌احترامی یا تخریب رابطه، 
بر روی حل مس��ئله تمرکز کنید. این کار به تقویت دوس��تی و همکاری کمک 

می‌کند.
با رعایت این نکات، می‌توانید یک تعادل مؤثر و مثبت بین همکاری و دوستی 

برقرار کنید.
 علی توسن - بانکدار فروش – شعبه بازار کفاش‌ها 

صمیمیت و دوستی لازمه هر ارتباط کاری است.
تعادل بین همو دوستی بایستی با در نظر گرفتن‌ها و نبایدها احساسات طرفین 

رعایت بشود و همین امر باعث تعادل و ارتباط اثربخش با همکاران می‌شود.
 علیرضا مقدسی- بانکدار فروش تخصصی شعبه بازار

تعادل در همکاری با تعادل در دوستی متفاوت است.
برای حفظ تعادل در رابطه همکاری به نظر من موارد زیر لازمه تا رابطه س��الم 

بمونه و به هدف مشترک کاری برسیم:
• عدم افراط‌وتفریط: به این معنا که فرد نباید به سمت تمامی گرایی رفتار کند نه 

به سمت بی‌توجهی به اطرافیانش
• احترام به حقوق دیگران: ارتباط‌ها از احترام به حقوق دیگران آغاز می‌ش��ود. 
تعادل در رفتار به معنای احترام به افراد و مراعات حقوق آنها از جمله حق حریم 

خصوصی، حق انتخاب و حق بیان نظر مخالف است.
• انعطاف‌پذیری: باید در رفتار با دیگران در شرایط خاص انعطاف‌پذیر باشیم و 

لازمه‌اش داشتن توانایی تطبیق با تغییرات و پذیرش تفاوت‌ها و چالش‌هاست.
• مدیریت احساسات: این تعادل نش��ان‌دهنده مدیریت احساسات و بیان آن‌ها 
به‌صورت مناسب است. یعنی در مواجهه با موقعیت‌ها اظهار رفتارهای عصبی یا 

غیرمنطقی ننمایم.
در رابطه دوستی هم این خصوصیت‌ها باید حفظ گردد؛ ولی با شدت کمتر.

 حامد دورقی‌نژاد - بانکدار فروش شعبه اروند
تمام افراد باید میان کار و زندگی تعادل س��المی را برقرار کنند تا بتوانند زمان 
کافی را برای زندگی شخصی و حرفه‌ای خود اختصاص دهند. ایجاد نوعی حس 
تعادل به بهبود س�المت روان، تمرکز و رضایت ش��غلی کمک می‌کند. تشکیل 
روابط دوس��تانه در محیط کار به روش‌های مختلفی در زندگی اش��خاص تأثیر 

مثبت می‌گذارد.
ب��رای مثال، هنگامی ک��ه افراد در تعطیلات آخر هفته با دوس��تان همکار خود 
ملاقات می‌کنند، به‌احتمال زیاد درباره مسائل مربوط به کار نیز گفت‌وگو می‌کنند؛ 

بنابراین انتظارات و مرزها مربوط به تعادل کار و زندگی باید واضح باشند.
 حمید روشنی - بازرس تطبیق و مبارزه با پول‌شویی

واقعاً در فرهنگ کشورمان که اکثر مردم تعارفی و معتقد بر باورهایی مثل خوردن 
نون و نمک هستند، سخته که بین همکاری و دوستی تعادل درست برقرار کرد. 
ولی همه ما با یادگرفتن رفتارهای حرفه‌ای می‌تونیم به شکلی صحیح در خانواده 

سامان همکاری دوستانه داشته باشیم.
من به ش��خصه از مطالعه کتاب‌هایی مانند نحوه برخورد با آدم‌های دش��وار و 
کتاب چگونه هر حرفی را به هر کس��ی بزنیم لذت بردم و پیشنهاد می‌کنم شما 

هم بخونید.
 محمد جعفرپور - کارش��ناس ارشد بررسی مطالبات در معرض ریسک، 

مدیریت پیگیری مطالبات
به نظر من حفظ تعادل بین همکاری و دوس��تی نیازمند درک مرزها و مدیریت 

حرفه‌ای ارتباطات است که مهترین این راهکارها به شرح ذیل است:
۱-تعری��ف نقش‌ها و انتظارات: از همان ابت��دا نقش‌ها و انتظارات را به‌وضوح 

مش��خص کنیم. این کار کمک می‌کند تا درک بهتری از مس��ئولیت‌ها و توقعات 
داشته باشیم و از بروز سوءتفاهم جلوگیری نماییم.

۲- حفظ حرفه‌ای‌گری: مهم اس��ت که در محیط کار، حتی با دوستان خود نیز 
حرفه‌ای رفتار کنیم. برای مثال، زمان صحبت درباره مس��ائل ش��خصی و کار را 
تفکیک کنیم و اجازه ندهیم احساس��ات شخصی بر تصمیم‌گیری‌های حرفه‌ای 

تأثیر بگذارد.
۳-ارتباط شفاف: با داشتن ارتباطات شفاف و باز، می‌توانیم از بروز مشکلات و 
کدورت‌ها جلوگیری کنیم. اگر با مسئله‌ای مواجه شدید که روی رابطه دوستانه 
تأثیر گذاش��ته، در مورد آن صحبت کنیم و راه‌حل‌هایی را برای پیشبرد همکاری 

بیابیم.
۴- تعیین مرزها: برای حفظ دوس��تی و درعین‌حال کار حرفه‌ای، باید مرزهایی 
را بین زندگی ش��خصی و حرفه‌ای خود تعیین کنیم. به‌عنوان‌مثال، سعی کنیم از 

بحث‌های مرتبط با کار در جمع‌های دوستانه یا زمان‌های غیرکاری بپرهیزیم.
۵- پذیرش انتقاد سازنده: در همکاری، ممکن است از دوستمان انتقادی بشنویم 
یا نیاز باشد انتقادی به او بکنیم. به‌جای ناراحت شدن، انتقادها را به‌عنوان فرصتی 

برای رشد و بهبود بپذیریم.
۶-حمایت از رشد یکدیگر: به‌عنوان دوستانی که با  هم کار می‌کنند، سعی کنیم 
از موفقیت‌ها و پیشرفت‌های یکدیگر خوشحال شویم و در مسیر پیشرفت حامی 

هم باشیم.
به نظر بنده با رعایت این اصول، می توانیم هم در همکاری‌های کاری خود موفق 

بوده و دوستی خود را به شکل سالم و پایدار حفظ کنیم.
 محمدعلی رزمی آرا - کارش��ناس روش های اعتباری و ارزی، مدیریت 

بهبود و کیفیت
تعادل میان همکاری و دوس��تی نیازمند تعریف چهارچوب ارتباطات بین افراد 
است. گاهی اوقات محیط ارتباط این چهارچوب را تعیین میکنه و گاهی اوقات 
خود افراد نسبت به شخصیت و مسئولیت‌های اجتماعی‌شان باید این کار رو برای 
خودشون انجام بدهند.ضمن اینکه حفظ این تعادل در گذشت زمان به نظرم بیشتر 

اهمیت داره و باید ویژه به آن توجه کرد.
 محمد کوشکستانی- بانکدار عملیات، شعبه بازار کفاش‌ها

به نظرم اگه در تمام کارها و روابط حد وسط و تعادل حفظ بشود هیچ مشکلی 
پیدا نمی شه. در واقع همیشه باید یک خط قرمزی داشته باشید و سروقت ترمز 

بکشید که عبور نکنید.
 پرگل فرزام فرد - کارشناس روابط کارگزاری بانکی، مدیریت بانکداری 

بین‌الملل
به نظرم میش��ه اگر با همکارمان، دوست هستیم، زمان‌هایی را برای فعالیت‌های 
دوستانه تعیین کنیم که خارج از محیط کار باشه. این باعث میشه که هم در محیط 

کار حرفه‌ای باقی بمونیم و هم در زمان‌های دیگر به دوستی خود بپردازیم.
 غلامرضا اسمعیلی - بانکدار فروش، شعبه مشهد

صریح و روش��ن مرز بین دوس��تی و همکاری را برای خودم و همکارم روشن 
می‌کنم و به قوانینی که بین این دو موضوع برای خودم تعیین کردم پایبند می‌مانم 

تا نه دوستی از بین بره و نه اخلاق حرفه‌ای محل کار نقض بشود.
 مرتضی افش��ار - کارشناس ارشد بررس��ی مطالبات در معرض ریسک، 

مدیریت پیگیری مطالبات
ب��ه نظرم یکی از تعاری��ف رفتار حرفه‌ای برقرارکردن تع��ادل میان همکاری و 
دوستی هست. در دوستی بسیاری مواقع لازم نیست که هر دو نفر نظر یکسانی 
داش��ته باشند و هدف مشترکی تعریف نمایند؛ ولی در سازمان نیاز هست که بر 

اساس هدف مشترک و راهبرد مشخص، افراد در کنار یکدیگر قرار بگیرند.
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سلام به همراهان کافه تک
این ماه قصد داریم با معرفی ابزارهای برتر هوش مصنوعی رایگان برای 
کسب‌وکارها و کاربران عادی، یک راهنما برای انتخاب بهترین ابزارهای  

AIدر اختیار شما قرار دهیم.
 مقدمه 

در دنی��ای پرس��رعت فناوری امروز، هوش مصنوع��ی به ابزاری کلیدی 

تبدیل ش��ده که می‌تواند در بهینه‌س��ازی فراینده��ا، افزایش بهره‌وری، و 
ارتقای تجربه کاربری تأثیر زیادی داش��ته باشد. بانک‌ها و مؤسسات مالی 
همچون بانک سامان نیز می‌توانند از این تکنولوژی‌ها برای بهبود خدمات 
و تعام�الت با مش��تریان بهره‌برداری کنند. در ای��ن مقاله، به معرفی چند 
ابزار ه��وش مصنوعی رایگان که برای کس��ب‌وکارها و کاربران عمومی 

قابل‌استفاده هستند، می‌پردازیم.

ــافه تـک  ک
Café Tech

ب��ا کافه ت��ک از آخری��ن اخبار تکنول��وژی مطلع ش��وید و با 
نرم‌افزارهای کاربردی آش��نا ش��وید. مثل ماه‌های گذشته، سعی 
می‌کنی��م در این بخش نرم‌افزارهای کاربردی، گجت‌های جدید، 
پادکست‌های مرتبط و کلی خبرهای جذاب از دنیای تکنولوژی 
رو با شما در میون بذاریم. خوشحال میشیم شما هم تجربه‌هاتون 

را برای ما بفرستید و با بقیه به اشتراک بذارید.
| مهرناز تباری|

| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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   ChatGPT دستیاری هوشمند برای مکالمه و ایده‌پردازی 
ChatGPT، محص��ول OpenAI، یک��ی از محبوب‌تری��ن ابزارهای 
پ��ردازش زبان طبیعی اس��ت. این ابزار به‌صورت رایگان در نس��خه‌های 
عمومی در دسترس اس��ت و می‌تواند به کاربران در حل مسائل روزمره، 
ایده‌پردازی، نوش��تن محتوای متنی و حتی مدیریت مکالمات کمک کند. 

کاربردهای ChatGPT در امور مالی و بانکی بس��یار گسترده است، از 
پاس��خ‌دهی به سؤالات مشتریان در چت‌بات‌های بانکی تا ایجاد ایده‌های 
جدید برای کمپین‌های تبلیغاتی و طراحی پرس��ش‌نامه‌ها. در نسخه‌های 
پیشرفته‌تر، این مدل به قابلیت‌های تحلیل داده‌ها و گزارش‌دهی نیز تجهیز 

شده است.

 Gemini ابزار جستجو و محتوای هوشمند جدید گوگل
ه��وش مصنوع��ی گ��وگل، نه‌تنه��ا ب��ه کاربران ام��کان جس��تجوهای 
هوش��مندتر را می‌ده��د بلک��ه می‌توان��د محتواه��ای کوت��اه و مقالات 

 آموزش��ی تولی��د کند. با اس��تفاده از این اب��زار، کس��ب‌وکارها می‌توانند
به تحلیل داده‌های بازار بپردازند یا محتوای آموزش��ی برای مشتریان خود 

آماده کنند.

گ��وگل به‌تازگ��ی Bard را ب��ه "Gemini" تغیی��ر نام داده اس��ت که 
نش��ان‌دهنده نسل جدید مدل‌های هوش مصنوعی این شرکت است. این 
تغییر نام همراه با قابلیت‌های پیشرفته‌تری ارائه شده که به کاربران امکان 
انجام وظایف پیچیده‌تری مانند برنامه‌نویسی، حل مسائل منطقی، و خلق 
محت��وای خلاقان��ه را می‌دهد. Gemini با م��دل قدرتمند Ultra 1 که 
اکنون در نسخه‌ پیش��رفته‌ Gemini Advanced و در قالب اپلیکیشن 
موبایلی جدید عرضه شده است، تعاملات و تجربه کاربری را به سطحی 

بالاتر برده است.
این ابزار چندرس��انه‌ای یا "مالتی‌مودال" اس��ت به ای��ن معنا که می‌تواند 
ب��ا پردازش متن، تصاویر، ویدئو و داده‌های دیگر پاس��خ‌های متنوعی به 
کارب��ران ارائه دهد. این ویژگی، Gemini را به گزینه‌ای مناس��ب برای 
تیم‌ه��ای بازاریابی، تولید محتوا و حتی خدمات مش��تریان در بانک‌ها و 
کس��ب‌وکارهای مالی تبدیل می‌کند که به دنبال جستجوی دقیق و تحلیل 

داده‌های عمیق هستند. 
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 DALL-E تولید تصاویر از توضیحات متنی 
DALL-E، یک��ی از خلاقانه‌تری��ن محص��ولات OpenAI، توانایی 
تولی��د تصاویر بر اس��اس توضیح��ات متنی را به کارب��ران ارائه می‌دهد. 
 ای��ن اب��زار به‌خص��وص در زمین��ه طراحی بص��ری و گرافیک��ی، برای 
اجتماع��ی  ش��بکه‌های  پس��ت‌های  و  تبلیغات��ی  تصاوی��ر  س��اخت 

اس��تفاده می‌ش��ود. ب��ا بهره‌گی��ری از DALL-E، تیم‌ه��ای بازاریابی و 
 تبلیغ��ات بانک‌ها می‌توانن��د به‌راحت��ی تصاویر گرافیک��ی و خلاقانه‌ را 
بدون نیاز به عکاسی یا طراحی پیچیده ایجاد کنند. این ابزار به‌ویژه برای 
تولید تصاویر سفارش��ی، جذاب و متناس��ب با کمپین‌های خاص بس��یار 

ارزشمند است.

 Copilot  دستیار هوشمند مایکروسافت برای بهبود بهره‌وری 
 Microsoft Copilot یک ابزار هوش مصنوعی یکپارچه در مجموعه 
Office و Bing اس��ت که برای خودکارس��ازی کارهای روزانه و تولید 
 Excel و Word محتوا طراحی شده است. این ابزار می‌تواند اسناد را در
تولی��د و ویرایش کند، ایمیل‌های حرفه‌ای پیش��نهاد ده��د و تحلیل‌های 

داده‌ای پیچی��ده را در Excel انج��ام دهد. در جلس��ات نیز Copilot با 
یادداش��ت‌برداری خودکار و تولید گزارش، به بهب��ود بهره‌وری تیم‌های 
مال��ی و بانک��ی کمک می‌کن��د Copilot با قابلیت‌های متنوع، دس��تیار 

ارزشمندی برای تیم‌های بازاریابی، مالی و خدمات مشتریان است. 
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اسامی برندگان 
وین کارت

نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
امید زارعشیراز11سروش خوش‌انداممرکزی1
علی صفرپوربوشهر12حجت تلاوتی قصاب علی سرائیقیطریه2
بهادر خالقیهمدان13فاطمه چگینیبلوار فردوس3
شیلان عزیزیسنندج14هستی نادری‌پوربلوار فردوس4
ملیحه خدادادیمشهد15سعید عظیمیفرودگاه امام خمینی5
نورالله محروقینیشابور16سعید فرهمندمیدان حسین آباد6
محمدصادق میرزائی سوسفیدیمیدان کوثر کرمان17رعنا نورنجفیخیابان آقابزرگی- الهیه7
حکیمه هاشمی‌پوررفسنجان18شعله یاوریبلوار مرزداران8
شهنام صالحی بالانجیارومیه19صادق چترسیمائیمیدان توحید کرج9
محمد تقی‌زاده قشمیقشم20حسن محمدپوریمیدان توحید کرج10

   برندگان جایزه صد میلیون تومانی 

قرعه‌کشی تابستان 1403
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
ارسطو صحبت‌لوخیابان دکتر بهشتی51نورمحمد زاهدیآفریقا1
حسین حسینی حیدریخیابان دکتر بهشتی52وریا رستمیمرکزی2
آرش محمدیخیابان کارگر شمالی53حمید یوسفی نیای نهزمیمرکزی3
جهان‌بخش مهدی‌خانیفلکه سوم تهرانپارس54سکینه احمدیمرکزی4
الهام حسن‌پورخیابان ولیعصر پارک ساعی55طیبه یعقوبی گنگانمرکزی5
محمد عبدلیخیابان ولیعصر پارک ساعی56سیدعلی زمانیمرکزی6
احسان مومنهخیابان ولیعصر پارک ساعی57غزل مؤبدمرکزی7
سیداحسان طوسیفلکه اول تهرانپارس58محمد انوشهاصفهان8
هامون فرهادی جوزدانیالهیه59شیرین جواهرنیاپاسداران9
حسین حاجیانمنیریه60مصطفی قادی‌پاشابازار10
محمدمهدی عروجیشهرک راه آهن61فریبرز مرادی پیله‌رودبازار11
محمد علیزادهشهرک راه آهن62امیراحمد معصومیصادقیه12
مرتضی سلیمانی‌فردشهرک راه آهن63سیدفرهود کاظمیصادقیه13
بهزاد بریریمیدان نبوت64مهرانه حسین‌زادهاقدسیه14
مجید شاه میرزائیمیدان نبوت65یاشار علیزادهاقدسیه15
پریش کوششیشهران66یونس سپهری‌رادمیرداماد16
گل نوش وارسته مؤخربلوار فردوس67فاطمه شکوری قراچرلودکتر فاطمی17
میلاد علی عسگریبلوار فردوس68نوژن پاشائی منفردسعادت آباد18
امیر سکنائیفرودگاه امام خمینی69علی درودگرانسعادت آباد19
مجید خدادادیفرودگاه امام خمینی70احمدرضا لطیفیسعادت آباد20
شیما سعادتمندیفرودگاه امام خمینی71مسعود اسدیسعادت آباد21
محمد وشتانیمیدان تجریش72زهرا صبح‌خیزجنت آباد22
لیلا حاجی‌محمدزاده اصلمیدان تجریش73علیرضا جهانگردرفسنجانیخیابان دولت23
فاطمه تاج‌الدینمیدان تجریش74حسن قاسمی‌نژادمیدان ونک24
روح‌اله خداپرست لاله‌دشتینازی آباد75سید علی محمد‌زاده گنجیمیدان ونک25
فرشته طاهری دارستانیامین حضور76محمد هاشم‌پورمیدان ونک26
حسین ارونیمولوی77نغمه صفرپوراریکه ایرانیان27
مریم پناهیمولوی78محدثه عبدییافت آباد28
فاطمه صدیقیان کاشیخیابان لواسانی79محمود محمودآبادییافت آباد29
زهرا قبادی ای وندتهرانسر80رضا کاشفییافت آباد30
سالار مهدی‌زادهتهرانسر81احمد همراهیافت آباد31
امیرعلی ایران‌پور ناصرهایپر استار82حمید کرمییافت آباد32
امیرحسین اسدیمیدان حسین آباد83سیدسهیل تقی‌زادهشهرری33
الهام دست‌افکناختیاریه »تعطیل شده«84مریم سلطان محمدیظفر34
بنفشه اله‌دادیدفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه85محمد اکبری نظریآفریقای شمالی35
سعید کرمیخیابان جمهوری86سودابه درخشندهجام جم36
مهدی ضربعلی‌زاده کزجخیابان جمهوری87محبوبه درخشانپیروزی37
مریم علی‌پور عطاآبادیبهشتی-قائم مقام88حسین جعفریخیابان آذربایجان38
داود حیدریستارخان89نسترن لطفی صمیمیخیابان آذربایجان39
عرشیا جاویدی مهرلاله زار90بهناز اشتری ماهینیمیدان آرژانتین40
اشکان مدنینیاوران91مهدی مولایی قلیچیمیدان آرژانتین41
فاطمه انتخابینیاوران92فاطمه محمدنیامیدان آرژانتین42
سمن کاوسیانخیابان آقابزرگی- الهیه93علی اصغر عدالتیمیدان آرژانتین43
ابراهیم سلیمانیبزرگراه فتح94محمدرضا رستمی بانیخیابان ملت اکباتان44
مهدی علی‌پوربزرگراه فتح95زهرا خسروانی محبملاصدرا45
امید آجورلوبزرگراه فتح96محمد مهاجریخیابان سید جمال الدین اسدآبادی46
جواد نامی‌داناشهر قدس97سید امین خسروی حسینیخیابان سید جمال الدین اسدآبادی47
بهادر هنرجوشهر قدس98محمد باغبانی جمخیابان دکتر بهشتی48
مصطفی گل‌محمدیشهر قدس99یاسر یادگاریخیابان دکتر بهشتی49
مصطفی محمدزاده قصبهدروس100محمد غفران ملیحخیابان دکتر بهشتی50

 برندگان جایزه  ده میلیون تومانی
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
امیرحسین عدالتی عباس‌پوربلوارهاشمیه -مشهد151ابراهیم قربانی مقدمبلوار مرزداران101
الهام پروین پوربلوارهاشمیه -مشهد152عباس عصاری‌نژادبلوار کشاورز102
سارینا رادنیانیشابور153محمود چیرهءبلوار کشاورز103
محسن سعیدینیشابور154مینا جهانبانیبلوار دریا104
جواد حصارینیشابور155امیر جوادیگیشا105
دردانه بجنوردیبجنورد156فاطمه اللهیجهانشهر کرج106
تقی علی‌آبادیبجنورد157نوشان قهرمانی‌تبارجهانشهر کرج107
مهدی حسنی کته سریگلسار رشت158علی پورحسین پریزادمیدان توحید کرج108
مینا آدرگلسار رشت159امیرحسین مبارکیمیدان توحید کرج109
آتیه روشن‌زادهگلسار رشت160نوید کفاشی تکانتپهمیدان توحید کرج110
مرضیه ناصری قره‌تپهساری161فاطمه محمدیمیدان توحید کرج111
زلیخا رضاپورایل چوپانیبابل162سارا دارینیمیدان توحید کرج112
رضوان رمضانیبابل163کاظم اینانلوشهریار113
مجید درویشی شاهکلائیبابل164لیلا مختاری عباسیشهریار114
علی خلیلی وان سفلیبابل165میثم امجدیانشهریار115
وحید مرتضویآمل166صابر نجفیشهریار116
رحمان رضائی دورانسریآمل167سمانه احمدی ییلاقیشهریار117
وحید نیک‌سیرتگرگان168میثم داودخانیشهریار118
عاطفه اکبریسمنان169علی یزدانی قشلاقیشهریار119
ابراهیم نوروزیانکرمان170صادق شیخعلی‌زادهشهریار120
سحر مرتاض‌پورکرمان171مهدی تیموریشهریار121
محمود لنگری‌زادهکرمان172اکرم رحمانیشهریار122
سعید مؤجزی زرندیمیدان کوثر کرمان173فرهاد رسولی نقابیمهرشهر کرج123
پیمان سعیدیزاینده رود174مهدی نیک‌نژادمهرشهر کرج124
بتول الموسویچهارباغ بالا175زهرا محمدی خواجه غیاثیقم125
ابوالفضل حیدریان خرزوقیهشت بهشت176اسرا ربیعی نسبقم126
مهران نیایشخانه اصفهان177مریم مسعودیقم127
مصطفی شجاعی واجنانیخانه اصفهان178محمدحسن اسماعیلیقم128
جلال گل‌کار نارنجیخانه اصفهان179ابوالفضل رئیس اسدالهیقم129
سعید یاوریخانه اصفهان180علی عبادی‌فردفلکه جهاد130
فاطمه مظاهریخانه اصفهان181مهدی مهدویانمعالی آباد شیراز131
سیدحسن موسویخانه اصفهان182محمد هوشمندمعالی آباد شیراز132
ونوس خلیفه محمودیسیتی سنتر اصفهان183فائزه شجاعیمعالی آباد شیراز133
مریم هداونداراک184زهرا شریفی بهلوبانیمعالی آباد شیراز134
علیرضا بیرامی عنصرودیتبریز185حامد عطائیپاسداران شیراز135
بهنام دخت عبدل رواسجانیتبریز186کمیل رضائیقزوین136
حسین اسدی‌کیاتبریز187مراد رجبی ارزندههمدان137
امیر محمودی آذریولیعصرتبریز188سپیده پرچمیهمدان138
دادرس فرهادی چخماقبلاغ سفلیاستادشهریارتبریز189مهدی نجاتیکرمانشاه139
علی اصغر نهالهاستادشهریارتبریز190مصطفی لحاف‌چیمشهد140
مجید مشهودی اسگوئیاستادشهریارتبریز191مرتضی پورمحمدمدرس مشهد141
فاطمه جعفرزادهبازار تبریز192سرنا صحت بخشسجاد مشهد142
سعید گل محمدبیگیارومیه193سیدجلیل نوعی باغبانسجاد مشهد143
علی سرخوشخیابان سرداران ارومیه194باران مهدیزادهسجاد مشهد144
آرمان حمزه‌زاده ملاباشیاردبیل195سیدامیرحسین قدسیقرنی مشهد145
مدینه ندائی قلعه برزنداردبیل196محسن فیض‌خواهقرنی مشهد146
علیرضا نصیریان‌فراردبیل197جواد غفوریقرنی مشهد147
رسول سیاحیاهواز198ایمان پوراسدقرنی مشهد148
هدی فیروزقشم199دنیا عیدانبلوارهاشمیه -مشهد149
محمد همتی‌نیاقشم200زهرا قاسمیبلوارهاشمیه -مشهد150
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شاهرخ نيري6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

علیرضا رشیدی822234258-22234427تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه28

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

عباس آهنگري يکوي4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43
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سارا گلدوست مرندي644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

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

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

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

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

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

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

روح اله سیاوشی33443711-3344370433138314

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

فاطمه حاجی بابائی----867دهکده المپیک62

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

سميرا سبزه زار-

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

08:00 تا 08:0012:30 تا 14:30شعبه کیش
7:15 تا 7:1512:30 تا 14:30اروند 

7:15 تا 7:1512:30 تا 14:30شعبه اهواز 
08:30 تا 08:0012:00 تا 14:30شعبه قشم
7:15 تا 7:1512:30 تا 14:30سایر شعب

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

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

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

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

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

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

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

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

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

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








