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من به احترام 
زنان وطنم می ایستم

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

گاهی، گروهی از جامعه، در هر موردی تفکیک زن و مرد را قایل می شوند، 
و برای هر چیز و یا موضوع با اهمیت یا بی اهمیت، طبقه بندی جنس��ی را 

مطرح می کنند.
تازگی ها مواردی را در حوزه اقتصاد دیده و شنیده ام که منحصر به دستان 

و یا قدرت زنان یا مردان، تعریف شده است.
اما سوال اساسی این است که مگراقتصاد،زن و مرد می شناسد؟

دانش تفاوتی برای جنسیت قایل نیست،علم مادام کوری،کمتر از همسرش 
پی��ر کوری نب��ود، ژاندارک،همان ش��کنجه های��ی را تحمل ک��رد که بقیه 
آزادیخواهان مرد بر تن و جان خود حس کردند، فلورانس نایتنگل با ش��ب 

بیداری بر بالین سربازان وطن، نام پرستار را در جهان ماندگار کرد.
نام های اسطوره ای تهمینه ، رودابه ، سودابه ، سیندخت ، کتایون ، گردآفرید 
با رستم و زال و کیکاوس و گشتاسب و سیاوش و تاریخ جهان گره خورده 

اند.
ش��یرین، ویس، لیلی، منی��ژه، زهره،زلیخا همراه با خس��رو، فرهاد، رامین، 
مجنون، بیژن، منوچهر، یوس��ف از جمله فهرس��ت بلند بالای زنان ومردان 
عاشقی هس��تند که در اندیشه فردوس��ی، نظامی، عنصری، وحشی بافقی، 
امیرخسرو دهلوی، ایرج میرزا و ده ها شاعردیگر برای همه نسل ها عاشقی 

را تصویر کرده اند.
رومئ��و و ژولیت و یا اتللو و دزدمونای شکس��پیر، متعلق به انگلیس��ی ها 

نیست،شکسپیر، عشق را به جهان هدیه داده است. 
 از حوا تا حضرت مریم که تنها نامی اس��ت که به نیکی در قران از او یاد 
ش��ده است، از عایشه و خدیجه تا بانوان ارجمند بسیاری که با نام گرانقدر 
حضرت فاطمه زهرا گره خورده اند، همه بر جایگاه والای زن حکایت می 

کنند.  
با یک گردش ساده در اینترنت، قادر خواهیم بود که نام هزاران زن ایرانی و 
غیر ایرانی نام آور و تاثیرگذار را در حوزه های هنر، ادبیات، علوم، ورزش، 
تاریخ، سیاست، مذهب، افسانه و اسطوره پیدا کنیم و به یکایک آن ها افتخار 

کنیم.
مگر می توان در ادبیات معاصرایران از نام س��یمین دانشور، فروغ فرخزاد، 
سیمین بهبهانی، پروین اعتصامی و صدها شاعره و نویسنده دیگر، بی تفاوت 

گذشت.
رخشان بنی اعتماد، پوران درخشنده، نرگس آبیار و ده ها فیلمساز زن اگر 
نبودند، تاریخ س��ینمای ایران چیزی کم داش��ت، همانگونه که کودکان ما با 
مدرس��ه موش ها به مدرس��ه رفتند و ازمرضیه برومند زندگی جمعی را یاد 

گرفتند.
مادر علی حاتمی با رقیه چهره آزاد، س��ریال آینه با جمیله ش��یخی، مهین 
ش��هابی، روی��ا افش��ار، گلچین و ده ها فیلم و س��ریال دیگر ک��ه با صدها 
بازیگردیگرشکل گرفت، تانقش زنان هنرمند که با بازی صدیقه سامی نژاد 

در دختر لر شروع شد، برای همیشه تاریخ هنر به یادگار بمانند.
روس��ری آبی بر س��ر فاطمه معتمد آریا هنوز می درخش��د، باش��و غریبه 
کوچک بدون سوسن تسلیمی چیزی کم دارد، مهمانی مامان، مهمانی گلاب 
آدینه اس��ت، ایستگاه آتمسفر ایستگاه رویا افشار است، عروس بدون نیکی 
کریمی،عروس نب��ود، هدیه تهرانی، کمند امیرس��لیمانی، لیلا حاتمی،رویا 
تیموریان،گوهر خیراندیش،ترانه علیدوس��تی، فراهان��ی ها، مریلا زارعی و 
بازیگران بس��یاری که نامش��ان را در ذهن ندارم اما در قلب دوستشان دارم، 

پازل هنر این سرزمین را تکمیل می کنند.
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از لالای��ی های مادرانه پ��ری زنگنه تا خوانندگان و نوازندگان جوان و زیر 
زمینی و روی زمینی ،تصویری از زنانی هستند، که گوش جان ما را نوازش 

می دهند.
رنگی که با قلم ایران درودی، منصوره حسینی، فریده لاشایی،فریده تیرناز 
وهزاران نقاش نام آور تا نقاش��ان جوان امروز بر بوم زندگی پیرامون ما می 

بارد، نگاه ما را به زندگی، رنگی تر می کند.
نام های فاطمه مقیمی، فاطمه شعبانی، فاطمه دانشور، مهوش نیکپور، فریال 
مستوفی، فرشته ضرابیه و و ده ها بانوی ارجمند در حوزه تجارت و اقتصاد 
کشور و بیش از ۵ میلیون زن شاغل در جامعه امروز ایران نشان از حضوری 

زنده و شاداب در اقتصاد و اجتماع دارد.
فری��اد تلاش دختران و زنانی که در  حوزه های مختلف علوم مهندس��ی، 
ریاضی، پزش��کی، صنعت،معدن، تجارت، س��اختمان، ارتباطات، روزنامه 
نگاری ،مدیریت، فروش��ندگی، تدریس وسیاست و آنچه که درجهان شغل 
نامیده می ش��ود ب��رای هر مرد و هر همس��ر و هربرادر و ه��ر پدری باید 

غرورآفرین باشد.
زنان ما امروز، در همه حوزه های اجتماعی و اقتصادی و سیاس��ی  حضور 
دارند،اس��تاد عالیرتبه دانشگاه هستند، نماینده مجلس هستند، تاجر و اقتصاد 
دان هستند و از همه مهمتر، مادر هستند، زندگی را تکمیل می کنند، عشق می 
ورزند و به کودکان یاد میدهند که چگونه متولد شوند، چگونه بزرگ شوند. 
دکترفرش��ته مهرآزما،که ی��ادش گرامی باد، ی��ک روز از آنطرف دنیا برایم 

نوشت:
)هنگامیکه روح درتودمیده می شود؛درشکم یک زن هستی،

هنگامیکه گریه میکنی؛درآغوش یک زن هستی،
هنگامیکه عاشق میشوی؛درقلب یک زن هستی،

زن امانت خدابرزمین است.(
ومن  برایش نوشتم:

سالهاست که دل به زنانی سپرده ام که عاشق بوده اند،
دل به مادری سپردم‌‌که زندگی بااوشروع شد،

دل به دختربچه های کودکستانی سپردیم،
دل به فرشته هایی سپردیم که امروز یادشان باما است،

دل ب��ه دخترکانی س��پردیم که پرطاووس راباش��کرلبخند در لای کتابهای 
درسی ردوبدل کردیم،

دل به دخترهمسایه سپردیم وبله گفتیم،
دل به دخترکانم سپردم تا زندگی را با آنها مزه مزه کنم.

دل به دخترهایی سپردم که همکارم،همکلاسیم، همیارم، همراهم، همقدمم، 
هم قلمم، همدلم، همس��رم وهم زنجیرم درطول زندگی بودند و به احترام 

آنها از جای بر می خیزم.
زن،بستر مردانگی است،
زن،زنجیر زندگی است،

زن ریسمان تسبیح دستان مردانی است که دل در گرو زن بسته اند.
و برای همین است که سعدی بزرگ‌ می فرماید:

زن خوب فرمانبرپارسا
کندمرد درویش را پادشا

من به پارسایی وفرمانبری زن نمی اندیشم،
من به قامت بلند اندیش��ه زنانی می اندیشم که با ذهن پاکشان، راه سخت 

فهمیدن را هموار 
می کنند.

من به آغوش زنانی فکر میکنم که باگرمای وجودشان،آدم را بر زمین برکت 
داده اند.

من به حوایی دلبسته ام که با هوای ذهنش،دل نا آرام مرد را آرام می کند،
من به زنانی دلخوشم که با لبخندشان،خیر را بر شر پیروز می کنند.

من ازوقتی که خداوند دودختر به من هدیه کرد،به جهانی زیباتر می اندیشم.
م��ن به فرش��ته یی می اندیش��م که با ذه��ن زنانه خود، جهنم را بهش��ت 

خواهدکرد.
من به جهنمی می اندیش��م،که باحضور یک زن،آراس��ته خواهدش��د،زیبا 

خواهدشد،بهشت خواهد شد. 
ویلیام گلدینگ یکی ازبرندگان نوبل میگوید:

زن ها باید دیوانه باش��ند که می خواهند با مردها مس��اوی بش��وند،آن ها 
همیشه خیلی بالاترند، هر چیزی را به یک زن بدهی،آن را به بهترین مبدل 
می سازد،اگر به او یک اسپرم ساده بدهی، اوبه تو یک بچه می دهد، اگربه او 

یک محل اقامت بدهی،او آنجا را به یک خانه تبدیل می کند.
اگر به او یک ماده غذایی بدهی،او به تو یک وعده غذای خوشمزه می دهد.

اگر به او لبخند بدهی،او قلبش را به تو می دهد.  
بایدبه زن هایی دل بست که زنجیر وحدت را از لحظه زایش کودک به صدا 

در می آورند و تحمل درد را تجربه میکنند و زندگی می بخشند.
نادر ابراهیمی،نویسنده نامدار،چه خوب گفت:

ما بدون زنان خوب، مردان کوچکیم.
دیگری در دنیای مجازی نوشته است:

ما به عن��وان مرد،پدر،برادر،شوهر،همکار،همکلاسی،همش��هری؛ به زنان 
اطرافمان بدهکاریم.

ما به خواهری که می‌توانس��ت با عشق و شور رابطه‌ای عمیق و احساسی 
را تجرب��ه کرده و از آن لذت ببرد، اما بخاطر ترس از ما آنرا بوس��ید و کنار 

گذاشت بدهکاریم.
ما مردان به دخترِمان بدهکاریم.

ما مردان به همسرمان بدهکاریم.
ما مردان به همکارمان بدهکاریم.
ما مردان به تمام زنان بدهکاریم.

م��ا به آنها، لذت، ش��ادی، امنی��ت، آزادی، رهایی، خن��ده و خیلی چیزها 
بدهکاریم.

و م��ن به عنوان یک روزنامه نگار و عضوی از خانواده س��امان، به صدها 
هم��کار عزیز خودم در بانک س��امان که دوش��ادوش ب��رادران و همکاران 
خودشان، گام های بلندی برای اقتصاد این سرزمین و سیستم بانکی کشور 

برداشته و بر می دارند افتخار می کنم.
به همکاران زن در حوزه های ستادی و صف، در شعبات، در هر مسیولیتی 

که هستند افتخار می کنیم.
من به احترام همه زنان وطنم می ایستم.
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به‌منظور آش��ناتر شدن خوانندگان نش��ریه با مدیریت‌ها و ادارات مختلف 
بانک، در این شماره با جناب آقای منصور، رئیس محترم اداره تأمین مالی و 
مدیریت طرح‌ها به گفت‌وگو نشستیم. آنچه در ادامه می‌خوانید حاصل این 

گفت‌وگو است.
 لطفاً در آغاز خودتان را معرفي کنید.

حسین نقی‌پور منصور هس��تم متولد 20 فروردین سال 1345 شهر تبریز، 
به گ��واه فرمایش آقای مهندس گوگانی حتماً ش��نیده‌اید ک��ه فروردینی‌ها 
  MBA ،خوش‌اخلاق هس��تند! فارغ‌التحصیل رش��ته‌های مدیریت صنعتی

گرایش مالی و دکتری مدیریت مالی از دانشگاه تهران 
 مسیر شغلی خودتان را تا رسیدن به جایگاه فعلی، تشریح کنید. 

طرح کاد دوره دبیرستان و آموزش‌های حین تحصیل در محیط کار شرکت 

موتوژن تبریز بنده را به رشته مدیریت علاقه‌مند کرد. پس از فارغ‌التحصیلی 
و علاقه وافر به مباحث مالی و مدیریت، بنده تجربه کاری خود را در شرکت 
س��نگاب در زمینه معادن و فلزات به‌عنوان مدیر مالی آغاز کردم، س��پس به 
پیش��نهاد اس��تادم که معاونت طرح و برنامه استاندار وقت آذربایجان شرقی 
بودند به‌عنوان مشاور برنامه‌وبودجه مدیرکل کشاورزی استان مشغول به کار  
شدم که این موضوع هم‌زمان شد با تدوین طرح بهسازی آبیاری ایران توسط 
وزارت کش��اورزی و وزارت نیرو با همکاری س��ازمان فائ��و در ایران. وام 
مربوطه به ش��ماره 3570 بین وزارتخانه‌ه��ای مذکور با بانک جهانی منعقد 
گردید که بنده این افتخار را داش��تم از س��ال 1372 توس��ط دفتر هماهنگی 
پ��روژه بانک جهانی Liaison Office  به‌عنوان مدیر مالی طرح مش��ترک 
توسعه آبیاری با بانک جهانی انتخاب شوم.  در حین اجرای طرح یاد شده، 
دوره‌های آموزش��ی  تدوین، اجرا و نظارت ب��ر پروژه‌های بانک جهانی  را 
زیر نظر س��ازمان ILO  در مؤسس��ه آموزش��ی IDTI و هم چنین توسط 
متخصصین بانک جهانی  آموزش دیدم. در ادامه،  به‌عنوان مدیر مالی طرح 
بازسازی چهار استان زلزله‌زده )همدان، کرمانشاه، قزوین و زنجان ( به شماره 
وام 4697 -  اجرای پروژه توانمندسازی آب‌وهوا  EMSP  سازمان حفاظت 
محیط‌زیس��ت – مدیر مالی بهبود آب و فاضلاب ش��هرهای شمالی کشور 
NWWP و مدیر صندوق توس��عه محلی کشور LDF با پروژه‌های بانک 

جهانی همکاری داشتم.
 لطفاً توضیحاتی نیز در خصوص کتاب‌هایی که توس��ط شما نگارش 

شده برای خوانندگان ارائه کنید. 
در روند همکاری با پروژه‌های بانک جهانی و بررسی‌های انجام‌یافته به این 
نتیجه رسیدیم که خلأ سازماندهی، قوانین و شیوه‌نامه‌های استاندارد یکی از 
دلایل مهم انحراف مناب��ع از اهداف تأمین مالی و بدهی‌های معوق طرح‌ها 
خصوصاً در بانک‌های کش��ور است؛ لذا بر آن شدیم که کتابی تحت عنوان 
تجارب ایران در پروژه بانک جهانی را منتشر کرده و با ایجاد رسته شرکت 
خدمات مدیریت طرح در س��ازمان برنامه‌وبودجه کش��ور و تدوین ش��رح 
خدمات مربوطه متنی را نیز تهیه و تدوین کنیم که بتواند اطلاعات جامع را 
در اختیار به��ره‌وران و ذی‌نفعان پروژه‌هایی که از منابع داخلی و بین‌المللی 
اس��تفاده می‌کنند قرار دهد که مجموع این مت��ون را در زمینه چرخه حیات 
طرح، دانش نحوه برقراری ارتباط با مؤسس��ات سرمایه‌گذار و وام‌دهنده و 
همچنی��ن نحوه ارائه خدمات: مدیری��ت، روش‌های تأمین مالی، روش‌های 
تدارکات، فنی، زیست‌محیطی، اجتماعی و نظارت بر مصرف و ارزیابی بعد 
از مرحله اجرا و تکمیل طرح ICR  ، تدوین و به نام  کتاب روش‌های تأمین 
مالی و مدیریت طرح‌ها به همت بانک سامان از طریق آکادمی سامان چاپ 

تیمی کوچک با اقداماتی بزرگ
| هاشم راعی|
|عکس‌ها: نیلوفر فیاض|
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نموده  و در اختیار علاقه‌مندان و ذی‌نفعان پروژه‌ها قرار گرفته اس��ت  . در 
اینجا شایسته است با استفاده از این فرصت از جناب آقای تهمتن معاونت 
محترم حقوقی که با خواندن آثار و مقالات انتش��ار یافته ، افتخار آش��نایی 
بن��ده را با این مجموعه معظم فراه��م نموده‌اند و همچنین  اعضای محترم 
هیئت‌مدیره، جناب آقای معرفت مدیرعامل محترم بانک س��امان، معاونت 
محترم اعتباری و س��ایر همکاران به‌ویژه از جناب آقای ولی ضرابیه  که در 
ساختارسازی و پیاده نمودن این مدل از استانداردهای بین‌المللی تیم اعتباری 

را در بانک سامان یاری نموده‌اند سپاسگزاری نمایم.
 نمایی کلی از این اداره و تعداد کارکنان آن ارائه دهید.

همان‌طوری که استحضار دارید  بانک ما، یک بانک تجاری است با ساختار 
و ویژگی‌های خاص خود که بر اس��اس موضوع فعالیت خود سازماندهی 
ش��ده و در این زمینه  بهترین نیروها و متخصصین موردنیاز را بر اس��اس 
اهداف سازمانی خود جذب کرده است. اداره تأمین مالی و مدیریت طرح‌ها 
زیر نظر معاونت اعتباری بانک در حوزه تأمین مالی "طرح‌های ایجادی "یا 
"طرح‌های توس��عه‌ای بازسازی و نوسازی " از محل منابع داخلی بانک و یا 
سایر منابع، نظیر: عاملیت بانکی صندوق توسعه ملی، حساب ملی پیشرفت 
و عدال��ت )موضوع جزء )3( بند)ج( تبص��ره )18(ماده‌واحده قانون بودجه 
سال 1402( خطوط اعتباری فاینانس، یا تأمین مالی از محل بازار سرمایه و 
یا به روش  س��ندیکایی ایجاد شده است. این اداره باتوجه‌به ظرفیت‌سازی 
و تقویت زیرساخت های موجود و بهره‌گیری از استانداردهای بین‌المللی، 
نیروهای موردنیاز خود را نیز از پتانسیل سایر مدیریت‌ها به‌صورت ماتریسی 
یا Tool Box  اس��تفاده نموده و خدمات خود را به‌صورت مس��تقیم یا  از 
طریق درگاه‌های عملیاتی نظیر بانکداری شرکتی و یا شعب بانک سامان ارائه 
می‌نماید. شایان‌ذکر هست به‌منظور تقویت  همکاری و ترمیم در سازماندهی  
یاد شده، از خدمات همکار گرانقدر جناب آقای خانعلی پور  استفاده و امور 

دفتری نیز به‌صورت مشترک با بانکداری شرکتی انجام می‌گیرد.
 در صورت امکان، وظایف اصلی این اداره را به‌اختصار بیان فرمایید.

باتوجه‌ب��ه ماهیت خدمات این اداره به‌منظور ارائه روش‌های تأمین مالی و 
مذاکرات آن با مش��تریان،  نحوه کارشناس��ی، نحوه  اجرا و اخذ گزارشات 
پیش��رفت فیزیکی و مالی  طرح‌ها و یا عملکرد واحدهای تولیدی،  نحوه 
نظ��ارت بر مصرف، نحوه تطبیق مصوبات اعتباری با گزارش‌های عملکرد 
دریافتی  از مشتریان و تهیه و تنظیم  گزارش‌های لازم  به مراجع ذی‌صلاح از 
طریق معاونت اعتباری بانک، واحدهای ستادی بانک در خصوص همکاری  

با اداره تأمین مالی و مدیریت طرح‌ها وظایفی را به شرح زیر دارا هستند :
- مدیریت بین الملل: مذاکره و انعقاد تفاهم نامه با بانک های خارجی جهت 

دریافت خط��وط اعتباری جهت 
تأمین مالی طرح‌ها حسب درخواست 

اداره تأمین مالی و مدیریت طرح‌ها.
- مدیریت حقوق��ی: همکاری با اداره تأمین 

مال��ی و مدیری��ت طرح‌ه��ا در تدوی��ن و انعقاد 
قراردادهای مربوط به طرح‌ها.

- مدیریت بهبود و کیفیت: همکاری با اداره تأمین مالی 
و مدیریت طرح‌ها در تدوین دستورالعمل های مربوطه در 

حوزه مدیریت طرح‌ها.
- مدیری��ت س��رمایه‌گذاری: همکاری ب��ا اداره تأمین مالی و 

مدیریت طرح‌ها در تأمین مالی طرح‌ها از طریق بازار سرمایه.
- مدیریت کارشناسی و نظارت بر مصرف: همکاری با اداره تأمین 

مالی و مدیریت طرح‌ها در تهیه گزارش کارشناسی و گزارش نظارت 
بر مصرف طرح‌ها طبق الگوی مصوب در کمیته اعتبارات کلان.

- مدیریت بانکداری ش��رکتی: همکاری با اداره تأمین مالی و مدیریت 
طرح‌ها در اموری مانند تش��کیل پرونده اعتباری و پرداخت های مربوط 

به طرح.
- مدیریت جذب و فروش: همکاری با اداره تأمین مالی و مدیریت طرح‌ها 

در اموری مانند تشکیل پرونده اعتباری و پرداخت های مربوط به طرح.
 مهم‌ترین مصرفک‌ننده خدمات مدیریت شما چه کسانی هستند؟

درخواس��ت‌کنندگان تأمین مالی برای "طرح‌های ایج��ادی "یا "طرح‌های 
توسعه‌ای بازسازی و نوسازی " از محل منابع داخلی بانک و یا سایر منابع، 
نظیر: عاملیت بانکی صندوق توس��عه ملی، حساب ملی پیشرفت و عدالت 
)موضوع جزء )3( بند)ج(تبصره )18(ماده واحده قانون بودجه سال1402( 
خطوط اعتباری فاینانس ، یا تامین مالی از محل بازار سرمایه و یا به روش  
س��ندیکایی و یا در صورت لزوم درخواس��ت کنندگان سرمایه در گردش 

واحدهای تولیدی 
 تاکنون چه پروژه‌هایی را تأمین مالی کردید و این پروژه‌ها چه نقشی 

در بهبود زندگی مردم ایفا خواهند کرد؟

با همکاری سایر مدیریت‌های بانک 
توانسته‌ایم از منابع داخلی بانک، 

مجموعاً مبلغ 18 هزار میلیارد ریال را 
برای بخش‌های مختلف اقتصادی، تامین 

مالی کنیم.
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با رعای��ت قوانین و مق��ررات و همچنین الزام 
تسهیلات گیرنده به رعایت استانداردهای تأمین 

مالی طرح‌ها نظیر:
- دس��تورالعمل مدیریت تدارکات تحت وام با 
استفاده از س��اختارهای تأمین مالی بانک سامان 

برای خرید خدمات، کالا و پیمانکار
- دس��تورالعمل انتخاب و به‌کارگیری مشاوران 
برای استفاده کنندگان از ساختارهای تأمین مالی 

بانک سامان
- دس��تورالعمل پرداخت تحت وام با استفاده از 

ساختارهای تأمین مالی بانک سامان
- دستورالعمل سیاست حفاظتی زیست‌محیطی/
اجتماعی تحت وام با استفاده از ساختارهای تأمین 

مالی بانک سامان 
و با به‌کارگیری شرکت خدمات مدیریت طرح 
به‌منظور اجرای طرح مطابق استانداردها با رعایت  
مصوب��ه اعتب��اری جهت جلوگی��ری از انحراف 
منابع مالی و نهایتاً جلوگیری از ایجاد  بدهی‌های 

معوق با دریافت برنامه تدارکات طرح، لیس��ت قراردادهای طرح و متعاقب 
آن پیش‌بین��ی  برنامه پرداخت‌های طرح، برابر ب��ا مصوبه اعتباری به همراه 
گزارش‌های پیش��رفت فیزیکی و مالی هر 3 ماه یکب��ار طرح و تطبیق آن با 
قرارداد تس��هیلات، با همکاری س��ایر مدیریت‌هایی که در بالا عرض کردم 
توانس��ته ایم، از منابع داخلی بانک مجموعا مبلغ 18/3 هزار میلیارد ریال در 

بخش های ذیل تامین مالی نموده ایم:
 3 نیروگاه خورشیدی با ظرفیت 30 مگاوات را که با مشارکت سرمایه‌گذار 
خارجی بصورت FDI  به بهره‌برداری و به ظرفیت تولید برق کشور کمک 
نموده تأمین مالی نموده و 2 نیروگاه خورشیدی دارای مصوبه اعتباری را نیز 

در دست اجرا داریم.
در بخش نفت و پتروش��یمی 4 شرکت را به منظور افزایش ذخایر سوخت 
)تانکرداری( در اسکله های مورد نظر را تامین مالی کرده و به منظور افزایش 
ذخایر سیلو برای نگهداری  آرد و گندم توانسته ایم بازسازی و نوسازی آنرا 
تامین مالی نماییم . در ادامه تامین مالی طرح های ایجادی ، شرکتی از صنایع 
دارویی و صنایع استراتژیک بسته بندی لبنی را به صورت موفقیت آمیز تامین 

مالی و به بهره برداری رسانده ایم  .  
همچنین با پذیرش ضمانت اوراق مالی اسلامی توانسته‌ایم از محل بازار 
س��رمایه به روش انواع صکوک مبلغ 83،250 میلیارد ریال برای مشتریان 
بانک در حوزه  صنایع غذایی، صنایع دارویی، صنایع شیمیایی و سلولزی، 
صنای��ع معدنی و فلزات تأمین مالی انجام دهیم. لازم به یادآوری اس��ت 
باتوجه‌به اینکه عملًا بخش کارشناسی و نظارت بر مصرف محل مصرف 
انواع صکوک توس��ط ش��رکت‌های حاضر در بازار سرمایه انجام می‌شود 
و بانک‌ها عملًا تنها به‌عنوان ضامن اوراق وارد فرایند می‌ش��وند پیش��نهاد 
می‌ش��ود که بانک‌ها به‌عنوان ضمانت‌کننده اصل و سود مبلغ تأمین مالی، 
ام��کان رصد انحرافات از اهداف و جلوگیری از بدهی‌های معوق بانکی، 
وظیفه ذاتی خود در این زمینه را ایفا نماید. بر همین اساس، بانک سامان 
پس از شناخت مخاطرات ناشی از این نقص در فرایند تأمین مالی، سعی 

کرده خود نیز به مبحث کارشناسی و نظارت بر 
مصرف این اوراق ورود ک��رده تا به‌عنوان تنها 
بان��ک در این حوزه، حافظ منافع س��هام‌داران، 
س��پرده‌گذاران و حتی عموم مردم کشورمان در 
جلوگیری از انح��راف منابع از اهداف تعریف 
ش��ده باش��د. این موضوع ضرورت همکاری 
گسترده میان بازار س��رمایه و بانک‌ها در زمینه 
تأمی��ن مالی از مح��ل اوراق و همچنین جریان 
اطلاعات تأمین مالی از س��مت بازار س��رمایه 
به سمت بانک‌ها را روش��ن می‌سازد و بدیهی 
اس��ت که در صورت عدم اصلاح این ساختار، 
بانک‌ها به‌عنوان ضامن ای��ن اوراق در آینده با 

ریسک‌های متعددی روبه‌رو خواهند شد.
 به کدام‌یک از دستاوردهای خود در دوران 

تصدی این جایگاه، افتخار میک‌نید؟
باتوجه‌به ضعف در پیاده‌س��ازی اس��تانداردهای 
لازم در تأمی��ن مال��ی طرح‌های ایج��ادی و نبود 
اس��تانداردهای لازم برای نظ��ارت بر مصرف در 
ش��بکه بانکی علی‌الخصوص در بانک‌های تجاری، بر اساس تجارب پیشین 
بنده که قبلًا ذکر کردم، تمام تلاش بنده در دوران تصدی این پس��ت، تبیین 
ضرورت اصل نظارت بر مصرف و عملیاتی نمودن آن در بخش‌های مختلف 
تس��هیلاتی و اعتباری بانک س��امان بوده اس��ت به‌نحوی‌که در حال حاضر 
بدهی‌های معوق مربوط به پروژه‌های زیر نظر این اداره صفر درصد می باشد 
که ناشی از رعایت مداوم و همه‌جانبه از دستورالعمل‌ها و استانداردهای لازم 

بوده است.
یکی از مصادیق موفقیت بانک سامان در موضوع بسیار کلیدی تأمین مالی و 
نظارت بر مصرف، نامه ریاست دانشگاه صنعتی شریف به بانک مرکزی در 
سال اخیر بود مبنی بر اینکه رصد بانک‌های داخلی نشان داده است که بانک 
سامان نمونه موفق و بارز پیاده‌سازی دستورالعمل‌های تأمین مالی پروژه‌ها و 
تس��هیلات ایجادی و بازسازی بوده است و همین امر موجب پیگیری بانک 
مرکزی برای تهی��ه پیش‌نویس »حداقل الزامات نظ��ارت بر مصرف ریالی«  

به‌منظور اصلاح این فرایند در شبکه بانکی شد.
 از مهم‌ترین برنامه‌های این اداره در سال‌های آینده بگویید.

باتوجه‌به اینکه نخس��تین گام‌ها در پیاده‌سازی استانداردهای لازم در تأمین 
مالی و نظارت بر مصرف را با قوت برداشته‌ایم و به نقطه خوبی در این زمینه 
رسیده‌ایم؛ اما جایگاه فعلی را مطلوب نمی‌دانم و باید با تمام قوا به‌پیش برویم 
و تا رسیدن به نقطه ایده آل ناامید نشویم و بانک سامان را به صدر بانک‌های 
نظام بانکی در حوزه تأمین مالی و نظارت بر مصرف برسانیم. البته این نقطه 
نیز، پایان راه نیس��ت و در صدد هس��تیم تا از طریق اشاعه ضرورت اجرای 
قواعد و استانداردهای لازم تأمین مالی و نظارت بر مصرف، این قواعد را در 
شبکه بانکی معرفی کرده و پایگاهی باشیم برای گسترش این نیاز اساسی نظام 
پولی و مالی کش��ور. از همین رسانه نیز آمادگی این اداره را برای ارائه انواع 
خدمات علمی و اطلاعاتی به‌منظور همکاری بیشتر با بانک مرکزی و سایر 
بانک‌های کشور در راستای گسترش و تقویت فرهنگ تأمین مالی و نظارت 

بر مصرف را اعلام می‌کنم.
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چشم به‌هم‌زدن
قدرت تفکر بدون فکرکردن

اثر مالکوم گلدول/ مترجم: فاطمه عباسی فر
Blink:
the power of thinking without thinking
By Malcolm Gladwell

 درباره کتاب
کتاب قدرت تفکر بدون فکرکردن، در مورد انتخاب‌هایی اس��ت که به نظر 
می‌رسد در یک چشم برهم‌زدن انجام می‌شوند؛ اما در واقع اصلًا به آن آسانی 
که به نظر می‌رس��ند نیستند. چرا برخی از افراد تصمیم‌گیرنده‌هایی درخشان 
هستند، درحالی‌که دیگران به طور مداوم از تصمیم‌گرفتن ناتوان هستند؟ چرا 
برخی افراد از غریزه خود پیروی می‌کنند و پیروز می‌شوند، درحالی‌که عده‌ای 
دیگر در نهایت دچار خطا می‌ش��وند؟ چگونه واقعاً مغز ما در دفتر، کلاس، 
آش��پزخانه و اتاق‌خواب کار می‌کند؟ و چرا بهترین تصمیمات اغلب آنهایی 

هستند که توضیح آنها برای دیگران غیرممکن است؟ 
 این کتاب برای چه افرادی مناسب است؟ 

گاهی ضمیر ناخودآگاه ما س��ریع‌تر از مغ��ز منطقی‌مون عمل می‌کنه؛ یه 
مس��اله پیش رومونه و چیزی که مهمه تمرک��ز و دقت روی داده‌ اولیه و 
موجود و صورت مس��اله‌ اصلیه چون لازمه که تصمیمی رو س��ریع و با 
اعتنای بیش��تر به درک ش��هودی‌مون بگیریم. این کت��اب در مورد همینه: 
Snap Judgement ی��ا تصمیم س��ریع و اینکه الزاماً همیش��ه داده‌های 
بیش��تر منجر به تصمیم درس��ت‌تر و بهتر نمی‌ش��ه. در ادامه آقای گلدول 
می‌گه حالا که نقش ضمیر ناخودآگاه آنقدر در تصمیمات سریع ما پررنگه، 
این ناخودآگاه چه جوری آموزش می‌بینه؟ از کجا بلده؟ پیش‌فرض‌هاش 
چه جوری ش��کل می‌گیرن که به وقت اسنپ جاجمنت، تصمیم درست 
رو بذاره روی میز؟ اگر ش��ما هم کنجکاوین ت��ا جوابش رو بدونین این 

کتاب را دریابید.
 درباره نویسنده  

مالکوم گلدول، جامعه‌ش��ناس و نویس��نده‌ نیویورکر و چند نشریه معتبر 
دیگر، تابه‌حال چند کتاب پر سروصدا منتشر کرده. گلدول دقیقاً به همون 
علتی که کلی طرف‌دار داره، مورد انتقاد هم هس��ت: ساده‌سازی زیاده از 

حد موضوعات و پدیده‌های بزرگ و پیچیده.

مالکوم گِلَدوِل در س��ال ۱۹۶۳ در انگلس��تان متولد ش��د و در دانشگاه 
تورنتو )Toronto( تحصیل کرد.

اولی��ن کتاب پرفروش او یعنی نقطه اوج با عنوان فرعی: "نکات کوچک 
چگونه باعث تغییرات بزرگ می‌شوند" در سال ۲۰۰۰ به چاپ رسید که 
800 هزار نس��خه از آن در سراسر جهان به فروش رفت. او دومین کتاب 

خود، چشمک را در سال ۲۰۰۵ به چاپ رساند. 
گل��دول در اثر س��ومش به نام اس��تثنایی‌ها ب��ا عنوان فرعی: "داس��تان 
موفقی��ت"، موفقی��ت و آث��ار آن را مورد تحلیل و بررس��ی قرار می‌دهد. 
کت��اب چهارم گلدول هم در س��ال ۲۰۰۹ با نام چیزی که س��گ دید، به 
چاپ رس��ید که این کتاب ش��امل مجموعه داستان‌هایی است که او برای 
 Time( نوش��ته بود. مجله تایم )The New Yorker( مجله نیویورکر
Magazine(، در نس��خه سال ۲۰۰۵ او را به دلیل ارائه راه‌هایی کاربردی 
برای دریافت بورس��یه‌های آکادمیک پیش��رفته و همچنین کمک به درک 

مفهوم دنیا به‌عنوان یکی از صد چهره تأثیرگذار سال معرفی کرد.
 چکیده‌ای از کتاب 

در کتاب قدرت تفکر بدون فکرکردن با روان‌شناس��ی روبرو می‌ش��ویم که 
یاد گرفته اس��ت بر اساس چند دقیقه مشاهده یک زن و شوهر، دوام ازدواج 
آن‌ها را پیش‌بینی کند. مربی تنیس��ی ک��ه می‌داند بازیکن حتی قبل از تماس 
راکت با توپ، قرار اس��ت خطایی را مرتکب شود. کارشناسان آثار باستانی 
که در یک نگاه اثر جعلی را تش��خیص می‌دهند. در اینجا نیز شکس��ت‌های 
بزرگ در تصمیم‌گیری وجود دارد: انتخاب‌شدن وارن هاردینگ و تیراندازی 
پلی��س به آمادو دیالو. کتاب قدرت تفکر بدون فکرکردن نش��ان می‌دهد که 
تصمیم‌گیرندگان عالی کس��انی نیس��تند که بیش��ترین اطلاعات را پردازش 
می‌کنند یا بیشترین زمان را برای مشورت می‌گذرانند، بلکه کسانی هستند که 
هنر "برش نازک" را بلدند به این صورت که با فیلترکردن تعداد زیادی متغیر 

به تعداد بسیار کمی از عوامل مهم می‌رسند.
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 مقدمه 
حض��ور افراد از رش��ته‌ها و تخصص‌های گوناگ��ون و تقابل و تحركي 
انديشه‌ها از زواياي مختلف زمینه‌ساز جامع‌نگري و ديد سيستمي خواهد 
ش��د. همچنين موجب هم‌کوش��ی بیش��تر و خلاقيتي بهت��ر و كارآمدتر 
مي‌گردد و ارتباطات بين رشته‌هاي مختلف كه با كي پروژه سرو كاردارند 
تقويت مي‌ش��ود كه خود عامل مهمي در بهبود ارزش است. تجربه نشان 
داده است كه همكاري تنگاتنگ اعضاي تيم قدرتي خارق‌العاده به دست 
مي‌ده��د. افراد مجرب در رش��ته‌های تخصصي ن��كات ريزي را مي‌دانند 
ك��ه هماهنگي و تطبيق آن ب��ا جنبه‌های متعدد ط��رح در حالت معمولي 
ضعيف اس��ت ولي در تيم بانک بس��يار پررنگ است. در اين مقاله ضمن 
بررس��ي ویژگی‌های راهبران تيم مهندسي ارزش، به استانداردهاي ملي و 

بين‌المللي موجود در خصوص تربيت راهبران پرداخته می‌شود.
 ویژگی‌ها و توانمندی‌های راهبران در پیشبرد کسب‌وکار

 ویژگی‌های عمومي
در مناب��ع مختل��ف عمده‌ترين ويژگي راهبران به‌صورت زير ذكر ش��ده 

است:
توانايي برقراري مهارت‌های ارتباطي با اعضاي تيم

برخورداري از مهارت رهبري تيم
اتکابه‌نفس در مديريت

برخورداري از ويژگي فرهمندی )از نظر ظاهری، مقبولیت فردی(
برخ��ورداري از ه��وش عاطفي )خودآگاه��ي، خودكنترل��ي، انگيزش، 

احساس همدلي و مهارت اجتماعي(

 تخصصي: 
برخورداري از دانش بانکی

آشنايي با دستورالعمل‌ها و بخشنامه‌ها
متخصص امور بانکی

جديت و توانايي برنامه‌ريزي و هدايت فعالیت‌ها
 ساير 

شايستگي در فعاليت آموزشي
خلاق، انگيزه‌دهنده و مشوق و ظريف‌بين
شناخته‌شده به‌عنوان رهبر در فرایند بانک

دارای توانايي جاريك‌ردن فرایند تيمي
جديت در كارها

 وظايف و مسئوليت‌هاي اساسي راهبران تيم مهندسي ارزش
وظايف و مسئوليت‌هاي عمومي

راهبر تيم اساس��ي‌ترين نقش را براي موفقي��ت تيم دارد كه بايد از امور 
بانک آگاه بوده و به لحاظ فني بر فرایند آن اشراف داشته باشد. عمده‌ترين 
وظايف و مسئوليت‌هاي راهبران فرایند مطالعه مهندسي ارزش به‌قرار زير 

است:
1-هماهنگ كردن تمام جنبه‌هاي مطالعه با کارمندان بانک

2-انتخاب نهايي اعضاي تيم براي مطالعه
3- مديريت انجام مطالعه بخشنامه ها

4-جمع‌آوري و سازماندهي موضوعات قبل از هر مطالعه
5-آماده‌سازي گزارش‌هاي مورد نياز و ارائه نتايج

نقش راهبر در شعب، پیوسته از اهمیت بسیار بالایی برخوردار بوده و اضافه‌شدن 
این نقش به نقش‌های همکاران ش��عبه تأثیر به سزایی در بهبود ارتباط مشتریان و 
بانکداران و همچنین گس��ترش بانکداری الکترونیک داشته است. از همین رو، از 
شماره بهمن‌ماه، طی مقالاتی به معرفی و تبیین نقش راهبران در شعب پرداخته‌ایم. 

مقاله پیش رو دومین یادداشت از این زنجیره مقالات است.

اهمیـت نقش راهبران 
در موفقیت شعب بانک

| مهدی رنجبران|
| بانکدار عملیات شعبه همدان|
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6-كمك براي ارزيابي پيش��نهادهاي بانکی و بكارگيري نتايج حاصل از 
آن

در تمامي ح��الات، راهبر تيم بايد مثبت‌گرايي و اعتمادبه‌نفس را در تيم 
تقويت كند و مسئول انجام فعالیت‌های ياد شده باشد.

وظايف و مسئوليت‌هاي تنش‌زدایی در تیم‌ها
عمده‌ترين مس��ئوليت راهبر تي��م زماني آغاز مي‌گ��ردد كه مهارت‌های 
موردنیاز را بموقع و هم‌زمان به تيم آموزش داده و آنها را در اس��تفاده از 
عناصر مناس��ب متدولوژي مهندس��ي ارزش هدايت نمايد، لكن عملكرد 
وي در قب��ال تيم هنگامي مورد ارزيابي و قضاوت قرار مي‌گيرد كه بتواند 
بر تنش‌ه��ا و تضادهاي بعضاً غیرخلاقانه بي��ن اعضاي مختلف تيم فائق 
آم��ده و نگرش‌ها را به سمت‌وس��وی بروز خلاقيت س��وق دهد. بديهي 
اس��ت در غير این صورت بدون كي تسهیلگر تلاش براي جلسات تيمي 
مي‌تواند منجر به مسئوليت‌گريزي و انتقال هزينه‌ها به ساير بخش‌ها گردد 
و باعث مي‌ش��ود اعض��ا از همكاري و همياري و خلاقيت مش��ترك باز 

بمانند. اما كي تسهیلگر مهندسي ارزش می‌تواند اين امر را ميسر سازد.
بی‌گمان تنش در محيط كار اجتناب‌ناپذیر اس��ت. اكثر اختلاف‌ها از ابتدا 
شديد و بزرگ نبوده ولي اگر به‌سرعت رفع نشود به‌مرورزمان مانند بهمن 

بزرگ می‌شوند .
رهبران مجبور هس��تند قبل از اينكه موقعيت را درك كنند، راه درس��ت 
را انتخاب كنند و در اين راه بايد آماده موارد و ش��رايط باش��ند كه هنوز 
تصور نشده است. رهبران بايستي خود را براي رويارويي با وضعیت‌های 

ناخوشايند آماده نمايند.

به‌منظور درك انعطاف‌پذيري تسهیلگران كارآمد، تنش‌هاي شش‌گانه در 
فعالیت‌های تيمي كه هر یک‌دریک مقياس چندس��طحی در نوسان بوده و 
رفتار تس��هیلگر سبب خواهد ش��د تا با تقويت و يا كاهش تأثیراتشان بر 
روي توانمندي و هدف تيم تأثیر س��وء نداشته و تحت كنترل باشد، ارائه 

گرديده است. 
حال باتوجه‌به انواع تنش‌ها در ادامه به نمونه‌هايي از شيوه‌هاي برخورد با 

انواع تنش‌ها و نقش راهبر دراین‌خصوص پرداخته شده است:
 ساختار و قوانين 

با تش��ريح جزئيات قوانين فعاليت آغاز كنيد. بر ميزان اهميت انجام اين 
قواني��ن تأکی��د نماييد. كي كپ��ي از قوانين به هري��ك از اعضا بدهيد و 
به‌ک��رات به اين قوانين رجوع كنيد. تصدي��ق كنيد كه در ابتدا اعضا گيج 
خواهند ش��د. به آنها اطمينان دهيد كه لازم نيست صددرصد مطيع قانون 
باش��ند. تمام قوانين را در ابتدا نگویید. فق��ط قوانين را زماني بگوئيد كه 

موردنیاز باشند.
 سرعت انجام كارها 

فعاليت را بی‌درنگ آغاز كنيد و با س��رعت انجام دهيد. محدودیت‌های 
زماني حد واس��ط را اعلان نماييد و آنها را در نظر بگيريد. حداقل زمان 
انج��ام فعالي��ت را اعلام كنيد. اگر كيي از اعض��ای تيم يا كي تيم قبل از 
اتم��ام زمان موردنظر كارش را به اتمام برس��اند، براي مرور و تجدیدنظر 
روي آن تأکی��د و پافش��اري نماييد. كي قانون كنت��رل يكفيت را كه تيم 
يا اعض��اي تيم را به‌خاطر محص��ولات يا افكار بدردنخور بازخواس��ت 

می‌نماید، معرفي نماييد.
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 درجه اهميت انجام كارها 
از كي سيستم امتیازدهی به‌منظور پاداش‌دهی به عملكرد مؤثر استفاده كنيد. 
به طور مقطعي امتيازات فردي و تيمي را مقايسه و اعلام كنيد. به تيم برنده 

كي هديه گران‌بها پاداش دهيد.
 كنترل 

ناسازگاري و تضاد بين اعضاي تيم را كاهش داده و ناسازگاري بين اعضاي 
تيم و محدودیت‌های خارجي )مثل زمان، محدودیت‌ها( را افزايش دهيد. از 
معيارهاي چندگانه براي تعيين برنده‌ها اس��تفاده كنيد. براي افراد و تیم‌ها در 
موارد س��رعت، يكفيت، اثربخشي، جریان‌پذیری، خلاقيت، نوگرايي و ديگر 
فاكتورهاي این‌چنینی پاداش��ي در نظر بگيريد. براي پيشبرد فعالیت‌ها مطابق 
روی��ه‌کاری به افراد جايزه دهيد. گاهي اوقات رويه را متوقف كنيد و فرایند 
را چك نمایید. به اعضا اجازه دهيد تا با ارائه پيشنهاداتي كه براي تغيير رويه 

می‌دهند موجب جالب‌تر شدن آن گردند.
 تمركز 

از كي سيس��تم امتيازدهي براي پاداش‌دادن به عملكرد مؤثر فردي و تيمي 
استفاده كنيد. فعاليت را متوقف نموده و در مورد نتايج مطلوب بحث كنيد. 
کمیته‌ای مسئول از اعضا براي پيگيري و رسيدن به نتايج فعاليت داشته باشيد.

 تأثير متقابل 
چنانچ��ه اعضا در س��طوح مختلف��ي از مهارت  و دانش باش��ند، آنها را به 
تیم‌هایی با توانمندي تقریباً” كيس��اني تقس��یم‌بندی كنيد. با دادن اطلاعات 
 و مس��ئولیت‌های بيش��تر به افراد كم رو و خجالتي آنها را تش��ويق نماييد.
اعضاي برجس��ته را شناس��ايي نماييد و به آنان مسئولیت‌های بيشتري دهيد 
)براي مثال ب��راي حفظ امتيازات و یادداش��ت‌برداری( تا بتوانيد انرژی‌های 
اضاف��ي آنان را كاناليزه نماييد. براي اطمينان از برآورده‌ش��دن نیازمندی‌های 

افراد، به تيم اجازه دهيد كه کنترل‌های فرايند دوره‌اي را هدايت نمايد.
 مدل روش كاري براي تسهیلگری مؤثر 

 گام اول:  شناسايي اولویت‌ها 
تس��هیلگر انعطاف‌پذیربودن به معنی نداشتن معيارهايي براي اولویت‌بندی 
نمی‌باشد بلكه شما بايستي از اين اولویت‌ها آگاه باشيد و آنها را تحت كنترل 
نگه داريد. براي مثال من كي ساختار داراي انعطاف، حركت سريع، همكاري 
متقاب��ل، نتيجه محور، ارتباط فردي و كنت��رل خارجي را ترجيح مي‌دهم. در 
واقع آگاهي از تعصب‌های خود و چگونگي اثربخش��ی آنها در برآورده‌شدن 
نيازهاي تيم مهم اس��ت. بهترين شيوه براي شناسايي تعصباتي كه داريد، به 
یادآوری تجارب تیم‌های كوچكي است كه حسن‌های كوچك را متناسب با 

اولویت‌های ذی‌نفعان/شرکت‌کنندگان  طراحي يا اصلاح كنيد
اينكه آيا ش��ما كي كار شبيه‌س��ازي جديدي را طراحي ميك‌نيد و يا از نوع 
موجود آن استفاده ميك‌نيد، باعث درك بيشتر شما از اولویت‌های ذی‌نفعان در 
فعالیت‌ها مي‌شود. كار بادقت در مراحل موردنظر و پيروي از قوانين فعالیت‌ها 
باعث مي‌گردد كه با هر تنشي مجدداً ظاهر شوند. براي مثال اگر چندين قانون 
پيچيده كه سفت‌وس��خت هستند وجود داشته باشد، فعالیت‌ها توسط اغلب 
ذی‌نفعان خيلي خش��ك و سخت تلقي خواهد شد، مگر اينكه اولويت آنها 

براي بالاترين درجه ساختار باشد. 
هنگامي كه ش��ما نواحي بحران را در كي سطح يا در سطح ديگر شناسايي 
كرديد، تاكتیک مقیاس‌های رفتاري ارائه ش��ده از قبل است. به‌منظور برآورد 
اطلاعاتتان، ش��ما ممكن اس��ت بخواهيد كه با ساير تسهیلگرها، مشاوران و 

آموزش‌دهندگانی كه با تيم آشنا هستند صحبت نماييد.

 گام دوم: تيم كاري را هدايت كنيد
با تعديل اوليه مناسب، شما فعاليت را با اطمينان آغاز كنيد. در مورد اعمال 
تنظيمات بعدي در اين مرحله نگران نباشيد.  كي مرور از فرایند و محصولات 

مورد انتظار براي تيم ارائه دهيد.
 گام سوم: اصلاحات را از ابتدا آغاز نماييد 

همان‌طور كه ذی‌نفعان شما فعاليت ميك‌نند، دائماً سطوح مختلف تنش‌ها را 
مانيتور نمایید. اگر شش تنش در سطوح بهينه‌سازي قرار داشته باشند در مقابل 
جريان فعالیت‌ها قرار نگيريد. بهر صورت كي چنين چيزي به‌عنوان فعاليت 
تيم كوچك، كامل وجود نخواهد داش��ت. احتمالاً” بعضي از تنش‌ها گاهي 
اوقات زياد می‌شوند/ پررنگ می‌شوند. در اين شرايط لحظه‌اي تأمل فرماييد 
تا ببينيد كه آيا تيم موردنظر انطباق/سازگاري لازم را به انجام مي‌رساند. اغلب 
تیم‌ها، به‌ویژه تیم‌های مجرب، سيس��تمي براي كاهش تنش‌هایشان طراحي 
ميك‌نند. در تیم‌های بی‌تجربه شما ممكن است كه براي ايجاد سازگاری‌های 
مناسب مجبور به دخالت باشيد. اين را تا جایی که ممكن است با سرعت و 
جذابي��ت هرچه‌تمام‌تر انجام دهيد. در صورت نياز تيم موردنظر و تنظيمات 

كار شبيه‌سازي را كنترل نماييد.
گام چهارم: از تيم اطلاعات كسب كنيد

حتي پس از انجام كامل فعالیت‌ها، شما بايد هنوز مرحله بحراني و حساسي را 
پشت سر بگذرانيد. فوراً” با تمامي اعضا و سپس با چند نفر از اعضاي منتخب 
جهت جمع‌آوري اطلاعات در مورد درك و برداشتش��ان از سطوح مختلف 
تنش، جلسه پرسش‌وپاسخ برگزار نماييد. اين مي‌تواند در ظرف چند دقيقه 
با پرسش از ذی‌نفعان بر اساس مقياس ارزيابي نظير چه وقتي شما احساس 
كرديد كه فعاليت موردنظر قویاً سازمان‌یافته بود؟ يا چه وقتي احساس كرديد 
كه تسهيل گران در كار شما وقفه ايجاد نموده‌اند؟” واکنش‌های ذی‌نفعان را 
یادداش��ت نماييد و از آنها براي تعادل همان فعالیت‌ها با تیم‌های آينده و يا 

فعالیت‌هایی با همان تيم قبلي استفاده نماييد.
فعالیت‌های اثربخش كي تيم بستگي بسيار زيادي به انعطاف‌پذيري تسهیلگر 
مربوط��ه دارد. اينكه ش��ما كي تازه‌وارد يا با تجربه‌ايد، مي‌توانيد اثربخش��ي 
خويش را با موردتوجه قراردادن و تنظيم س��اختار، س��رعت حركت، تعامل 

دوطرفه، تمركز، ارتباط و كنترل فعالیت‌های تیمتان بهبود بخشيد.
 حال باتوجه‌به طيف گسترده تنش‌های موجود بهتر است تسهیلگران جهت 
هدايت فعالیت‌های تيم با بهره‌گيري از مدل اقتضايي راهبري تيم در مواجه با 

انواع تنش از روش كاري تسهيلگران مؤثر نيز استفاده نمايند.
 نتيجه‌گيري 

از نكات مهم موفقيت راهبران بانک، ارزش، تجربه و مهارت كساني است 
كه بايد به امر راهبری شعب بانک بپردازند. راهبران شعب در موفقيت بانک 
نقش مهمی برخوردار هستند. هر چه‌قدر آنها بتوانند مشتریان را هدایت کنند، 
کارب��ران - عملیات یا ف��روش - تمرکز و وقت بیش��تری در ارائه خدمات 
مختلف به مش��تریان بانک دارند و بهتر می‌توانند ش��عب را در رس��یدن به 
اه��داف خود کمک کنند. مادامی‌که راهب��ران داراي قدرت راهبري، مهارت 
ارتباطي و تجربه كاري مفيد باش��ند نيز با تنش‌هایی مواجه خواهند بود كه 
بسته به شرايط و مقتضیات زماني مي‌بايست از الگويي مناسبي براي هدايت 
و راهب��ري تیم‌ها پيروي نمايند. همچني��ن از راهبران تیم‌ها انتظار مي‌رود به 
اعضاي تيم به‌عنوان منبع و مخزن اطلاعات و خلاقيت توجه نموده و به‌جای 
استفاده از دستورهاي آمرانه، كاركنان را به مشاركت صادقانه دعوت كرده و از 

مراقبت‌های سخت‌گيرانه، به شيوه آزاد گذاشتن عالمانه روی‌آورند.



15 اسفند 1402 / سال نوزدهم، شماره 201

| علی‌محمد مصدق راد|
خط��ای اث��ر مالکیت یا برخ��ورداری Endowment effect توس��ط 
ریچ��ارد تال��ر Richard Thaler اقتصاددان آمریکایی در س��ال ۱۹۸۰ 
میلادی بیان ش��د. افراد چیزی که مالکش هستند را بیش از قیمت واقعی 

آن در بازار ارزش‌گذاری می‌کنند. 
 Willingness to pay ب��ه عبارتی، حداکثر تمایل افراد به پرداخ��ت
برای داش��تن چیزی، معمولاً کمتر از حداقل پولی اس��ت که تمایل دارند 
بپذیرند Willing to accept تا آن چیزی که دارند را بفروش��ند. اصل 
زی��ان گری��زی Loss aversion دلیل اصل��ی به‌وجودآمدن این خطای 
ش��ناختی است؛ رنج ازدس��ت‌دادن دوبرابر قوی‌تر از لذت به‌دست‌آوردن 
اس��ت. افراد تمایل زیادی به نگهداری چیزهای��ی دارند که متعلق به آنها 
اس��ت. در حقیقت، فروش آن چیز به معنای ازدس��ت‌دادن آن اس��ت و 
باتوجه‌به زیاد بودن رنج ازدست‌دادن، افراد ارزش و قیمت بیشتری برای 

ازدست‌دادن چیزی که مالکش هستند، پیشنهاد می‌کنند.
خطای اثر مالکیت در س��ازمان و مدیریت به‌ویژه در مدیریت ریس��ک، 
مدیریت تغییر، بازاریابی، قیمت‌گذاری و فروش کاربرد دارد. اثر مالکیت 
عامل مهم مقاومت کارکنان نس��بت به تغییرات س��ازمانی است. کارکنان 
تمایل به حف��ظ وضع موجود دارند؛ بنابراین، به هنگام ش��روع تغییرات 
س��ازمانی می‌پرسند که روش فعلی چه ایرادی دارد که تغییرش می‌دهید؟ 
این تغییر چه مزایایی برای من دارد؟ و... در نتیجه، آنها نس��بت به تغییر 

مقاومت می‌کنند. 
مدی��ران نیز گاهی دچار خطای اثر مالکیت می‌ش��وند و س��هم‌هایی که 
خریداری کردند را نگه می‌دارند و حاضر نیستند به قیمت بازار بفروشند 
که ممکن اس��ت در آینده با زیان مواجه شوند. مدیران باید مراقب باشند 

تا وابستگی عاطفی نسبت به سرمایه‌گذاری‌های خود پیدا نکنند.
مدی��ران از خطای اثر مالکیت می‌توانند در بازاریابی و فروش اس��تفاده 
کنند و با دادن احساس مالکیت نسبی به مشتریان، آنها را تشویق به خرید 

کنند. فروش��ندگان با دادن امکان اس��تفاده آزمایشی محدود محصول قبل 
از خرید نهایی به مش��تری، ش��انس فروش محصول را افزایش می‌دهند. 
مشتریان با داشتن موقت محصول و آشنایی با ویژگی‌های آن، به محصول 
وابس��ته شده و احس��اس مالکیت می‌کنند و تمایل بیشتر به خرید حتمی 

آن محصول پیدا می‌کنند. 
ش��رکت IKEA تولیدکننده مبلمان، کمد، کابینت، تختخواب و... نیز از 
این تکنی��ک برای افزایش فروش محصولات خود اس��تفاده می‌کند. این 
ش��رکت با ارائه ابزار و راهنمای نصب محصول به مش��تریان این امکان 
را می‌دهد تا محصول نهایی را خودش��ان آماده و نصب کنند و احس��اس 

خوب مشارکت‌درساخت محصول داشته باشند. 
برخ��ی از ش��رکت‌ها نیز محصولات یا خدمات خود را شخصی‌س��ازی 
می‌کنند تا مشتریان نسبت به آنها احساس مالکیت کنند. شرکت تولیدکننده 
محصولات ورزشی NIKE با استفاده از ایده NikeID به مشتریان این 
ام��کان را می‌ده��د تا کفش دلخواه خود را ب��ا گزینه‌های مختلف مواد و 
طرح‌ه��ای موجود، طراحی و سفارش��ی کنند. این ای��ده موجب افزایش 

فروش شرکت شده است.
مدیران برای استفاده درست از خطای اثر مالکیت باید:

۱. ضم��ن آگاهی نس��بت به اثر مالکی��ت به خودارزیاب��ی بپردازند و با 
عقلای��ی رفتارکردن، ام��کان بروز این خطا را کاهش دهن��د. آنها باید از 

معیارهای عینی در زمان خریدوفروش سرمایه‌ها استفاده کنند.
۲. به هزینه‌های مالکیت هم توجه داش��ته باش��ند و بر منافع بالقوه تغییر 

توجه و تأکید بیشتری کنند.
۳. دورنمایی بهتر برای تغییر ترس��یم کنن��د، برنامه‌ای برای اجرای تغییر 

بنویسند و منابع لازم را تخصیص دهند.
۴. دوره‌ آزمایش��ی رایگان محصولات‌ با بازه زمانی محدود به مش��تریان 

پیشنهاد کنند تا آنها درگیر محصول شوند و احساس مالکیت کنند.
منبع: گاهنامه مدیر

اثر مالکیت
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تبیین مبانی و 
راهکارهای مهار تورم 
و رشد اقتصادی  ایران

 مقدمه 
مهار تورم و ایجاد رشد اقتصادی‌ از مهم‌ترین‌ اهداف اقتصاد 
کلان بوده و با عنایت‌ به وقوع تورم‌های بالا و پرُنوس��ان و 
همچنین‌ تجربه‌ رشد اقتصادی‌ بسیار پایین‌ در سال‌های قبل‌، 
این‌ دو مهم‌ به‌عنوان شعار سال ١٤٠٢ تعیین‌ شده‌اند. لکن‌ در 
این‌ نگاش��ت سیاستی به‌ موضوع خاص تورم و راهکارهای‌ 
کنترل آن پرداخته‌ می‌ش��ود. در مورد تورم مطالعات مختلف‌ 
و داده‌های بررس��ی‌ ش��ده در گزارش حاضر نشان می‌دهد 

 پوریا کاشی کمیجانی
کارمند اداره پایاپای
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ک��ه‌ همبس��تگی‌ بالایی بین‌ نرخ رش��د نقدینگی‌ و نرخ ت��ورم برای‌ همه‌ 
کشورها در بازه زمانی‌ بلندمدت وجود دارد. به نظر می‌رسد عامل‌ اصلی‌ 
ایج��اد تورم در بازه بلندمدت که‌ منجر به‌ میانگی��ن‌ تورم بالاتر در ایران 
نس��بت‌ به‌ کشورهای‌ دیگر شده، رشد بالای‌ نقدینگی‌ مازاد بر رشد تولید 
است‌، البته‌ رشد نقدینگی‌ علی‌رغم‌ آنکه‌ مهم‌ترین‌ عامل‌ ایجادکننده تورم 
در بلندمدت اس��ت‌، خود به‌صورت درون‌زا معل��ول ناترازی‌های‌ درآمد 
- هزین��ه‌ در اقتصاد کش��ور اس��ت‌.  ناترازی‌ درآم��د - هزینه‌ در مقیاس 
اقتصاد کلان، به معنای فزونی رش��د مخارج بر رش��د درآمد ملی‌ است‌. 
عوام��ل‌ ایجاد تورم در اقتصاد به‌ دودس��ته عوامل‌ بلندمدت و کوتاه‌مدت 
قابل‌تقس��یم اس��ت‌. عامل‌ اصلی‌ ایجاد تورم در بازه بلندمدت که‌ منجر به‌ 
میانگین‌ تورم بالاتر در ایران نس��بت‌ به‌ کشورهای‌ دیگر شده، رشد بالای‌ 
نقدینگی‌ مازاد بر رش��د تولید است‌. در مقابل‌ عامل‌ ایجاد نوسانات تورم 
ح��ول روند بلندمدت در اقتصاد در بازه‌های کوتاه‌مدت وابس��ته‌ به‌ لنگر 
انتظارات تورمی‌ )که‌ در اقتصاد ایران وابسته‌ به‌ نرخ ارز غیررسمی‌ است‌(. 
در کوتاه‌مدت عامل‌ اصلی‌ که‌ می‌تواند نوس��انات تورمی‌ حول نرخ تورم 
بلندم��دت را توضیح‌ دهد، تغییرات نرخ ارز اس��ت‌. نرخ ارز ازآن‌جهت 
که‌ به‌صورت تاریخی‌ لنگر انتظارات تورمی‌ در اقتصاد ایران اس��ت‌، نقش‌ 
محوری‌ در شکل‌دهی‌ به‌ انتظارات تورمی‌ دارد که‌ خود منجر به‌ تغییرات 
نرخ تورم در کوتاه‌مدت می‌ش��ود. گاهی‌ نقش‌ ارز در توضیح‌ تورم 
فراتر از انتظارات تورمی‌ تبیین‌ ش��ده و عنوان می‌ش��ود تورم 
در بازه‌های بلندمدت نیز )ب��رای‌ مثال تورم دهه‌ ١٣٩٠( 
معلول افزایش‌ نرخ ارز اس��ت‌. این‌ در حالی است‌ 
ک��ه‌ نظریات تعیین‌ ن��رخ ارز، «در بلندمدت» 
نرخ ارز اس��می‌ را تابعی‌ از تورم و رشد 
نقدینگی‌ می‌دانند و عمدتاً تحلیل‌ فوق از 
این‌ نکته‌ نشئت‌ می‌گیرد که‌ گفته‌ می‌شود 
نظری��ات فوق در تعیین‌ نرخ ارز اس��می‌ 

ایران قابل‌ به‌کارگیری‌ نیستند.
‌ پیامدهای‌ منفی‌ تورم در اقتصاد 

پیش‌ از پرداختن‌ به‌ تبیین تورم یا راهکارهای‌ مهار آن، ابتدا لازم اس��ت‌ 
روش��ن‌ شود که‌ اساس��اً تورم چه‌ معضلی‌ برای‌ اقتصاد هر کشوری‌ ایجاد 
می‌کن��د که‌ با مهار تورم به دنبال حل‌ آن هس��تیم‌؟ که‌ در ادامه‌ به‌اختصار 

تبیین‌ می‌شود.
 ١. اخلال در تخصیص‌ منابع‌ از طریق‌ تغییر قیمت‌های‌ نسبی‌ 

اولین‌ پیامد تورم، ایجاد اختلال در قیمت‌های‌ نس��بی‌ و به‌تبع‌ آن، اختلال 
در تخصیص‌ بهینه‌ منابع‌ در اقتصاد متناسب‌ با سطح‌ تورم است‌. با افزایش‌ 
تورم، به‌ دلایل‌ مختلف‌ ١ برخی‌ کالاها و خدمات بیش��تر از برخی‌ دیگر 
افزای��ش‌ قیم��ت‌ را تجربه‌ کرده و قیمت‌های‌ نس��بی‌ کالاها و خدمات در 
اقتص��اد تغییر می‌کنند. تغییر قیمت‌های‌ نس��بی‌ که‌ متأثر از عوامل‌ حقیقی‌ 
ط��رف عرضه‌ )تغیی��ر تکنول��وژی‌ یا به��ره‌وری( و تقاض��ا )ترجیحات 
مصرف‌کننده( نباش��د، خود منجر به‌ انح��راف از تخصیص‌ بهینه‌ منابع‌ و 
درنهایت‌ کاهش‌ تولید و مصرف در اقتصاد خواهد ش��د و نباید این‌ زیان 
رفاهی‌ را دس��ت‌کم‌ گرفت‌. زیرا ب��رای‌ مثال میزان زی��ان رفاهی‌ اقتصاد 
آرژانتین‌ از تورم ٥٠٠ درصد س��الیانه‌ از محل‌ تغییر قیمت‌های‌ نس��بی‌ در 
ح��دود ٥.٨ درصد GDP برآورد ش��ده اس��ت‌.١ ]از این‌ مطلب‌ می‌توان 
این‌گونه‌ نتیجه‌ گرفت‌ که‌ جدای‌ از بحث‌ تورم، هرگونه‌ سیاستی‌ که‌ منجر 
به‌ اختلال در قیمت‌های‌ نس��بی‌ ش��ود، می‌تواند منجر به‌ ایجاد نا بهینگی 
در تخصیص‌ منابع‌ و کاهش‌ تولید در اقتصاد ش��ده و پیامدهای‌ آن معادل 

پیامدهای‌ ایجاد تورم قلمداد می‌شود.
 ٢. ایجاد نا اطمینانی‌ 

ایج��اد نااطمینانی‌ و ابهام در چش��م‌انداز بازده تولید و س��رمایه‌گذاری‌، 
دیگر هزینه‌ تورم برای‌ اقتصاد ملی‌ اس��ت‌. به‌ عبارت روش��ن‌تر، تورم با 
افزایش‌ سطح‌ نااطمینانی‌ منجر به‌ کاهش‌ سرمایه‌گذاری‌ )در همه‌ انواع آن 
شامل‌ سرمایه‌ فیزیکی‌، انسانی‌ و دانشی‌( شده و به‌ افت‌ رشد تولید منتهی‌ 
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می‌ش��ود. مکانیزم اثرگذاری‌ تورم بر کاهش‌ سرمایه‌گذاری‌ به‌ این صورت 
است‌ که‌ تورم باعث‌ می‌ش��ود که‌ سرمایه‌گذار نسبت‌ به‌ قیمت‌های نسبی‌ 
نهاده و س��تانده در دوره‌های آتی‌ دچار تردید ش��ده و امکان برنامه‌ریزی‌ 
در خصوص س��رمایه‌گذاری‌ را از دس��ت‌ بدهد. این‌ ابهام عملًا به معنای 
افزایش‌ ریس��ک‌ س��رمایه‌گذاری‌ بوده و ب��ا عنایت‌ به‌ اینک��ه‌ اکثر فعالان 
اقتصادی‌ ریسک‌گریز هستند، منجر به‌ کاهش‌ انگیزه‌های سرمایه‌گذاری‌ و 
تولید در اقتصاد خواهد شد، البته‌ سرمایه‌گذاری صرفاً در سرمایه‌ فیزیکی‌ 
خلاصه‌ نمی‌ش��ود، بلکه‌ س��رمایه‌گذاری‌ برای‌ س��رمایه‌ انسانی‌ و دانش‌ و 

تکنولوژی‌ نیز متأثر از تورم و نااطمینانی کاهش‌ خواهد یافت‌.
 ٣. کاهش‌ انگیزه تولید از طریق‌ وضع‌ مالیات بر مصرف 

همان‌ط��ور ک��ه‌ بیان ش��د، ن��ا بهینگی در تخصی��ص‌ مناب��ع‌ و تخریب‌ 
چش��م‌اندازهای‌ تولید، هر دو ناش��ی‌ از تغییر قیمت‌های‌ نسبی‌ در اقتصاد 
اس��ت ‌، اما تورم بالا حتی‌ اگر به‌صورت کاملًا یکس��ان نیز بر قیمت‌ همه‌ 
کالاها و خدمات در اقتصاد اثر داش��ته‌ باش��د )قیمت‌های‌ نس��بی‌ را تغییر 
ندهد(، کماکان می‌تواند واجد پیامدهای‌ منفی‌ باش��د، یکی‌ از این‌ پیامدها 
افزایش‌ هزینه‌ فرصت‌ نگهداری‌ پول است‌. به‌ عبارت دقیق‌تر، افزایش‌ نرخ 
تورم منجر به‌ افزایش‌ نرخ س��ود اسمی‌ که‌ همان هزینه‌ فرصت‌ نگهداری‌ 
پول نقد )به‌صورت اس��کناس و یا س��پرده جاری‌ که‌ به‌ آن س��ودی‌ تعلق‌ 
نمی‌گیرد( است‌، خواهد شد؛ بنابراین‌ فردی‌ که‌ نیروی‌ کار خود را عرضه‌ 
می‌کند، با این‌ تصمیم‌ مواجه‌ است‌ که‌ چه‌ بخشی‌ از منابع‌ خود را به‌ خرید 
دارایی‌هایی‌ که‌ س��ودی‌ معادل نرخ س��ود دارند ) برای‌ مثال اوراق بهادار 
دولتی ‌( اختصاص داده و چه‌ بخشی‌ را در قالب‌ پول نقد نگهداری‌ نماید؟ 
باتوجه‌ب��ه اینکه‌ خانوار برای‌ انجام معاملات روزانه‌ مصرفی‌، چاره‌ای جز 
نگهداری‌ حداقلی‌ از پول نقد ندارد، هرچه‌ نرخ سود اسمی‌ به دنبال نرخ 
ت��ورم در اقتصاد افزایش‌ یابد، گوی��ی‌ هزینه‌ مصرف خانوار افزایش‌ یافته‌ 
)هزین��ه‌ فرصت‌ نگهداری‌ پول بالا رفته‌(، لذا تقاضای‌ مردم برای‌ کالاهای‌ 
مصرفی‌ کاهش‌ می‌یابد. به‌ عبارت روشن‌تر تورم به‌مثابه وضع‌ یک‌ مالیات 
بر مصرف خانوار عمل‌ کرده و از مسیر کاهش‌ تقاضای‌ کالاهای‌ مصرفی‌، 

منجر به‌ کاهش‌ تولید و کاهش‌ اشتغال در اقتصاد خواهد شد.
 ٤. افزایش‌ هزینه‌ های‌ حقیقی‌ مصرف کننده و تولیدکننده 

زیان رفاه��ی‌ دیگر تورم مربوط به‌ هزینه‌ تعدیل‌ س��بد دارایی‌های‌ آحاد 
اقتصادی‌ به‌واس��طه تغییر بازده نس��بی‌ برآمده از تورم است‌. به‌گونه‌ای‌ که‌ 
با افزایش‌ هزینه‌ فرصت‌ نگهداری‌ دارایی‌های‌ نقد )بدون بازده( دارندگان 
ای��ن‌ دارایی‌ها درصدد تبدیل‌ دارایی‌ به‌ دارایی‌های‌ حاوی‌ بازده برمی‌آیند، 
ام��ا این‌ کار باتوجه‌به آنکه‌ حجم‌ کل‌ دارایی‌های‌ نقد در اقتصاد تغییر پیدا 
نکرده اس��ت‌، تنها تلاش��ی‌ بی‌حاصل‌ و جمع‌ صفراست‌ و صرفاً منجر به‌ 
اختص��اص وقت‌ و پرداخت‌ کارم��زد و درنهایت‌ ایجاد زیان رفاهی‌ برای‌ 

اقتصاد خواهد شد.
 ٥.تغییر توزیع‌ درآمد به‌ نفع‌ طبقات بالا 

تغیی��ر توزیع‌ ثروت به‌ نفع‌ طبقات ثروتمند و به‌ ضرر طبقات فقیر نیز از 
دیگ��ر آثار و تبعات تورم در اقتصاد اس��ت‌. این‌ نکته‌ را می‌توان این‌گونه‌ 
توضی��ح‌ داد که‌ ازآنجایی‌ک��ه توزیع‌ دارایی‌ها می��ان دهک‌های اقتصادی 
یکنواخت‌ نیس��ت‌ و معمولاً خانوارهای‌ دهک‌ پایین‌ فاقد دارایی‌ با قابلیت‌ 
سپر تورمی‌ هس��تند، تورم شکاف ثروت بین‌ دهک‌ها را افزایش‌ می‌دهد. 
به‌عبارت‌دیگر دارایی‌های‌ مورداس��تفاده برای‌ جلوگیری‌ از کاهش‌ ارزش 
پول در ش��رایط‌ تورم��ی‌ )نظیر مس��کن‌، زمین‌، س��اختمان و...( معمولاً، 

نیازمن��د مبالغ‌ بالا برای‌ خری��داری‌ بوده و افرادی‌ ک��ه‌ درآمدهای‌ پایینی‌ 
دارند، نمی‌توانند در پی وقوع تورم متناسب‌ با درآمد خود نسبت‌ به‌ خرید 
دارایی‌ )سپر تورمی‌( اقدام کنند؛ بنابراین‌ ثروتمندان امکان پوشش‌ ریسک‌ 
تورم و افزایش‌ ارزش دارایی‌های‌ خود ناش��ی‌ از تورم را خواهند داشت‌، 
اما اف��راد فقیر به دلیل عدم تکافوی‌ درآمد خ��ود برای‌ خرید دارایی‌های‌ 
نامب��رده، دچار زیان و آس��یب‌ خواهند ش��د که‌ درنهای��ت‌ منجر به‌ تغییر 
توزیع‌ ثروت خواهد شد. از جنبه‌ دیگر می‌توان گفت‌ که‌ وجود تورم بالا، 
فرصت‌ کس��ب‌ منفعت‌ از جهش‌ قیمت‌ دارایی‌ها را نیز فراهم‌ می‌کند، اما 
تنها افراد با ثروت بالاتر هستند که‌ هم‌ ریسک‌گریزی‌ کمتری داشته‌ و هم‌ 
می‌توانن��د هزینه‌ مبادلاتی‌ مرتبط‌ با این‌ تبدیل‌ دارایی‌ها را متحمل‌ ش��وند 
که‌ این‌ امر درنهایت‌ س��بب‌ منتفع‌ ش��دن بیش��تر آنها از تورم خواهد شد. 
همچنی��ن‌ تورم می‌تواند توزیع‌ درآمد در اقتصاد را به‌ نفع‌ قرض‌گیرندگان 
و افرادی‌ که‌ تس��هیلات گرفته‌اند و به‌ ضرر قرض‌دهندگان و کس��انی‌ که‌ 
سپرده‌گذاری کرده‌اند، تغییر دهد. زیرا قرض‌دهنده در صورت وقوع تورم 
غیرقابل‌پیش‌بین��ی، ما به‌ازای کمتری‌ را به‌صورت حقیقی‌ دریافت‌ خواهد 

کرد.
 ارتباط  نرخ ارز رسمی با تورم 

 ازآنجایی‌که نرخ ارز اس��می‌ لنگرگاه انتظارات تورم اس��ت‌ و انتظارات 
تورم��ی‌ در پویایی‌های‌ تورم نقش‌ محوری‌ دارد، همبس��تگی‌ بالای‌ تورم 
کوتاه‌مدت با نرخ ارز و نوسانات آن کاملًا طبیعی‌ بوده و رشد پول معلول 
تغییر انتظارات تورمی‌ اس��ت‌. همچنی��ن‌ می‌توان از منظر هزینه‌های‌ تولید 
نی��ز اثرگذاری‌ نرخ ارز بر پرش س��طح‌ عمومی‌ قیمت‌ها در کوتاه‌مدت را 
توجی��ه‌ کرد. باتوجه‌به آنک��ه‌ بخش‌ بزرگی‌ از واردات کش��ور مربوط به‌ 
نهاده‌های تولید و ماش��ین‌آلات اس��ت‌، هنگام افزایش‌ نرخ ارز قیمت‌ این‌ 
نهاده‌ه��ا افزایش‌ پیدا می‌کند که‌ خود در مراح��ل‌ بعدی‌ منجر به‌ افزایش‌ 
قیم��ت‌ محصول نهایی‌ و پرش قیمت‌ )تورم فش��ار هزینه‌( در کوتاه‌مدت 

خواهد شد.
بعضاً در محافل‌ سیاستی‌، نقش‌ ارز در توضیح‌ تورم فراتر از آنچه‌ در این‌ 
گزارش آمد، تبیین‌ ش��ده و عنوان می‌شود، تورم در بازه‌های بلندمدت نیز 
)برای‌ مثال تورم دهه‌ ١٣٩٠( معلول افزایش‌ نرخ ارز است‌. این‌ در حالی 
اس��ت‌ که‌ نظریات تعیین‌ نرخ ارز، در بلندمدت »نرخ ارز اس��می‌ را تابعی‌ 
از تورم و رشد نقدینگی‌ می‌دانند و عمدتاً تحلیل‌ فوق از این‌ نکته‌ نشئت‌ 
می‌گی��رد که‌ گفته‌ می‌ش��ود نظریات فوق در تعیین‌ نرخ ارز اس��می‌ ایران 
قابل‌ به‌کارگیری‌ نیس��تند. باتوجه‌به اهمی��ت‌ این‌ موضوع در ادامه‌ توضیح‌ 

مختصری‌ از آن خواهد آمد.
 ارتباط تورم و نرخ ارز در بازه بلندمدت با نقدینگی 

 ازآنجاکه اقتصاد ایران را  می‌توان مصداق »اقتصاد باز کوچک‌ »دانست‌، 
ضروری‌ است‌ تا برای‌ داشتن‌ تصویر بهتر از روندهای‌ بلندمدت متغیرهای‌ 
اس��می‌ مانند نقدینگی و تورم، در نسبت‌ با اقتصاد بین‌الملل‌ بررسی‌ شود. 
منظور از اقتصاد باز کوچک‌ )SOE(، اقتصادی‌ است‌ که‌ تصمیمات در آن 
اقتصاد، اثر معناداری‌ بر شرایط‌ کلان اقتصادی‌ جهان نداشته‌ باشد. به‌نوعی‌ 
سیاست‌ها و تصمیمات اقتصادی‌ اتخاذ شده در این‌ کشورها نمی‌تواند در 
مقیاس بزرگی‌ بر بازارها و اقتصاد جهانی‌ اثرگذار باشند. به طور خلاصه‌، 
این‌ کشورها، پذیرنده قیمت‌ هستند و اثر معناداری‌ در تغییرات قیمت‌های‌ 
جهان��ی‌ ندارند، البته‌ از نقطه‌نظر بازار نفت‌، کش��ور ایران نقش‌ اثرگذاری 
در این‌ بازار داش��ته‌، اما، از دوران اوج مربوط به‌ دهه‌ ١٣٥٠، به‌مرورزمان 
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این‌ نقش‌ کم‌رنگ‌ ش��ده است‌. متغیرهای‌ اسمی‌ اقتصاد کلان ایران )تورم، 
نقدینگی و نرخ اس��می ارز( از دو کانال »تغییر س��طح‌ قیمت‌های‌ نس��بی 
داخلی‌ به‌ خارجی‌ »و تغییر»نس��بت‌ ریسک‌ به‌ بازدهی‌ سرمایه‌گذاری‌ )اعم‌ 
از س��رمایه‌گذاری‌ و نگهداری‌ دارایی‌ها( نسبی‌ داخلی‌ به‌ خارجی« ‌  تأثیر 
می‌پذیرند. نوسان در صادرات نفتی‌، درجه‌ ریسک‌های‌ داخلی‌ و خارجی‌ 
و نااطمینانی‌ها از مهم‌ترین‌ دلایل‌ این‌ تغییرات هس��تند. از نقطه‌نظر موازنه‌ 
پرداخت‌ه��ا، کان��ال اول مربوط به‌حس��اب جاری‌ و کان��ال دوم مربوط 
به‌حساب سرمایه‌ اس��ت‌. تغییرات در موازنه‌ پرداخت‌ها نیز در قیمت‌ ارز 
منعکس‌ می‌شود. به‌ بیان دیگر، نرخ ارز انعکاسی‌ از تغییر قیمت‌های نسبی‌ 
و همچنین‌ نس��بت‌ ریسک‌ به‌ بازدهی‌ س��رمایه‌گذاری‌ داخلی‌ به‌ خارجی‌ 
اس��ت‌. نرخ ارز از این‌ منظر که‌ تغییر س��طح‌ قیمت‌های‌ نس��بی‌ داخلی به‌ 
خارجی و تغییر نس��بت‌ ریسک‌ به‌ بازدهی‌ سرمایه‌گذاری‌ نسبی‌ داخلی‌ به‌ 
خارجی‌ را نمایندگی‌ می‌کند، بر تورم اثرگذار اس��ت‌. شایان‌ذکر است‌ که‌ 
نرخ ارز خود معلول متغیرهای‌ اقتصادی‌ و ریس��ک‌های‌ داخلی‌ و خارجی‌ 

و صرفاً کانال اثرگذاری‌ بر تورم است‌.
ازآنجاکه تحولات ناظر بر اقتصاد بین‌الملل‌ کش��ور در تغییرات نرخ ارز 
١ خلاصه‌ می‌ش��ود، بررسی‌ روند بلندمدت نقدینگی‌ و تورم در کنار نرخ 
ارز بین��ش‌ دقیق‌تری‌ در خصوص رابطه‌ این‌ س��ه‌ متغی��ر کلان اقتصادی‌ 
ارائ��ه‌ می‌کند. برای‌ امکان‌پذیر کردن مقایس��ه‌ این‌ س��ه‌ متغیر، می‌توان هر 
س��ه‌ متغیر را بر مبنای ن��رخ ارز گزارش کرد. به‌ ای��ن‌ منظور، می‌توان از 
نرخ ارز متناس��ب‌ با ت��ورم )نرخ ارز مدل )PPP و نرخ ارز متناس��ب‌ با 
نقدینگی‌ ) نرخ ارز مدل پولی‌ ( بهره برد. طبق‌ نظریه‌ برابری‌ قدرت خرید 
PPP، رش��د روند بلندمدت نرخ ارز باید متناسب‌ با اختلاف تورم داخلی‌ 
و خارجی‌ باش��د. طبق‌ مدل پولی‌ تعیین‌ نرخ ارز، انتظار بر آن اس��ت‌ که‌ 
روند نرخ ارز متناسب‌ با رشد نسبت‌ نقدینگی‌ به‌ تولید در داخل‌ و کشور 
خارجی‌ )در اینجا ایالات متحده( تغییر کن د. بنابراین‌، انتظار بر آن است‌ 
که‌ هر سه‌ روند نرخ ارز، نرخ ارز PPP و نرخ ارز مدل پولی‌ بر یکدیگر 

منطبق‌ باشند.
ع��دم انطباق نرخ ارز م��دل پولی‌ و نرخ ارز PPP، عدم تناس��ب‌ روند 
ش��اخص‌ قیمت‌ و مازاد رش��د نقدینگی‌ را نش��ان خواه��د داد، زیرا در 
بلندمدت انتظار بر آن اس��ت‌ که‌ روند ش��اخص‌ قیمت‌ متناس��ب‌ با مازاد 
رش��د نقدینگی‌ باش��د. این‌ وضعیت‌ به‌مانند دهه‌ ١٣٨٠ است‌ که‌ علی‌رغم‌ 
وجود مازاد رشد نقدینگی‌ نسبت‌ به‌ تولید سالیانه‌ ٢٢ درصد، متوسط‌ تورم 
سالیانه‌ ١٥ درصد باش��د، بود. مشابه‌ این‌ وضعیت‌ در دوره ١٣٩٦-١٣٩٣ 
تجربه‌ ش��ده است‌، البته‌ در این‌ دوره، بخش‌ مهمی‌ از کنترل تورم، انجماد 
دارایی‌های بانک‌ها و نرخ س��ود حقیقی‌ بس یار بالا ناشی از آن انجماد و 
رقابت‌ بانک‌ها برای‌ حفظ‌ و جذب س��پرده بوده اس��ت‌.عدم انطباق روند 
بلندم��دت نرخ ارز و ن��رخ ارز برابری‌ قدرت خری��د )PPP( نیز بیانگر 
نقض‌ رابطه‌ بلندمدت نرخ ارز با اختلاف تورم داخلی‌ و خارجی‌ اس��ت‌. 
برای‌ مثال در دهه‌ ١٣٨٠، باوجودآنکه مازاد رشد نقدینگی‌ نسبت‌ به‌ تولید 
در داخل‌ و خارج حدود ٢٢ درصد بود، اما اختلاف تورم داخل‌ و خارج 
بالای‌ ١٢ درصد و متوس��ط‌ رش��د نرخ ارز کمتر از ٣ درصد بود. با لحاظ 
دو تعدیل‌ رانت‌ نفتی‌ )اثر نفت‌ بر نرخ حقیقی ارز( و نرخ س��ود س��پرده 
همگرایی‌ تقریباً کاملی‌ بی��ن‌ مدل‌های مختلف‌ تعیین‌ نرخ ارز وجود دارد 
و نمی‌توان��د گزاره نرخ ارز معلول تورم اس��ت‌ یا نرخ ارز معلول رش��د 

نقدینگی‌ است‌ را با استناد به‌ عدم تطابق‌ این‌ سه‌ نرخ ارز رد کرد. 

نرخ تورم نقطه‌به‌نقطه سی‌سال اخیر  ایران

آمار نرخ رشد اقتصادی هر سال نسبت به ده سال قبل از آن  ایران

 راهکارها و ایده‌های کوتاه‌مدت مهار تورم و رشد اقتصادی 
پیشگیری‌ از ایجاد تکانه‌ ارزی‌ و حداقل‌سازی‌ نوسانات نرخ حول روند 

از طریق‌:
 حذف هر نوع نرخ دستوری‌ به‌ویژه نرخ ٢٨٥٠٠ تومانی‌

 درنظرگرفتن دامنه‌ مجاز رشد و نوسان برای‌ مسیر نرخ ارز در سال ١٤٠٢
 ایجاد نظام پرداخت‌ رسمی‌ کاهش‌ تقاضای‌ احتیاطی‌ واردکنندگان با معرفی‌ 

ابزارهای‌ مشتقه‌ ارزی‌
افزایش‌ هزینه‌ سفته‌بازی‌ در بازار دارایی‌ها از طریق‌ بهبود حکمرانی‌ ریال 

از طریق‌:
 شناس��ایی‌ روابط‌ اش��خاص حقیقی‌ ) تکمیل‌ س��امانه‌ روابط‌ سببی‌ نسبی‌ 

سازمان ثبت‌احوال (
 شناسایی‌ روابط‌ اش��خاص حقوقی‌ ) اصلاح قانون تجارت در خصوص 
دریافت‌ اطلاعات مالکیتی‌ تمامی‌ انواع شرکت‌ها و استفاده از اطلاعات موجود 

در اداره کل‌ ثبت‌ شرکت‌ها (
 تفکیک‌ حساب‌های تجاری‌ و غیرتجاری‌ و شناسه‌دار کردن تراکنش‌های‌ 

ریالی‌ توسط‌ بانک‌ مرکزی‌ 
 به‌اشتراک‌گذاری داده‌ها و استفاده هوشمندانه‌ از اطلاعات انبوه در جهت‌ 
کش��ف‌ و مقابله‌ با س��فته‌بازی‌ در همکاری‌ با دس��تگاه قضایی‌ توسط‌ مرکز 

اطلاعات مالی‌ وزارت امور اقتصادی‌ و دارایی‌ 
تقویت‌ سیاست‌ پولی‌ بان‌ک مرکزی‌ از طریق‌:
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 اعطای‌ ذخایر موردنیاز ش��بکه‌ بانکی‌ صرفاً از طریق‌ عملیات بازار باز یا 
پرداخت‌ تسهیلات قاعده‌مند

 واکنش‌ بانک‌ مرکزی‌ نسبت‌ به‌ تراکنش‌های‌ کلان مالی‌ دولت‌ که‌ موجب‌ 
نوسان و انحراف هدف عملیاتی‌ می‌شوند

 استفاده از سیاست‌های‌ ارتباطی‌ مناسب‌ برای‌ سیاست‌های‌ پولی‌ و همچنین‌ 
در مسیر تغییر لنگر اسمی‌ به‌سوی‌ هدف عملیاتی‌ بانک‌ مرکزی‌

برگزاری‌ نشست‌های‌ ویژه سیاست‌گذاری پولی‌، اجرای‌ ماده )٥٤( و استفاده 
از ظرفیت‌ ماده )١٠( مصوبه‌ مجلس‌ شورای‌ اسلامی‌ در خصوص «طرح بانک‌ 

مرکزی‌ جمهوری‌ اسلامی‌ ایران.»
 راهکارها و ایده‌های بلندمدت مهار تورم و رشد اقتصادی

1. کنت��رل کمیتّ‌ نقدینگی‌ و نظارت جدی‌ بر کیفیت‌ توزیع‌ نقدینگی‌ و 
تسهیلات در اقتصاد از طریق‌:

 تس��ویه‌ بخش��ی‌ از بدهی‌ دولت‌ به‌ بانک‌ها و افزایش‌ س��هم‌ تأمین‌ مالی‌ 
ش��رکت‌های‌ دولتی‌ از مسیر انتش��ار اوراق بهادار ش��رکتی‌ به‌جای‌ دریافت‌ 

تسهیلات از شبکه‌ بانکی‌ )ایجاد ظرفیت‌ برای‌ جلوگیری‌ از برونرانی‌(
 نظارت پیش��ینی‌ بر پرداخت‌ تسهیلات اش��خاص مرتبط‌ و تسهیلات و 
تعهدات کلان بانک‌ها و مؤسسات اعتباری‌ غیربانکی‌ و جلوگیری‌ از حدود 

مجاز مقرر در دستورالعمل‌های‌ مربوطه‌
٢.  اصلاح نظام بانکی‌ و گزیر بان‌کهای‌ ناسالم‌ از طریق‌:

 ارزیابی‌ کیفیت‌ دارایی‌ بانک‌ها و طبقه‌بندی‌ بانک‌ها بر اساس نسبت‌ کفایت‌ 
س��رمایه‌ )ناترازی‌ دارایی‌ - بدهی‌( و میزان اضافه‌ برداش��ت‌ از بانک‌ مرکزی‌ 

)ناترازی‌ نقدینگی‌(
 فیصله‌ فعالیت‌ بانک‌های شدیداً ناسالم‌،

 اج��رای‌ کامل‌ مواد )٢٧( الی‌ )٢٩( مصوبه‌ مجلس‌ ش��ورای‌ اس�المی‌ در 
خصوص «طرح بان��ک‌ مرکزی‌ جمهوری‌ اس�المی‌ ایران»)مبحث‌ اقدامات 

اکتشافی‌، پیشگیرانه‌ و اصلاحی‌ در خصوص مؤسسات اعتباری‌(
 افزایش‌ س��رمایه‌ بانک‌های‌ دولتی‌ از محل‌ س��هم‌ دولت‌ از س��ود خالص‌ 
بانک‌ مرکزی‌ موضوع تبصره ماده )٢٩( مصوبه‌ مجلس‌ ش��ورای‌ اسلامی‌ در 

خصوص «طرح بانک‌ مرکزی‌ جمهوری‌ اسلامی‌ ایران.»
 اس��تفاده از ظرفیت‌ اوراق بهادارس��ازی‌ اموال مازاد شبکه‌ بانکی‌ به‌منظور 

کاهش‌ ریسک‌ نقدینگی‌ در بانک‌ها.
3. اصلاح س��اختار بودجه‌ و بهبود تراز عملیاتی‌ بودجه‌ س��ال ١٤٠٢ از 

طریق‌ :
 افزایش‌ سود بازرگانی‌ به‌منظور جبران کاهش‌ حقوق گمرکی‌

 اصلاح نرخ تسعیر ارز نفت‌ و گاز 
 تأمین‌ منابع‌ یارانه‌ نان و خرید تضمینی‌ گندم 

٤.  عدم استفاده از قیمت‌گذاری‌ به‌عنوان استراتژی‌ مهار تورم از طریق‌ :
  جلوگیری‌ از قیمت‌گذاری‌های‌ موجد ناترازی‌

5.اصلاح ناترازی‌ صندوقهای‌ بازنشستگی‌ از طریق‌:
 استفاده از ظرفیت‌ حکم‌ تبصره «١٩» قانون بودجه‌ سال ١٤٠٢ کشور برای‌ 

انتشار اوراق بابت‌ طلب‌ صندوق‌ها از دولت‌
٦.  کاهش‌ حجم‌ نقدینگی‌ موجود از طریق‌ :

 تعریف‌ سازوکاری‌ برای‌ تسریع‌ در رسیدگی‌ به‌ پرونده‌های قضایی‌ مربوط 
به‌ وصول مطالبات کلان شبکه‌ بانکی‌ توسط‌ قوه قضائیه‌

 اصلاح یا نسخ‌ ماده )٥٦( قانون رفع‌ موانع‌ تولید رقابت‌پذیر )ستاد تسهیل‌ 
رفع‌ موانع‌ تولید( در خصوص امهال تسهیلات غیرجاری‌ بدهکاران به‌ شبکه‌ 

بانکی‌
 کاهش‌ هزینه‌ وصول مطالبات برای‌ بانک‌ها از طریق‌ ایجاد امکان معرفی‌ 
نماینده قانونی‌ )به طور خاص بانک‌های‌ غیردولتی‌ و موضوع ماده )٣٢( قانون 

مدنی‌(
٧.  تغییر لنگر اسمی‌ از طریق‌:

اجرای‌ واقعی‌ نظام ارزی‌ ش��ناور مدیریت‌ شده موضوع‌بند «ت» ماده )٢٠( 
قانون احکام دائمی‌ برنامه‌های‌ توسعه‌،

افزایش‌ شـفافیت‌ در تصـمیمات و مصـوبات بانک‌ مرکزی‌ و اجرای‌ کامل‌ 
ماده )١١( مصـوبه‌ مجلس‌ ش��ـورای‌ اس��ـلامی‌ در خص��وص «طرح بانک‌ 

مرکزی‌ جمهوری‌ اسلامی‌ ایران» با هدف تأثیر بر افکار عمومی‌
انتشار مداوم آمار، تحلیل‌ و پیش‌بینی‌های‌ دقیق‌ از متغیرهای‌ کلان اقتصادی‌

خودداری‌ از بیان اظهارات با احتمال تحقق‌ اندك با هدف مراقبت‌ حداکثری‌ 
از اعتبار بانک‌ مرکزی‌

 نتیجه‌گیری
هدف نگاشت سیاستی حاضر ارائه‌ راهکارهای‌ مهار تورم در اقتصاد کشور 
بود. در این‌ راس��تا ابتدا این‌ س��ؤال پاسخ‌ داده ش��د که‌ چرا تورم بد است‌ و 
زیان رفاهی‌ دارد؟ در پاسخ‌ به‌ عوامل‌ مختلفی‌ نظیر نا بهینگی‌ ناشی‌ از تغییر 
قیمت‌های‌ نسبی‌، ایجاد نااطمینانی‌ در اقتصاد، افزایش‌ هزینه‌ نگهداری‌ پول، 
افزایش‌ هزینه‌های‌ تغییر کاتالوگ قیمت‌ها و مراجعه‌ برای‌ دریافت‌ دارایی‌ نقد 

اشاره شد.
پس‌ از بیان زیان‌های تورم در مورد عوامل‌ ایجاد تورم در اقتصاد ایران به طور 
مختصر مطالبی‌ بیان ش��د که‌ بر اساس آن مشخص‌ شد عامل‌ ایجاد تورم در 
بلندمدت و کوتاه‌مدت با یکدیگر متفاوت بوده و در بلندمدت رشد نقدینگی‌ 
مهم‌ترین‌ عامل‌ ایجاد تورم در کشورهاست‌. این‌ موضوع با استفاده از داده‌های 
رشد نقدینگی‌ و تورم برای‌ همه‌ کشورهایی‌ که‌ داده‌های آنها در دسترس بود، 
نیز بررسی‌ و مشخص‌ شد همبستگی‌ بین‌ رشد نقدینگی‌ و تورم در بلندمدت 
تقریباً برابر با یک‌ است‌. البته‌ رشد نقدینگی‌ خود معلول ناترازی‌های‌ درآمد - 
هزینه‌ در اقتصاد است‌ که‌ به‌صورت درون‌زا میزان نقدینگی‌ را رشد می‌دهد. 
عامل‌ اصلی‌ ایجاد تورم در کوتاه‌مدت نیز تغییر انتظارات تورمی‌ است‌ که‌ به 

طور تاریخی‌ در کشور ما، این‌ انتظارات از بازار ارز اخذ می‌شود. 
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از دغدغه‌های همیش��گی در بخش بازار و بازاریابی، داش��تن یک برنامه 
مدون برای رس��یدن به موفقیت در کس��ب‌وکار است. به زبان ساده همه 
افراد چه کس��انی که متخصص مدیریت هستند چه افرادی که هیچ سابقه 
مدیریتی ندارند به طور ذاتی توانایی مدیریت‌کردن را دارا هس��تند. پدری 
که ‌به دنبال تأمین معاش است، مادری که برای تهیه اقلام موردنیاز خانواده 
از اف��راد و محل‌های متفاوت قیمت می‌گیرد، همگی به طور خودکار یک 
مدیر هس��تند و برای انجام وظایف خ��ود برنامه‌ریزی می‌کنند. درنهایت 
می‌توان بازاریابی را به یک قطار تشبیه کرد که از اتاق فرمان و واگن‌های 

متفاوت تشکیل شده است. 
در این یادداش��ت تلاش می‌ش��ود روش‌های مناس��ب به‌کارگیری منابع 

بازاریابی برای رس��یدن به اهداف به ش��کل س��اده‌تر ترسیم شود. تقسیم 
بازار، پیش‌بینی اندازه بازار و برنامه‌ریزی عملی بازار )راهبردهای دستیابی 
به اه��داف بازاریابی( از موارد قابل‌توجه و بااهمی��ت در طرح بازاریابی 
اس��ت. طرح اهداف و راهبردهای تعریف‌شده تمام بخش‌های سازمان را 
پوش��ش نخواهد داد؛ ولی به‌عنوان یک بازوی قوی در تقویت آن‌ها عمل 

خواهد کرد. 
در نهایت طرح بازاریابی به یک قطار تشبیه شده است که واگن‌های آن 
به طور زنجیره‌وار به هم متصل بوده و یکی پس از دیگری باعث سینرژی 

و حرکت به‌سوی هدف می‌شوند. 
یک قطار بازاریابی خوب دارای 7 واگن به شرح زیر است:

لیلا نوری، کارشناس قـطار بازاریابــی
مدیریت روابط‌عمومی و 
صدای مشتریان و استاد 

دانشگاه پیام‌نور
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 واگن خلاصه برنامه حرکت 
هدف هر س��ازمانی رسیدن به اهداف تعیین‌ش��ده است، زمانی می‌توان 
نس��بت به دس��تیابی به اه��داف اظهارنظر کرد که ش��اخص‌های کلیدی 
عملک��رد مورد س��نجش ق��رار گیرند. با ترکی��ب لایه‌ه��ای بازاریابی و 
ش��اخص‌های ارزیابی کارت امتیازی متوازن، می‌ت��وان قطار بازاریابی را 

به حرکت در آورد.

برای تدوین برنامه حرکت قطار بازاریابی )کسب‌وکار( نیاز به استراتژی 
جامع و کاربردی اس��ت. ب��ا تغییرات جدیدی که در ح��وزه بازاریابی و 
فروش رخ داده است لایه‌های بازاریابی با گذشت زمان توسعه‌ یافته و به 
لایه‌های بازاریابی تکاملی تبدیل ش��ده است. در مرحله اول 4p، مرحله 
دوم3p+4p، مرحل��ه س��وم 8p+3p+4p و در مرحله چه��ارم ابزارهای 

دیجیتال اضافه‌شده و لایه‌های بازاریابی تکمیلی را تشکیل داده‌اند. 

شش منظر شاخص‌های ارزیابی کارت امتیازی متوازن در نمودار زیر درج شده است:

لایه‌های بازاریابی تکاملی

شش منظر ارزیابی کارت امتیازی متوازن
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باتوجه‌به ش��اخص‌های تعریف‌ش��ده در بالا برای ارائه برنامه حرکت در 
قالب معیارهای مطرح‌شده باید بتوان سؤال‌های زیر را پاسخ داد:

منظر مالی: در نظر سهام‌داران چگونه به نظر می‌رسیم؟
منظر مشتری: مشتریان ما چگونه عمل می‌کنند و از ما چه انتظاراتی دارند؟

منظ��ر محیط و جامعه: آیا از کس��ب‌وکارهای محلی و رهبری اجتماعی 
حمایت می‌کنیم؟

منظر فرایندهای داخلی: ما باید در چه چیزی مهارت کسب کنیم؟

رضایت کارکنان: آیا در راس��تای فرهنگ‌س��ازی و حمایت از کارکنان 
تلاش می‌کنیم؟

منظر رشد و یادگیری: آیا می‌توانیم به بهبود و ایجاد ارزش ادامه دهیم؟
با اس��تفاده از پاس��خ‌های به‌دست‌آمده از س��ؤال‌های بالا و ترکیب آن با 
اصول مدیریت یک س��ند ترکیبی قوی به دس��ت می‌آید. با اتکا به س��ند 
به‌دس��ت‌آمده، می‌توان یک برنامه حرکت قط��ار بازاریابی قوی تهیه کرد. 

نمودار نهایی به شرح زیر است:

 واگن خلاصه اطلاعات مالی برنامه حرکت 
برای شروع هر کار موفق باید بتوان در ابتدای کار سرفصل‌های اصلی را 

تعیین و پیش‌بینی هزینه‌های آن را انجام داد. مشابه جدول زیر:

مبلغ - ریالشرحردیف

....................نمایشگاه‌ها1

....................سمینارها2

....................پروژه‌ها3

....................بازاریابی4

....................تبلیغات5

....................روابط‌عمومی6

....................سایر7

....................جمع

 واگن مأموریت 
ابتدا مأموریت سازمان تعریف می‌شود.

 واگن اهداف 
در راس��تای اجرای مأموریت‌های تعریف ش��ده، اه��داف مربوطه به هر 
مأموری��ت برای تعیی��ن خط‌مش��ی بازاریابی و فرایندهای آن مش��خص 

می‌شود.
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 واگن فرایند بازاریابی )برای تدوین برنامه حرکت( 
برای رسیدن به اهداف و اجراکردن برنامه‌های عملیاتی تعریف‌شده وجود دو ساختار قوی بازاریابی و شناخت بازار ضروری است. در نتیجه بررسی 

و شناسایی بازار و ارائه راهبردهای مناسب باتوجه‌به نمودار زیر ضروری است:

 تجزیه‌وتحلیل فرصت‌های بازار )تحلیل موقعیت( 
مهم‌ترین بخش برنامه، تحلیل موقعیت شرکت از نظر موقعیت، مشتری، 
رقبا، همکاران، محیط و swot است. شاخص‌های موردنیاز در هر بخش 

و راه‌های دستیابی به آن به شرح زیر است:
تحلی��ل ش��رکت )اهداف، تمرک��ز )بخش تخصصی ش��رکت(، فرهنگ 

)چالش‌های فرهنگی سازمان(، توانایی، ضعف‌ها، سهم بازار(؛
تحلیل مش��تری )تعداد، انواع، ارزش‌های محرک، پروسه تصمیم‌گیری، 

تمرکز بر مشتری‌محوری در محصولات خاص(؛
تحلیل رقبا )موقعیت در بازار، توانایی‌ها، ضعف‌ها، سهم بازار(؛

تحلیل همکاران )کارشناسان، متخصصان، نمایندگی‌ها و...(؛
تحلیل محیط )ش��رایط سیاس��ی و قانونی، ش��رایط اقتصادی، ش��رایط 

اجتماعی و فرهنگی، شرایط فناوری(؛
تحلیل SWOT )تجزیه‌وتحلیل قدرت و ضعف س��ازمان در دوره‌های 
مختل��ف و شناس��ایی فرصت‌ه��ا و تهدیدها( که جلوه‌ه��ای درونی یک 
شرکت در تحلیل SWOT شامل توانایی‌ها و ضعف‌ها است و جلوه‌های 
بیرونی یک شرکت در تحلیل SWOT شامل فرصت‌ها و تهدیدها است.

 بخش‌بندی بازار )انتخاب بازارهای هدف( 
بخش‌بندی بازار بر اس��اس اولویت‌بندی‌های انجام‌شده )درصد فروش، 
نیازهای بازار، نحوه مصرف، نحوه دسترس��ی، میزان حساسیت به قیمت 
و سایر( اس��ت. به‌منظور انتخاب بازار هدف مناسب باید بتوان نسبت به 
تقس��یم بازار، هدف‌گیری بازار و تعیین جایگاه در بازار اقدام کرد. تقسیم 

بازار باتوجه‌به مخاطبین به دو بخش زیر تقسیم می‌شوند:
اف��راد: اگ��ر مخاطبین ما افراد باش��ند بای��د بازار را بر اس��اس وضعیت 
جغرافیائی، جمعیت‌شناسی، روان‌شناسی و رفتاری مورد بررسی قرار داد؛
س��ازمان‌ها: در حالتی که مخاطبین ما سازمان‌ها و مؤسسات باشند نحوه 
تقسیم بازار با پارامترهای جمعیت‌شناسی، متغیرهای عملیاتی، شیوه‌های 

خرید، عوامل وضعیتی و ویژگی‌های شخصی خواهد بود.
 هدف‌گیری در بازار 

باتوجه‌به محیط رقابتی فعلی، سازمان‌هایی قادر به تداوم، تثبیت و توسعه 
فعالیت خود هس��تند که بتوانند در تمام��ی بخش‌های بازار هدف‌گذاری 

کنند. هدف‌گذاری در بازار به شرح زیر است:
خط‌مشی بازاریابی غیر تفکیکی: در این حالت وجوه افتراق قسمت‌های 
بازار نادیده گرفته‌شده و به‌کل بازار، یک کالا یا یک خدمت ارائه می‌شود.
بازاریابی تفکیکی: خط‌مشی است که طی آن یک شرکت چندین قسمت 

بازار را مورد هدف قرار می‌دهد و برای هر قسمت کالا یا خدمت مناسب 
همان قسمت را تولید و عرضه می‌کند.

بازاریابی متمرکز: سومین خط‌مشی پوشش بازار است. این خط‌مشی وقتی 
به کار می‌آید که شرکتی با محدودیت منابع روبرو باشد. در این حالت شرکت 
به‌جای دنبال‌کردن سهم کوچکی از یک بازار بزرگ تلاش می‌کند سهم نسبتاً 
بزرگی از یک یا چند بازار فرعی را برای خود دست‌وپا کند. با اتخاذ خط‌مشی 
بازاریابی متمرکز شرکت در قسمت بازاری که انتخاب کرده است از وضعیتی 
بسیار مس��تحکم برخوردار می‌ش��ود؛ زیرا با این سیاست اطلاعات شرکت 
درباره نیازهای قسمت‌های این بازار افزایش می‌یابد و شهرت و اعتبار ویژه‌ای 

در این قسمت‌ها به دست می‌آورد.
 تهیه و ارائه راهبردهای بازاریابی 

چگونگ��ی تحقق اهداف از طریق راهبرده��ای موردنظر بازاریابی مورد 
بررس��ی قرار می‌گیرد. به‌منظور ارائه راهبرده��ا نیاز به جمع‌آوری و ارائه 

لیستی از پیشنهادها باتوجه‌به اولویت‌های تعیین‌شده به شرح زیر است:
تخفیف در قیمت محصولات؛

نحوه بازآفرینی نام تجاری؛
موقعیت‌یابی به‌وسیله جایزه‌دادن؛

محصولات باارزش: از نظر سازمان محصول باارزش محصولی است که 
در راستای رسیدن به چشم‌انداز بانک نقش به سزایی داشته باشد؛

شیوه ارائه خدمات؛
دریافت انتقادات و شکایات.

ویژگی‌هایی که باعث انتخاب هر یک از راهبردها ش��ده است باتوجه‌به 
آمیخته بازاریابی و سایر شاخص‌ها به شرح زیر است:

محص��ول )Product(: مباحث مربوط به محصول، مزایای اس��تفاده از 
محصول؛

قیمت )Price(: بحث در مورد راهبردهای قیمت؛
مکان )Place(: منظور از مکان محل برقراری ارتباط با مشتری به‌منظور 

انجام مذاکرات است؛
توزیع: موارد مربوط به توزیع شامل:

فروش مستقیم
واسطه‌ها )نمایندگی‌ها(

بررسی ضوابط فعالیت واسطه‌ها )نمایندگی‌ها(
امور لجستیک شامل جابه‌جایی، انبار

پیگیری سفارش‌ها
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پیش��برد Promotion: ش��امل فعالیت‌های مربوط به بخش‌های زیر 
است:

روابط‌عمومی
برنامه‌های تبلیغاتی

افزایش درجه شناسایی مشتریان
افزایش وفاداری به مارک

ایجاد تمایل ترجیح نسبت به مارک؛
مردم )People(: برای تمامی س��ازمان‌ها )تولی��د، خدماتی و...( مردم 
حیاتی‌ترین جزء هستند؛ زیرا این افراد هستند که تشکیل‌دهنده سازمان‌ها 

هستند؛
ابزارها و امکانات و تجهیزات فیزیکی )Physical Assets(: باتوجه‌به 
نوع محصول ش��رکت و همچنین تغییر ش��یوه برق��راری ارتباط در عصر 
حاض��ر، ارائ��ه خدمات غیرملم��وس با اس��تفاده از ابزاره��ا، امکانات و 

تجهیزات فیزیکی نقش‌آفرین است.
س��ئو: یکی از مهم‌ترین روش‌های مورداس��تفاده در عصر حاضر س��ئو 
اس��ت. آنچه در سئو اهمیت دارد انتخاب کلمات کلیدی ویژه مناسب در 
راس��تای نیاز کاربر از جستجو در سایت اس��ت. موتورهای جستجو این 
کلمات کلیدی را ش��مارش کرده و رتبه‌بندی سایت را افزایش می‌دهند. 
لازم اس��ت بدانیم زمان، بزرگ‌ترین س��رمایه‌گذاری اولیه برای بهینه‌شدن 
سایت یا یک صفحه اس��ت. اثربخشی استفاده از کلمات کلیدی به‌عنوان 
نتایج س��ئو در درازمدت باعث افزایش رتبه‌بندی س��ایت می‌شود. هدف 
سئو کمک به وب‌سایت‌ها در به‌دست‌آوردن محل بالا در نتایج جستجوی 
طبیعی و افزایش ارتباط بین صفحات و کلمات کلیدی واردش��ده توسط 
کاربران اس��ت. همچنین اس��تفاده از اطلاع��ات )mining data( برای 

تحلیل رفتار مش��تریان و انتخاب اس��تراتژی درس��ت به‌منظور ترغیب و 
تشویق مشتری.

فرایند )Process(: فرایند ارائه خدمت و میزان صرف وقت مش��تری 
برای دریافت خرید انجام‌ش��ده و همچنین مراحلی که طی می‌کند در این 

بخش بررسی می‌شود.
 جایگاه‌یابی در بازار 

با اس��تفاده از اطلاعات جمع‌آوری‌ش��ده ذکرش��ده می‌ت��وان مزیت‌های 
رقابت��ی، مزایای رقابتی و نحوه برق��راری ارتباط مؤثر برای انتقال جایگاه 

انتخابی در بازار را تعیین کرد.
مدیریت بازار )برنامه‌ریزی کوتاه‌مدت و بلندمدت(

به تعبیر پیتر دراکر هدف بازاریابی گس��ترش فروش اس��ت؛ زیرا فروش 
فق��ط جزء کوچک��ی از مجموعه عظیم بازاریــــاب��ی و یکی از چندین 

وظیفه‌های بازاریابی بشمار می‌رود.
واگن برنامه عملیاتی

باتوجه‌به بررس��ی‌ها و تجزیه‌وتحلیل‌های انجام‌شده، برنامه حرکت قطار 
بازاریابی در بخش‌های موردنیاز تهیه می‌شود.

 واگن نتیجه 
جمع‌بندی برنامه و تعیین نتایج مورد انتظار.

 منابع: 
کتاب مدیریت بازاریابی فیلیپ کاتلر

https://business-plan.ir/business-plan-blog/
marketing-plan-sample
https://fa.wikipedia.org/wiki
/https://karokasb.org/the-4-ps-of-marketing-mix
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 3. اصل عمل متقابل- تبعات براي بازاريابان 
ش��ركت‌هايي كه روي نسل هزاره س��ومي‌ها هدف‌گذاری ميك‌نند بايد 
راهبرده��ا، اقدام��ات و سرمايه‌گذاري‌هايش��ان را با اصل عم��ل متقابل 
هماهنگ س��ازند. در خصوص س��رمايه‌گذاري و تصميمات كسب‌وكار 
آگاهانه، براي اينكه ش��ركت روي بخش‌هايي از مصرفك‌نندگان ش��كليه 

كانال‌ها و برحسب ارزش طول عمر آنان به‌عنوان مشتري داشته باشند.
 چنانچ��ه ش��ركت‌ها تا به‌حال اقدام به‌اين كار نكرده‌اند بايد تش��يكلات 
بازاريابي خود را دستك‌م از سه راه متحول سازند: نخست، بايد سيلوهاي 
سازماني كمتري وجود داشته باشد كه وظايفي مانند بازاريابي خصوصي، 
س��ازمان‌هاي خصوصي برند، روابط عمومي، تحليلگري و قيمت‌گذاري 
را از كيديگ��ر تفيك��ك كنن��د. دوم، بايد ظرفيت‌هاي س��ازماني جديد و 
مش��اركت‌هايي بس��ازند كه براي موفقيت در كي اكوسيستمِ عمل متقابل 
لازم اس��ت. سوم، شركت‌ها بايد سرمايه‌گذاري بازاريابي را از رسانه‌هاي 
س��نتي به‌رس��انه‌ها و ابزارهاي نوآورتري منتقل كنند كه بتوانند بازده‌هاي 
كوتاه و بلندمدت‌تر بازارياب��ي را اندازه‌گيري كنند. ما راهكار‌هاي زير را 

پيشنهاد ميك‌نيم:
 1- اهداف قابل اندازه‌گيري و روشني را تعيين و اعلام كنيد. 

ش��ركت‌هاي اندكي خارج از بخشي كه در آن‌ها هزاره سومي‌ها به‌عنوان 
مش��تريان اصلي ق��رار دارند- براي مثال، رس��توران‌ها و فروش��گاه‌هاي 

پوشاك س��ريع خدمت– توجه و سرمايه‌گذاري راهبردي كافي براي اين 
نسل اختصاص مي‌دهند. آن‌ها روش‌هاي كافي براي اندازه‌گيري پيشرفت 
را هم در اختيار ندارند. كي راه براي مش��اركت در پاسخگويي اين است 
كه اهداف هزاره س��وم را در سراسر ش��ركت- و احتمالاً سرمايه‌گذاران 
و مش��تريان- به‌اطلاع عموم برس��انند و ميزان موفقيت در دستيابي به‌آن 
اهداف را گزارش كنند. ش��ركت‌ها بايد كي برنامه بازاريابي سالانه هزاره 
س��وم تدوين كنند كه ب��ر روكيرد جامع ‌كيپارچ��ه برنامه‌ريزي، آميخته 
رس��انه، كارزاره��ا و روش‌ها در كي چش��م‌انداز واحد براي دس��تيابي 
به‌اهداف فراگير ش��ركت براي اين قشر مبتني باشد. برنامه‌ها بايد حداقل 
به‌صورت س��الانه تجديد نظر ش��ود تا ارزيايي شود كه آيا به‌طرز مؤثر و 
كارا ب��ه‌آن اهداف بازارياب��ي و بنگاه در رابطه با جذب مش��تريان هزاره 
سومي، سهم مصرف هزاره س��ومي‌ها، نگهداري مشتري، هواداري، تنوع 

كاركنان و بهبود تصوير ذهني از برند يا شهرت دست يافته‌اند.
 2- با حضور در يك رسانه، كانال به‌هزاره سومي‌ها دست يابيد 

بيشتر ش��ركت‌ها هنوز بيش از حد برنامه‌ريزي و آميخته بودجه خود را 
به‌رسانه‌هاي سنتي

- تلويزي��ون، روزنامه‌ها، راديو و كاتالوگ‌ه��ا- اختصاص مي‌دهند و نه 
به‌ان��دازه كافي به‌رس��انه‌هاي نوآورانه‌تر. همراهي با هزاره س��ومي‌ها در 
جاهايي كه آن‌ها فعال‌اند، كي برند بايد در كليه رسانه‌ها، از راه كانال‌هاي 

 درك نسل هزاره سومي‌ها در 
مديريت پورتفوي محصول )قسمت دوم(
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برون‌خط)آفلاي��ن( و برخط و روي دس��تگاه‌هاي موبايل حضور داش��ته 
باشند.

 ش��ركت‌ها بايد بدانند كدام رسانه، كانال و دستگاه تبليغاتي، پيام‌رساني 
و ش��خصيت برند، اهداف هزاره س��ومي‌ها را بهتر از همه منتقل ميك‌ند 
و بايد از برتري خاص هركي از آن‌ها اس��تفاده كنند. علاوه بر اين، اكثر 
ش��ركت‌ها هنوز توانمندي‌هايي را كه براي ارائه محتواي مناس��ب از راه 
برخط، ايميل يا دس��تگاه‌هاي موبايل در زمان واقعي لازم هس��تند به‌طور 
كامل توس��عه نداده‌اند. آن‌ها بر توانايي‌هاي نظارت بر اس��تفاده مشتري، 
درك ب��ازده س��رمايه‌گذاري در بازاريابي يا ارتق��اي پلتفرم‌هاي برخط و 

موبايل هم مسلط نشده‌اند.
 3- از متناسب بودن ارتباطات بازاريابي مطمئن شويد 

ش��ركت‌ها براي دس��تيابي به‌مشتريان هزاره س��وم بايد مطمئن شوند كه 
ارتباطات بازاريابي‌شان بهينه و با لحن مثبت هستند. همچنين بايد به‌شكل 
تصويري، اين نس��ل را به‌عنوان نس��لي كاملًا متنوع و فراگير نشان دهند. 
شركت‌هايي كه بر روي هزاره سومي‌ها در بخش‌هاي خاص هدف‌گذاری 
كرده‌ان��د نباي��د ارزش بازاريابي توصيه‌هاي س��لبرتي‌ها و ارتباط نزدكي 

هزاره سومي‌ها را با برندهاي مورد علاقه يا آرماني‌شان ناديده بگيرند.
 تحقيق BCG دريافت كه هزاره سومي‌ها خود را به‌ويژه به‌عنوان افرادي 
ادراك ميك‌نند كه به‌نظر مي‌رس��د با آنچه اصيل و واقعي اس��ت هماهنگ 
هستند. هزاره سومي‌ها به‌ما مي‌گويند كه اكثر اشتباهات معمول سازمان‌ها 
و مديران خلاق غير هزاره س��ومي، كارزارهاي بازاريابي هستند كه به‌نظر 
مي‌رس��د س��اختگي، بيش از حد تهاجمي، متكبرانه ي��ا دور از واقعيتند. 
بنابراي��ن، زبان بازاريابي، ش��خصيت‌هاي برند، علت‌هاي انس��اني مورد 
حمايت ش��ركت و تأييديه‌ه��ا بايد قابل قبول و معتبر باش��ند. آن‌ها بايد 
مبتني بر اعتباري باش��د كه برند از لحاظ تاريخي كسب كرده، چگونگي 
وعده‌اي كه محصول و تجربه بر اساس آن قرار بوده عمل كند و اقداماتي 

كه برند انجام داده است.
 4- شهرت را با كانال‌هاي هزاره سومي تقويت كنيد 

كي ش��ركت مي‌تواند ب��ا رواج جايگاه جدي��د يا نش��ان دادن به‌هزاره 
س��ومي‌ها كه روح برندش با ارزش‌هايش هماهنگ اس��ت، ارتباط برقرار 
كند. ش��ركت‌ها بايد نش��ان دهند كه آن‌ه��ا به‌نيازمندان كم��ك ميك‌نند، 
حافظان خوبي براي محيط زيس��ت هستند، از لحاظ اجتماعي مسئول‌اند 
و ب��راي داده‌هاي ش��خصي احترام قائل‌اند. ش��ركت‌ها مي‌توانند با ايجاد 
مش��اركت‌هاي غيرانتفاعي معن��ادار عمل كنند، به‌طوري ك��ه از مبارزه با 
آس��يب‌هاي اجتماعي حمايت كنند، منشورهاي اخلاقي جديد شركتي را 
رعايت كنند و اس��تخدام، مديريت نيروي انساني، روش‌هاي تأمين منابع 

و توليد را بهبود بخشند.
 5- با اعضاي نسل هزاره سوم ارتباط برقرار كنيد 

ش��ركت‌ها باي��د در اقدامات ابتكاري غيرس��نتي بازارياب��ي و توانايي‌هاي 
س��ازماني‌اي س��رمايه‌گذاري كنند كه زمينه را براي برقراري ارتباط با هزاره 
سومي‌ها مهيا سازند. هدف بايد بيشتر بر پرورش ارتباط ت‌كبه‌تك يا با جامعه 
كوچك مشتريان موجود و مشتريان بالقوه متمركز شود. اين اقدامات ممكن 
است شامل رويدادها، شناخت، برنامه‌هاي ارجاع، توصيه‌ها از افراد تأثيرگذار، 
گروه مشاوران مشتري، رسانه‌هاي اجتماعي، بازاريابي جمعي برخط، روابط 

عمومي، برنامه‌هاي مديريت ارتباطات و كارزارهاي ايميلي باشد.
 كاركنان هزاره سومي خودِ شركت مي‌توانند در كمك به‌برقراري ارتباط 
بهتر با مش��تريان هزاره س��وم ارزشمند باشند. ش��ركت‌هاي معدودي از 

اين دارايي‌هاي انساني اس��تفاده ميك‌نند. اين كاركنان مي‌توانند هواداران 
قدرتمن��د ي��ا حتي منتق��دان قدرتمندتري باش��ند. كاركنان هزاره س��وم 
مي‌توانند به‌نحو مؤثري از راه‌هاي زيادي مش��اركت كنند. مانند مشتريان 
هزاره س��وم، آن‌ها مي‌توانند در هيأت مش��اوران هزاره سوم خدمت كنند 
يا از راه اقدام موس��وم به‌جمع‌سپاري، در تدوين راهبردهاي محصولات، 
خدمات و بازاريابي كمك كنند. كاركنان هزاره س��وم همچنين مي‌توانند 
به‌عنوان چهره و صداي ش��ركت در كانال‌هاي خرده‌فروشي و رسانه‌هاي 
اجتماعي خدمت كنند. ش��ركت‌ها بايد اس��تعدادهاي بالاي هزاره سوم را 
به‌پس��ت‌هاي مديريتي و رهبري درس��ت امروز منصوب كنند، به‌ويژه در 
كانال‌هاي برخط و در وظايف بازاريابي و محصول. ادارات منابع انس��اني 
بايد آموزه‌هاي بازاريابي هزاره سومي را در فرآیندهاي اصلي خود دخيل 

كنند و آموزه‌هاي كاركنان هزاره سوم را با بازاريابان به‌اشتراك گذارند.
 6- ارجاع هزاره سومي را پرورش دهيد 

اگرچ��ه ش��ركت‌ها نمي‌توانن��د كنت��رل كنند ك��ه مش��تريان چگونه از 
محصولاتشان دفاع كنند، ولي مي‌توانند ارتباطات را با مشترياني پرورش 
دهند و اندازه‌گيري كنند كه به‌احتمال زياد بازار هدفش��ان را تحت تأثير 
ق��رار مي‌دهند. آن‌ها همچنين بر گفت‌وگوهاي برند تأثير مي‌گذارند. كي 
برنامه مؤثر نيازمند كي برنامه برخط و برون‌خط بازاريابي ارجاع اس��ت 
ك��ه زمين��ه را براي مش��تريان فراهم ميك‌ند كه با برن��د و كيديگر تعامل 
برقرار كرده و ارتباط هر مش��تري را با شركت تعميق بخشند. راه كليدي 
ديگر اش��اره فعالانه به‌انتقاد در رسانه‌هاي اجتماعي با ابراز پشيماني و با 
صراحت لهجه است. شركت‌ها بايد آنچه از هزاره سومي‌ها مي‌دانند و در 
ش��يوه‌هايي كه براي اشاره به‌شكايات و پرسش‌ها از آن‌ها استفاده ميك‌نند 
در راهبرد خدمات مشتري‌شان مانند دسترسي به‌نمايندگان خدمات، زمان 

پاسخگويي و چت برخط يا ويديويي منعكس سازند.
س��رانجام ش��ركت‌ها براي شناس��ايي مصرفك‌نندگان در ه��ر جامعه يا 
ش��بكه‌اي كه تأثيرگذاري قوي بر مشتريان هزاره سومي يا مشتريان بالقوه 
دارند، به‌برنامه هواداري نياز دارند. ما اين تأثيرگذاران را 2 درصدِ حياتي 
مي‌ناميم زيرا آن‌ها سهم ناچيزي از جامعه هزاره سومي محسوب مي‌شوند 
اما تأثيرپذيري زيادي دارند و درها را بر روي بقيه آن جامعه مي‌گشايند. 
به‌محض اينكه ش��ركت اين تأثيرگذاران را شناسايي كرد، بايد بر دستيابي 
به‌درك عميق اين 2 درصد سرمايه‌گذاري كند و ارتباطات قوي را با آن‌ها 
برقرار س��ازد. شركت‌هاي معدودي هس��تند كه معيارهاي بينشي را بهك‌ار 
مي‌گيرند كه عملكرد ارجاعات و اقدامات هواداري را به‌طور مؤثر رديابي 
ميك‌نند. ما توصيه ميك‌نيم تعدادي از تعاملات با مش��تريان هزاره س��وم، 
توصيه‌هاي مش��تري و هواداراني را كه محتوا توليد ميك‌نند، رديابي كنيد. 
شركت‌ها همچنين بايد يكفيت و احساس تعاملات با مشتريان هزاره سوم 

و 2 درصد حياتي خود را اندازه‌گيري كنند.
 مطالعه موردي نسل هزاره سومي؟ 

»هزاره س��ومي‌ها با اين كارت فلزي باحالِ خيلي قيمتي، كلي هيجان‌زده 
مي‌شوند!«

طبق گفته‌ها و ش��نيده‌ها، همه مي‌دانستند كه اندوخته ياقوت كبود چِيس 
)Chase Sapphire Reserve( بس��يار ص��دا خواهد كرد. يعني همه، 
غير از بانك چيس! اندوخته ياقوت كبود چِيس كي كارت اعتباري جديد 
مختص س��فر اس��ت با كي جايزه بزرگ 100000 امتيازي براي ثبت‌نام 
)به‌ارزش 1500 دلار(، كه پس از اينكه مش��تري 4000 دلار در س��ه ماه 
نخس��ت خرج كرد، اعمال مي‌ش��ود. اين كارت س��فر با استفاده راحت، 
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اعتباري معادل 300 دلار در س��ال ارائه ميك‌ن��د. امتيازاتش از هر كارت 
اعتباري ديگر چِيس ارزش بيشتري دارد به‌شرط آنكه پس از سفر تصفيه 
ش��ود. و مزاياي متعدد ديگري دارد كه براي مسافران ارزش واقعي ارائه 
ميك‌ند از قبيل امتيازات 3 برابري روي كليه س��فرها و غذاها در سرتاسر 

دنيا و دسترسي به‌بيش از 900 سالن استراحت فرودگاهي دنيا.
 محص��ول اندوخته ياقوت كبود چِيس به‌وضوح مهندس��ي ش��ده بود تا 
 Citi Prestige( با س��اير كارت‌هاي سفري مانند كارت س��يتي پرستيژ
 American Express( و كارت پلاتي��ن آمركي��ن اكس��پرس )Card
Platinum Card( رقاب��ت كند. اجماع كلي اين بود كه كارت اندوخته 
ياق��وت كبود چِيس محبوبيت عامه پي��دا كند، به‌رغم هزينه هنگفت 450 

دلار سالانه )به‌علاوه هزينه استفادهك‌ننده مجاز هر بار 75 دلار(.
 كارت ياقوت كبود از كي هس��ته فلزي برخوردار اس��ت كه به‌آن كي 
حس سنگيني مي‌دهد كه در دستان شما احساس خيلي خوبي دارد. چِيس 
تا به‌حال اعلان نكرده كه كارت دقيقاً از چه چيزي س��اخته ش��ده است. 
مي‌گويد كه فلز بهك‌ار رفته در كارت از آلياژ مخصوصي است كه كي راز 
تج��اري و با ثبت اختراع محفوظ اس��ت. اين كارت گويي هزينه توليدي 
معادل پنج تا ده برابر كارت‌هاي اس��تاندارد داراي چيپ دارد كه تقريباً 2 
دلار براي هر كارت است. اما اين براي كسي مهم نيست! ظاهر و صداي 
باحالي دارد وقتي ش��ما آن كارت را روي ميز غذا ميك‌وبيد تا هزينه شام 

با دوستان را با آن حساب كنيد.
 به‌گفته‌شان مك‌كويي )Sean McQuay(، كارشناس حوزه كارت‌هاي 
اعتباري مؤسسه نرِدوالت )NerdWallet( كه كيي از كارت‌هاي ياقوت 
كبود چِيس را صادر كرد، »اساس��اً چِيس به‌اين موضوع پي برده كه وزن 
كارت، سطح هورمون اندورفين مشتريان را افزايش مي‌دهد«. اينكه كارت 
من قدرت اين را داش��ته باش��د كه هربار كه در دستگاه كارتخوان كشيده 
مي‌ش��ود وارد مغز من شود، به‌معناي واقعي كلمه بهترين چيزي است كه 

كي بازارياب مي‌خواهد.
 مش��تريان– به‌ويژه هزاره س��ومي‌ها– با اين كارت جديد چِيس بس��يار 
هيجان‌زده ش��ده‌اند. ويديوهاي��ي در يوتيوب وجود دارد كه مش��ترياني 
را نش��ان مي‌دهد كه بس��ته كارت ياقوت خود را باز ميك‌نند. مردم اوج 
هيجان��ات خ��ود را در پلتفرم‌هاي رس��انه‌هاي اجتماعي مانن��د توئيتر و 
فيس‌بوك به‌اش��تراك مي‌گذارند. اين س��طح از هواداري در مصرفك‌ننده 
چيزي اس��ت كه ما از رونمايي دستگاه‌هاي جديد اپل انتظار داشته‌ايم. اما 

براي كارت اعتباري چيزي شنيده نشده بود.
 تقاضا به‌حدي زياد بود كه چِيس در واقع موجودي كارت‌هاي فلزي و 
بسته‌هايي را كه براي حمل از آن‌ها استفاده مي‌شد، به‌اتمام رساند. پس از 
گذش��ت چند روز از رونمايي رسمي، چِيس جعبه‌هايي را كه براي حمل 
بس��ته‌ها در داخل آن‌ها قرار مي‌گرفت، تمام كرد و پس از مدت كوتاهي 

موجودي انبار كارت‌ها به‌طور كل سه‌بار تخليه شد.
 ش��ايان توجه اس��ت كه چِيس هيچ مبلغي بابت بازاريابي كارت ياقوت 
كبود صرف نكرد، در عوض بر اطلاع‌رساني دهان به‌دهان و اينترنت اتكا 
كرد. همهمه )buzz( گس��ترده‌اي ميان دارن��دگان اين كارت اعتباري كه 
فقط به‌دنبال اس��تفاده از منافع افتتاح حساب بودند )و قبل از اينكه مدت 
زمان منافع رايگان كارت به‌اتمام مي‌رسيد حساب را مي‌بستند( به‌راه افتاد. 

اين افراد را churners credit card مي‌نامند.
ب��راي نمونه، كي تهديد بزرگ درباره اين كارت روي ش��بكه اجتماعي 
خب��ري ردِي��ت )Reddit( بي��ش از 13000 اظهارنظر به‌همراه داش��ت. 

آخرين‌باري را كه كي محصول مالي روي اينترنت ويروسي شد به‌خاطر 
داريد؟ اما واكنش از س��وي هزاره سومي‌ها بيشترين غافلگيري را داشت. 
س��خنگوي چِيس، لارن فرانسيس )Lauren Francis( به‌شبكه خبري 
بلومبرگ گفت كه »آن‌ها ده‌ها هزار« درخواس��ت را در دو روز نخس��تِ 
رونمايي تأييد كرده بودند. بيش��تر اين كارت‌ها را هزاره سومي‌ها دريافت 
كردند. او اظهار داش��ت كه »اين حتي به‌طور قابل ملاحظه‌اي از بيشترين 

انتظارات ما هم تجاوز كرد«.
 ش��ايد اين امر به‌دليل ويژگي اختصاصي بودن اين كارت بود. يا به‌دليل 
»عامل باحال« نمايش��ي اين كارت فلزي بود كه باب ميل هزاره سومي‌ها 
شد. براي مثال، كارت ياقوت كبود چِيس »مخارج مربوط به‌سفر« را بسيار 
گسترده‌تر از ساير ارائه‌دهندگان تعريف ميك‌ند: دادن سه امتياز به‌مشتريان 
وقتي براي خدمات س��فر اشتراكي مانند اوبر و خدمات كرايه‌اي در زمان 
تعطيلات از قبيل كرايه اماكن اقامتي توسط مالكان شخصي)airbnb( از 

اين كارت استفاده ميك‌نند.
 4. آموزه‌هايي براي بازاريابان مالي 

موفقيت كارت اعتبار ياقوت كبود چِيس مي‌تواند درس‌هاي ارزشمندي 
بيام��وزد. مصرفك‌نن��دگان، قدر طراح��ي متفكرانه، هنرمندان��ه و زيبا را 
مي‌دانند و اين در هر كي از جنبه‌هاي تجربه مشتري- از كاربرد برخط تا 

خود محصول بهك‌ار مي‌رود.
 فناوري- به‌ويژه رايانه‌ها– قبل از اينكه اس��تيو جابز )Steve Jobs( و 
اپل ظهور كنند، از جذابيت آنچناني برخوردار نبودند. اس��تيو جابز در اپل 
تفكر طراحي را در همه‌چيز اعمال كرد: تجربه، رابط )اينترفيِس(، سيستم 
عامل )OS(، تبليغات، س��خت‌افزار و حتي جعبه‌اي كه سخت‌افزار در آن 
به‌بازار عرضه ش��د. در حالي كه بان‌كها به‌آن ش��كل در كي قفسه براي 
فروش ارائه نمي‌شوند، همان اصول طراحي هوشمندانه/ خوب، مي‌تواند/ 
باي��د به‌همان ترتي��ب بهك‌ار آيد. بان‌كها و اتحاديه‌ه��اي اعتباري بايد هر 

مرحله از تجربه‌شان را به‌دقت طراحي كنند.
 آموزه ديگر در رابطه با بازاريابي و روابط عمومي، در اين عصر ديجيتال 
اين است كه شما براي رونمايي از كي محصول جديد، نيازي بهكي‌ تبليغ 
تلويزيوني نمايش��ي ظاهرفريب نداريد. همان‌ط��ور كه چِيس با رونمايي 
كارت اعتباري ياقوت كبود به‌اثبات رساند، شما مي‌توانيد با ايجاد همهمه 
در رس��انه‌هاي اجتماعي و بهره‌برداري از تأثيرگ��ذاران در وبلاگ به‌نحو 
كارآم��دي از اينترنت اس��تفاده كنيد. البته فعلًا و قب��ل از هرچيز، اين در 
واقع يعني داش��تن كي محصول باارزش همهمه‌اي. اگر شما كي پيشنهاد 
محص��ول جديد و نوآورانه‌اي توليد كنيد كه - در س��طوح مختلف- در 
راستاي هدف مخاطب شما قرار داشته باشد، بايد بتوانيد كي خبر‌رساني 
رايگان بسازيد. اين كار زماني مفيد است كه شما كي بازي آگاهانه روابط 
عمومي انج��ام دهيد در جايي كه »موضوع��ات محرمانه« به‌طور»اتفاقي« 

به‌خروجي‌هاي رسانه‌ها »درز كند«.
 آن وقت موضوع اختصاصي بودن مطرح مي‌ش��ود. از كي س��و، چِيس 
مي‌توانس��ت به‌لح��اظ ناتوان��ي در پيش‌بين��ي تقاض��اي مصرفك‌نندگان 
ب��راي كارت ياق��وت كبود م��ورد انتقاد واقع ش��ود. اما از س��وي ديگر، 
آي��ا وبلاگ‌نويس��ان و خبر‌رس��اني‌ها آن كارت را به‌اين ح��د مطلوبيت 

مي‌رساندند، اگر اين شركت آن را معرفي نميك‌رد؟
منبع: بانکداری خ��رد )2( )بازاریابی دیجیتال��ی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انسانی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک 

سامان، آکادمی سامان، بخش دوم، فصل چهارم، قسمت دوم
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 پاره‌ای حقایق 
واحد پولی: ون

صنایع اصلی: الکترونیک
شرکای تجاری اصلی: چین، ایالات متحده، ژاپن، هنگ‌کنگ، عربستان سعودی.
ص��ادرات کلیدی: نیمه‌هادی‌ها، تجهیزات ارتباطات بیس��یم، وس��ایل نقلیه، 

کامپیوتر، فولاد، صنایع کشتی‌سازی. 
واردات کلیدی: ماش��ین‌آلات، تجهیزات الکترونیکی، نفت، فولاد، تجهیزات 

حمل‌ونقل، مواد شیمیایی. 
شهرهای اصلی: سئول، پوسان،  تائگو و آيچون

گروه‌های نژادی: همه قومیت‌های کره‌ای به جز یک اقلیت کوچک چینی.
مذاهب اصلی: مسیحی، بودایی، پیروان آیین کنفوسیوس.

زبان: کرهای
 رفتار تجاری در کره جنوبی 

فرهنگ تجاری کره جنوبی شباهت‌های زیادی به همسایگانش، چین و ژاپن 
دارد؛ ولی تفاوت‌هایش هم چش��مگیر هستند. شباهت‌ها شامل گرایش شدید 
به روابط، روندهای رسمی، گرایش به سلسله‌مراتب، برقراری ارتباط از طریق 
محافظه‌کاری و احترام به‌وقت شناس��ی هستند. یکی از تفاوت‌های قابل‌توجه 
کره‌ای‌ها این اس��ت که گاهی صری��ح صحبت می‌کنند و بر خلاف چینی‌ها و 

ژاپنی‌ها گاهی شمشیرشان را از رو می‌بندند. 
تماس اولیه: معرفی رسمی ضرورت دارد. تماس مستقیم با شرکت  یا شخص 
ب��ا انتظارات کره‌ای‌ها مطابقت ندارد. بهتر اس��ت یک فرد یا س��ازمان معتبر و 
عالی‌رتبه که با شما و همتای کره‌ای‌تان ارتباط دارد شما را به هم معرفی کند. در 

اینجا استفاده از ارتباطات صحیح اهمیت بسزایی دارد.
روابط: با ش��ناختن همتایتان بس��تری مناس��ب برای مذاکرات موفق را تأمین 
می‌نمایید. حفظ روابط روان میان شما و همتایانتان بسیار مهم است. مکالمات 
کوتاه فش��رده و برق��راری روابط اجتماعی هنگام صرف نوش��یدنی، ش��ام و 

سرگرمی‌های دیگر روش‌های خوبی برای انجام این کار هستند.
گرایش به زمان: ش��رکت‌های کره‌ای برای وقت‌شناسی و دنبال‌کردن برنامه‌ها 
زمان‌بندی‌شده ارزش زیادی قائل هستند. اما گاهی ترافیک شدید سبب می‌شود 
که همتایان محلی شما با تأخیر به جلسه برسند. برخی شرکت‌های کوچک‌تر 

در برخورد با مسئله زمان انعطاف‌پذیری بیشتری دارند. 
سلس��له‌مراتب، ش��أن اجتماعی و جنس��یت: جامعه کره یک جامعه به‌شدت 
عمودی است و سلسله‌مراتب سخت‌گیرانه‌ای دارد. حتماً به افراد عالی‌رتبه، از 
جمله افراد مسن و مدیران عالی‌رتبه شرکت احترام بگذارید. افراد جوان‌تر و زیر 

دست به افراد مسن و افراد عالی‌رتبه احترام می‌گذارند. 
چون تعداد زنانی که در شرکت‌های کره‌ای به سمت‌های بالا منصوب شده‌‌اند 
انگشت‌ش��مار است، بسیاری از مردان کره‌ای عادت ندارند در مباحث تجار با 
زنان برخوردی بر اس��اس تساوی حقوق داشته باشند؛ بنابراین زمانی که زنان 

سعی می‌کنند با کره‌ای‌ها تجارت کنند با موانع فرهنگی روبرو می‌شوند. 
در این بخش چندین نکته را برای نمایندگان فروش تاجر )و زنان تاجر در هر 

گروه سنی( توضیح می‌دهیم: 
برنامه را به نحوی تنظیم کنید که ارش��دترین مرد در میان همکارانتان شما را 
معرفی کند. ش��أن اجتماعی در کره دارایی است که امکان انتقال مقداری از آن 

به دیگری وجود دارد. 
بعد از معرفی مناس��ب، کارت تجاری خود را به آنها بدهید که بیانگر سمت 
و وظیف��ه ش��ما و مدارج تحصیل��ی و تخصصی اس��ت. در مکالمه مقدماتی، 
فرصتی بیابید که به سمت خود، رده سازمانی خود، تجربیات و شایستگی‌های 
تخصصی‌تان اشاره کنید )البته فروتن باشید(. در این فرهنگ به مدارج تخصصی 

و مهارت احترام می‌گذارند. 
هر همکار یا همراه‌ هم باید مانند ش��ما به س��مت ش��ما اشاره کند، و آشکارا 
توضیح بدهد چه کسی عنان امور را در دست دارد. اگر شما مذاکره‌کننده ارشد 
از طرف شرکت خودتان هستید و کره‌ای‌ها با زیردست شما صحبت می‌کنند، 
شما باید جواب بدهید. زیر دست شما باید به‌طرف شما برگردد و صبر کند تا 

شما صحبت کنید. 
روش‌های کلامی، شبه کلامی و غیرکلامی نشان‌دادن احترام به همتایان ارشد 
کره‌ای را فرابگیرید. رفتار محترمانه شما به آنها اجازه می‌دهد تا به شما احترام 

لازمه را بگذارند. 
به پیام‌های ش��به کلامی و غیرکلامی افرادی که آن‌سوی میز مذاکره نشسته‌‌اند 
توجه کنید. زنان غربی در خواندن زبان بدن و حالات صورت از همتایان مرد 
خود ماهرتر هس��تند. این توانایی در مذاکره با کره‌ای‌ها به ش��ما کمک شایانی 
می‌کند؛ آنها بسیاری از پیام‌ها را به‌صورت غیرکلامی منتقل می‌نمایند. کرهایها به 
خارجی‌هایی که وقت گذاشته‌اند و تلاش می‌کنند تا زبان بدن آن‌ها را با درستی 

تفسیر نمایند، احترام می‌گذارند. 
چون در کره تعداد زنانی که به منصب مدیریت می‌رس��ند روبه‌افزایش است، 
زنان تاجر متوجه می‌شوند که بار سبک‌تری بر دوششان قرار گرفته است. یکی 
از نش��انه‌های این تحول آغاز برنامه مدیریت اجرایی تجاری برای زنان کره‌ای 
در دهه 1990 است. این جامعه مرد سالار به تدریج تکامل یافته و در جهت به 

رسمیت شناختن تساوی حقوق زنان این کشور حرکت می‌نماید. 
هماهنگی ظاهری: کره‌ای‌ها نس��بت به بی‌اعتنایی حس��اس هستند. حتی اگر 

راهنمای مذاکرات 
تجاری با کره‌ای‌ها

ابراهیم زارع‌پور
دکتری مدیریت بازرگانی 

و مدرس آکادمی سامان
Zarepour.TMU@

gmail.com
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همتایان شما در جلس��ه مذاکره گاهی از تکنیک‌های تهاجمی استفاده کردند، 
خونس��ردی خودتان را حفظ کنید، واکنش تندی نش��ان ندهید. همیشه تلاش 
کنید هماهنگی ظاهری را حفظ نمایید حتی اگر شما را تحریک می‌کنند. اگرچه 
مذاکره‌کنندگان کره‌ای از چینی‌ها و ژاپنی‌ها تهاجمی‌تر رفتار می‌کنند، با حفظ 

هماهنگی ظاهری ادامه مذاکرات در مسیر صحیح را تضمین می‌کنید. 
روابط میان‌فردی روان، به شما کمک می‌کنند تا کیبون کره‌ای‌ها از دست نرود. 
این واژه در زبان انگلیس��ی به معنای "حالت، حوصله" اس��ت؛ ولی معنی آن 
کمی پیچیده‌تر اس��ت. برهم‌زدن کیبون کره‌ای‌ها س��بب می‌شود توافق‌کردن با 
چالش‌های بیش��تری روبه‌رو شود. افراد که تجربه زیادی در مذاکره با کره‌ای‌ها 
دارند می‌گویند که حفظ خونس��ردی، به‌جای نشان‌دادن رنجش یا عصبانیت، 

بهترین راه برای انجام‌دادن کارها است. 
صورت: صورت با عزت‌نفس، ش��رافت و ش��هرت ارتباط دارد. اگر کسی را 
عصبانی کنید، حتی اگر ازروی‌عمد نباشد، امکان دارد مذاکرات امیدبخش برهم 
بخورد. بهترین راه برای اجتناب از عصبانی یا شرمس��ار کردن کسی استفاده از 
نحوه صحیح خطاب قراردادن افراد عالی‌رتبه و پیروی  از سایر آداب‌ورسوم و 

سنت‌های محلی است. 
انس��ان‌ها چه در کره و چه در س��ایر نقاط جهان اشتباه می‌کنند. اگر مرتکب 
یک اشتباه سهوی شدید، صرفاً معذرت‌خواهی کنید. ولی اگر سبب شرمساری 
شخص عالی‌رتبه‌ای شده‌اید، جبران آن بسیار سخت است. باید از یک شخص 
ثالث عالی‌رتبه کمک بخواهید؛ مانند فرد یا س��ازمانی که ش��ما را معرفی کرده 

است، تا پادرمیانی کرده و اوضاع را آرام نماید. 
ارتباطات کلامی: کره‌ای‌ها در کنترل احساسات خود و پنهان‌کردن احساسات 
حقیقی‌ش��ان تبحر دارند. درحالی‌که مثلًا آلمانی‌ها در سراسر جهان به‌صراحت 
خود در ارتباطات مشهور هستند، کره‌ای‌ها از زبان غیرمستقیم و مبهم استفاده 
می‌کنن��د تا خطر اهانت به دیگران را کاهش بدهند. مثلًا به‌ندرت کلمه "نه" را 

به کار می‌برند. 
کره‌ای‌ه��ا نیز از همتایان خود انتظ��ار دارند تا از انتقاد صری��ح یا به‌کاربردن 
غیرض��روری لحن تند خودداری نمایند. اگرچه تاج��ران کره‌ای گاهی از زبان 
نسبتاً مستقیم اس��تفاده می‌کنند، خودشان هنوز به بی‌اعتنایی و اهانت حساس 

هستند. 
 ارتباطات شبه کلامی و غیرکلامی 

کره‌ای‌ها برای تنظیم حالات و واکنش‌های دیگر هم‌وطنان خود به‌نوعی حس 
شش��م تکیه می‌کنند. این حس خاص ش��امل رفتار کلامی و غیرکلامی است. 
همتایان کره‌ای شما به‌صورت ناخودآگاه انتظار دارند که خارجی‌ها هم توانایی 

درک نکات ظریف زبان سکوت آنها را داشته باشند. 
لبخندزدن: لبخندزدن کره‌ای اغلب برای پنهان‌کردن مخالفت یا حتی خش��م 

است. 
س��کوت: کره‌ای‌ها از س��کوت لذت می‌برند و با آن مشکلی ندارند. در حین 
مذاکره انتظار وقفه‌های طولانی ناش��ی از سکوت را داشته باشید. حرف طرف 
مقابل را قطع نکنید، چون کار زشتی است؛ باید صبر کنید تا همتای کره‌ای شما 

حرفش تمام شود و بعد نظر خود را اعلام کنید. 
رفتار مربوط به حریم: کره‌ای‌ها ممکن است دائماً در خیابان به هم تنه بزنند، 
حتی زمانی که فاصله زیادی دارند. اما در متن تجاری انتظار یک حریم شخصی 

بافاصله متوسط را داشته باشید. 
رفتار تماس فیزیکی: در فرهنگ کره میزان تماس فیزیکی با خارجی‌ها محدود 

است. انتظار تماس فیزیکی اندکی را داشته باشید. 
دست راس��ت: بهتر است برای دادن اشیا به کره‌ای‌ها از دست راست استفاده 

کنید.

 استثنا: زمانی که می‌خواهید یک شیء را به یک شخصی عالی‌رتبه بدهید )مثلًا 
مشتری( برای نش��ان‌دادن احترام ویژه از هر دو دست استفاده کنید.  همچنین 
ممکن است از دست راست استفاده کنید درحالی‌که دست چپ شما از آرنج 

دست راست پشتیبانی می‌کند. 
رفتار مربوط به نگاه: انتظار تماس چش��می متوس��ط را داش��ته باشید. اغلب 
کره‌ای‌ها در حدود نیمی از زمان مکالمه مستقیم در چشمان شما نگاه می‌کنند. 
اشارات و حرکات: زبان بدن محافظه‌کارانه است، چندین اشاره محدود را به 
کار می‌برند. از تکان‌دادن بازو و اس��تفاده از اش��ارات ناگهانی و زیاد خودداری 

کنید. 
 آداب‌ورسوم تجاری در کره 

معرفی: معرفی در کره به‌صورت تصادفی رخ نمی‌دهد. برنامه معرفی رسمی به 
رابط تجاری خود را به‌دقت طراحی کنید. 

لباس: نمایندگان فروش باید به نحوی لباس بپوشند که به همتایان محلی خود 
احترام بگذارند. در جلسه اول یک کت‌وشلوار تیره با پیراهن سفید و کراوات 
محافظه‌کارانه برای مردان مناس��ب اس��ت. بعد از آن می‌توانید از رابط محلی 
خود در مورد نحوه لباس پوشیدن سؤال بپرسید. زنان هم باید به همین ترتیب 

محافظه‌کارانه لباس بپوشند.
ملاقات و خوش��امدگویی: انتظار تعظیم و تماس چشمی متوسط و به دنبال 
آن دست‌دادن را داشته باشید. قبل از مبادله کارت تجاری با یک تعظیم واکنش 

نشان بدهید. 
نحوه خطاب قراردادن: نام‌های کره‌ای اغلب شامل نام خانوادگی و بعد دو نام 
کوچک )گاهی یکی( است. برای خطاب دادن همتایانتان از نام خانوادگی وی 
"مثلًا آقای کیم" استفاده کنید. برای احترام‌گذاشتن به افراد  و ارشد لقب وی را با 
واژه "آقا" جایگزین کنید؛ مثلًا از "مدیر کیم" یا "مدیرعامل پارک" استفاده کنید. 
کارت تجاری: مبادله کارت تج��اری اهمیت زیادی دارد. کارت طرف مقابل 
را با هر دو دس��ت بگیرید، بعد کارت خود را با دست راست یا دست راست 
که دست چپ از آن پشتیبانی می‌کند به وی بدهید. کارت وی را مطالعه کنید، 
وقتی در جلس��ه رسمی هس��تید آن را روی میز مذاکره یا در کیف کارت‌های 

خود بگذارید. 
مبادل��ه هدایا: زمانی که با همتایتان در دفت��ر وی ملاقات می‌کنید، اگر تازه از 
خارج آمدهاید برای وی هدیه ببرید. اگر یک کرهای شما را به خانه‌اش دعوت 

کرد همیشه با خود هدیه ببرید.
هدایا تجاری مناسب عبارت‌اند از یادگارهای کشور یا منطقه خود یا نوشیدنی 
باکیفیت. هدیه را با هر دو دس��ت تقدیم کنید. میزبان به‌احتمال زیاد آن را در 
مقابل شما باز نخواهد کرد در نتیجه آن را کنار می‌گذارد. شما هم هدیه را با هر 

دو دست بگیرید و بعداً آن را باز کنید.  
صرف ش��ام و نوشیدنی: سرگرم‌کردن و سرگرم‌شدن یکی از بخش‌های مهم 
س��اختن روابط نزدیک با همتای کره‌ای اس��ت. مردان بر اس��اس رسوم سنتی 
به‌صرف نوشیدنی‌ می‌پردازند تا طرف خودشان را بشناسند. مردان زیاد نوشیدنی 
می‌خورند. به نظر می‌رس��د که نوشیدنی برخوردهای رسمی و خشکی را که 
حین برگزاری جلس��ات با آنها روبرو می‌شوید، برطرف می‌نماید. هنگامی که 
مذاکرات مشکل هستند حتماً از این ترفند بهره ببرید. از زنان انتظار نمی‌روند 
در این رس��م مشارکت کنند. اصلًا از آنها انتظار ندارند که مست بشوند. عدم 
مشارکت در رسم نوشیدن مردانه یکی از مشکلات پیش روی زنانی است که 
در کره تجارت می‌کنند. مردانی که تمایلی به نوش��یدن ندارند می‌توانند بنا بر 

بیماری یا قوانین مذهبی از شرکت در این برنامه اجتناب نمایند. 
 سبک مذاکره در کره 

س��ازگار کردن ارائه ش��ما: ارائه برنامه فروش را ب��ا تعریف‌کردن یک لطیفه 
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ی��ا حکای��ت طنز آغاز نکنید؛ چون نش��ان می‌دهد ب��ه کار و حضار احترام 
نمی‌گذارید. واضح و ساده صحبت کنید. هر جا که توانستید از ابراز کمکی 

بصری بهره ببرید، مخصوصاً زمانی که پای اعداد در میان است. 
دامنه چانه‌زنی: هنگامی که در حال محاس��به قیمت اولیه هس��تید، فضای 
کافی برای چانه‌زنی را هم در نظر بگیرید. به‌این‌ترتیب می‌توانید وقتی  برای 
گرفتن امتیاز انحصاری به شما فشار می‌آورند موقرانه کوتاه بیایید و همیشه 

هم درخواست امتیاز انحصاری برابر را بکنید. 
تصمیم‌گیری: بر س��ر میز مذاکره صبور باش��ید. مدیران ارشد شرکت‌های 
کرهای تصمیمات بزرگ را می‌گیرند و مدیران اجرای سرشان شلوغ است. 
نق��ش قرارداد: قرارداد کتبی نهایی برای بس��یاری از ش��رکت‌های کرهای 
به‌ان��دازه قدرت روابط می��ان دو طرف اهمیت ندارد. از نظ��ر آنها قرارداد 
قانونی معادل ابراز قصد و نیت اس��ت. ازاین‌رو همتایان شما تلاش می‌کنند 
تا اگر ش��رایط به نحوی تغییر کرد دوباره با شما روی قرارداد مذاکره کنند؛ 
بنابراین به یاد داش��ته باش��ید که مذاکره مجدد در مورد ش��رایط قرارداد به 
نفع هر دو طرف اس��ت. اگر همتای کره‌ای شما روی تغییر یکی از بندهای 
قرارداد به نفع خودش��ان اصرار دارد، بهتر است با درخواست تغییر یک بند 

دیگر به نفع خودتان پاسخ آنها را بدهید. 
حل‌وفص��ل اخت�الف: ش��رکت‌های کرهای معم��ولاً ت�الش می‌نمایند تا 
از دع��وی قضایی اجتن��اب کنند که به مذاکرات طولان��ی برای حل‌وفصل 

اختلافات بستگی دارد.
 کاهش اختلالات ارتباطی

با کمی تعظیم با مردان دس��ت بدهيد. دس��ت چپ می‌تواند ساعد راست 
را در طول دس��ت‌دادن به نش��انه احترام حمايت نمايد. زنان کمتر از مردان 

دست میدهند.
گفتن Is Annyone haseyo ، س�الم و احوالپرس��ی رایج محس��وب 

می‌شود به معنی آیا شما در آرامش هستید؟ آیا همه چیز روبه‌راه است؟
کارت‌های تجاري  را بعد ازدس��ت‌دادن با دوس��تان ردوبدل، دس��ت‌دادن 
معمولاً با دو دس��ت صورت می‌گیرد و یا دست چپ با قرارگرفتن در زیر 

ساعد و یا نزدیک آرنج دست را شما را پشتیبانی می‌کند. 
اکثر جمعیت فقط سه نام خانوادگی دارند: کیم، پارک و لی. 

 مکالمه 
س��عی کنید در مورد فرهنگ کره و موفقیت‌های اقتصادی کشورشان صحبت 

کنيد. کره‌ای‌ها به موفقیت‌هایشان افتخار می‌کنند. 
فوتبال، بیسبال، بوکس و بسکتبال ورزش‌های بسیار محبوبي هستند. ورزش 
رزمي تکواندو از کره آمده است و بسيار محبوبيت دارد. کوه‌نوردی و پیاده‌روی 

سرگرمی‌های موردعلاقه کره‌ای‌ها است.
کره‌ای‌ها لطف و تعارف را دو مقوله جدا از هم می‌دانند.

یک فرد ممکن است زماني که خجالت می‌کشد با خنده جواب شما را بدهد.  
دیدن مردان کره‌ای جوان دست در دست يکديگر یا زماني که در کنار هم راه 
می‌روند درحالی‌که دس��ت بر روي شانه يکديگر گذاشته‌اند، طبیعی است. اين 

امر نشانگر دوستي بين آنهاست.
 حساسیت‌ها 

از مباحث مربوط به سیاست اجتناب کنيد. 
اصلًا تعارف نکنيد. این می‌تواند براي يک کره‌ای خيلي شرم‌آور باشد. 

از مقايسه بين کره و ژاپن بپرهيزيد، کره‌ای‌ها رقابت شديدي با ژاپنی‌ها دارند.
اصلًا پای خود را بر روی میز و یا صندلی نگذاريد. 

فضای شخصی در کره جنوبی محدود است. هل‌دادن و تنه زدن رايج است و 
معمولاً نشانه بی‌ادبی در نظر گرفته نمی‌شود.

 نکات کليدي مذاکره 
کره‌ای‌ها مذاکره‌کنندگان س��ختی هستند. ش��ريک باش، سازگار باش، اما 
تهاجم��ی نباش. خوردن و آش��اميدن را بايد به‌عنوان مرحله‌ای از ش��روع 

مذاکره کاري در نظر داشته باشيد.
يک رابطه قوي ايجاد کنيد. اين مورد موفقیت‌های ش��ما در کره را تقویت 

می‌کند. احترام و اعتماد متقابل ارزش زيادي دارند.
بس��یار دیپلماتیک و بخشنده  باشيد. پاکی، صلح و آرامش به موفقیت‌های 

شما در کره کمک خواهد کرد.
صبور باش��ید. نتایج کند خواهد بود، پس يک س��رمایه‌گذاری مناسب در 
معاملاتتان ارزش زيادي دارد و می‌تواند در زمان مناسب سود بزرگي برای 

شما به ارمغان آورد.
مذاکرات به‌احتمال زیاد تکراری هس��تند. آماده باشيد تا به اطلاعات دقیق 
دس��ت پيدا کنيد. اگر از شما سؤالاتی پرسيده شد که شما جوابي براي آنها 
نداشتيد، احساس خطر نکنيد. کره‌ای‌ها سعي می‌کنند اطمينان شما را جلب 

کنند و هميشه در مذاکراتشان صادق هستند.
یک اش��تباه بزرگ موجب شرمندگی می‌ش��ود و فرد ممکن است از شغل 

خود استعفا دهد و یا اخراج شود.
به طور مداوم پاس��خ‌هایی که تکرار می‌شوند به ش��ما بيشتر از پاسخ‌های 

جديد خلاقانه کمک خواهد کرد.
غرور و افتخار ناشی از موفقیت شرکت خود را نشان ندهید.

با دقت به هم‌وطن کره‌ای خود گوش فرادهید، کره‌ای‌ها به‌ندرت، مستقیم 
و به‌صورت باز ارتباط برقرار می‌کنند. 

حتي اگر انگليسي صحبت می‌کنید، از يک مترجم استفاده کنيد، به‌خصوص 
براي معاملاتي که بزرگ  و يا حساس هستند.

از يک وکیل بومی مشاوره بگيريد.
نکات روزانه

رهنمودهای تفریحات کسب‌وکار
در هر وعده چندين غذاي سرخ شده وجود دارد.
صرف غذا  معمولاً قبل از جلسه انجام می‌شود. 
زنان به‌ندرت در تفریحات کاري حضور دارند.

تب��ادل هدیه میان تجار بس��یار معمول اس��ت. مواد غذای��ی و یا یادگاری 
کوچک مناس��ب است. اگر شما هدیه‌ای دريافت کرديد بهتر است که شما 
هم در مقابل هدیه‌ای بدهيد و هديه خود را در جايي به‌صورت خصوصی 

باز کنيد.
همچنین به یاد داشته باشید...

شیوه‌های مدیریت ژاپنی در کره جنوبی وجود دارد. 
چهار ش��رکت معروف کره جنوبی دوو، هیوندای، سامس��ونگ و س��تاره 

طلایی هستند.
کره‌ای‌ها در الکترونیک، کشتی‌س��ازی و ساخت‌وساز و تجهیزات صنعتی 

تمرکز می‌کنند. 
بسیاری از آداب‌ورسوم، آداب معاشرت و تشریفات در روابط اجتماعی کره‌ای 

به‌شدت از آیین کنفوسیوس تأثیر می‌گیرند.
 منابع: 
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با توجه به در پیش بودن تعطیلات نوروزی، آگاهی از روش‌ها و ابزارهای 
بانکداری الکترونیک می‌تواند باعث شود تا علیرغم تعطیلی غالب شعب 
بانک‌ها، ش��ما از فعالیت‌های مالی خ��ود بازنمانید. خدمات غیرحضوری 
بانک س��امان، مجموعه‌ای از درگاه‌ها و اپلیکیش��ن‌های مختلف است که 
ش��ما از طریق آن‌ها می‌توانید طیف گسترده‌ای از فعالیت‌های بانکی خود 

را بدون مراجعه به شعبه انجام دهید.
 خدمات آنلاین بانکی بانک سامان در پنج دسته کلی زیر جای 

می‌گیرند: 
درگاه‌های الکترونیکی

دستیار بانکی
خدمات پرداخت

ابزارهای الکترونیکی بانکی
باشگاه مشتریان بانک سامان )سامانیوم(

 درگاه‌های الکترونیکی بانک سامان 
از طریق درگاه ‌های الکترونیکی بانک س��امان می‌توانید بخش زیادی از 
کارهای بانکی خود مثل افتتاح حساب، نقل‌وانتقال پول )کارت به کارت، 
س��اتنا، پایا(، پرداخت قبوض، اخذ صورت‌حساب و...  را بدون مراجعه 

به شعبه انجام دهید. برخی از این درگاه‌ها:
نت بانک

موبایل بانک سامان )موبایلت(
بلوبانک سامان

تلفن ‌بانک
 دستیار بانکی 

دس��تیار بانکی بانک س��امان مجموعه‌ای از سرویس‌های بانکی است که 
به ش��ما کمک می‌کند تا سریع‌تر به نتیجه برسید و بدون مراجعه به شعبه 
بانک، امور بانکی و مالی خود را انجام دهید. بعضی از کارهای بانکی که 

همیشه و همه‌جا با بانکداری الکترونیک بانک سامان
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از طریق دستیار بانکی بانک سامان می‌توانید انجام دهید این موارد است:
محاسبه شبا، شماره سپرده و شماره کارت

سامانه تسهیلات
استعلام اصالت گواهی تمکن

صورت ‌حساب کارت هدیه و بن کارت
 ابزارهای الکترونیکی بانکی 

ارائه بعضی خدمات بانکی به مشتریان از طریق ابزار‌های الکترونیک مثل 
دس��تگاه کارت‌خوان )POS(، دستگاه خودگردان)CRS( و دستگاه‌های 

غیرنقدی  )CashLess( انجام می‌شود. 
 خدمات پرداخت 

خدم��ات پرداخت مجموعه‌ای از درگاه‌هاس��ت که با اس��تفاده از آن‌ها 
می‌توانی��د دریافت و پرداخت وجه را در س��ریع‌ترین زمان ممکن انجام 

دهید.

)POS( دستگاه کارتخوان
درگاه پرداخت اینترنتی

دسته‌چک )حساب‌جاری(
ش��ما می‌توانید در پرداخت‌های خود به اشخاص دیگر، با صدور چک )با 
مشخصات موردنظرتان(، امکان برداشت از حساب را برای آنها فراهم کنید. 
خوب اس��ت بدانید که بدون مراجعه به ش��عب بانک می‌توانید دسته چک 
دریافت کنید؛ با دانلود موبایلت )موبایل بانک س��امان( و ثبت درخواس��ت 

دستگاه کارتخوان، می‌توانید به‌راحتی دسته چک دریافت کنید.
 باشگاه مشتریان بانک سامان )سامانیوم( 

با عضویت در س��امانیوم و کس��ب امتیاز در آن می‌توانید از پیشنهاد‌های 
متنوعی مثل تخفیف‌ خرید از فروش��گاه‌های آنلاین، قرعه‌کش��ی، کارت 
س��امانیوم، تخفی��ف خرید خدم��ات از گروه مالی س��امان و کلی جایزه 

هیجان‌انگیز دیگر برخوردار شوید.
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| سیدمهدی خلیق‌رضوی|
|عضو هیات‌علمی پژوهشگاه رویان|

هوش‌مصنوعی یک ابزار است که با گذشت زمان بیش از پیش مورداستفاده صنایع 
قرار می‌گیرد. برای مثال، زمانی که برق اختراع شد، صاحبان مشاغل به‌تدریج از 
آن استفاده کردند و امروز استفاده نکردن از آن بی‌معنی به‌نظر می‌رسد، بنابراین 
با گذشت زمان، هوش‌مصنوعی هم یکی از اجزای مهم و انکارنشدنی زندگی ما 
محسوب می‌شود و چنان با آن آمیخته می‌شویم که نمی‌توانیم تصوری از نبود 
آن داشته باشیم. در واقع در توسعه تکنولوژی، انتخاب دیگری نداریم و ناگزیر 
از استفاده هوش‌مصنوعی هستیم. چنانچه در دنیای امروز نیز، بدون آنکه آگاه 
باشیم، از هوش‌مصنوعی استفاده می‌کنیم. فارغ از مثبت یا منفی بودن ابزارگرایانه 
به هوش‌مصنوعی این نگرش در زندگی روزمره و کسب‌وکارها رواج دارد. در 
واقع استفاده از نوع و میزان استفاده از هوش‌مصنوعی بستگی به توسعه‌دهندگان 
آن دارد. کاربردی کردن هوش‌مصنوعی در شرایطی که اپلیکیشن‌های مختلف 
برمبنای هوش مصنوعی توس��عه یافته‌اند، بس��تگی به نگرش توسعه‌دهندگان 
دارد. همچنین، بستگی به انتخاب ما هم دارد که از هوش‌مصنوعی در راستای 
نفع یا زیان بش��ریت اس��تفاده کنیم. در نهایت، اگر این فرآیند در مسیر درست 
ق��رار گیرد، خدمات زیادی در طیف‌های گوناگون به انس��ان ارائه خواهد داد. 
می‌توان نرم‌افزارهای هوش‌مصنوعی را به ۴ دس��ته تقس��یم‌بندی کرد؛ در یک 
دسته هوش‌مصنوعی جایگزین برخی مشاغل و فعالیت‌های انسانی می‌شود که 
نیاز به خلاقیت و تفکر انس��انی ندارد؛ برای مثال خوانش بارکدهای خرید در 
فروش��گاه‌های بزرگ. این بارکد را ماشین بهتر از ما می‌خواند. مشاغلی هستند 
که ضرورتی ندارد که به انس��ان س��پرده شوند و ماشین بهتر آن کارها را انجام 
می‌دهد. به‌طورمعمول در این مش��اغل نیازی به احساسات و خلاقیت انسانی 
نیست و ذات این مشاغل تکراری و خسته‌کننده است. در آینده نزدیک، چنین 
مش��اغلی از دسترس انسان خارج و با ماشین‌های هوشمند انجام خواهند شد. 
حتی برخی از این مشاغل، برای انسان خطرناک هستند و بهتر است به ماشین‌ها 
سپرده شوند، بنابراین در چندین سال آینده، این مشاغل به‌طورکامل به ماشین‌ها 
سپرده می‌شوند و دیگر در گزینه‌های انتخابی انسان نخواهند بود. اما یک‌سری 
مش��اغل هم هستند که نیاز به خلاقیت و احساسات دارند و جنبه‌های انسانی 
آنها بس��یار بالاتر از جنبه‌های ماشینی است. حداقل تا ۱۰ سال آینده نمی‌توان 
این نوع مش��اغل را به ماشین‌ها س��پرد؛ برای مثال راه‌اندازی یک کار جدید یا 
مدیریت یک سازمان یا انجام فرآیند تحقیق و توسعه، همگی نیازمند احساسات، 
خلاقیت و تفکرات انسان‌گونه است، بنابراین ماشین‌ها نمی‌توانند جای انسان را 
در این شغل‌ها بگیرند. با هوش‌مصنوعی مشاغل جدید در دل مشاغل گذشته 
ایجاد می‌ش��ود. در تمامی این سناریوها جز مش��اغل دسته نخست، ماشین و 

هوش‌مصنوعی به‌عنوان همکار در کنار انسان قرار می‌گیرند، اما طیف استفاده از 
آنها متفاوت است و بستگی به نوع نیاز بشر دارد. در حقیقت، هوش‌مصنوعی 
خدمتگزار انس��ان در این مشاغل اس��ت. در برخی مشاغل، هوش‌مصنوعی و 
ماشین به تصمیم‌گیری‌های انسانی بهتر کمک می‌کند؛ به‌طورمعمول مشاغلی که 
تصمیم‌گیری در آنها نیازمند خلاقیت و عواطف انسانی است و نیاز به پردازش 
داده‌های زیادی دارد؛ با اس��تفاده از پردازش س��ریع داده‌ها به انسان در راستای 
انتخاب مناس��ب کمک می‌کند به این روند تاثیر غیرمس��تقیم هوش‌مصنوعی 
می‌گویند. با توس��عه بهره‌گیری از هوش‌مصنوعی به‌طورقطع مش��اغلی از بین 
می‌رود و مش��اغل جدیدی به‌وجود می‌آید، بنابراین با توسعه هوش‌مصنوعی 
در کس��ب‌وکار تعداد مش��اغلی که به‌وجود می‌آید، بیشتر از مشاغلی است که 
از دس��ترس انسان خارج می‌شود. در اینجا اهمیت آموزش در طول عمر افراد 
شاغل در یک حرفه تعیین‌کننده است. در آینده با کمک هوش‌مصنوعی، سرعت 
کس��ب اطلاعات به‌قدری به انسان کمک می‌کند که او راهی جز بهره‌گیری از 
آن ندارد. در واقع، انجام کارهای پرمزیت گذشته، دیگر در لیست فعالیت انسان 
نیس��ت، چراکه ماشین به‌راحتی برای انسان آن کارها را انجام می‌دهد. سرعت 
بلوغ صنایع مختلف در اس��تفاده از ماشین‌های هوشمند متفاوت است. کاربرد 
هوش‌مصنوعی در صنایع سلامت‌محور، کندتر و در حوزه فناوری بیشتر است. 
متناسب با نیازهای فعلی کش��ور، ابزارهایی که در بستر هوش‌مصنوعی ایجاد 
می‌شود، متفاوت است. برای مثال، اگر بخواهیم به تمام مناطق دوردست کشور 
مانند روس��تاهای مختلف، خدمات سلامت با کیفیت بالا ارائه دهیم، نخستین 
مولفه‌ای که به‌ذهن می‌رس��د، تاسیس مراکز درمانی با تجهیزات بزرگ و افراد 
زیاد اس��ت؛ نظیر بیمارستان یا کلینیک‌های درمانی، اما می‌توان با بهره‌گیری از 
ماش��ین‌ها و هوش‌مصنوعی برای پایداری خدمات، تنها با ساخت یک اتاق و 
زیرس��اخت‌های مبتنی بر هوش‌مصنوعی و فردی که آموزش کافی دیده باشد، 
خدمات بهداش��تی و درمانی درخوری ارائه کرد؛ در واقع این فرد می‌تواند در 
ارتباط با مراکز درمانی و پزش��کان، خدمات موردنیاز را به مردم بدهد که یکی 
از ابزارهای در دس��ترس، تلفن‌همراه هوشمند است. در مراحل پیشرفته حتی 
هوش‌مصنوعی هم می‌تواند گزارش اولیه بنویس��د؛ بدون اینکه فرد بخواهد از 
روس��تای دورافتاده به مرکز ش��هر یا ش��هرهای بزرگ بیاید. در واقع، با ایجاد 
یک نهاد کوچک‌تر که هزینه قابل‌مقایس��ه با تاس��یس یک مرکز درمانی بزرگ 
ندارد، می‌توان خدمات استاندارد و باکیفیت ارائه داد. با کمک هوش‌مصنوعی، 
ف��ردی که در یک روس��تای دورافتاده زندگی می‌کند، به همان پزش��ک افراد 
شهرنش��ین دسترسی می‌یابد. در توسعه هوش‌مصنوعی، فعالیت‌های زیادی را 
انجام نداده‌ایم؛ در حقیقت نه زیرساخت‌های هوش‌مصنوعی را ایجاد کرده‌ایم و 
نه از فرصتی که هوش‌مصنوعی می‌تواند در اختیار ما بگذارد، استفاده کرده‌ایم، 

بنابراین هنوز راه زیادی برای استفاده از هوش‌مصنوعی در پیش داریم.

راهی جز کاربرد هوش‌مصنوعی در مشاغل نداریم
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تسهیلات 3 میلیونی از صمیم قلب
گفتگو با همکاران سخت‌کوش شعبه شهرری

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
عکس‌ها: نیلوفر فیاض
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در این ش��ماره از نشریه سامان به سراغ یکی از جنوبی‌ترین شعب شهر 
تهران یعنی شعبه شهرری رفته‌ایم. شعبه‌ای که در یکی از محلات تاریخی 
شهر تهران واقع شده است. آنچه در ادامه می‌خوانید گزیده‌ای از سخنان 

همکاران سخت‌کوش این شعبه است.
افش��ین فرج زاده رئیس شعبه ش��هرری متولد سال 1358 است و از آذر 
ماه سال 1385 به بانک سامان پیوسته است. او از خرداد 95 تا اردیبهشت 
99 رییس ش��عبه یافت آباد و س��پس از اردیبهش��ت 99 الی اردیبهش��ت 
1402 ش��عبه کارگر و از اردیبهشت 1402 تا کنون ریاست شعبه شهرری 

را برعهده دارد. 
فرج زاده در خصوص آخرین وضعیت ش��عبه شهرری توضیح می‌دهد: 
ش��عبه شهرری 23 خرداد 1387 تأس��یس و در خیابان 24 متری شهرری 
نبش کوچه خوش نظر واقع ش��ده اس��ت. این شعبه، شعبه ریالی است و 
تعداد 12 نفر پرس��نل در این ش��عبه مش��غول به کار هستند. همچنین دو 
نفر از پرس��نل ش��رکت آفتاب تجارت امور بایگانی و خدماتی ش��عبه را 
انجام می دهند. این ش��عبه مش��تریان زیادی از اصن��اف مختلف از قبیل 
خواروبارفروش��ی ها، پوش��اک، عطاری، طلا و جواهر فروش��ی، کیف و 
کفش، رس��تورانها و فس��ت فودها و ... دارا بوده و جزء ش��عب شلوغ و 
خدماتی محسوب می‌شود که طیف گسترده‌ای از مشتریان بومی شهرری 
و اطراف آن از جمله قرچک، ورامین، پاکدشت را تحت پوشش خدمات 

بانکی قرار می‌دهد. لازم به ذکر اس��ت که ش��لوغی ش��عبه با برنامه‌های 
صورت گرفته نس��بت به قبل خیلی بهتر شده و به جز روزهای سررسید 

ماه،  شعبه از حال و هوای مناسبی برخوردار است.
وی س��پس ادامه داد: این ش��عبه بیش از 45 هزار مشتری دارد که بالغ بر 
97 درصد از آن مش��تریان خرد و الباقی ش��امل مش��تریان برتر است. در 
این خصوص باید بگویم که بنده فایل اکسلی را متناسب با اهداف شعبه 
طراحی کرده‌ام که عملکرد ش��عبه را در شاخص‌های تأثیرگذار به‌صورت 
روزان��ه رصد می‌کنیم. این فایل پس از تکمیل در اختیار همکاران ش��عبه 
ق��رار می‌گیرد و در خص��وص انحرافات به‌وجود آمده جلس��ه برگزار و 
راهکارهای برون رفت از وضعیتهای نامطلوب ارائه،  بررس��ی و اجرایی 

می‌شود. 
رئیس شعبه شهرری در ادامه این گفتگو اضافه کرد: فضای شعبه شهرری 
بس��یار دوستانه و صمیمی است و همین فضای مناسب است که پذیرش 
دشواری‌های شعبه را آسان می‌کند. رویکرد همکاران شعبه شهرری برای 
ایجاد حس خوب و وفاداری مش��تریان القای " در کنار شما هستیم و هر 

کمکی لازم باشد انجام می‌دهیم" است. 
ف��رج زاده در خص��وص پ��روژه 1404 ه��م عنوان کرد: س��امان 1404 
پروژه‌ای که مأموریت آن وفادار کردن مش��تریان ب��ا خلق بهترین تجربه 
برای آنها باش��د و مواردی چون تجاری س��ازی، بهینه‌س��ازی فرایندها و 
رشد مستمر در رأس ارکان آن باشد قطعا پروژه‌ای قدرتمند است. به نظر 
من برنامه‌ها واضح و مش��خص هس��تند. همکاران می‌بایست به صورت 
منعطفان��ه برنامه‌ها را بپذیرند و همگام با برنامه های تدوین ش��ده که در 

راستای استراتژی بانک می‌باشند حرکت نمایند.
وی س��پس ادام��ه داد: با ت�الش و همت همکاران ش��عبه امر مهاجرت 
به‌خوب��ی صورت می‌گی��رد هرچند که در برخی موارد ب��ه دلیل بافت و 
منطقه جغرافیایی ش��عبه مقاومت‌هایی هم صورت می‌گیرد که با صبوری 
همکاران مرتفع می‌گردد. در همین حال باید بگویم که بالغ بر 380 مورد 
در این شعبه فروش بیمه در زمینه های مختلف من جمله بیمه عمر مانده 
بدهکار، خانه امن، مسافرتی و غیره صورت گرفته است. در کنار فروش 
محصولات بانکی از قبیل تس��هیلات و افتتاح حساب جاری فروش بیمه 

بصورت متقاطع انجام می‌گردد.
 رضایت خاطر مشتریان، اولویت کار ما است 

روح اله مختاری معاون شعبه شهرری هم در این گفتگو به ورود خود به 
بانک س��امان اشاره کرد و گفت: در سال 1387 وارد بانک سامان شدم و 
کار خود را در شعبه شهرک راه آهن آغاز کردم و در شعب میدان ونک، 
آفریقا و میرداماد با س��مت های بانکدار ریالی و اعتباری، مشتریان ویژه، 
مس��ئول اعتبارات و بانکدار فروش تخصص��ی فعالیت نمودم و در حال 

حاضر به‌عنوان معاون شعبه شهرری مشغول به خدمت هستم. 
وی در خصوص روزهای نخس��ت پیوس��تن خود به بانک سامان گفت: 
طبیعت��اً در بدو اس��تخدام همه ما ب��ا دیدگاه فقط یک ش��غل وارد بانک 
ش��ده‌ایم؛ ولی با گذر زمان این دیدگاه وسیع‌تر شده و خود را عضوی از 
یک خانواده بزرگ و معتبر بانکی دیده‌ایم و  بنده هم طی 15 سال خدمت 

بانکی به این موضوع معتقد هستم.
مختاری در خصوص وضعیت ش��عبه ش��هرری نیز گفت: ش��عبه ما در 
جنوبی‌ترین نقطه شهر تهران در منطقه 20 واقع شده که علاوه بر اهالی و 
کس��به شهرری، اکثر مشتریان ما از شهرستان ورامین و شهرهای همجوار 

افشین فرج زاده- رییس شعبه
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آن نیز هس��تند و می‌توان گفت یکی از پر مش��غله ترین ش��عب در امور 
خدمات به مشتریان دائمی و گذری هستیم که البته کنار سختی های کار 
پر مشغله، بواسطه انجام امور مشتریان و حاصل شدن رضایت خاطر آنان 

جذابیت هایی نیز وجود دارد .
وی اضافه کرد: خوش��بختانه بنده و کلیه همکاران سعی داریم در فضای 
کاملًا دوستانه امور روزمره را به نحو احسن انجام داده و با ایجاد فضای 
کاری دلچسب و با تعامل مناسب بین همکاران، روز کاری را به‌خوبی و 

رضایت خاطر برای همه به سرانجام برسانیم.
او در پاس��خ به این س��ؤال که هدف و برنامه شما براي تحقق استراتژي 
س��امان 1404 چيس��ت هم گفت: با عنای��ت به اهداف تعیین ش��ده در 
اس��تراتژی 1404 با موضوع افزایش ف��روش محصولات بانکی از طریق 
ش��بکه بانکی به‌عنوان کانال‌های ف��روش و تکیه بر انتقال فرایند عملیات 
که قبلًا در ش��عبه به طور مستقیم توسط بانکداران صورت می‌گرفته و در 
حال حاضر امکان انجام آنها از طریق درگاه‌های غیر شعبه‌ای فراهم گشته 
است، سعی داریم آگاه‌سازی لازم در مشتریان به‌منظور خدماتی همچون 
افتتاح حساب غیرحضوری، فعال‌سازی موبایلت و خدمات قابل‌انجام در 
 CASHLESS  و  CRS آن و نحوه استفاده از درگاه‌های فیزیکی مانند
صورت گیرد تا این امکان فراهم گردد بهتر بتوانیم در مس��یر دستیابی به 
اهداف اس��تراتژی 1404 قدم برداشته و با درنظرگرفتن همکاری تیمی به 

بهبود مستمر شرایط دست پیدا کنیم.
وی س��پس اضافه کرد: در شعبی مثل ش��عبه ما، مشتریان به دلیل مشغله 
کاری و دور بودن و طی‌کردن مسیر زیاد تا شعبه، معمولاً تنها به انجام‌شدن 
درخواستش��ان تکیه دارند که گاهی ممکن اس��ت جهت انجام کار بانکی 
آنها موانعی وجود داش��ته باشد و خواسته‌شان عملی نگردد. بهر حال در 
این‌جور مواقع س��عی داریم به‌خوبی و حسن‌نیت آنان را توجیه نماییم و 
در مواقعی هم که کار در ش��رایط عادی برای مشتری انجام می‌شود سعی 

در کسب رضایت خاطر آنان را داریم.
 تسهیلات 3 میلیون تومانی که همکاران دادند 

مهدی باباپور، بانکدار فروش تخصصی ش��عبه ش��هرری اس��ت. او در 
گفتگو با نشریه س��امان، گفت: دقیقاً روز اول استخدامم که در ساختمان 
مان��دگار کالج بود را با جزئیات به یاد دارم خیلی احس��اس باش��کوهی 
داش��تم، آن روزها تنها 21 س��ال س��ن داش��تم. بودن در کنار بزرگان و 
مدیران ارش��د امروز بانک در آن زمان افتخاری وصف‌نش��دنی برای من 
بود. من عاش��ق کارکردن در شعبه هس��تم با آن چالش‌های غیرمنتظره و 
غیرقابل‌پیش‌بینی و اینکه با مردم هم کلام می‌شوم و می‌توانم کاری برای 
آنها انجام دهم فوق‌العاده خش��نودم، و از خداوند بابت این نعمت بزرگ 

بسیار سپاسگزارم.
باباپور س��پس گفت: من معمولاً با تمام همکاران و به‌خصوص ریاست 
ش��عبه‌های مختلفی که با آنها همکار بودم تابه‌حال چالش و یا مش��کلی 
نداش��تم. من و س��ایر همکارانم در ش��عب که درواقع خط مقدم هستیم 
باتوجه‌به اهدافی که تعیین شده عمل می‌کنیم و من خودم به شخصه تمام 
تلاش��م  را می‌کنم  به اهداف اس��تراتژی و چشم‌اندازی که مدیران ارشد 
بانک بر اس��اس سیاست‌های کلان اقتصادی کشور و همچنین بانک عزیز 

ما طراحی و ترسیم نموده‌اند برسیم.
وی به ذکر خاط��ره‌ای جالب پرداخت و گفت: یکی از خاطره هایی که 
الان تو ذهنم دارم بر می‌گردد به چند روز قبل، مهر امسال اول صبح تازه 

درب شعبه بازشده بود یه آقایی تقریبا50ساله وارد شعبه شد وآمد پشت 
باجه من نشست کارمند شهرداری بود)پارکبان( بسیار خسته و با لباسهای 
نصف ونیمه خیس، به من گفت من 3میلیون تومن وام نیاز دارم تا بتونم 
برای دوتا بچه‌ام کتاب تحصیلی و لوازم تحریر بخرم گفتم با س��ه میلیون 
تومن کارتون راه میافته؟ گفت بله بیش��تر از این وام بگیرم نمیتونم قسط 
بدم. گفتم خوب چقدر میتونی قس��ط بدی گفت 200 یا نهایتاً 300هزار 
تومن گفتم بس��یار هم عالی، یه نگاهی به همکاران کردم دیدم همه 5نفر 
همکارانم، همون فکری که درسر من بود به ذهن آنها هم رسید 3میلیون 
تومن را به آن آقا تقدیم کردم و به اتفاق چند تا از همکارانم بدرقه شون 
کردیم و هنگام خروج از شعبه اشک درچشمانشون حلقه زده بود آن روز 
ح��ال همه ی ما خوب بود نه بخاطر کار کوچکی که انجام دادیم بلکه به 
خاطر خش��نودی آن شخص، این یکی از آن هزاران خوشی هایی هست 

که من دوست ندارم شعبه را با هیچ اداره‌ای عوض کنم.
باباپور در پایان عنوان کرد: درپایان موضوعی را می‌خواهم ش��فاف بیان 
کنم، اول عرض می‌کنم که من هرچی دارم از بانک عزیزم سامان هست. 
اعتب��ار، دارایی، حس خ��وب و... دوم بانک عزیزمون یک مقدار بیش��تر 
حواس��ش به نیروهایی که تقریباً نصف عمرشان را برایش گذاشتند باشد. 
از نظر ارتقای ش��غلی عرض می‌کنم و س��ایر ماجرایی که مدیران ارش��د 
تصمیم گیر هستند و از  ما بهتر می‌دانند. نکته دوم یک مقدار اگر امکانش 

روح اله مختاری- معاون شعبه
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باش��د باتوجه به تورم افسارگس��یخته حاکم برکشور و حرکت آهسته از 
نظ��ر پرداخت حقوق ومزایا )مثال: درس��ال 1385 حقوق 480هزارتومن 
بدون درنظر گرفتن مزایا، س��که 130هزارتومن معادل تقریبی  3.5س��که 
بهارآزادی برای هرماه، امروز حقوق 24میلیون تومن بدون درنظر گرفتن 
مزایا، س��که 31میلیون تومن یعنی معادل تقریبی  0.8 س��که بهار آزادی 

یعنی کمتر از1سکه بهارآزادی(. 
 تبلیغک‌ننده بانک محبوبم هستم 

ش��هاب مهرعلیزاده یکی دیگر از همکاران خوب شعبه شهرری است که 
می‌گوید: 29 س��ال دارد و آخرين مدرک تحصيلي‌اش کارشناس��ي ارشد 

مهندسي صنايع، مديريت مهندسي است. 
مهرعلی��زاده می‌گوی��د: بانک س��امان براي من از قبل ي��ک برند خاص 
و م��درن به نظر مي‌آمد. بعد از درخواس��ت اس��تخدام و مصاحبه و طي 
دوره‌های بدو اس��تخدام با همکاران و اساتيد مجموعه بانک سامان کاملًا 
ترغيب ش��دم تا به خانواده سامان ملحق شوم و امروز که تقریباً يک سال 
از اين همکاري س��پري ش��ده مفتخر از اين رابطه هس��تم و خودآگاه و 

ناخودآگاه تبلیغ‌کننده  بانک محبوبم هستم. 
وی در ادام��ه گفت: ش��ايد برجس��ته‌ترین ويژگي بانک، پوي��ا بودن و 
جریان‌داش��تن زندگي در آن باش��د. در ارتباط بودن با مشتريان و آن هم 
مش��ترياني ک��ه از هر نظر منحصربه‌فرد هس��تند براي من بس��يار جذاب 
اس��ت. هر کدوم از ما بايد يک روان‌ش��ناس خوب، يک جامعه‌ش��ناس 
خوب و يک شخص مسلط و حرفه‌ای در امور بانکي باشيم تا بتوانيم بين 
رفع نياز مشتريان و تحقق اهداف بانک يک ريتم منظم رو برقرار بکنيم و 
این کاري ک چالش هميشگي براي من و همه همکارانم به شمار می‌آید. 
اس��تراتژي کلمه‌ای بود که بعد از ش��نيدن اون در دوره‌های بدو استخدام 
من رو مجذوب سامان کرد. يک بانک با استراتژي ۴ساله و با تجربه يک 

استراتژي قبلی موفق!
مهرعلیزاده س��پس گف��ت: خانواده! بهتري��ن و کامل‌تری��ن توصيف از 
مجموعه ش��عبه می‌تونه کلمه خانواده باش��د. تا به امروز همکاراني را در 
کنار خودم ديدم که با س��خاوتمندي تمام دانش و مهارتهاشون رو با من 
به اش��تراک گذاش��تن و هميشه حامي و پش��تيبان بودن، طبیعتاً اين رابطه 
دوطرفه هس��ت و رياست محترم ش��عبه هم دليل اصلي تشويق مجموعه 

همکاران به اين نوع رابطه هستند. 
وی اضاف��ه کرد: خلق ي��ک تجربه خوب از درياف��ت خدمات، تعامل، 
راحتي و اعتماد براي مشتري که نهایتاً منجر به وفاداري مشتري نسبت به 
بانک‌ می‌شود براي من اولين قدم به شمار مياد که طبیعتاً مشتريان ويژه و 
نمايندگان اصناف و شرکت‌های هدف در اولويت قرار دارن. نکته بعدي 
تلاش براي تش��ويق مشتريان به استفاده از درگاه‌های غير شعبه‌ای هست 
که در شعبه‌ای خدماتي همانند شعبه شهرري اهميت اين موضوع به دليل 

مشغول بودن نيروها به‌صورت مداوم بيشتر قابل‌درک است.
مهرعلی��زاده همچنی��ن عنوان ک��رد: باتوجه‌به بافت ش��هري و منطقه‌ای 
ش��عبه، افراد بی‌سواد و کم‌س��واد درصد بالايي از مشتريان ما‌ رو تشکيل 
می‌دهند. اصناف و فروشندگان خرد هم بخش دیگري از مشتريان هستند 
و باتوجه‌به جو حاکم و تنش‌های هميش��گي ناش��ي از دور‌ بودن مس��ير 
مش��تريان از شعبه، خلق‌وخوی اجتماعي و بعضاً عدم دانش کافي نسبت 
به عمليات بانکي، تعامل با مشتريان نياز به صبر و آرامش زياد و فن بيان 

و مذاکره بالايي دارد. 
 مشتریان با من رابطه خوبی دارند 

علی‌اکبر طاهری از دیگر همکاران شعبه شهرری است. وی در خصوص 
احساس روزهای اول استخدام خود در بانک سامان گفت: شاید هیچ‌وقت 
واسه کسی تکرار نشه ولی سعی می‌کنیم با همون روحیه به کارمان ادامه 
بدیم ولی بچه‌های قدیمی‌تر که حاصل کارش��ان تو بانک سامان منجر به 
خرید خانه و ماش��ین و... شده بانک سامان رو خانه خودشان میدونند و 

نسبت بهش عرق خاصی دارند.
طاهری همچنین ادامه داد: تمام چالش‌هایی که آدم تو زندگی امکان داره 
تجربه کنه رو میتونه تو یه بازه زمانی کوتاه تو این ش��عبه تجربه کنه ولی 
نکته جذاب داس��تان اینجاست که اگر این چالش‌ها به سود مشتری تمام 
بش��ه که اکثراً به همین شکل هست باتوجه‌به فرهنگ مشتریان این منطقه 
مش��تری از آن به بعد بین شما و مش��تری صمیمیت خاصی ایجاد میشه. 
خدا رو شکر تو این شعبه باتوجه‌به تنش‌های بی‌پایان و گاهی خسته‌کننده 
جو فوق‌العاده‌ای بر این ش��عبه حاکم هستش که قطعاً بزرگ‌ترین دلیلش 
خود آقای فرج زاده مس��ئول ش��عبه و آقای مختاری معاون شعبه هستند. 
من هم بالطبع باتوجه‌به حضور بیش از چهار سال در این شعبه با بچه‌های 

شهاب مهر علی زاده - بانکدار عملیات علی اکبری طاهری- بانکدار فروش مهدی باباپور-بانکدار فروش تخصصی
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شعبه صمیمی‌تر هستم.
طاه��ری س��پس ادام��ه داد: باتوجه‌به فرهن��گ مردم، ش��عب این‌چنینی 
یک‌همت مضاعفی می طلبه که مش��تریان رو به سمت درگاه‌های مجازی 
س��وق بدیم و تمام تلاش��مون رو می‌کنیم ش��عبه از حال��ت خدماتی به 
س��مت ارائه خدم��ات به بنگاه‌های کوچک صنفی ب��ره و طبق روال قبل 

بازاریابی‌های شرکت‌های منطقه در دستور کار قرار گرفته.
طاهری همچنین گفت: همونطور که در پاسخ چالش‌ها خدمتتان عرض 
کردم باتوجه‌به رفع رجوع‌های مشکلاتشان در گذشته و اینکه بنده حدود 
دو س��ال به‌عنوان راهبر ش��عبه ب��ودم  اکثرا با بنده رابط��ه خوبی دارند و 
باتوجه‌به جابه‌جایی‌های متعدد و گاهی س��ریع کاربران در این شعبه نگاه 
مش��تریان به بنده به‌عنوان نیروی قدیمی در این ش��عبه متفاوت‌تر از سایر 

پرسنل است.
این کاربر ش��عبه در پایان س��خنانش گفت: خدا رو شکر به لطف برخی 
دوس��تان، با وجود تلاش چندین برابری پرس��نل، این ش��عبه گاهی یا به 

اهداف نمی‌رسد یا اینکه درصد تحقق اهداف بسیار پایین است. شاید تو 
دوران چهار س��ال حضور بنده در این ش��عبه یه بار کارانه 200 درصدی 
گرفتیم که باتوجه‌به ازدحام مشتری و شلوغی این شعبه خستگی از تنمان 
بیرون رفت. نمی خوام در آخر س��ال صحبتم با گلایه تموم بش��ه و کلا 
اهل گله و ش��کایت نیستم و باتوجه‌به کارکرد بنده در این شعبه حدود 4 
و نیم‌سال شاید تایم طولانی بنده تو این شعبه نباشم؛ ولی کاش مسئولین 
امر نگاه دقیق‌تری به این ش��عبه و ش��عب مانند ما داش��ته باش��ند. چون 
واقعاً حق بچه‌های این‌گونه ش��عب این نیس��ت که باتوجه‌به حجم کاری 
این‌چنینی محروم از کارانه‌ای باش��ند که در اکثر ش��عب با صرف انرژی 
به‌مراتب کمتری شامل حال بچه هاش میشه. البته نوش جون اون بچه‌ها. 
چ��ون در این ش��عبه طبیعتاً با حجم کار و تع��دد نیروهای جدید که این 
شعبه رو به شعبه آموزشی بانک تبدیل کرده عملًا پرسنل جدید تا رسیدن 
به مرز بازاریابی و رس��یدن به مرحله‌ای که بتوانند جذب مش��تری کنند 
جابه‌جا می‌شوند.کاش یه نگاه ویژه‌تری به اهداف این شعبه داشته باشند.
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 مقدمه 
ناصرالدین‌شاه اگرچه با اقتصاد و جامعه‌ای نه‌چندان متفاوت از صفویان 
روبه‌رو بود، اما در دنیایی بس��یار متفاوت می‌زیست. انقلاب‌های صنعتی 
به اروپا قدرت بخشیده بودند و روسیه نیز اگرچه هنوز اقتصادی دهقانی 
داشت؛ اما در سایۀ قدرت تزارهایش )از 1672( توانسته بود مدرن‌سازی 
را بس��یار س��ریع‌تر از ایران به پیش ببَِ��رَد. بنابرای��ن، بزرگترین موفقیت 
ناصرالدین‌ش��اه برقراری تعادل میان حکومت‌های توسعه‌طلب روسیه و 
انگلس��تان و حفظ اس��تقلالِ نس��بی و جلوگیری از تجزیه ایران بود. به 
واسطه اهمیت آن و نیز پیچیده‌تر شدن مؤلفه‌های الگوی ناصری، من آن 
را در دو بخش ارائه می‌کنم. نخس��ت زمینه‌های تاریخی را شرح می‌دهم 

و سپس به مؤلفه‌های اصلی آن می‌پردازم.
 دوران فترت 

در دوره صفویان )1736-1501 میلادی( غرب در قرون‌وس��طی به سر 
می‌ب��رد جنگ‌ها و منازعات مذهبی و ملی سراس��ر اروپا را فراگرفته بود، 
اما مدرنیسم همچون آتشی زیر خاکستر در حال جان گرفتن بود. تفاوت 
یک سَیاّح اروپایی با یک ایرانی تنها در لباس و زبان بود و حتی شاه‌عباس 
در برابر حاکمان اروپائی بس��یار تیزهوش‌تر و دانات��ر می‌نمود. تپانچه و 
توپ س�الح‌های آن دوران بودند که دولت صفوی توانس��ته بود آن را به 
خدمت بگیرد به‌نحوی‌که در مقابل س��پاه مجهز عثمانی که اروپا را به‌زانو 
درآورده بود، حرفی برای گفتن داش��ت و این برای شاه‌عباس، در قامت 

یک پادشاه پارسی، در اروپا اسم و رسمی آورده بود.

آقامحمدخان )1742-97(

پ��س از صفوی��ان، هرچن��د اروپا 
وارد اولین انقلاب صنعتی )1840-
1760( می‌ش��ود اما ای��ران در یک 
جن��گ داخل��یِ ویرانگ��ر گرفت��ار 
می‌آید: نه نادرش��اه )1688-1747( 
و نه کریم‌خ��ان زند )1751-1779( 
هیچ‌ی��ک نمی‌توانند امنی��ت را جز دورانی کوتاه و ب��ر پهنه محدودی از 
جغرافیا حاکم نمایند. ش��ورش‌های ایل قاجار نخس��ت توس��ط خاندان 
افشار سرکوب ش��د، اما فروننشست تا آنکه کریم‌خان، محمدحسن خان 
را س��رکوب نمود و پس��رش آغامحمدخان را به اس��ارت به شیراز برُد. 
اما حتی مهربانی‌های کریم‌خ��ان هم از کینه‌توزیِ آغامحمدخان و ادعای 
حاکمیتش بر ایران چیزی نکاست و پس از مرگ کریم‌خان، وی از شیراز 
گریخت و س��پاهی فراهم آورد و به شکلی بسیار سنگدلانه فرزند رشیدِ 

کریم‌خان را کُشت و سلسلۀ قاجار )1925-1796( را پایه گذارد.
 انقلاب صنعتی 

ناصرالدین‌ش��اه )1896-1848( تنه��ا ش��اه قاجاری بود ک��ه در دوران 
پیشامدرن توانست یک ثبات نسبیِ اقتصادی فراهم آورد و اثری ماندگار 
برجای بگذارد. اما او در دوره‌ای روی کار آمد که انقلاب صنعتی توانسته 

داستان اقتصاد ایران: 
الگوی ناصــری
زمینه‌های تاریخی
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بود چهره اروپا را به شکل برق‌آسایی 
تغییر دهد و به تب��عِ قدرت صنعتی، 
قدرت نظامیِ اروپاییان بس��یار رشد 
ک��رده بود. از اولین خ��ودروی بخار 
در 1767 ت��ا اولین موت��ور احتراقی 
در 1860 و اولین خودروی امروزین 
در 1886 فاصل��ه کمی بود. به موازات خودرو، بش��ر توانس��ته بود اولین 
هواپیم��ای بدون موتور را نیز در 1896 اختراع کند که در نهایت برادران 
رایت توانس��تند با قرار دادن موتور بر روی آن در س��ال 1903 هواپیمای 

امروزین را بسازند.استعمار سوم
ش��کل‌گیری این قدرت نظامی بزرگ چهره جدیدی به استعمار بخشید. 
حکومت‌های اروپایی برای اس��تخراج منابع کشورهای دیگر، سلاح‌های 
مرگباری در اختیار داشتند. اما به‌موازات مرگبارتر شدن استعمار، مبارزات 
اس��تقلال‌طلبانه نیز اوج گرفتند که آغ��ازِ آن نیز جنگ‌های ایالات متحده 
بود که به اعلامیۀ استقلال در سال 1776 منجر گردید. از این رو، ایالات 
متحده به الگویی برای مبارزه با اس��تعمار تبدیل شد و با جای گرفتن در 
میان بزرگترین قدرت‌های پس از جنگِ جهانی دوم )1939-1945( نقش 

پررنگی در شکل‌گیری دوران معاصر ما ایفا نمود.
 مدرن‌سازی آسیایی 

اما ایالات متحده اثر خود بر ایران را پس از مش��روطه و در دوران رضاشاه 
گذاشت. ایرانِ عهد ناصری از یک سو با بریتانیای توسعه‌یافته و از سوی دیگر 

با روسیۀ تزاریِ درحال‌توسعه )1917-1721( رو به رو بود. 
روس��یه، سیاست‌های مدرن‌س��ازی خود را در دوران الکساندرهای دوم 
)1855-1881( و س��وم )1894-1881( - مقارن با ناصرالدین‌شاه- آغاز 
کرد. اما این مدرن‌سازیِ از بالا به پایین، اگر چه به دولت قدرت بخشید، 
اما به زیان بخش بزرگی از مردم و دهقانان انجامید و این موجب شد رفته 
رفته آزادی‌های اجتماعی نیز کاهش یابد و سانس��ور و حکومت پلیس��ی 
و تعقی��ب و آزار اقلیت‌ها خصوصاً یهودی‌ها ش��دت بگیرد که در نهایت 

منجر به قیام بلشویکی و انقلاب اکتبر 1917 شد.
 عصر امیرکبیر 

-52( فراهان��ی  تقی‌خ��ان  می��رزا 
1807(، ملقب به امیرنظام و امیرکبیر، 
اگرچه دوران صدارت بسیار کوتاهی 
داش��ت و بلافاصل��ه با توطئ��ه مادر 
ناصرالدین‌شاه کشته شد، اما اثر مهم 

و پایداری بر الگوی ناصری و عصر مشروطه گذاشت.
میرزا تقی‌خان نخس��ت در تبریز به خدم��ت ناصرالدین میرزای جوان، 
حاکم آن ش��هر، درآمد و به‌س��رعت حکم پدر و مرب��ی او را پیدا کرد و 
در آوردن او به پایتخت و بر تخت نش��اندنِ او نقش مهمی را ایفا نمود. 
ناصرالدین‌شاهِ ۱۷ساله نیز پس از بر تخت نشستن، امیرکبیر را به سه مقام 
صدارت عظما )نخست‌وزیری(، سپهسالاری )امیرکبیر( و نگهبان )اتابک( 

منتصب نمود.

امیرکبیر هنگامی به صدارت رس��ید که نیمی از جمعیت ایران کوچ‌نشین 
یا نیمه کوچ‌نش��ین بودند، 30 درصد روستایی و 20 درصد هم در شهرها 
س��اکن بودند. ایل‌ها حداقل 188 تیره و طایفه و زبان و قومیت را ش��امل 
می‌ش��دند که در سراس��ر کش��ور پراکنده بودند. این تکثر و پراکندگی نه 
تنها دسترس��ی به آنها و دریافت مالیات را بس��یار دش��وار می‌کرد، بلکه 
برقراری نظم را هم ناممکن می‌نمود. در هنگام تاج‌گذاری ناصرالدین‌شاه 
نه تنها نهضت بابیه به شرایط انقلابی رسیده بود، که محمدخان سالار در 
خراسان یک شورش تجزیه‌طلبانه راه انداخته بود. بنابراین، امیرکبیر پی به 
ضرورت وجود یک ارتش مدرن و مجهز برده بود و بر این اساس ارتش 
آذربایجان را بنا نهاده بود که پش��توانه صدارتِ وی نیز محسوب می‌شد، 

زیرا قاجارها برای سرکوب شورش‌ها به وی وابسته بودند.
اما توسعه این ارتش نیازمند هم نیروی ماهر بود و هم منابع مالی پایدار؛ 
لذا، نخس��تین برنامه‌های او تأسیس دانشکده افسری دارالفنون و برقراری 
حس��ابداری متمرک��زِ دولتی بود که به اتکای آن مخ��ارج دربار را کنترل 
می‌کرد. او برای پیش��برد سیاست‌های توس��عه‌ای مجبور به وضع کاهش 
مخارج دولتی بود؛ لذا همه مس��تمری‌های دربار و دیوان را نصف کرد. با 
وجود این منابع محدود وی اقداماتی از قبیل گسترش بازار تهران، ایجاد 
یک ش��اهراه عریض، کاروان‌سرای بزرگ س��رای امیر و یک دارالصنایع 
)خانه هنرهای زیبا( را با هدف تقویت تجارت و تولید داخلی آغاز کرد. 
از دیگر اقدامات وی راه‌اندازی نش��ریه دولتی وقایع اتفاقیه و دیوان‌خانه 
عدالت بود. او تلاش بسیاری برای کنترل فساد داخلی و دخالت خارجی 

نمود که به دشمن‌تراشی و نهایتاً خلع و مرگِ وی ختم شد.
اصلاحاتِ امیرکبیر مؤلفه‌هایی را در خود داشت که بر جامعه روشنفکری 

و جریان‌های اصلاح‌طلبیِ ایرانی اثر بزرگ و ماندگاری گذارد.
تمرکزگرایی: تنها، بودجه دولت که ش��اید تنها جنبۀ مثبت تمرکزگرایی 
است، متمرکز نشد، امیرکبیر تلاش کرد تمام تصمیمات دولتی را متمرکز 

نماید.
شوک‌درمانی: نصف‌کردن مخارج دولت تنها یک روی شوک‌درمانی بود، 
برخورد با اعیان قاجاری که از نفرتِ شخصیِ او نیز سرچشمه می‌گرفت 

و سفرای خارجی هم آلوده به شتاب‌زدگی بود.
آمرانه بودن: پیشبرد سریع سیاست‌های تمرکزگرا جز با خودرأیی ممکن 

نبود و این موجب می‌شد که او فردی متکبر و انحصارطلب جلوه کند.
درون‌گرایی: آخرین مؤلفه سعی در کاهش مداخلات خارجی و افزایش 
اس��تقلال از سویی و اتکای به نیروهای داخلی از سوی دیگر بود، اگرچه 
ای��ن رویکرد با یک غرور ملی همراه اس��ت و مثبت می‌نماید؛ اما همراه 
با هزینه‌های بس��یاری اس��ت. اقتصاد مدرن نیازمند جهانی‌شدن و تعامل 

سازنده با اقتصاد جهانی است.

ناصرالدین‌شاه )1831-94(

میرزا محمدتقی‌خان فراهانی
)51-1807(
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 ۱. سوگيری‌ شناختی پشتيبانی از انتخاب 
پش��تیبانی از انتخاب )Choice-supportive bias(، نوعی سوگیری 
شناختی است که ذهن تمایل دارد به گزینه‌ای که انتخاب کرده ویژگی‌های 

مثبتی نسبت دهد.
ف��رض کنید ریحانه گزینه ال��ف را بر گزینه ب ترجی��ح می‌دهد. اینجا 
بس��یار محتمل اس��ت ریحان��ه خطاهای گزین��ه الف را نادی��ده بگیرد یا 
کم‌اهمیت بش��مارد، اما خطاهای گزینه ب را برجسته ‌کند. از ویژگی‌های 
خوب گزینه الف آش��کارا سخن بگوید و از ویژگی‌های مثبت گزینه ب 

چشم‌پوشی ‌کند.
برای نمونه افراد معمولاً پس از اینکه چیزی را می‌خرند احس��اس مثبتی 
دارن��د حتی اگر آنچ��ه را که خریده‌اند نواقصی داش��ته باش��د. ازاین‌رو 
پش��تیبانی از انتخاب را “عقلانی‌سازی پس از خرید” هم نامیده‌اند. وقتی 
تصمیمی را که در گذش��ته گرفتیم مرور می‌کنی��م، اغلب ذهن خاطره‌ها 
را چن��ان منحرف می‌کند که گوی��ی آنچه فرد انتخاب کرده بهترین گزینه 

ممکن بوده است.
در پژوهش��ی که س��ال ۲۰۰۰ در دانشگاه پرینس��تون انجام گرفت برای 
شرکت‌کنندگان چهار س��ناریوی مختلف مطرح و از آنها خواسته شد که 
گزینه‌ای را انتخاب کنند. ش��رکت‌کنندگان باید بین دو خانه، دو متقاضی 
ش��غل، دو نف��ر برای ق��رار عاش��قانه و بالاخره بین پرواز با دو ش��رکت 
هواپیمایی دس��ت به انتخاب می‌زدند. سناریوها طوری طراحی شده بود 

که ویژگی‌های مثبت و منفی هر گزینه تقریباً برابر بودند. 
بعد از انتخاب، از شرکت‌کنندگان خواسته شد ویژگی‌های انتخاب‌هایشان 
را ب��ه ی��اد بیاورند. آنان در م��ورد گزینه انتخابی‌ش��ان ویژگی‌های مثبت 
بیش��تری را به یاد ‌آوردند، درحالی‌که وقتی به گزینه‌های رد شده رسیدند 

بیشتر خصوصیات منفی را ذکر کردند.
نتایج همین پژوهش و مطالعات مش��ابه نشان می‌دهند که با افزایش سن 
و تجربه، تأثیر پش��تیبانی از انتخاب بیشتر می‌شود. یکی از راه‌های مبارزه 
با پشتیبانی از انتخاب این است که درباره انتخاب‌هایمان خوب بیندیشیم 

و سعی کنیم دلایل اولیه انتخاب را‌ دقیق به خاطر داشته باشیم.
مثلًا ممکن اس��ت معیارهایی را برای خرید ماش��ین مدنظر داشته باشیم؛ 
اما بعد از اینکه ماشینی را می‌خریم ممکن است معیارهای مثبتی را به آن 
نس��بت دهیم که اصلًا در میان دلایل اولیه‌مان جایی نداش��ته‌اند. یادآوری 
دقی��ق دلایل اولیه کمک می‌کند ببینیم ماش��ینی ک��ه خریده‌ایم تا چه حد 

پاسخگوی نیازهای واقعی ماست.
یک س��ناریوی فرضی دیگر را مرور کنیم تا قضیه روش��ن‌تر شود. میلاد 
ب��رای خرید یک س��ری مایحت��اج روزانه ب��ه بازار م��ی‌رود. درحالی‌که 
مشغول خرید اس��ت از یک پیراهن به‌شدت خوشش می‌آید. پیراهن هم 
خوش‌رنگ اس��ت هم اندازه. وقتی ش��ریک زندگی‌اش از وی می‌پرس��د 
چه ش��د که این پیراهن را خریدی، میلاد شروع می‌کند به عقلانی‌سازی 
خریدش با جملاتی نظیر “واس��ه ف�الن مهمونی که قراره بریم یه پیراهن 
لازم داش��تم”یا “دیدم قیمتش واقعاً مناس��به” یا “واقعاً جنس��ش خوبه و 
س��ال‌ها کار می‌کنه”. در اینجا ذهن میلاد به‌خوبی از انتخاب او پشتیبانی 
می‌کند. بعلاوه گفتن این جملات از س��نگینی بار عذاب وجدان ناشی از 

خرید آنی می‌کاهد.
گاهی اوقات نیز ذهن از انتخاب پشتیبانی می‌کند؛ چون فرد نمی‌خواهد 
بپذی��رد که تحت‌تأثیر تبلیغات فروش��نده تصمیم گرفته اس��ت، در نتیجه 
به‌جای پش��یمانی انتخابش را عقلانی‌ می‌کند. همه انسان‌ها مدام در حال 
انتخاب و تصمیم‌گیری هس��تند و هر تصمیمی انس��ان را به‌پیش می‌برد. 
درعین‌حال از هیچ تصمیمی نباید کورکورانه دفاع کرد یا پنداش��ت که آن 

تصمیم در هر حالتی بهترین تصمیم بوده است.
جان اس��توارت میل، فیلس��وف برجس��ته قرن نوزده، بر ای��ن باور بود 
که ریش��ه نیمی از خطاهای مهلک انس��انی در خ��ودداری از نقد پس از 

تصمیم‌گیری است.
 ۲. سوگیری‌ دوام‌ نگری 

دوام‌ نگری )Survivorship bias( نوعی سوگیری شناختی است که 
ذهن فقط نمونه‌های موفق یک پروس��ه را در نظر می‌گیرد و در نتیجه در 

مروری بر ۴ 
سوگیری شناختی
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داوری موقعیت، خطا می‌کند.
مثال یک: بهمن گمان می‌کند آموزش کامپیوتر تجارت خوب و پردرآمدی 
است. در نتیجه به این می‌اندیشد که یک مؤسسة آموزش کامپیوتر افتتاح 
کند. مش��کل بهمن اینجاس��ت که فقط نمونه‌های موف��ق را دور و برش 
دیده اس��ت. او هرگز از افراد زیادی که تجارتشان شکست‌خورده چیزی 

نشنیده است.
مثال دو: حامد بیس��ت سال است که ماشینش را سوار می‌شود. او معتقد 
اس��ت خودروهای قدیمی خیلی بهتر از ماشین‌های جدید هستند. دلیلش 
هم ماش��ین خود او است که مثل س��اعت کار می‌کند. در اینجا حامد در 
اث��ر دوام‌نگری فقط نمونه موفق خودش را معیار قرار می‌دهد و مدل‌های 
مش��ابه خودرواش را حس��اب نمی‌کند که ازرده‌خارج ش��ده‌اند. به‌علاوه 

تعمیر و نگهداری منظم خودش را دست‌کم می‌گیرد.
مطالعه و بررس��ی تجارب دیگران می‌تواند کمک زیادی به افراد تازه‌کار 
بدهد، اما این بررسی باید جامع بوده و تمام جوانب، از جمله هزینه‌هایی 
که آن ش��خص پرداخته، ش��رایطی که در آن اقدام کرده و شکس��ته‌ها و 

خسارت‌ها، را در نظر بگیرد.
دوام‌نگ��ری یک��ی از آف��ات تحلیل‌های کلان مالی اس��ت. زی��را گاهی 
اوقات به باورهای بس��یار خوش‌بینانه‌ای می‌انجامد. به‌عنوان نمونه گاهی 
اوقات در تحلیل عملکرد مالی موفق اقتصاد یک ش��هر در طول ده سال، 
دوام‌نگری باعث می‌ش��ود تحلیل‌گر، تمام شرکت‌هایی را که دیگر نیستند 

از محاسبات حذف کند.
از دیگ��ر پیامدهای دوام‌نگری باور غلطی اس��ت مبنی بر اینکه موفقیت 
یک ش��خص یا گروه حتماً وابسته به ویژگی‌های خاصی بوده که آن فرد 
یا گروه داش��ته و نقش بخت و اقبال در آن صفر در نظر گرفته می‌ش��ود، 

درحالی‌که شانس در هر موفقیتی نقشی - ولو کم - دارد.
دوام‌‌نگری در پیش‌بینی‌های پزش��کی نیز می‌توان��د نتایج گران‌بهایی در 
پی داش��ته باش��د. وقتی بیماری مهلکی تش��خیص داده می‌شود نوبت به 
پیش‌بینی می‌رس��د. در اینجا بیمار لازم است بداند حدوداً چقدر فرصت 
زندگ��ی دارد. خیلی اوقات در این‌گونه پیش‌بینی‌ها بیمارانی که بلافاصله 
پس از تش��خیص درگذشته‌اند به حساب نمی‌آیند. در نتیجه ممکن است 

پیش‌بینی دقیق نباشد.
دوام‌نگ��ری خ��ود را در بخش "خدمات مش��تریان" نیز نش��ان می‌دهد. 
مطالعات حکایت از آن دارد که بسیاری از مشتریان در صورت نارضایتی 
سخنی نمی‌گویند. مدیران هم علاقه دارند به کسانی بیشتر توجه کنند که 
صدای نارضایتی‌ش��ان بلند اس��ت. در نتیجه کمر همت به کسب رضایت 

آنان می‌بندند. 
این در حالی اس��ت که گروه نخس��ت ممکن اس��ت دیگر شانسی به آن 
شرکت ندهند و از خرید بیشتر از آن سازمان صرف‌نظر کنند. دوام‌نگری 
اینجا باعث می‌شود فقط به آنانی توجه شود که موفق می‌شوند صدایشان 
را بلند کنند و دیگران اصلًا به حس��اب نیایند و در نتیجه س��ازمان ضرر 

کند.
 )Overconfidence effect( ۳. سوگیری‌ اعتمادبه‌نفس کاذب 

نوعی سوگیری شناختی اس��ت که اطمینان فرد به داوری‌هایش فراتر از 
دقت عینی آن داوری‌ها است. برخی افراد بیش از اندازه به توانایی‌هایشان 
اطمینان دارند و ریس��ک‌های بزرگ‌تری را در زندگی روزمره می‌پذیرند. 
تحقیقات نش��ان می‌دهد اعتمادبه‌نفس کاذب در می��ان نخبگان پدیده‌ای 

ش��ایع اس��ت؛ زیرا بیشترش��ان به‌غلط گمان می‌برند که همیش��ه حق با 
آنهاست.

افراد در اثر اعتمادبه‌نفس کاذب مسائل اخلاقی را ممکن است دست‌کم 
بگیرن��د. وقتی پ��ای داوری اخلاقی ب��ه میان می‌آید، بیش��تر مردم گمان 
می‌کنند از دیگران اخلاقی‌تر عمل می‌کنند. نتایج یک تحقیق نشان می‌دهد 
ک��ه بیش از نیم��ی از افراد خود را به لحاظ اخلاق��ی در ده درصد بالای 
جامعه می‌دانند. خیلی‌ها به‌س��ادگی گمان می‌کنن��د آدم‌های خیلی خوبی 
هس��تند و در هر چالش اخلاقی کاردرس��ت را انجام می‌دهند. مطالعات 
نش��ان می‌دهند در اثر اعتمادبه‌نفس کاذب خیلی‌ها در این باره که چقدر 
ب��ه نیازمندان کمک می‌کنند ی��ا چقدر برای فعالیت‌ه��ای خیرخواهانه و 

داوطلبانه وقت می‌گذارند اغراق کنند.
به باور دانیل کانمَن، دانش��مند برجس��ته علوم ش��ناختی، اعتمادبه‌نفس 
کاذب خطیرترین س��وگیری شناختی است. یک دلیلش این است که قوه 

داوری انسان در مقابل این سوگیری بسیار آسیب‌پذیر است.
نتای��ج یک پژوهش مفصل در ایالات متحده حاکی اس��ت که ۹۳ درصد 
افراد بر این باورند که کیفیت رانندگی‌ش��ان از میانگین جامعه بالاتر است 

درحالی‌که این قضیه به لحاظ آماری غیرممکن است.
دلیل دیگر این است که اعتمادبه‌نفس کاذب به‌راحتی راه را برای خطاهای 
شناختی دیگر هموار می‌کند. به بیان دیگر اعتماد بیش از حد به خودمان 
و داوری‎هایمان باعث می‌ش��ود که خود را عاری از خطا بدانیم. در چنین 

شرایطی فرد به‌راحتی در دام انواع سوگیری‌های شناختی می‌افتد.
راهکارهای فراوانی هستند که با به‌کارگیری‌شان می‌توان اثر اعتمادبه‌نفس 

کاذب را به حداقل رساند:
در زندگی روزمره به واقعیت‌های عینی همیشه توجه کنیم. 

با خودمان صادق باشیم. به انتقاد دیگران به‌ویژه افراد مورداعتماد با صبر 
و حوصله گوش دهیم. 

از مقایسه خودمان با دیگران خودداری کنیم. 
در پایبن��دی ب��ه تعهد جدی باش��یم و وقتی کاری را قب��ول می‌کنیم در 

محاسبه انرژی و زمانی که باید صرف کنیم واقع‌گرا باشیم.
 )Cluster illusion( ۴. خوشه‌انگاری 

نوعی سوگیری شناختی است که ذهن تمایل دارد رد و نشان یک ارتباط 
را در میان اجزای یک مجموعه پیدا کند درحالی‌که آن اجزا تصادفی گرد 
هم آمده‌اند؛ مثلًا وقتی شخص به ابرها یا به رگه‌های شاخه درختان نگاه 

می‌کند، در آن‌ها شکل‌های معنادار می‌بیند.
در عل��وم داده‌کاوی، آمار و اقتصاد، در اثر اين س��وگيری، محقق ممکن 
اس��ت تعدادی داده تصادفی را اشتباهی خوش��ه‌ای از داده‌های مرتبط يا 

مشابه بپندارد.
بنا بر تحقیقات، این وهم ناش��ی از نیاز انس��ان به دوراندیش��ی است و 
در حقیقت با این کار می‌کوش��د در مجموع��ه‌ای از داده‌های غیرمرتبط، 

ارتباطی معنادار بیابد. کشف ارتباط یعنی پیش‌بینی‌پذیری بالاتر.
قدرت پیش‌بین��ی بالاتر یعنی تقویت عاقبت‌اندیش��ی. همه این‌ها باعث 
می‌ش��ود ت��ا در بی‌ارتباطی ارتباط ببیند و دچار خوش��ه‌انگاری ش��ود و 

الگوهایی را می‌بیند که در واقع وجود ندارند.
بهتر است احتمال هر پیشامدی را ابتدا مستقل بررسی کنیم و بعد تصمیم 

بگیریم تا در تله خوشه‌انگاری نیفتیم.
منبع: گاهنامه مدیر
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 3. زمان مطالعه‌تان را افزایش دهید 
اگر واقعاً قصد دارید مهارت‌های زبان انگلیسی خود را بالا ببرید، باید زمان 
کافی را به آن اختصاص دهید. درصورتی‌که زمان کمی از روز را برای تمرین 

لیسنینگ زبان انگلیسی گذاشته‌اید، کمی به این زمان اضافه کنید.
اگ��ر یک ی��ا دو روز در هفته و چند س��اعت را به مطالعه زبان انگلیس��ی 
می‌پردازید، س��عی کنی��د حتماً یک برنامه روزانه هم ب��رای خودتان در نظر 
بگیرید. هیچ‌چیزی به‌اندازه مطالعه مستمر و هر روزه پیشرفت شما را در زبان 

انگلیسی تضمین نمی‌کند.
ش��ما به روزی حداقل ۱۵ تا ۲۰ دقیقه تمرین یا مطالعه زبان انگلیس��ی نیاز 
داری��د. همان کاری که قص��د دارید در یک روز از هفته انجام دهید، به چند 

بخش تقسیم کنید و به‌مرور، در برنامه روزانه‌تان بگنجانید.
چطور بر مشکل کمبود زمان غلبه کنیم؟

باور کنید این کار اصلًا س��خت نیس��ت. اجازه بدهید چند ترفند ساده را با 
هم مرور کنیم:

همیشه چیزی به زبان انگلیسی برای گوش‌کردن همراهتان داشته باشید. هر 
چیزی که باشد: موسیقی، پادکست، سخنرانی، فیلم و…. اما همیشه منابعی 
همراه خود داش��ته باشید تا اگر فرصتی پیدا کردید و جایی منتظر ماندید از 

آن استفاده کنید.
از زمان‌های��ی که معمولاً هدر می‌روند اس��تفاده کنید. مثل زمان‌هایی که در 

اتوبوس یا مترو هستید، وقتی در مطب دکتر یا جایی منتظرید و...
وقتی مش��غول کاری هستید که به تمرکز زیادی نیاز ندارد، هم‌زمان چیزی 
گوش کنید؛ مثلًا وقتی مشغول آشپزی یا جمع‌وجور کردن خانه هستید، زمانی 

که ورزش می‌کنید، غذا می‌خورید و…

 4. شنیدن منفعل را امتحان کنید 
زمانی که می‌خواهید لیسنینگ زبان انگلیسی را تمرین نمایید، حتماً باید به 
روش فعال به صدا گوش کنید. یعنی باید همه توجهتان به آن باشد. اما گاهی 
نیز می‌توانید از ش��نیدن منفعل بهره ببرید. شاید وقتی هم‌زمان با کار دیگری 
مش��غول شنیدن یک فایل صوتی به زبان انگلیسی می‌شوید، نتوانید به‌اندازه 
کافی روی آن تمرکز کنید. اش��کالی ن��دارد. اجازه بدهید، صدا در پس‌زمینه 

بماند.
دق��ت کنید که در کل از این روش نمی‌توانید برای تقویت لیس��نینگ زبان 
انگلیس��ی اس��تفاده کنید. این یک روش کمکی اس��ت، فقط برای آن که در 
زمان‌هایی که کار دیگری انجام می‌دهید، کمک کنید که گوش��تان به شنیدن 
زبان انگلیسی عادت کند. مثل زمانی که مشغول شستن ظرف‌ها، دوش‌گرفتن 
یا رانندگی هس��تید. تا جایی که برایتان ممکن اس��ت به صدا دقت کنید، اما 
نگران بخش‌هایی که از دست می‌دهید یا زمان‌هایی که حواستان پرت می‌شود 

نباشید.
 5. خودتان را از قبل برای مکالمه آماده کنید 

هر مکالمه در واقع دو طرف دارد: در یک طرف کس��ی که صحبت می‌کند 
و در طرف دیگر کس��ی که می‌شنود و این نقش‌ها پیوسته جابه‌جا می‌شوند؛ 
بنابراین برای داش��تن یک مکالمه خوب، لازم اس��ت مهارت لیسنینگ زبان 
انگلیس��ی خ��ود را نیز تقویت کنید. یک راه خوب ب��رای آن که از پس یک 
مکالمه زبان انگلیسی به‌راحتی بربیایید، این است که از قبل خودتان را برای 

قرارگرفتن در آن موقعیت آماده کنید.
اجازه بدهید خیلی ساده شروع کنیم: از خودتان چیزی را بپرسید که مخاطب 
ممکن اس��ت از شما بپرس��د. حالا فکر کنید چطور می‌خواهید به آن پاسخ 

چند تمرین مؤثر در تقویت لیسنینگ زبان انگلیسی )قسمت دوم(

سامان جمشیدی

آموزش زبان با سامان
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بدهی��د؟ به همین صورت، مکالمه را با خودت��ان ادامه بدهید. می‌توانید این 
تمرین را در آینه انجام دهید، یا آن را روی کاغذ بیاورید. اگر واژه‌ای هست 

که برای این مکالمه نیاز دارید، آن را پیدا کنید و یاد بگیرید.
ب��ا تقویت مهارت مکالمه زبان انگلیس��ی خودتان را ب��رای قرارگرفتن در 
موقعیت‌های متفاوت آماده کنید، و در آن موقعیت خاص صحبت‌های طرف 
مقابل را بهتر بفهمید. اگر از قبل بدانید انتظار شنیدن چه چیزی را دارید، درک 
آن ساده‌تر خواهد شد. برای تمرین بیشتر، به مکالمه‌ها گوش کنید و از آن‌ها 

یادداشت بردارید.
 6. در کلاس‌های عمومی و خصوصی زبان انگلیسی ثبت‌نام کنید. 

ش��رکت در کلاس‌های زبان انگلیسی ش��ما را در موقعیتی قرار می‌دهد که 
هم زبان انگلیسی را بشنوید و هم حرف بزنید؛ بنابراین به طور مستقیم روی 
مهارت لیسنینگ زبان انگلیسی شما اثر می‌گذارد. باتوجه‌به سبک یادگیری و 
شرایط خودتان می‌توانید در هر نوع کلاسی ثبت‌نام کنید، اما برای استفاده بهتر 
از کلاس جهت تقویت مهارت شنیداری زبان انگلیسی‌تان برنامه داشته باشید.
اگر در کلاس عمومی شرکت می‌کنید، می‌توانید صدای کلاس را ضبط کنید 
و بعد از کلاس آن را دوباره بشنوید. به‌ویژه اگر در طول کلاس با درک کامل 
بعضی از گفتگوها مش��کل دارید، این روش به پیشرفت شما کمک خواهد 
کرد. زمانی که به صدای کلاس گوش می‌کنید، فهرستی از واژه‌هایی که بیشتر 
تکرار می‌ش��وند تهیه کنید. با این روش دایره لغاتتان را افزایش می‌دهید، و 
تشخیص این واژه‌ها در کلاس برایتان ساده‌تر خواهد شد. پس از آن می‌توانید 

روی واژه‌های تازه‌تر و سخت تمرکز کنید.
از هم‌کلاسی‌هایتان نیز می‌توانید کمک بگیرید. حتی می‌توانید زمان‌هایی را 
مشخص کنید و با هم به یک فایل صوتی گوش کنید و از یکدیگر در مورد 

مطالبی که از آن فهمیده‌اید یا چیزهایی که متوجه نش��ده‌اید س��ؤال کنید. در 
کلاس‌های خصوصی، فرصت بیشتری برای تعامل با استاد دارید. خیلی دقیق 
به تلفظ‌ها، استرس کلمات و استرس جمله‌ها دقت کنید. علاوه‌برآن برای آن 
که در زبان انگلیسی مهارت کافی پیدا کنید، باید بر لحن و آهنگ بیان جمله 
نیز مس��لط شوید. این مهارت را نیز می‌توانید با دقت در صحبت‌های استاد 

زبان انگلیسی‌تان یاد بگیرید.
 7. سراغ منابع چالش‌برانگیز بروید 

اگر قصد دارید در لیسنینگ زبان انگلیسی حرفه‌ای شوید، باید کم‌کم بروید 
سراغ منابعی که برایتان چالش ایجاد می‌کنند. یعنی چیزهایی که ممکن است 
وقتی آن‌ها را گوش می‌کنید، خوب متوجه مطلب نشوید. پس نیاز به تمرین 

بیشتری دارید.
در قدم اول دقت کنید که یادگیری تلفظ درس��ت در زبان انگلیسی اهمیت 
زیادی دارد. چند فاکتور مهم که در تلفظ طبیعی و درست انگلیسی مؤثر است 

عبارت است از:
ادغام‌ها – در زبان انگلیسی خیلی از اوقات، فعل‌ها با ضمیرها ادغام می‌شوند. 
بهتر اس��ت به این شکل‌های خلاصه شده مسلط باشید، زیرا به طور معمول 
انگلیسی‌زبان‌ها در زبان محاوره از این فرم‌های خلاصه شده استفاده می‌کنند.
استرس واژه‌ها و اس��ترس جملات – محل قرارگیری استرس نیز در زبان 
انگلیسی اهمیت زیادی دارد. نقش برخی از واژه‌ها که شکل اسم و فعل آن‌ها 
یکی است را با استفاده از استرس می‌توانید تشخیص دهید. حتی گاهی تغییر 

محل استرس می‌تواند معنای جمله شما را تغییر دهد.
لحن بیان – هنگام ش��نیدن یک فایل صوتی یا گوش‌کردن به مخاطبتان، به 
فرازوفرود جمله‌ها دقت کنید. لحن گوینده می‌تواند احساسات یا نگرش او 
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به موضوع را نشان بدهد. در مکالمات گاهی تفاوت بین سؤال و یک عبارت 
خبری را فقط باتوجه‌به لحن می‌توانید متوجه شوید.

تمرین این چند شکل برای رسیدن به مهارت بالا در لیسنینگ زبان انگلیسی 
ضروری است. اما اگر می‌خواهید کاملًا حرفه‌ای شوید:

به موضوعات متنوعی گوش کنید. خودتان را به شنیدن در مورد چند موضوع 
خاص محدود نکنید. هر چه موضوعاتی که می‌شنوید متنوع‌تر باشد با واژه‌ها، 
عبارت‌ها و اصطلاحات بیشتری آشنا می‌شوید. حتی سراغ موضوعاتی بروید 

که اصلًا از آن‌ها سر در نمی‌آورید.
به ص��دای گوینده‌هایی گوش کنید که واضح صحب��ت نمی‌کنند. البته که 
قرار نیس��ت این کار راحت باشد، قرار است شما را به یک شنونده حرفه‌ای 
تبدیل کند. بعضی از افراد خیلی سریع صحبت می‌کنند، حتماً گاهی با چنین 
نمونه‌هایی تمرین کنید. اگر چیزی با سرعت بالا برای تمرین در دسترستان 
نبود می‌توانید خودتان کمی سرعت فایل صوتی را بالا ببرید، اما گوش‌کردن 
به صحبت‌هایی که سرعت طبیعی آن‌ها بالاست، خیلی اثرگذارتر خواهد بود.
لهجه‌های متفاوت را بشنوید. به تمرین‌کردن یک لهجه خاص اکتفا نکنید. 
به‌ویژه هر دو لهجه بریتیش و آمریکایی را در برنامه‌تان قرار دهید. علاوه‌برآن 

می‌توانید به پادکست‌های استرالیایی یا کانادایی نیز گوش کنید.
 8. گوشک‌ردن چندمرحله‌ای را امتحان کنید 

یکی دیگر از روش‌هایی که می‌تواند برای زبان‌آموزان تازه‌کار مفید باش��د، 
گوش‌کردن به یک فایل صوتی در چند مرحله است. در هر مرحله فقط یک 
هدف برای ش��نیدن در نظر بگیرید. بهترین استراتژی این است که اولین‌بار 
فقط سعی کنید متوجه بشوید موضوع کلی بحث چیست. لازم نیست روی 
جزئیات تمرکز کنید، یا نگران واژه‌هایی باشید که متوجه نمی‌شوید. در مرحله 
دوم با دقت بیشتری به صدا گوش کنید و واژه‌هایی که متوجه نمی‌شوید و 
بلد نیستید را بیابید. با این کار جزئیات بیشتری از متن را درک خواهید کرد.

ح��الا که درک بهتری از متن پیدا کرده‌اید، یک‌بار دیگر به آن گوش کنید و 
از نکات و جزئیاتی که به نظرتان اهمیت دارد، یادداش��ت بردارید. بعد برای 
مرتب��ه چهارم به فایل صوتی گوش کنید و این ب��ار همه تمرکزتان را روی 
لحن، لهجه، تن صدا، استرس‌ها و تلفظ واژه‌ها قرار دهید. یادتان باشد هیچ 
محدودیتی برای دفعات شنیدن به یک فایل صوتی وجود ندارد. اگر احساس 

می‌کنید با تکرار آن چیزهای جدیدی یاد می‌گیرید، دوباره آن را بشنوید.
 9. دایره لغاتتان را افزایش دهید 

اگر گوش‌کردن به اغلب فایل‌های صوتی انگلیس��ی برایتان س��خت است، 
شاید تعداد واژه‌هایی که بلدید محدود است. هر چه دایره واژگانتان گسترده‌تر 
باشد، می‌توانید موضوعات متنوع‌تری را بشنوید و درک کنید؛ بنابراین افزایش 
دایره لغات شما به طور مستقیم روی مهارت لیسنینگ زبان انگلیسی‌تان اثر 

خواهد گذاشت.
دقت کنید که بهتر است واژه‌ها را در متن یاد بگیرید؛ بنابراین حتی می‌توانید 
هم‌زمان با تمرین لیسنینگ زبان انگلیسی دایره لغاتتان را افزایش دهید. خیلی 
خوب به تلفظ هر واژه تازه‌ای که یاد می‌گیرید دقت کنید تا بتوانید آن‌ها را در 

محتواهای صوتی که می‌شنوید تشخیص دهید.
 10. آن چه می‌شنوید را بنویسید! 

یک روش دیگر برای تمرین مهارت ش��نیداری زبان انگلیسی این است که 
یک س��خنرانی، پادکست یا فایل صوتی را پخش کنید، و کلمه‌به‌کلمه آن را 
روی کاغذ بنویسید؛ حتماً دقت کنید که به متن این فایل صوتی هم دسترسی 
داش��ته باشید، یا س��عی کنید آن را بیابید. اگر لازم بود چند بار آن را بشنوید 
و متنتان را کامل کنید. سپس آنچه خودتان نوشته‌اید را با متن اصلی مقایسه 

نمایید و ببینید که کدام قسمت‌ها را درست متوجه نشده‌اید، یا چه واژه‌هایی 
برایتان تازگی دارد. گاهی می‌توانید سرعت صدا را کم کنید تا بخش‌هایی را 
که درست متوجه نمی‌شوید با دقت بیشتری گوش کنید. نوشتن متن، تمرکز 
ش��ما را روی گوش‌کردن بالا می‌برد و به‌مرور کمک می‌کند مهارت شما در 
لیسنینگ زبان انگلیسی بالا برود. علاوه‌برآن تأثیر مثبتی نیز بر تقویت مهارت 

رایتینگ )writing( زبان انگلیسی شما دارد.
 پیشنهادهایی برای زبان‌آموزان تازهک‌ار 

اگر به‌تازگی تمرین مهارت لیسنینگ زبان انگلیسی را شروع کرده‌اید، با دقت 
قدم بردارید. ناگهان خودتان را در برنامه‌ای قرار ندهید که نتوانید آن را برای 

مدت طولانی دنبال کنید.
با قدم‌های کوچک ش��روع کنید. شاید روزی ۱۰ تا ۱۵ دقیقه زمان مناسبی 
برای شروع باشد. فقط مطمئن شوید که هر روز آن را انجام می‌دهید. اگر هم 

چند روز برنامه را کنار گذاشتید، خیلی ساده دوباره به برنامه برگردید.
حتماً به چیزهایی گوش کنید که حدود نیمی از آن را بفهمید. اگر با چیزی 
شروع کنید که متوجه نمی‌شوید، خیلی زود خسته خواهید شد؛ بنابراین سطح 

زبان انگلیسی‌تان را در نظر بگیرید.
با خودتان مهربان باش��ید. پیشرفتتان را در نظر بگیرید و برای پیشرفت‌های 
کوچک به خودتان جایزه بدهید. تقویت مهارت لیسنینگ انگلیسی به‌مرورزمان 

اتفاق می‌افتد.
یادتان باشد: مهم نیست چقدر آرام پیشرفت می‌کنید، هنوز هم از کسانی که 

هیچ تلاشی نمی‌کنند چند قدم جلوترید.

ب��رای دیدن مطالب و ویدئوهای مربوط به اس��فندماه، QR Code زیر را 
اسکن کنید. 

همان‌طور که قبلًا خدمتتان گفتیم، در پایان فصل زمس��تان، آزمونی برگزار 
خواهد شد که در صورت قبولی در آن از سمت آکادمی سامان به شما مدرک 
مرتبط اعطا می‌ش��ود. برای کسب اطلاعات بیشتر در این زمینه و شرکت در 
 QR ،1403 آزمون، از تاریخ بیس��تم اسفندماه 1402 تا بیس��تم فرودین ‌ماه

Code زیر را اسکن کنید.
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| سیدمجتبی پیرایش- فعال|
| دانش‌بنیان در عرصه فناوری اطلاعات|

کارب��رد فناوری اطلاعات در صنایع کش��ور هنوز فراگی��ر و آن میزان از 
بهره‌وری موردانتظار از کانال فناوری اطلاعات در نظام صنعتی کش��ور نیز 

هنوز دیده نشده است. 
داده‌کاوی  از  متفاوت��ی  حوزه‌ه��ای  ارتباط��ات  و  اطلاع��ات  فن��اوری 
ت��ا کارب��رد نرم‌افزار را ش��امل می‌ش��ود که بس��ته ب��ه ش��رایط می‌تواند 
در ه��ر ح��وزه‌ای ورود کن��د. باتوج��ه ب��ه تجربه هم��کاری ب��ا صنایع 
گوناگ��ون، به‌ج��رأت می‌ت��وان گفت ج��ز چند م��ورد خاص، اس��تقبال 
 چندان��ی از کارب��رد و توس��عه فن��اوری اطلاع��ات در بدن��ه صنع��ت 

نشد.
متاس��فانه صنایع فعال در کشور فاصله زیادی با کاربرد فناوری اطلاعات 
دارند. پیش‌تر هم، به کاربرد وس��یع فناوری اطلاعات اش��اره شد که طیف 

وسیعی از فرآیندها را شامل می‌شود. 
گفتنی است، فناوری اطلاعات کمک زیادی به حوزه‌هایی نظیر داده‌کاوی 
و بحث‌ه��ای مرب��وط به الگوهای نهان می‌کند. همچنی��ن، منجر به کاهش 
هزینه‌ها، افزایش بهره‌وری برنامه‌ریزی و حتی اصلاح فرآیندها می‌شود، اما 
متاس��فانه در کشور ما آن‌گونه که باید و شاید، برای مدیران صنعت تاکنون 
ارزش نداش��ته و نگرش اش��تباهی وجود دارد و اصلا خ��وب جا نیفتاده، 
ای��ن در حالی اس��ت که به‌لحاظ فنی کمبودی نداری��م و دارای نیروی کار 
متخصص در سطح جهانی هستیم و اما در کاربرد آن که منجر به بهره‌وری 
ش��ود، عقب هستیم و س��واد نیروهای دولت و مدیران در این حوزه باعث 

شده است که بیشتر نیروی متخصص مهاجرت کند.
در حال‌ حاضر، فناوری اطلاعات در بیش��تر کش��ورهای دنیا در مواردی 
نظی��ر برنامه‌ریزی، زمان‌بندی، ش��ناخت الگوهای پنه��ان از روی داده‌ها، 
آنالیزهای محاس��باتی، پیش‌بینی در حوزه فروش و پیش‌بینی‌های حوادث 
و رخدادها بس��یار توسعه‌یافته اس��ت. در واقع، از طریق فناوری اطلاعات 
و داده‌کاوی می‌توانیم به شناس��ایی مولفه‌های��ی بپردازیم که به بهره‌وری و 

اصلاح الگوی مصرف می‌رسد. 
گفتن��ی اس��ت، نرم‌افزارهای فن��اوری اطلاعات هم به ش��فافیت و بهبود 
عملکرد کمک زیادی می‌کند. ما در این‌باره فاصله زیادی با دنیا داریم، جز 
صنایع های‌تک هنوز صنعت دیگری به‌طورگسترده از امکاناتی که فناوری 
اطلاعات می‌دهد، بهره‌برداری نکرده اس��ت، بنابراین باید گفت، بهره‌وری 

در صنع��ت راه طولانی در پیش دارد. به غی��ر از صنایعی که با روش‌های 
سنتی اداره می‌شوند، در حمل‌ونقل هم فاصله زیادی با دنیا داریم.

متاس��فانه س��وءمدیریت در کارآفرین��ی، این مفهوم را ایجاد کرده اس��ت 
که کارب��رد فناوری اطلاعات موجب بیکاری بخ��ش زیادی از نیروی کار 
می‌شود؛ اما بسیاری از مشاغل در اصل شغل به‌حساب نمی‌آیند و در نظام 
ش��غلی به‌عنوان نیروی کار کاذب شناخته می‌ش��وند. برای مثال، متصدیان 
 پارکینک‌ه��ای حاش��یه خیابان؛ این روند در مش��اغل صنعت��ی هم وجود 

دارد. 
وجود مش��اغل کاذب باعث هدررفت انرژی نیروی کار و اتفاقا بیهودگی 
می‌ش��ود و تناقض در بهره‌وری را به‌وجود می‌آورد. می‌توان به‌جای حذف 

متصدیان این شغل‌ها از آنها در جای دیگری استفاده کرد.
اتفاق��ا فن��اوری اطلاعات به رش��د و بهینه‌س��ازی صنایع کمک ش��ایانی 
می‌کن��د و این امر بدیهی اس��ت. می‌ت��وان هزینه‌هایی را ک��ه صرفه‌جویی 
ش��ده، در بخش‌ه��ای دیگ��ر تولی��د اس��تفاده ک��رد ک��ه افزای��ش تولید 
 را در ب��ر داش��ته باش��د؛ البت��ه ای��ن فرآین��د در گ��رو مدیریت درس��ت

 اس��ت. به‌نظر م��ن، در چال��ش فناوری اطلاع��ات با صنای��ع، در نهایت 
ای��ن فن��اوری اطلاعات اس��ت که پی��روز خواهد ش��د، چراکه رش��د در 
گ��رو توس��عه آن در نظام‌های ش��غلی اس��ت و روزب��ه‌روز کاربردش در 
 دنی��ا افزای��ش می‌یاب��د. در ایران ه��م مجبور هس��تیم که به این س��مت 

برویم. 
در گذشته، بی‌سواد کسی بود که خواندن و نوشتن بلد نبود، اما امروز اگر 
کسی س��واد کار با دستگاه‌های دیجیتال را نداشته باشد، بی‌سواد محسوب 
می‌ش��ود. به‌همین‌دلیل در بحث توسعه فناوری اطلاعات، رشد بیشتر شده 
اس��ت. گفتنی اس��ت، صنعت راهی جز کاربردی ک��ردن آن در بطن خود 
ندارد. رشد چند س��ال اخیر فناوری اطلاعات در کشور رشد فانتزی بوده 
و تاثیری روی اقتصاد نداش��ته، چراکه اس��تفاده‌ای از آن نش��ده اس��ت که 
منجر به بهره‌وری و بهینه‌س��ازی شود. برای مثال، تنها با حذف کاغذبازی 
نمی‌توان گفت که فناوری اطلاعات در یک صنعت یا س��ازمانی کاربردی 

شده است،زیرا که باید فرآیند اصلی اصلاح شود.
خطر بزرگی که در کمین اکوسیس��تم فناوری اطلاعات و کاربردهایش در 

کشور وجود دارد، مهاجرت نیروی متخصص است. 
باتوجه به مشکلات اقتصادی و عدم‌درک صحیح مدیران و مشکلات مالی 
مهاجرت کردند و جذب کش��ورهای خارجی شدند و در آینده به‌طورقطع 

کشور ضرر خواهد کرد.

درهای بسته صنعت به روی فناوری اطلاعات
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سلام به همراهان کافه تک

این ماه یک وب اپلیکیشن همه‌کاره برای کار تیمی را می‌خواهیم معرفی 
کنیم؛ نرم‌افزاری که از آن می‌توانید برای ایجاد تس��ک بگر تا آماده‌سازی 

اتومات )هوشمند( و ارائه اسلایدهای پاور پوینتی و... استفاده کنید.
 برنامه میرو 

ای��ن نرم‌اف��زار تحت وب و رایگان اس��ت و نیاز به نصب ندارد. ش��ما 
می‌توانی��د با ثبت‌نام در آن و ایجاد یک گروه و اضافه‌کردن اعضای خود 

از تمامی امکانات آن استفاده کنید. 
  miro ویژگی‌های شاخص 

اگ��ر قبلًا با نرم‌افزارهایی مثل ترلو یا جی��را کار کردید احتمالاً برخی از 
ویژگی‌های این نرم‌افزار براتون آشنا هستند.  به‌عنوان‌مثال، به‌عنوان مدیر 
پروژه ش��ما نیاز دارید فرایند کار را به‌صورت نمودارهای مختلف ترسیم 
کنی��د. همچنی��ن نیاز دارید مش��خص کنید که هر ک��دوم از اعضای تیم 
باید روی کدام قس��مت پروژه کار کند. با کمک میرو میتونید این چالش 

مدیریت تقسیم‌بندی تسک‌های تیم را مدیریت کنید.

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

و با بقیه به اشتراک بذارید.

ــافه تـک  ک
Café Tech

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |



49 اسفند 1402 / سال نوزدهم، شماره 201

از قس��مت‌های جذاب این نرم‌افزار می‌توان به ساخت اسلایدهای آماده به 
  miro assist کمک هوش مصنوعی اش��اره کرد. ش��ما تنها کافی است از
موضوع��ی را بخواهید ت��ا براتون به ارائ��ه تبدیل کنه، بع��د از آن میتونید 
اس�الیدها را خودتان نیز ادی��ت کنید. از دیگر قس��مت‌های کاربردی این 

برنامه، اشتراک کد به‌صورت آنلاین بین سایر اعضای تیم هست. 

ویژگی‌ه��ای زیاد این نرم‌افزار هرکدام ج��ای معرفی و بحث داره ولی 
به‌عنوان آخرین ویژگی در این مطلب می‌توان به این نکته اشاره کرد که 
 jira , google docs, ،ای��ن نرم‌افزار به ابزارهایی مانند گوگل درای��و
google meet ,  و... قابلی��ت اتصال داره و می‌توانید از نس��خه کروم 

اکستنشن آن نیز استفاده کنید.

miro.com  :لینک وب‌سایت

محیط نرم افزار
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مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان، با تأکید بر اهمیت بیمه عمر و زندگی 
در رفاه اجتماعی در کش��ور، از محصول بیمه زندگی به‌عنوان عاملی مهم 
در مدیری��ت بحران‌ه��ای مالی یک خانواده یاد ک��رد و گفت که افزایش 
ضریب نفوذ این محصول منجر به رش��د رفاه در جامعه شده و زمانی که 
شرکت‌های بیمه‌ای بتوانند محصولات خود را برای مشتریان شفاف کنند 

اعتماد به صنعت بیمه نیز افزایش خواهد یافت.
به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، احمدرضا ضرابیه در رویداد 
ملی بایدها و نبایده��ا در بیمه‌های زندگی، با تأکید بر اینکه صنعت بیمه 
با روش‌های مختلف ریسک اش��خاص و بیمه‌گذاران را ارزیابی می‌کند، 
گفت: نهاد ناظر صنعت بیمه بر مبانی یکی از اصلی‌ترین رشته‌های بیمه‌ای 
یعنی بیمه زندگی تس��لط دارد و درعین‌حال از توسعه امر بیمه در کشور 

و رشد شرکت‌های بیمه‌ای حمایت می‌کند.
مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان، بیان کرد: بیمه‌نامه‌های عمر و تشکیل 
س��رمایه یکی از محصولاتی است که شرکت‌های بیمه‌ای به مردم عرضه 

می‌کنند و برای فروش آن حتماً باید از بیمه مرکزی مجوز داشته باشند.
ضرابیه افزود: شرکت‌های بیمه‌ای پس از دریافت حق بیمه از مشتری، بخشی 
از آن را برای پوشش‌های بیمه‌ای نگه داشته و بخشی از این حق بیمه‌ها را هم برای 
سرمایه‌گذاری استفاده می‌کنند چرا که شرکت‌های بیمه به‌عنوان یک سرمایه‌گذار 
 نهادی دسترسی‌های بیشتر و متنوع‌تری نسبت به یک سرمایه‌گذار انفرادی دارند.
وی، به انواع پوش��ش‌های بیمه زندگی همچون پوش��ش خطر فوت، فوت 
حادثی، پوش��ش ازکارافتادگی و امراض خاص، اشاره کرد و افزود: در تمام 
جوامع بشری به دلیل سبک زندگی مدرن، بیماری‌های خاص روبه افرایش 
اس��ت. ضرابیه، ضمن اش��اره به هزینه‌های سنگین امراض خاص که ممکن 
است افراد از عهده هزینه درمان آن برنیایند، گفت: بیمه‌های زندگی فراتر از 

پوشش‌های بیمه درمان گروهی و خانواده عمل می‌کنند.
مدیرعامل شرکت بیمه سامان با بیان اینکه محصولات بیمه‌ای با عناوین 
مختلف��ی در جامعه ارائه می‌ش��وند، اظهار داش��ت: محصول بیمه عمر و 
تش��کیل سرمایه بر اس��اس آیین‌نامه ش��ماره 68 مصوب شورایعالی بیمه 
یک مدل محاس��باتی دارد و ش��رکت های بیمه ای پوشش های بازاریابی 
مختلف را روی این محاس��بات ریاضی و آم��اری پیاده کرده و محصول 
خود را در قالب بیمه عمر و تشکیل سرمایه، بیمه عمر و سرمایه گذاری، 

اندوخته بازنشستگی و بیمه تحصیلات فرزندان ارائه می دهند.
ضرابی��ه تصریح ک��رد: با پوش��ش‌های بیمه عمر و تش��کیل س��رمایه، 

ک��ه  کن��د  اطمین��ان حاص��ل  می‌توان��د  مش��تری  و  بیمه‌گ��ذار  ی��ک 
وقت��ی ق��راردادی را ب��ا ش��رکت بیم��ه امضا ک��رده و حق بیم��ه خود 
می‌ش��ود. پس‌ان��داز  او  آین��ده  ب��رای  منابع��ی  می‌کن��د  پرداخ��ت   را 
وی، با اش��اره به مقایسه غیرفنی بین محصول بیمه عمر و تشکیل سرمایه 
ب��ا س��ایر محصولات مالی موجود در کش��ور، توضی��ح داد: افراد با نیت 
پس‌ان��دازی به‌عنوان‌مثال برای خرید دارایی و آینده فرزندان خود مبالغی 
را در ی��ک بانک س��رمایه‌گذاری ک��رده و پس از آن س��ود بانکی به آنها 
تعلق می‌گیرد؛ اما این س��رمایه‌گذاری در بانک، اوراق مشارکت، صندوق 
سرمایه‌گذاری و بازار بورس به‌تدریج انجام می‌شود، درحالی‌که مشتریان 
محصول بیمه عمر و تش��کیل س��رمایه با عقد قرارداد در همان روز اول 
می‌توانن��د اطمینان حاصل کنند که اگر امراض خاصی برای آنها پیش آید 
مبالغی را از شرکت بیمه دریافت می‌کنند و این تفاوت مهم محصول بیمه 

با سایر محصولات سرمایه‌گذاری است.
مدیرعامل ش��رکت بیمه سامان، عنوان کرد: محصول بیمه زندگی ضمن 
تأمی��ن مالی، آرامش��ی را برای مش��تریان تأمین می‌کند ک��ه هیچ‌کدام از 

ابزارهای مالی در کشور آن را ندارند.
وی، در خص��وص س��رمایه‌گذاری در ش��رکت‌های بیم��ه‌ای، گف��ت: 
ش��رکت‌های بیمه کمیته‌های��ی برای س��رمایه‌گذاری دارند و متخصصین 
س��رمایه‌گذاری را هم اس��تخدام می‌کنند و با بررسی حوزه‌های مختلف 

سرمایه‌گذاری در کشور، منابع خود را سرمایه‌گذاری می‌کنند.
ضرابیه اظهار داشت: بیمه مرکزی سیستم‌های نظارتی خود را ایجاد کرده و 
در روش‌های جدید گزارش‌دهی صورت‌های مالی، به شرکت‌های بیمه‌ای 
تکلیف کرده تا دارایی‌های خود را از محل بیمه‌های عمر شفاف کنند و این 
 بازدهی اصلی س��رمایه‌گذاری‌ها مجدداً در اختیار بیمه‌گذار قرار می‌گیرد.
وی مدیریت دارایی و بدهی را یکی از اصلی‌ترین تکالیف و وظایف یک 
ش��رکت بیمه‌ای دانست و بیان کرد: در تمام صنایع مالی تنها صنعت بیمه 
اس��ت که برای توزیع خدمات و جمع‌کردن منابع مالی آن، آیین‌نامه‌های 
مش��خصی دارد و این موضوع ش��روع و پایه اساس��ی محصولات جدید 

یونیت لینک در بیمه‌های زندگی است.
مدیرعامل شرکت بیمه س��امان، با پیچیده خواندن محصول بیمه عمر و 
تشکیل سرمایه، گفت: برای فروش این محصول به عموم جامعه که هیچ 
ش��ناختی نسبت به آن وجود ندارد نمایندگان و کارگزاران وظایف مهمی 

را برعهده دارند.

آرامش بیمه عمر و زندگی رقیبی در بین ابزارهای مالی کشور ندارد
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 محصولات متنوع بیمه سامان 
 در نمایشـــگاه مادر، نوزاد و 
کودک معرفــی می‌شـود

ش��رکت بیمه س��امان در سیزدهمین نمایش��گاه بین‌المللی مادر، نوزاد و 
کودک که از سوم تا ششم اسفندماه در نمایشگاه‌‌ بین‌المللی تهران برگزار 

‌شد، حضور یافت.
به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، نمایشگاه بین‌المللی مادر، نوزاد 
و کودک به‌عنوان بزرگ‌ترین رخداد صنعتی و تجاری ایران در زمینه لوازم 
مادر و کودک است که در این رویداد، تعداد زیادی از شرکت‌ها و واحدهای 
 تولیدی جدیدترین دستاوردهای خود را در معرض نمایش قرار می‌دهند.
ش��رکت بیمه س��امان با ه��دف معرفی خدم��ات بیمه‌ای خ��ود، طراحی 
محصولات و خدمات متنوع بیمه‌ای کودکان به‌خصوص در حوزه بیمه‌های 
تکمی��ل درمان و با هدف معرفی پوش��ش‌های جدید بیمه عمر و زندگی 
 در س��یزدهمین نمایش��گاه بین‌المللی مادر، نوزاد و کودک حضور یافت.
این نمایشگاه فرصت مناسبی برای برقراری ارتباط مستقیم با تولیدکنندگان 
و فع��الان ارائه‌دهنده کالاها، اجناس و خدم��ات مربوط به حوزه مادران، 
ک��ودکان و نوزادان ب��وده و امکان معرفی هرچه بهت��ر محصولات متنوع 

شرکت بیمه سامان در حمایت از کسب‌وکارها را فراهم کرد.

کسب مقام سوم 
رشته حفظ قرآن

در چهلمین دوره مسابقات سراسری قرآن کریم که به همت وزارت 
ام��ور اقتصادی و دارای��ی و همچنین س��ازمان امور مالیاتی کش��ور 
بی��ن انجمن‌های اس�المی وزارتخانه‌ها، بانک‌ها و مؤسس��ات دولتی 
برگزار ش��د، حس��ین محمدی، کارش��ناس مدیریت جذب و فروش 
 موفق ش��د در رش��ته حفظ 10 جزء قرآن، مقام س��وم این مس��ابقات 

را کسب نماید.
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چهاردهمین گردهمایی رؤسای موفق شعب بانک‌ها و مؤسسات اعتباری 
کشور، در محل باغ موزه بانک مرکزی برگزار شد.

به گزارش سامان رسانه، در این همایش که با حضور مدیران ارشد بانک 
مرکزی، مؤسس��ه آموزش عالی بانکداری ایران و مدیران بانک سامان، در 
روز پنجش��نبه بیست و شش��م بهمن ماه در محل باغ موزه بانک مرکزی 
برگزار ش��د، ضمن قدردانی از زحمات رؤس��ای موفق شعب بانک‌ها و 
مؤسس��ات اعتباری کشور، به ده نفر از رؤس��ای شعب برتر بانک سامان 

نیز، جوایزی تقدیم شد.
گفتنی اس��ت دبیرخانه این همایش همه ساله طبق شاخص‌های ارزیابی 
عملکرد هر بانک، نفرات برتر از ش��عب مختلف را شناس��ایی و از ایشان 

قدردانی می‌کند.

اسامی شعب برتر بانک سامان در این گردهمایی به شرح زیر است:
جناب آقای امین بیگلری، شعبه بازار

 جناب آقای شادمان غفوری،شعبه صادقیه
 سرکار خانم فاطمه حکیمی، شعبه مرکزی

 جناب آقای سیدمحمد میرحسینی، شعبه بازار کفاش‌ها
 جناب آقای امیر گیلانی‌فر، شعبه امین حضور

 جناب آقای شاهرخ نیری، شعبه آفریقا
 جناب آقای احسان جمشیدیان، شعبه خانه اصفهان

 جناب آقای امیر ضیاء، شعبه هفت تیر
 جناب آقای محمد ممقانی، شعبه مشهد

 جناب آقای سیدمهدی طلایی، شعبه جنت‌آبا‌د

شعب برتر بانک سامان

 همکاری بانک سامان و اتاق بازرگانی
ایران و اتریش برای مبارزه با پول‌شویی

بانک س��امان در یک همکاری مش��ترک با اتاق بازرگانی ایران و اتریش، 
برنامه مبارزه با پول‌ش��ویی را اجرایی می‌کند. به گزارش س��امان رسانه، با 
اعلام رس��می اتاق بازرگانی مشترک ایران و اتریش، باتوجه‌به مذاکرات و 
تفاهم صورت‌گرفته میان بانک سامان و این اتاق، ازاین‌پس تمامی برنامه‌های 
 مربوط به پیشگیری از پول‌شویی اتاق با همکاری بانک سامان برگزار می‌شود.

گفتنی اس��ت، پیش‌ازاین بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران اعلام کرده 
بود که بر اساس نتایج بازرسی جامع با رویکرد ریسک محور، بانک سامان 
از حیث  تطبیق و میزان رعایت ضوابط مبارزه با پول‌ش��ویی و تأمین مالی 
تروریسم با کسب رتبه نخست شبکه بانکی در صدر پوشش الزامات این 

حوزه قرار گرفته است.
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بانک سامان در راس��تای ایفای مسئولیت اجتماعی خود، یک واحد 
تجاری به فروش صنایع‌دس��تی تولید ش��ده توس��ط زنان سرپرست 

خانوار اختصاص داد.
به گزارش س��امان رسانه، بانک س��امان در راستای ایفای مسئولیت 
اجتماعی خود، با اختصاص یک واحد تجاری واقع در برج س��امان، 
به مجموعه خانه هفت دس��ت، از اش��تغال زنان سرپرس��ت خانوار 

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

توسط زنان سرپرست خانوار در معرض فروش عموم قرار بگیرد.
علاقه‌مندان برای بازدید و خرید از این مجموعه می‌توانند روزهای 
فرد به بخش تجاری برج س��امان واقع در خیابان ش��ریعتی، روبروی 

پارک شریعتی، نبش کوچه اتو بانک مراجعه کنند.

 همکاری مشترک بانک سامان و خانه هفت دست 
برای حمایت از زنان سرپرست خانوار
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 و اما سؤال این ماه: چه‌طور محیط کار را برای خودتان جذاب میک‌نید؟ 
 در محیط کار، چه‌طور خستگی کاری خودتان را کم میک‌نید؟ 

 مرتض��ی افش��ار - کارش��ناس بررس��ی مطالب��ات در مع��رض 
ریسک، مدیریت پیگیری مطالبات

بهترین کار برای جذاب کردن و رفع خس��تگی در محیط کار، لذت‌بردن 
از کارهایی هس��ت که انجام می‌دهیم. فکرکردن به دیگری و کمک‌کردن 
ب��ه دیگران هم اعم از همکار و مش��تری و ایج��اد فضای همدلی بهترین 

راهکار است.

 حامد دورقی نژاد – بانکدار فروش، شعبه اروند 
یکی از مهم‌ترین راه‌های کم‌کردن خس��تگی در محیط کار، پیشگیری از 
آن هست. به این منظور استفاده کمتر از گوشی در هنگام شب، استراحت 
کافی، ورزش‌کردن و… می‌تواند به‌عنوان عامل پیشگیری از این موضوع 
تلقی ش��ود. بدیهی است جسمی که کم اس��تراحت کند در طول روز به 
دنبال رفع نیاز خود خواهد بود، حتی اگر کار زیادی نکرده باشید و فشار 
زیادی را در محل کار تحمل نکرده باش��ید. اما اگر به دلایل مختلف )به 
طور مثال حجم بالای کار، تعداد مراجعه‌کننده و…( دچار خستگی شدید 
بهترین راه برای جذاب‌تر کردن کار، ش��رکت در کار تیمی و همکاری با 

همکاران است.

 محمدرضا محسنی - بانکدار عملیات - مرکز خدمات، شعبه خانه 
اصفهان

محیط کار خوب، یک محیط مثبت ش��امل روابط بین‌فردی دوس��تانه با 
همکاران و همچنین کارفرمایان اس��ت. ج��و کاری مثبت در کیفیت کار 
انجام شده منعکس می‌شود. بسیاری از کسب‌وکارها می‌دانند تلاش برای 
ایجاد و حفظ یک محیط کار مطلوب و مثبت کاملًا ارزشش را دارد، زیرا 

باعث افزایش بهره‌وری می‌شود.

 علی نی‌کپور - مسئول مرکز خدمات، شعبه خانه اصفهان
قطع��اً مهمترین عامل در جذابیت محی��ط کار، فارغ از همه موارد دیگر، 
در داش��تن یه همکار خوبه. وقتی که حس خس��تگی و بیقراری داری و 
دغدغه های بیرون از محیط کار به س��راغت میاد جوی ایجاد بش��ه که یه 
لبخند همراه با آرامش درونی حالتو خوب کنه و مشتاق باشی هر روزت 
رو با انرژی ش��روع کنی که قطعاً بازخورد مثبت کاری رو به همراه داره. 
به همین خاطر تش��کر ویژه می‌کنم از همکار خوبم جناب آقای محسنی 

مرد با اخلاق و انرژی مثبت. 

 لیلا رضائی – بانکدار فروش، شعبه ملاصدرا
قطعاً داشتن محیط کاری تمیز، استفاده از گل‌وگیاه، داشتن روابط دوستانه 
و محترمانه با همکاران و احترام به فرهنگ‌سازمانی می‌تواند محیط کاری 

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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را ج��ذاب کند و رعای��ت همین موارد باعث ان��رژی مضاعف در انجام 
وظایف و رفع خس��تگی می‌گردد. همچنین برای خستگی ناشی از فشار 
و اس��ترس و انج��ام کارهای تکراری باید از طریق س��ازمان راهکارهای 

مناسب اتخاذ و اعمال گردد.

 رضا یاوری - بانکدار فروش، شعبه ولی‌عصر تبریز
ایجاد روابط صمیمی و دوس��تانه علاوه بر روابط کاری با هم‌تیمی‌هایی 
که باهاش��ون کار می‌کنیم و حتی مشتریانی که باهاشون در ارتباط هستیم 
و ایجاد زیبایی‌های بصری مثل یه ش��اخه گل )یه دسته‌گل نرگس( روی 
میز کار می تون��ه جذابیت محیط کاری رو برامون زیادتر کنه و وقتی که 
خس��تگی بر ما غلبه میکنه بهمون همین روابط صمیمی و دوس��تانه و یه 

گپ ساده میتونه فشار و استرس کاری رو کم‌رنگ کنه.

 ه��ادی ایران��ی پ��ور - ب��ازرس تطبیق و مب��ارزه با پول‌ش��ویی 
شعب، مدیریت تطبیق و مبارزه با پول‌شویی

مواردی جهت کاهش خستگی در محل کار: داشتن خواب کافی در طول 
شبانه‌روز، نوشیدن مایعات به مقدار کافی و تغذیه مناسب، ورزش‌کردن، 
وقفه‌ای برای استراحت مابین ساعات کاری، مدیریت نمودن اضافه‌کاری، 
مدیریت استرس در محل کار، استفاده نمودن از مرخصی‌های استحقاقی 

و...

 محمدرض��ا عباس نژاد فرزانی - پول رس��ان، اداره نقود و اوراق 
بهادار

در هرکاری خس��تگی و فش��ار روزمره زیاد اس��ت و استرس مشکلات 
زندگ��ی و اقتص��ادی هم به آن اضافه می‌ش��ود پس ب��رای رهایی از این 
محیط و ش��رایط باید امیدوار به زندگی و آینده بود؛ چون زندگی در هر 
ش��رایطی ادامه دارد پس باید محیط پیرامون خودمان را خالی از چالش‌ها 
کنیم و با ش��ادکردن خود و لبخندزدن به دنیا جلو برویم. بهترین راهکار 
هم دادن انرژی مثبت هم به خود و هم همکاران و ایجاد فضای ش��اد و 

صمیمی است.

 عادل برزگری – بانکدار عملیات، شعبه اروند
بنظر بن��ده برای جذاب کردن محیط کار، مواردی هس��ت که اگر انجام 
بش��ه تأثیر به س��زایی داره. ۱_ با همکاران خود با انرژی و شور و شوق 
زی��اد در کارهای تیمی همکاری کنید، اینجوری همه افراد روز خود را با 
انرژی ش��روع می‌کنند و به همه نکات مثبت ش��غلی خود توجه می‌کنند. 
۲_ دفت��ر خ��ود را با گل و گیاه تزئین کنید، گیاهان حس بس��یار مثبت و 
انرژی زیادی در محیط پخش می‌کنند. محیط کار خود را با گیاهان تزئین 
کنید. ۳_ به خواس��ته‌های خود توجه کنید سعی نکنید به محیط نامناسب 
عادت کنید ش��ما باید به بدن خود احترام بگذارید و ش��رایطی را فراهم 
کنید که در آن احس��اس راحتی داشته باش��ید. همینطور میتونید با آوردن 
چند تا خوراکی کوچیک خوشمزه و دلخواه حال خودتون رو‌‌خوب‌کنید. 
۴_ و م��ورد آخر، بنظر بنده اف��راد باید با یکدیگر ارتباط بگیرند و تعامل 
داشته باشند. فراموش نکنید که انسان‌ها به صورت ذاتی اجتماعی هستند 

و ب��ه همین منظور باید در محیط کاری کارمندان با یکدیگر تعامل مثبت 
و خوبی داش��ته باشند و همچنین ارتباط بسیار خوبی با مشتریان سامانی 

برقرار کنند.

 حسین استادی - بانکدار فروش، شعبه مشهد
من برای جذاب‌تر ش��دن محیط کاری خودم کارهای زیر رو انجام میدم 
تا سطح انرژی و مثبت بودن محیط افزایش پیدا کنه: ۱. تا حد امکان میز 
و محی��ط پیرامونی خودم رو تمیز نگه م��ی‌دارم. ۲. از بوهای معطر برای 
دلنش��ین کردن محیط واس��ه خودم و اطرافیانم به��ره می‌برم. ۳. از گل‌ها 
برای بخش��یدن حس س��رزندگی در محیط کارم اس��تفاده می‌کنم. ۴. هر 
چند وقتی در س��اعات غیرکاری با انتخاب همکارم به آهنگ دلخواهمون 
گوش می‌کنیم تا باعث ایجاد آرامش و دوری فشارهای عصبی بشه. ۵. تا 
حد امکان از ایجاد سر و صدا و نارضایتی مشتری جلوگیری می‌کنیم و با 
مدیریت کردن اوضاع، آرامش رو هم برای خودمان و هم برای مش��تریان 
عزیز فراهم می کنیم. ۶. بذله‌گویی و خوش‌طبعی رو هم سعی می‌کنیم در 
محل کار داشته باشیم و البته که ادب رو در تمام شرایط رعایت می‌کنیم. 

 احسان آقابالائی - بانکدار عملیات، شعبه ترمینال 2 مهرآباد 
یک��ی از اولین نکاتی که می‌تواند بدون هیچ هزینه‌ای تغییراتی اساس��ی 
در محل کار ش��ما ایجاد کند، جابه‌جایی وسایل در محیط کار است. شما 
در بازه‌ه��ای زمانی متفاوت می‌توانید تغییراتی در نحوه چیدمان وس��ایل 
در محیط کاری ایجاد کنید تا روزمرگی اس��تفاده از وسایل در مکان‌های 
مش��خص از بین برود. از به‌هم‌ریختگی اتاق و وس��ایل آن اجتناب کنید. 
ای��ن اتفاق تمرکز ذهنی ش��ما را ب��ه هم می‌ریزد. مح��ل و میز کارتان را 
به‌ص��ورت مداوم تمیز کنی��د. وجود زباله و گردوغب��ار انرژی‌های منفی 
را به س��مت ش��ما هدایت می‌کند و مانع از انجام خوب کارها می‌ش��ود. 
همچنی��ن وس��ایلی می‌تواند روی می��ز و حتی روی دی��وار محل کار ما 
اضافه شود که تا حد زیادی باعث افزایش روحیه ما خواهد شد. به طور 
مثال از عکس عزیزان خود روی میز کار اس��تفاده کنید تا همیش��ه وجود 
ای��ن افراد را در کنار خود حس کنی��د. از یادگاری‌هایی که خیلی برایتان 
ارزش‌دارند در محیط کار اس��تفاده کنید. مثلًا لیوانی را که دوست عزیزی 
به ش��ما هدیه داده اس��ت را به محل کار ببرید و از آن اس��تفاده کنید. از 
عطره��ای موردعلاقه‌تان در محیط کار اس��تفاده کنید. حس بویایی مانند 
حس شنوایی می‌تواند شمارا به یاد خاطرات خوب بیندازد. پس می‌توانید 
از عطرهای دلخواهتان اس��تفاده کنید تا فضای کاری برایتان تلطیف شود. 
حتی اس��تفاده از خوش��بوکننده‌هایی مانند عود می‌تواند بسیار مفید واقع 
ش��ود. راهکارهایی برای رفع خستگی در محیط کار: ۱. تلفن همراه خود 
را شب کنار بگذارید ۲. استراحت کنید ۳. تحرک داشته باشید ۴. بایستید 
۵. تغذیه مناسب و بهتر داشته باشید ۶. آب بیشتر بنوشید و کافئین کمتری 

مصرف کنید ۷. محیط خود را تغییر دهید

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

1-داش��تن نور طبیعی ۲-رنگ محیط ۳-دمای مناسب محیط ۴-مبلمان 
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اداری مناس��ب ۵-اس��تفاده از دکوراسیون مناس��ب و انگیزشی روی میز 
۶-اس��تفاده کمتر از تلفن همراه خود در آخر ش��ب ۷_اس��تراحت کافی 
داشته باشید ۸_تحرک داشتن در بین کار ۹_تغذیه مناسب داشته باشید و 

آب بیشتر بنوشید ۱۰_ ایجاد فضای شاد و امن بین همکاران.

 آرش آذین فر – بانکدار فروش، شعبه آمل
جذابیت محیط کار به تفکر روانی فرد و کیفیت زندگی کاری ش��خص 
در محل کار خودش بستگی دارد. یکی از نمونه‌های بارز آیتم‌های کیفیت 
زندگی کاری خوب، وجود مسئولان و همکاران خوب است. در شعبه ما، 
مردی وجود دارد که به‌عنوان معاون ش��عبه، جو شعبه را طوری صمیمی 
نگه داش��ته اس��ت که همه همکاران با شرایط ایدئال در حال انجام‌وظیفه 
هس��تند. به‌دور از تنش، به‌دور از اختلافات عقیده‌ای و س��ازمانی و غیره. 
وقتی کس��ی خ��ود را به‌عنوان مافوق نگاه نمی‌کند و همیش��ه دیدگاهش 
به‌عنوان همکار و دوس��ت همکارانش اس��ت، هیچ‌وقت جو شعبه حالت 
خس��تگی و روزمره دس��ت نمی‌دهد . بنده نزدیک به س��ه س��ال در این 
ش��عبه هس��تم و با ایش��ان کار می‌کنم. تا قبل از آن فکر می‌کردم پس��ت 
معاونت، پست بدون استفاده در این سازمان است و کسی که معاون است 
کاری نمی‌کند. ولی در این س��ه سال متوجه شدم که یک معاون به‌عنوان 
مدیر داخلی ش��عبه چطور می‌تواند این‌قدر حس خوب در شعبه را منتقل 
کند که همکاران احس��اس خوبی در ش��عبه داشته باش��ند. مثل کمک به 
همکاران در مواقعی که سرش��ان ش��لوغ اس��ت، دغدغه ایشان به مسائل 

ش��خصی که برای همکاران اتفاق می‌افتاد، اگ��ر باعث رنجش همکاری 
ش��ود، س��ریع دلجویی می‌کند و خیلی از مواردی که نشان‌دهنده خوبی 
ایشان است. ولی متأسفانه مطلع شدیم که مرد بسیار شریف در حال رفتن 
از پیش ما است. به هر حال، خستگی روحی، همیشه از خستگی جسمی 
طاقت‌فرساتر است. وقتی روح انسان سرحال باشد، جسم خستگی کمی 

از خود نشان می‌دهد. 

 منا خطیری – بانکدار فروش تخصصی ، شعبه سمنان
س��عی می‌کنم وقت‌ش��ناس باش��م و با برنامه‌ریزی کارها رو انجام بدم. 
معمولاً از اش��خاص منف��ی فاصله می‌گیرم. معمولاً س��عی می‌کنم صبور 
باش��م و واکنش تند به عوامل تنش‌زا نش��ان ندهم، مس��ئولیت کاری که 
انج��ام می‌دهم می‌پذیرم، برای مش��تری در حد ت��وان وقت می‌گذارم و 
ش��نونده خوبی برای حرف‌های مش��تری هس��تم، در حد توان به س��ایر 
همکاران مس��ائلی که با آن‌ها مواجهه ش��دم را آم��وزش می‌دهم، به همه 
احترام می‌گذارم حتی اگر مشکلی وجود داشته باشد، این فاکتورها باعث 
تمرکز بیش��تر در فرایند اج��رای کارها، علاقه‌مندی ب��ه کار و در نهایت 
جذاب‌تر شدن محیط کاری برای من می‌شود. شخصاً برای رفع خستگی 
اگر فرصت بش��ه هر یک ربع تا نیم س��اعت از پشت میز بلند شده، چند 
قدم می‌زنم و با نرمش‌های س��اده رفع خس��تگی می‌کنم. نشیمن صندلی، 
پشتی و زیر پایی مناسب، فاصله و ارتفاع مانیتور هم از خسته شدن زیاد 

جلوگیری می‌کند.
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| میثم مظاهری|
| پژوهشگر اقتصاد|

مص��رف را می‌توان هدف غایی تم��ام فعالیت‌های 
اقتصادی دانست. در این مورد، نه‌تنها میزان مصرف، 
بلک��ه کیفی��ت و حس رضایت��ی ک��ه از مصرف به 
افراد منتقل می‌ش��ود نیز مهم اس��ت. در این راس��تا 
ب��رای مصرف‌کننده حقوقی در نظر گرفته می‌ش��ود 
که باید به‌وس��یله تولیدکننده رعایت شوند. باوجود 
تن��وع محص��ولات و روش‌های متف��اوت تولید در 
ص��ورت عدم‌تعری��ف حقوق مصرف‌کنن��ده و نبود 
مکانیس��م اجرای آن، مصرف‌کنن��ده با مواردی نظیر 
ناآگاه��ی از فرآیند تولی��د کالاه��ا و ترکیبات آنها، 
ناآگاه��ی از عوارض و خطرهای ناش��ی از مصرف 
کالاها، ناآگاهی از ش��یوه درس��ت مص��رف کالا و 
شرایط نگهداری آن، فشار تبلیغات نادرست، شرایط 
غیرمنصفانه معامله و قیمت، ضعف خدمات پس از 
فروش، عدم‌پایبندی تامین‌کنن��ده و تولیدکننده کالا 
ب��ه تعهداتی نظیر گارانتی، ضمان��ت، تامین قطعات 
یدکی و... برخورد می‌کند. این مواردی باعث کاهش 
رضایت مصرف‌کننده ش��ده و از کیفیت مصرف آن 

می‌کاهند..
حق برخورداری از بهداش��ت و س�المت و ایمنی، 
حق برخورداری از اطلاعات کامل، حق آموزش‌های 
مرتبط با محصول، ح��ق انتخاب آزادانه کالاها، حق 
معامله منصفانه، حق دادرسی برای جبران خسارت، 
حق جبران آس��یب‌های وارده، ح��ق برخورداری از 
حمایت دولت از منافع مالی و حقوقی، حق استفاده 
از محصولات دارای کیفیت مناس��ب و متناس��ب با 
انتظ��ارات مصرف‌کنن��ده، ح��ق در اختیار داش��تن 
مش��خصات تولیدکننده کالا و... را می‌توان به‌عنوان 

حقوق مصرف‌کننده قلمداد کرد.
برای تحقق درس��ت حقوق مصرف‌کننده حرکت به 

سمت ایجاد نظام اقتصاد بازار به صورت صحیح و کامل 
از اولویت ویژه‌ای برخوردار اس��ت. متاس��فانه در ایران در 

بس��یاری موارد با عنوان حمای��ت از حقوق مصرف‌کننده، نهادهای 
مربوطه اقدام به قیمت‌گذاری و س��رکوب قیمت��ی در بازار می‌کنند. این 
اقدام در نظام اقتصاد بازار نهی شده است. نهادهای مربوطه باید در جهت 
ایجاد سازکارهایی حرکت کنند که اصطکاک‌های موجود در بازار را رفع 
کنند. یکی از اصلی‌ترین اصطکاک‌های موجود در بازار فعلی، دس��تیابی 
مصرف‌کنندگان به حق اطلاعات اس��ت. در این راس��تا تهیه سازکارهای 
لازم در جهت افزایش ش��فافیت و اطلاعات مصرف‌کنندگان ضروری به 

نظر می‌رسد.
حق مهم دیگر، حمایت دولت از مصرف‌کننده است. در اینجا باید توجه 
داش��ت، مصرف‌کننده خرد معمولا دارای قدرت پایین‌تری در مواجهه با 
تولیدکننده در جهت پیگیری شکایت و احقاق حقوق از دست‌رفته خود 
اس��ت. در این راستا لزوم حمایت دولت از مصرف‌کننده مطرح می‌شود. 
در واقع آن که باید پیگیر احقاق حقوق از دست‌رفته مصرف‌کننده باشد، 

دولت اس��ت. دولت یا نهادهای ایجادش��ده توسط 
دولت به جهت حمایت از حقوق مصرف‌کننده باید 
تمهیداتی اتخاذ کنند که مصرف‌کنندگان در صورت 
تضییع حقوق خود توسط تولیدکننده یا عرضه‌کننده 
کالا به راحتی امکان ش��کایت و رسیدن به حق خود 
را داش��ته باشند. متاس��فانه در کشور ما حق حمایت 
دول��ت از مصرف‌کننده با کج‌فهم��ی روبه‌رو بوده و 
برخ��ی این حق را به‌عنوان ل��زوم دخالت دولت در 
قیمت‌گ��ذاری و نظارت بر قیمت‌ه��ای بازار تحت 
عناوین گوناگون مانند س��ازمان تعزیرات حکومتی 

فهمیده‌اند.
بخش دیگری از حقوق مصرف‌کننده، حق انتخاب 
و حق معامله منصفانه اس��ت. در ای��ن مورد به نظر 
می‌آید بهترین راهکار در تحقق نظام بازار و برداشته 
ش��دن انحصارات گوناگ��ون نهفته باش��د. افزایش 
رقاب��ت و جلوگیری از تبان��ی تولیدکنندگان کالا و 
خدم��ت می‌تواند باعث احق��اق حق انتخاب و حق 
معامله منصفانه شود. تا زمانی‌که با عناوین گوناگون 
در بازار ش��اهد انحصارهای تولی��د و فروش متعدد 
باش��یم، دس��تیابی به معامله منصفانه، دور از ذهن به 
نظر می‌رس��د. همچنین انحص��ارات و نظام اقتصاد 
دولتی نافی حق انتخاب مصرف‌کننده است. به‌عنوان 
مثال به جای عرضه تمام انواع ممکن کالا، نظیر انواع 
خودرو با کیفیت‌های گوناگون، مصرف‌کننده ناچار 
به انتخاب گزینه‌هایی اس��ت که دولت یا انحصارگر 

برای آن در نظر گرفته است.
 در زمینه احقاق حقوق مصرف‌کننده نمی‌توان صحبتی 
از سازمان استاندارد به میان نیاورد. این سازمان به‌تنهایی 
نقش بس��یار مهمی در رعایت حق��وق مصرف‌کننده 
می‌تواند داشته باشد. سازمان استاندارد می‌تواند با تدوین 
حداقل‌های کیفی، برای اس��تانداردهایی در سطح‌های 
گوناگون، نه‌تنها باعث ارتقای کیفی تولیدات و خدمات 
شود، بلکه با سطح‌بندی استانداردهای خود، به مصرف‌کننده 
درباره میزان کیفیت محصولات نیز سیگنال دهد. بدین‌ترتیب 
برای بخشی از تولیدکنندگانی که به علت عدم‌امکان تشخیص کالای 
باکیفیت بالاتر توس��ط بخش اعظمی از مش��تریان بازاری برای محصولات 
باکیفیت خود نمی‌یابند و ناچار به تولید با کیفیت پایین‌تر هستند، این امکان 
را می‌یابن��د که برای تولی��دات باکیفیت بالای خود متقاضی پیدا کنند. بدین 
ترتیب که با توجه به استانداردی که یک نهاد معتبر و متخصص درباره کیفیت 
محصول داده اس��ت، مصرف‌کننده قادر به انتخاب و تمایز میان محصولات 
خواهد بود. متاس��فانه در ایران سازمان حمایت از حقوق مصرف‌کننده و 
حمایت از حقوق تولیدکننده یک س��ازمان اس��ت. عنوان این سازمان در 
همان ابتدا تناقض بزرگی را آش��کار می‌کند. چگونه س��ازمانی که پیگیر 
حقوق مصرف‌کننده است می‌تواند از حقوق تولیدکننده هم حمایت کند 
و برعکس! این تناقض عجیبی اس��ت، چراک��ه به صورت کلی در موارد 
زیادی مصرف‌کننده و تولیدکننده دارای تضاد منافع هستند و نمی‌توان از 

سازمانی انتظار داشت که همزمان از هر دو طرف حمایت کند.
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به دانش گرای و بدو، شو بلند
چو خواهی که از بد، نیابی گزند

)حکیم ابوالقاسم فردوسی(
به‌دنبال فعالیت و رش��د شرکت‌های دانش‌بنیان در ایران، دیده می‌شود که » 
اقتصاد دانش‌بنیان « در س��ال‌های اخیر، تبدیل به کلیدواژه مهمی در ادبیات 
سیاس��ی، اجتماعی و اقتصادی کش��ور شده است و بس��یاری از مسئولان و 
مدیران، در حرف‌های خود، فراوان دست به دامان این کلید واژه می‌شوند تا 

برنامه‌ها و آرزوهای خود را تبیین کنند.
 تفاوت دانش‌بنیان با استارت‌آپ 

این روزها، واژه‌های دانش‌بنیان و استارت‌آپ را زیاد می‌خوانیم و می‌شنویم 
و شاید، خیلی‌ها این دو را با هم یکی بدانند؛ به‌نحوی‌که حتی در بسیاری از 
اوقات، مفاهیم آنان، درهم گم می‌شود و تفاوتی بین آنها منظور نمی‌شود. در 
اصل، به هر شرکتی که توسط یک یا چند کارآفرین، با هدف ارائه خدمات یا 
کالاهایی خاص تاسیس شده باشد، شرکت نوپا یا استارت‌آپ گفته می‌شود. 
برخی هم به‌دلیل اینکه بیشتر شرکت‌های نوپا، در حوزه‌های فناوری و خدمات 
فعالیت می‌کنند، به‌اشتباه، فقط شرکت‌هایی را که در این حوزه فعال هستند، 
استارت‌آپ می‌نامند، در حالی که تمامی شرکت‌های دانش‌بنیان در حوزه‌های 
مختلف، می‌توانند استارت‌آپ باشند. از جمله مزایای استارت‌آپ‌ها، می‌توان 
به مسئولیت بیش��تر و فرصت‌های زیادتر کارکنان برای یادگیری اشاره کرد؛ 
به‌ویژه، محیط کاری صمیمانه‌تری نسبت به شرکت‌های بزرگ دارند و در این 

نوع شرکت‌ها از خلاقیت، نوآوری و ایده‌های نو، به‌خوبی استقبال می‌شود.
باوجودی که برخی، استارت‌آپ‌ها را با دانش‌بنیان‌ها یکی می‌پندارند،اما این 
دو، تفاوت‌های مشخص و بارزی دارند. ریسک‌پذیری بالای استارت‌آپ‌ها و 
نیاز استارت‌آپ‌ها به بودجه‌ای کم برای راه‌اندازی از جمله این تفاوت‌ها است. 
تفاوت دیگر آن اس��ت که شرکت‌های دانش‌بنیان خلاف استارت‌آپ‌ها، حتما 
باید با یک ایده ناشی از دانش و فناوری شروع شوند و آخرین تفاوت، وضع 
قوانین و دس��تورالعمل‌های بس��یار برای دانش‌بنیان‌ها و عدم‌وضع قانون برای 
استارت‌آپ‌هاست. به‌همین‌دلیل، بسیاری معتقدند باتوجه به عدم‌تفکیک این‌دو 
و حمایت‌های مالی فراوان از استارت‌آپ‌ها از محل اعتبار دانش‌بنیان‌ها، تداوم 

این روند موجب تضعیف حمایت از شرکت‌های دانش‌بنیان خواهد شد.
 کاهش کارهای فناورانه 

با هدف حرکت شرکت‌های دانش‌بنیان در مسیر صحیح، مراجع ذی‌ربط بر 
عملکرد آنها نظارت دارند و ارزیابی‌های گوناگونی را هم انجام می‌دهند. در 
دی س��ال گذشته، دفتر مطالعات انرژی، صنعت و معدن )گروه فناوری‌های 
نوی��ن( مرکز پژوهش‌های مجلس، گ��زارش نظارتی ارزیابی عملکرد قانون 
حمایت از ش��رکت‌های دانش‌بنیان را منتش��ر کرد که در آن دیده می‌ش��ود 
نرخ تاسیس شرکت‌های نوپا، کاهش یافته است و از نظر مولفه‌های نهادی، 

وضعیت مساعدی بر کسب‌وکارهای فناورانه حکمفرما نیست. 

در بخش��ی از ای��ن گزارش نظارت��ی، پس از اش��اره به اینک��ه ۲۳ درصد 
ش��رکت‌های دانش‌بنیان در حوزه فن��اوری و اطلاعات، ۲۲ درصد در حوزه 
برق و الکترونیک، ۲۲ درصد در حوزه ماشین‌آلات و تجهیزات پیشرفته و ۱۴ 
درصد در حوزه صنایع شیمیایی فعالیت داشته‌اند، اضافه کرده است نزدیک 
به ۵۰ درصد کل شرکت‌های دانش‌بنیان، در تهران و مابقی، در سایر استان‌ها 
مستقر هستند؛ آماری که همچنان اثبات می‌کند تهران به‌عنوان مرکز کشور، » 
چسب « دارد و باتوجه به جذابیت بالای آن، حتی شرکت‌های دانش‌بنیان هم 
تلاش کرده‌اند تا زیاد، از تهران دور نشوند و حداکثر در استان‌های همجوار 
مانند البرز، قم و مرکزی مستقر شوند. براساس این گزارش نظارتی، تحلیل 
یافته‌ها و اطلاعات باتوجه به توزیع شرکت‌های دانش‌بنیان، به نظر به نوع و 
سطح و زمینه فعالیت، همچنین روند تاسیس شرکت‌های جدید و نوپا، نحوه 
پراکنش شرکت‌های دانش‌بنیان در استان‌ها و استقرار آنها در پارک‌های علم 
و فناوری و ارزیابی مواردی همچون میزان اش��تغال، درآمد، صادرات، نحوه 
تامین مالی فناوری و مولفه‌های شاخص جهانی نوآوری، نشان می‌دهد نرخ 
تاسیس شرکت‌های نوپا و تبدیل آنها به شرکت‌های تولیدی، بسیار پایین آمده 
و روند رش��د و بلوغ شرکت‌های دانش‌بنیان و هسته‌های فناوری مستقر در 
پارک‌های علم و فناوری کند است. این در حالی است که تمرکز اصلی نظام 
علم و فناوری و نوآوری کش��ور، تنها بر آموزش عالی و خلق دانش بوده و 
هرچند، در تربیت نیروی دانشگاهی و محتوای علمی، بهتر از سایر مولفه‌های 
نوآوری عمل کرده،اما در هدایت نتایج تحقیقات و نیروی متخصص، به‌سمت 
ایجاد و توسعه کس��ب‌وکارهای نوآورانه، موفقیت قابل‌قبولی نداشته است. 
بررسی وضعیت فعالیت شرکت‌های دانش‌بنیان در کشور نشان می‌دهد تعداد 
شرکت‌های تاییدشده از ۵۵ شرکت در سال ۱۳۹۲ به ۶ هزار و ۶۷۱ شرکت 
تا فروردین ۱۴۰۱ و ۷هزار و۸۸۰ ش��رکت تا ش��هریور ۱۴۰۱ )آخرین آمار 
موجود( رسیده است،اما روند و میزان تاسیس شرکت‌های جدید دانش‌بنیان 
در سال‌های گذشته کاهش چشمگیری داشته است، به‌نحوی‌که در سال ۱۳۹۹ 
تنها ۳ درصد از ش��رکت‌هایی که موفق به دریافت تایید دانش‌بنیان ش��دند، 
تازه‌تاسیس بوده‌اند. شرکت‌های حوزه نرم‌افزار و فناوری اطلاعات، همچنان 
بیش از س��ایر شرکت‌های نوپا در حال شکل‌گیری هستند،اما میزان تاسیس 
ش��رکت‌های دانش‌بنیان جدید در زمینه دارو، کش��اورزی و زیست‌فناوری، 

به‌شدت پایین و به‌صفر نزدیک شده است.
در نهایت، می‌توان گفت توجه و گرایش به کسب‌وکارهای فناورانه و تقویت 
شرکت‌های دانش‌بنیان، بسیار پسندیده است و می‌تواند نقطه پرش و جهش 
اقتصاد و صنعت کشور به‌حس��اب آید،اما اگر یک هماهنگی بین‌دستگاهی 
در سطح ملی وجود نداشته باشد و سیستم نظارت قوی و کارآمدی در بین 
نباشد، بعید نیست راه‌اندازی این شرکت‌ها، تبدیل به بهانه‌ای برای بهره‌مندی 
از تس��هیلات حمایتی قابل‌توجه آن باش��د که در این صورت، نشانگرهای 

حرکت کشور، به‌جای صعود، سر به زیر شده و فروکش خواهند کرد.

توجه به دانش نیاز ملی است
| منوچهر محمدشمیرانی|

| کارشناس ارتباطات|
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| شهرام شیرکوند|
| پژوهشگر حوزه صنعت|

رش��د تولید ملی در هر کش��ور یکی از مهم‌ترین شاخص‌های ارزیابی میزان 
پیشرفت و توس��عه‌یافتگی اقتصادی و صنعتی است. بنابراین متولیان امر باید 
ضم��ن حمایت از تولی��د ملی، در پی تقویت زیرس��اخت‌های تولید در همه 
بخش‌ها اعم از صنعت، کشاورزی، مسکن و... باشند و همسو با تقویت تولید 
و تجارت، توس��عه بازار تولیدات داخلی و باکیفیت را در س��طح منطقه‌ای و 
بین‌المللی حمایت کنند. البته توجه به کیفیت تولیدات و ارائه توانمندی واقعی 
تولیدکنندگان داخلی کشور برای پشتیبانی و حمایت مالی دولت ضرورت دارد.

از آنجا که بس��یاری از مردم دنیا ای��ران را مهد تمدن، فرهنگ و هنر می‌دانند 
و بس��یاری از آنها به نمادها و نش��ان‌های ایرانی علاقه‌مند هستند، نشان‌های 
معتبر و خوش��نام ایرانی می‌توانن��د از طریق ایجاد و تقویت نش��ان ایرانی و 
بازاریابی بین‌المللی، س��هم خود را در بازارهای جهان��ی افزایش دهند. برای 
توسعه صادرات صنایع داخلی و افزایش سهم بازار جهانی باید رویه و سیاست 
جدیدی در حوزه صنعت کش��ور دنبال شود. از این‌رو توجه بیشتر به توسعه 
محصول باکیفیت برای ورود به بازارهای بین‌المللی یا توس��عه بازار خارجی 

بسیار بااهمیت است.
توج��ه به ن��وآوری و تولید محصولات جدید و کالاه��ای مدرن و باکیفیت 
باید در اولویت تولیدات داخلی قرار گیرد؛ همچنین در راس��تای توسعه سهم 
بازار خارجی، تحقیقات بازار در کش��ور هدف ب��رای صادرات نیازمند تغییر 
نگرش است. بسیاری از تولیدکنندگان خارجی و نشان‌های معتبر هر سال چند 
محصول جدید روانه بازار می‌کنند تا با تغییراتی که در محصول انجام می‌دهند، 
ضمن ارزش نهادن به خواس��ته مشتریان داخلی، س��هم بازار خارجی‌شان را 
حفظ کنند. به هرحال این روش که مدل برخی کالاهای تولید داخل تا سال‌ها 
تغییر نمی‌کند، به‌طورقطع در مسیر کاهش صادرات در صنعت داخلی بی‌تاثیر 
نیس��ت و در این زمینه باید تولیدکنندگان اس��تراتژی توسعه محصولات‌شان 
را بازنگ��ری و تقویت کنند. اکن��ون برخی تولیدکنندگان بزرگ کش��ور تنها 
به بازارهای س��نتی خ��ود صادرات دارند، در حالی که باید توس��عه بازارهای 
صادراتی و افزایش کشورهای هدف را در اولویت قرار دهند. بررسی‌ها نشان 
می‌دهد که تولیدکنندگان کش��ور برای توسعه صادرات علاوه بر اجرای دقیق 
تحقیقات بازاریابی در کشورهای جدید چند راه پیش‌رو دارند. البته لازمه تحقق 

این هدف، ش��ناخت علاقه‌مندی‌های مشتری، مدیریت تجربه مشتریان، درک 
تحولات بازار داخلی و خارجی و برنامه‌ریزی درست برای توسعه محصولات 

جدید است.
اما راهکارهای پیش��نهادی برای افزایش س��هم تولیدات داخلی در بازارهای 

جهانی و رونق صادرات عبارتند از:
۱- توجه به نشان‌سازی در ایران برای محصولات داخلی و توسعه شهرت نشان 
۲- توجه به قیمت‌گذاری مناسب محصولات و انعطاف‌پذیری قیمت‌گذاری 
۳- تولید محصولات جدیدتر و کیفی‌تر ۴- برنامه‌ریزی دوره‌ای برای افزایش 
تقاضا از سوی بازار داخلی و خارجی ۵- تغییرات اصولی در استراتژی تولید و 
فروش از سوی تولیدکنندگان برای بازارسازی بین‌المللی ۶- حمایت دولت از 

تولیدکنندگان برای صادرات محصولات‌شان به کشورهای مختلف.
ب��رای رونق تج��ارت و صادرات تولی��دات ایرانی به کش��ورهای مختلف، 
نشان‌س��ازی و کیفی‌س��ازی تولیدات از مهم‌ترین عوامل به‌ش��مار می‌رود و 

می‌توانند سبب رونق اقتصادی و افزایش ظرفیت صادراتی شوند.
هرچند امروزه یکی از مهم‌ترین چالش‌های تولیدکنندگان ایرانی در صادرات 
کالاها، ناآگاهی و مش��هور نبودن برخی نشان‌های ایرانی در بازارهای جهانی 
اس��ت،اما یک��ی از دلایلی که باعث حضور نیافتن بس��یاری از ش��رکت‌های 
صنعتی و کش��ورها به بازار جهانی ش��ده و رقابت آنها در این بازارها میس��ر 
نشده، فقدان ویژگی‌های کیفی در محصولات تولیدی‌شان بوده است. در واقع 
کیفیت کالاهای تولیدی یکی از مهم‌ترین پیش‌نیازهایی است که موجب توسعه 
اقتصادی و صنعتی و رونق تجارت و صادرات کش��ورها و بقا و دوام حضور 
بنگاه‌های اقتصادی می‌شود و رقابت‌پذیری را در بازار جهانی تضمین می‌کند. 
بدیهی اس��ت برای توس��عه و رونق صادرات، تولید در کش��ور باید براساس 
استانداردهای بین‌المللی باشد تا بتواند در بازارهای خارجی حضور پیدا کند. 
ب��رای این کار باید ابتدا کیفیت محصولات داخلی ارتقا یابد و نرخ آن منطقی 
باشد. همچنین باید مسیر تولید هموار شود تا در نهایت کالای ایرانی با داشتن 
ش��رایط رقابت‌پذیر بتواند علاوه بر فروش موفق در داخل کشور در بازارهای 
خارج��ی نیز حضور یاب��د. البته تولیدکنندگان برای تولی��د کالای باکیفیت و 
دستیابی به استانداردها و فناوری‌های روز دنیا باید جذب نیروهای متخصص 
نوآوری در تمامی بخش‌های تولیدی را در اولویت برنامه‌های خود قرار دهند 
و با هدف افزایش سهم تولیدات داخلی در بازارهای جهانی، متولیان امر لازم 

است توجه ویژه‌ای به رشد و تقویت تولید داخلی در این مسیر داشته باشند.

 نقش رشد تولید ملی 
در توسعه تجارت
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| فردین آقابزرگی |
| کارشناس بازار سرمایه|

بازدهی س��رمایه‌گذاری در یک بخش ش��رط لازم برای جذب س��رمایه به 
آن اس��ت. در س��ال‌های اخیر بازارهای موازی و غیرمول��د در قیاس با بازار 
سرمایه از رش��د به‌مراتب بالاتری برخوردار هستند؛ در چنین شرایطی هیچ 
صاحب سرمایه‌ای، پول خود را به بورس وارد نمی‌کند. متاسفانه باید پذیرفت 
سیاست‌های دولت مانع توسعه بورس هستند، اما سازمان بورس در قبال این 
سیاست‌ها، موضع درخوری را اتخاذ نکرده و در همین حال تنش‌های حاکم 
بر منطقه نیز مزید بر علت شده است و ریسک سرمایه‌گذاری در بازار سهام 
را بیش‌ازپیش، افزایش می‌دهد. در چنین موقعیتی، حتی دورنمای روش��ن و 
مثبتی را نمی‌توان برای بازار س��رمایه متصور شد. گویی بازی باخت حضور 

در بورس تهران، ادامه دارد.
سیاست‌های خلق‌الساعه و خارج از انتظار سهامداران، تنش‌های ژئوپلتیک 
در منطقه و نبود دورنمای روش��ن از آینده، مهم‌ترین عواملی هس��تند که به 
خ��روج پول، کاهش حجم معاملات و کاهش نرخ س��هام در بورس تهران 
منتهی شده است. بازار سرمایه از سایر بازارهای موازی عقب ‌مانده است و 
حتی نمی‌توان انتظار بازگشت دوباره آن در کوتاه‌مدت و رقابت با تورم حاکم 

بر اقتصاد را داشت.
متغیره��ای کلان اقتص��ادی از اثرگ��ذاری جدی بر عملکرد بازار س��رمایه 
برخوردار هستند. نرخ بهره بانکی، نرخ بهره گواهی سپرده عام و... از جمله 
فاکتورهایی هس��تند که تحت‌تاثیر متغیرهای کلان اقتصادی تعیین می‌شوند 
و عملکرد بازار س��رمایه را به‌طورمس��تقیم متاثر می‌سازند. تصمیمات کلان 
اقتصادی در عمل مانع توس��عه عملکرد بازار س��رمایه بوده‌اند، از مهم‌ترین 
این تصمیمات می‌توان از رشد نرخ بهره، انتشار اوراق گواهی سپرده با نرخ 
س��ود ۳۰ درصدی توس��ط بانک مرکزی با هدف تامین س��رمایه در گردش 
واحدهای تولیدی، افزایش نرخ خوراک پتروشیمی‌ها و همچنین دستورالعمل 
قیمت‌گذاری نفت خام و فرآورده‌های نفتی که عطف به‌ماس��بق ش��ده و از 
ابتدای امس��ال اجرایی می‌شود، نام برد. بدون تردید تحت‌تاثیر سیاست‌های 
اتخاذشده، بازار به فاز اصلاح رکودی وارد خواهد شد و این تصمیمات بازار 

را بی‌رونق می‌کند.
سطح ارزندگی بازار نسبت به شاخص ۲ میلیون و ۶۰ هزار واحدی که در 
س��ال ۱۳۹۹ نیز آن را تجربه کردیم، بس��یار بالاتر است. به‌اعتقاد من، سطح 
ارزندگی سهم‌های بازار به‌قدری است که شاخص می‌تواند به سطح ۳ تا ۳.۵ 

میلیون واحد برسد، اما خلاف وعده‌های پیشین رئیس‌جمهوری وقت، بازار 
سرمایه به قلک دولت برای تامین کسری بودجه و همچنین راهکاری برای 

تامین نقدینگی بدل شده است.
در ادامه باید خاطرنش��ان کرد؛ عملکرد س��ازمان بورس در ماه‌های گذشته 
غیرقابل‌دفاع است. عملکرد سازمان بورس و اوراق بهادار بیشترین آسیب را 
به بازار سرمایه تحمیل کرده است. در حالت کلی، انتظار می‌رفت این سازمان 
از منافع سهامداران دفاع کند، اما نه‌تنها این انتظار محقق نشده بلکه این نهاد 
به بازوی تصمیم‌گیر وزارت امور اقتصادی و دارایی بدل ش��ده است. گویی 
این نهاد هیچ وظیفه‌ای در قبال تصمیمات مخرب دولت که عملکرد بازار را 

تحت‌تاثیر قرار می‌دهد، ندارد.
ماده ۷ قانون بازار اوراق بهادار جمهوری اس�المی ایران به تشریح وظایف 
و اختیارات هیات‌مدیره س��ازمان می‌پردازد. در مواد ۸ و ۹ این ماده‌قانونی بر 
اتخاذ تدابیر لازم برای پیش��گیری از وقوع تخلف��ات در بازار اوراق بهادار و 
همچنین اعلام آن دس��ته از تخلفات در بازار اوراق بهادار که اعلام آنها طبق 
این قانون برعهده س��ازمان است و به مراجع ذی‌صلاح و پیگیری آنها اشاره 
‌شده است، اما هیچ‌کدام از این وظایف قانونی توسط مدیران سازمان بورس 
اجرایی نش��ده‌اند. بنابراین باید اقرار کرد که انفعال حاکم بر مدیران سازمان 
بورس، بزرگ‌ترین چالش��ی است که روند فعالیت در بورس تهران را متاثر 
ساخته و در چنین شرایطی، قابلیت پیش‌بینی‌پذیری بازار از دست ‌رفته است. 
دس��تورالعمل قیمت‌گذاری نفت خام و فرآورده‌های نفتی و انتشار اوراق با 
نرخ س��ود ۳۰ درصدی توسط بانک مرکزی از مهم‌ترین سیاست‌هایی بودند 
که عملکرد بورس تهران را در یک ماه اخیر تحت‌تاثیر منفی قرار داده‌اند. در 
همین حال، بروز تنش‌های سیاسی در منطقه که زمینه‌ساز رشد قابل‌توجه نرخ 
دلار بود نیز، زمینه تضعیف هرچه بیش��تر بورس را فراهم کرد، زیرا بورس 
بازاری ریسک‌گریز است که سریع‌ترین واکنش منفی را نسبت به تنش‌های 
سیاسی از خود نشان می‌دهد. در این میان، سیاست‌گذاران بورسی به‌دنبال آن 
هستند که با اجرای راهکارهایی همچون لغو الزام فروش بازارگردان‌ها، لغو 
تمامی عرضه‌های اولیه تا اطلاع ثانوی، جو بازار را تا حدی مثبت کنند. این 
تصمیمات با هدف حمایت از بازار گرفته‌ شده‌اند، اما در نهایت آن‌قدرها هم 
نتیجه‌بخش نبود. به‌بیان‌دیگر، وزن و اثرگذاری سیاس��ت‌های منفی به‌مراتب 
قوی‌تر از اقدامات حمایتگرانه اس��ت. این روزهای نامساعد بازار سرمایه در 
حالی اس��ت که ابراهیم رئیس��ی با وعده بهبود ش��رایط بورس در انتخابات 
ریاس��ت‌جمهوری، رقابت کرد و حال باید این عملکرد، موردپرس��ش قرار 

گیرد.

انفعال مدیران بورسی به زیان سهامداران
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شاهرخ نيري6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

بهنام عسگري علويجه855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

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

محمدرضا پیشگاه هادیان888991350-88991345تهران، 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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مهرزاد نظری32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

32400441-025 قم–بلوار امین-نبش کوچه41 ساختمان بانک سامان-طبقه 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-----








