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

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

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

www.aftabts.com                                   	 47702222: نمابر   		  تلفن: 47702000    

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

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

تأمین سرمایه کاردان
تهران ، خیابان نلسون ماندلا، خیابان ظفر غربی پلاک 281 کد پستی 19686347795

www.kardan.ir       		 نمابر:96621133 		 تلفن:۹۶۶۲۱۱۰۰ 

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

نمابر:88709210 		   www.samanexchange.comتلفن: 19و7و88705803	                                      

گروه مالی سامان

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

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

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

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

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

كارگزاری بانك سامان 
تهران، بلوار آفریقا، خیابان ناهید غربی، پلاک31 

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

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

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

سال هجدهم، شماره 178، فروردین1401

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

 www.sb24.ir :تلفن:64034430-021 سایت

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

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

تلفن:021-23095100 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر هماهنگی: راضیه غنجی

مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

دفتر بانکداری 
شرکتی شهر مشهد

مشهد، بلوار سجاد، بین 
چهارراه بزرگمهر و بهار، 

نبش خ لاله، ساختمان بانک 
سامان، طبقه دوم

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

دفتر بانکداری 
شرکتی واحد 

اصفهان

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

سامان، طبقه اول

زهرا ایلخانی031-36274070031-36286028

دفتر بانکداری 
شرکتی تهران

تهران، خیابان ولی عصر، 
چهارراه پارک وی، کوچه 

ترکش دوز، ساختمان اداری 
بانک سامان

آقای عرب اسدی-----021-23095611

  جریان زندگی در سامان/6

  یادداشت مدیر مسئول/8

  یادداشت سردبیر/10

  بهار طبیعت هر سال یادآور آغاز دوباره  رشد و 

پیشرفت در هستی است/12

 کارگزاری س��امان ارتقای تکنولوژی و کیفیت 

در سال 14/1401

  تندر نور موفقیت از فکر تا اجرا/15

 با آموختن و س��اختن پویایی و رشد فرهنگ ما 

شد/16

 در  جریان باشیم/17

  امید و آرزو/18

  هزار‌و‌سیصد‌و خط می‌زنم... /19

  در ایران بی‌رقیب هستیم/20

  بازدید معاونان رئیس جمهور از پلنت/23

  ویژگی سازمان‌های خدمات محور/24

  در خنده‌ها و گریه‌های یکدیگر شریکیم/29

  کمیته حسابرسی و کیفیت گزارشگری مالی/36

  م��روري ب��ر عملك��رد ماهانه  ش��رکت آفتاب 

تجارت سامان در سال 38/1400

  قیمت‌گذاری:10 اس��تراتژی همیشه‌سبز برای 

افزایش فروش/42

  ضریب شرافت.../44

  خلاص��ه گزارش پیمایش کس��ب و کار صنف 

داروخانه/46

  ارزیابی وضعیت اقتص��ادی و مالی واحدهای 

صنفی/50

  درخشش ستارگان اینشورتک ایران با حمایت 

بیمه سامان در استانبول/58

  »مجازی« بدوید و از »سامان« جایزه بگیرید!/58
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پیاده‌سازی شد/60
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جریان زندگی در سامان
پیام نوروزی مدیرعامل بانک سامان

علیرضا معرفت
مدیرعامل

همکاران، س��هام‌داران و مشتریان عزیز س��امان اکنون‌که به لطف ایزد منان 
آخرین سال برنامه تحول سامان را به‌عنوان برنامه راهبردی تحول بانک سامان 
با چشم‌انداز و افق سال 1400 به اجرا می‌رسانیم جای بسی شکرگزاری است 
که موفق شدیم با همدلی و همراهی ستودنی و مثال‌زدنی همه شما مجموعه 
گس��ترده‌ای از اقدامات زیرساختی، اجرایی، فرآیندی و آموزشی که هدف و 
مأموریتش ارائه و روایت مدل، سبک و فرهنگ جدیدی در بانکداری ایران 

بود را به اجرا درآوریم.
امروز با پش��توانه‌ای قوی و استوار گام در سال ۱۴۰۱ به‌عنوان اولین سال از 
برنامه راهبردی جدید سامان خواهیم گذاشت که تا سال ۱۴۰۴ تداوم خواهد 
یافت. برنامه‌ای که تداوم جریان رشد و موفقیت بانک سامان خواهد بود و به 
ما فرصت‌های بیشتری برای بهره‌برداری از ظرفیت‌ها و امکانات بانک، پرسنل 

و بازار را خواهد داد.

س��ال ۱۴۰۱ برای ما مسیری روشن را نوید می‌دهد که مبتنی بر یک برنامه 
اس��تراتژیک و هدفمند برای پیش��روی و حرکت رو به رشد و بهبود مداوم 

است.
در آغاز تصمیم‌گیری پیاده‌سازی طرح سامان 1400 ما با بهره‌گیری از تجارب 
بیس��ت س��ال گذش��ته بانک و با نگاه به آینده و تکیه‌بر دانش روز مشاوران 
بین‌المللی خود و توان بالای همکاران ستاد و شعب قدم در راهی گذاشتیم 
که می‌دانستیم در آن با دشواری‌ها و چالش‌های فراوانی مواجه خواهیم شد و 
با مشکلات متنوع و متفاوتی دست‌وپنجه نرم خواهیم کرد، چراکه این برنامه 
تحول قرار بود بسیاری از فرآیندهای سنتی و تکراری را حذف و به‌جای آن‌ها 

رفتارها و روش‌های نوینی را جایگزین کند.
امروز با لطف الهی و تلاش بی‌نظیر همکاران ستادی و شعب موفق شده‌ایم 
طرح تحول سامان 1400 را در همه شعب بانک سامان پیاده کنیم. صدالبته که 
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امروز در آستانه بهار طبیعت، سامان 1400 نیز 
به بهار خود رسیده است و ما شاهد یکدستی و 
هماهنگی کامل همه واحدهای ستادی و شعب 
در رسیدن به استانداردی واحد از رویکرد 

جدید برنامه کسب‌وکار بانک هستیم و در این 
نقطه است که همه ما درک روشن و مشترکی 

از برنامه خواهیم داشت

گذر از این مسیر بر داشته‌ها و دانش‌ها و تجارب یکایک ما افزود تا با توان و 
دید بازتر و بهتری بتوانیم خود را برای آینده‌ای موفق آماده کنیم. آینده‌ای که 
در افق ۱۴۰۴ به ما فرصت خواهد داد نتایج صبرها و تلاش‌ها و همدلی‌ها و 

دشواری‌هایی که کردیم و انجام دادیم و دیدیم را لمس کنیم.
امروز در آستانه بهار طبیعت، سامان 1400 نیز به بهار خود رسیده است و ما 
شاهد یکدستی و هماهنگی کامل همه واحدهای ستادی و شعب در رسیدن 
به اس��تانداردی واحد از رویکرد جدید برنامه کسب‌وکار بانک هستیم و در 
این نقطه است که همه ما درک روشن و مشترکی از برنامه خواهیم داشت و 
با این حس و نگاه و درک مشترک خود را آماده می‌کنیم تا باروحیه‌ای قوی 

سال جدید را آغاز کنیم.
مهم‌ترین نوید و پیام ما برای همه مش��تریان علی‌الخصوص مشتریان ویژه، 
شرکتی و اصناف در سال آینده این است که آن‌ها می‌توانند سبد گسترده‌ای 

از خدمات ریالی، اعتباری، بیمه‌ای و ارزی را از طریق ش��عب ما با س��رعت 
و راحتی بیش��تری دریافت کنند و با استفاده از درگاه‌های متنوع الکترونیکی 
بانک مانند نت بانک، موبایلت، تل‌بانک و... لذت استفاده از خدمات بانکی 

غیرحضوری را تجربه کنند.
م��ن وظیفه خود می‌دانم از همراهی و حمایت و پش��تیبانی مش��تریان و 
س��هام‌داران عزیز س��امان که همواره به‌عنوان عض��وی از خانواده بزرگ 
سامان در کنار ما بوده‌اند و حضورشان انرژی‌بخش ما برای تداوم پویایی 
در فعالیت‌ها و خدمات س��امان است تقدیر کنم و بهترین آرزوهای خود 
و همکارانم در مجموعه س��امان را برای سال جدید تقدیم ایشان کنم. به 
امید اینکه سال 1401 سالی توأم با موفقیت و شادی و سلامتی برای همه 
آن‌ها باش��د و ما نیز در مجموعه بانک س��امان بتوانیم با توانی دوچندان 

خدماتی شایسته به آن‌ها ارائه کنیم.
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تغییر از بانکداری سنتی 
تا نئوبانک

پیام نوروزی مدیرمسئول نشریه سامان

فرشته ضرابیه
مدیر مسئول نشریه سامان
معاونت توسعه و زیرساخت

همه ما به‌خوبی می‌دانیم دنیا در حال تغییر اس��ت و تغییر همیشه با خود 
شرایط بهتر را برای جامعه به همراه داشته است.

سال گذش��ته در خصوص تغییر در معنای س��رمایه و دیدگاه جدید آن 
صحبت کردیم.

برای موفق‌ش��دن در دنیای جدید ما نیز باید در بس��یاری از موضوعات 
زندگی خود یک روش جدید به‌کار گیریم و تغییری در آن ایجاد کنیم.

یک��ی از این تغییرهای��ی که به‌خوبی در حال لمس آن هس��تیم و باعث 
موفقیت بانک می‌شود، تغییر از بانکداری سنتی به سمت نئوبانک است.

برای رفتن به این سمت از موفقیت، باید فرهنگ، نگرش، سبک زندگی 
روزمره، سیستم سنتی اداری، ابزار کار و خیلی از باورهای حتی شخصی 
و خیل��ی از چیزه��ای دیگری که به‌صورت منطقی قب��ول کرده بودیم را 

تغییر دهیم.

باید از جای امنی که در آن نشسته بودیم بلند شویم و حرکتی نو و تازه 
را آغاز کنیم.

اما آیا رسیدن به موفقیت در این زمانه به‌سادگی امکان‌پذیر است؟
پاسخ س��ؤال روشن اس��ت؛ خیر، هیچ چیز در جهان به‌سادگی به‌دست 
نیامده اس��ت. برای هر موفقیتی در طول تاریخ، انس��ان‌های بسیار تلاش 

کرده و می‌کنند.
موفق‌ش��دن شجاعت می‌خواهد. جرأت می‌خواهد، جسارت می‌خواهد، 
دانش می‌خواهد، فرهنگ و ش��عور می‌خواهد، ابزار کار می‌خواهد، یار و 

همکار می‌خواهد، مدیر و راه‌بلد می‌خواهد.
برای موفق‌ش��دن باید به دل توفان زد و از توفان گذش��ت. باید کش��تی 
موفقی��ت را با همکاری ملوانانی ش��جاع و ناخدایی ماهر به س�المت از 
توف��ان عبور داد و مس��یر و راه پیروزی را پیدا ک��رد. گاهی باید خودت 
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خانواده بزرگ سامان هم از روز آغازین خود برای تغییر 
در نگاه سنتی بانکداری متولد شد و در همه ۲۲ سال 

گذشته تلاش کرد با همه کمبودها و تحریم‌ها و مشکلات 
اقتصادی و بانکداری، با هر تغییری در جهان هماهنگ 

باشد و نگاه به آینده بهتر و روشن‌تری داشته باشد

توفان��ی ش��وی و راه‌هایی را بروی که تا به ح��ال نرفتی و در عوض مزه 
موفقیت‌ه��ای بعدی را حس و راه‌های جدی��د را تجربه کنی و لذتش را 

ببری.
در مقابل موفق‌نش��دن بسیار ساده است. اگر نمی‌خواهی در توفان باشی 
یا توفان ایجاد کنی، می‌توانی زندگی روزمره‌ات را داش��ته باش��ی و مثل 
بسیاری از افراد و سازمان‌ها، درگیر روزمرگی با همان روال گذشته بمانی 

و به همان شکل ادامه بدهی و ریسک تغییر را هم نپذیری.
ام��ا اگر می‌خواهی موفقیت‌های بیش��تری را در زندگ��ی‌ات و در آینده 
تجربه کنی، باید از نقطه آرامشت بلند شوی و حرکت کردن را آغاز کنی.
اگ��ر می‌خواه��ی تغییر در زندگی را ش��روع کنی، بای��د از ابتدایی‌ترین 

کارهای روزمره آغاز کنی.
این تغییر ش��جاعت می‌خواهد؛ شجاعت به‌معنای نترسیدن نیست، بلکه 
به‌معنای در دل ترس رفتن اس��ت، با ایمان حرکت ‌کردن اس��ت، مسیر را 
درس��ت ارزیابی‌ کردن است. برای موفق ‌شدن باید شجاع بود و با ترس 
مواجه و از نقطه امن بلند ش��د و جسارت را پیشه کرد تا بتوانیم موفقیت 

را در آغوش بفشاریم.
کار ک��ردن، تلاش کردن، نوآوری، س��ربالایی را رفت��ن، کوه را پیمودن، 
کارهایی بس��یار س��خت است؛ اما رس��یدن به قله و پرچم پیروزی را در 
آنجا نش��اندن، ارزش همه این س��ختی‌ها را داش��ته و دارد. لذتی که هر 
صعودکننده به قله‌های صعب‌العبور تجربه کرده را فقط کس��انی می‌فهمند 

که برای رس��یدن به موفقیت در هر رش��ته و ه��ر موضوعی تلاش کرده 
باشند.

تلاش و کوش��ش، واژه‌هایی اس��ت که با تغییر و موفقیت عجین و کنار 
همه نام‌های بزرگ از مخترعان تا مکتش��فان، از جنگاوران تا صلح‌آوران، 

از دانشمندان تا اندیشمندان در همه تاریخ تکرار شده است.
ما هم اگر بخواهیم، می‌توانیم هر کار س��ختی را انجام دهیم. تاریخ پر از 
نمونه‌ انسان‌ها و حتی سازمان‌هایی است که با تلاش و ایستادگی و تکرار 
و تغییر به موفقیت رسیده‌اند؛ انسان‌ها و سازمان‌هایی که در مسیر حرکت 
بارها و بارها زمین خورده‌اند، اما بلند شده و به مسیر خویش ادامه داده‌اند 

و شاهد موفقیت خویش بوده‌اند.
خانواده بزرگ س��امان هم از روز آغازین خود برای تغییر در نگاه سنتی 
بانکداری متولد شد و در همه ۲۲ سال گذشته تلاش کرد با همه کمبودها 
و تحریم‌ه��ا و مش��کلات اقتصادی و بانکداری، با ه��ر تغییری در جهان 

هماهنگ باشد و نگاه به آینده بهتر و روشن‌تری داشته باشد.
امیدواریم با برداش��ته شدن تحریم‌ها، نیروی انسانی بانک بتواند خودش 

را آماده جهش‌های بهتر در سیستم بانکداری کند.
اطمینان دارم س��ال ۱۴۰۱ س��ال بهتری برای س��امان و سامانی‌ها و همه 

مردم ایران عزیز خواهد بود.
برای خانواده بزرگ خودمان و مش��تریان عزیز سامان آرزوی سلامتی و 
موفقیت می‌کنیم و آمادگی خود را برای تغییر و رشد بیشتر فریاد می‌زنیم.
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تاکنون برای چند نفر
 پل ساخته‌ایم؟

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
همه پل‌ها کاش

روی جریان پر از آبی بود
همه پل‌ها کاش

سوی سرسبزی جنگل می‌رفت
همه پل‌ها کاش

وصل می‌کرد دو آبادی را
در عرض زمین

و دو انسان
اصلا همه دل‌ها را

در طول زمان
و گذرگاه دل خسته آدم‌ها بود

کاش ما پل بودیم
دو برادر سال‌ها با هم در مزرعه‌ای که از پدرشان به آنها ارث رسیده بود، 
زندگ��ی می‌کردند؛ تا به‌خاطر یک س��وء‌تفاهم کوچک، با هم جرو بحث 
کردند. پس از چند هفته سکوت، اختلاف آنها زیاد شد و بعد از دعوایی 

خانوادگی از هم جدا شدند.
ی��ک روز صب��ح در خانه برادر بزرگ‌تر به ص��دا در آمد. برادر بزرگ‌تر 
وقتی در خانه را باز کرد، مرد نجاری را دید. نجار گفت: »من چند روزی 
اس��ت که دنبال کار می‌گردم. فکر کردم شاید ش��ما کمی خرده‌کاری در 
خانه و مزرعه و نیاز به یک نجار داشته باشید، آیا امکان دارد که کم‌کتان 

کنم؟« برادر بزرگ‌تر جواب داد: »بله؛ اتفاقا من یک مقدار کار دارم. به آن 
نهر در وسط مزرعه نگاه کن، آن همسایه در حقیقت برادر کوچ‌کتر من 
اس��ت. او هفته گذشته چند نفر را استخدام کرد که وسط مزرعه را کندند 
و ای��ن نهر آب بین مزرعه ما افتاد. او حتما این کار را به‌خاطر کینه‌ای که 
از من به دل دارد، انجام داد.« سپس به انبار مزرعه اشاره کرد و گفت: »در 
انبار مق��داری الوار دارم؛ از تو می‌خواهم بین مزرعه من و برادرم حصار 

بکشی تا دیگر او را نبینم.«
نجار پذیرفت و ش��روع کرد به اندازه‌گیری و الوارها را اره کردن. برادر 
بزرگ‌تر به نجار گفت: »من برای خرید به ش��هر می‌روم؛ اگر به وسیله‌ای 
نی��از داری برایت بخرم.« نجار در حالی که به‌ش��دت مش��غول کار بود، 
جواب داد: »نه؛ چیزی لازم ندارم.« هنگام غروب وقتی کشاورز به مزرعه 
برگش��ت، چش��مانش از تعجب گرد ش��د. حص��اری در کار نبود؛ نجار 

به‌جای حصار یک پل روی نهر ساخته بود.
کشاورز با عصبانیت رو به نجار کرد و گفت: »مگر من به تو نگفته بودم 
برایم حصار بس��ازی؟« در همین لحظه برادر کوچ‌کتر از راه رس��ید و با 
دیدن پل فکر کرد برادرش دس��تور س��اختن آن را داده و خواسته به این 
وسیله آشتی کند. با همین تفکر از روی پل عبور کرد و برادر بزرگ‌ترش 

را در آغوش گرفت و از او برای کندن نهر معذرت خواست.
وقت��ی برادر بزرگ‌تر برگش��ت، نجار را دید که جعب��ه ابزارش را روی 
دوشش گذاشته و در حال رفتن است. نزد او رفت و بعد از تشکر، از او 
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خواست تا چند روزی مهمان او و برادرش باشد.
نجار گفت: »دوست دارم بمانم، اما پل‌های زیادی هست که باید آنها را 

بسازم؛ کار من پل ساختن است.«
اول گفتم چه زحمتی دارد پل
بعدا دیدم چه همتی دارد پل

زان لحظه که پل شدم میان دو عبور
با خود گفتم چه لذتی دارد پل

پایان هر س��ال فرصتی اس��ت که به پشت س��ر نگاه کنیم و به خودمان 
بگوییم در س��الی که گذشت چند پل ساختیم؟ به چند نفر در گذشتن از 
روی پل کمک کردیم؟ اصلا در طول عمرمان به س��اختن چند پل همت 
یا کمک کرده‌ایم؟ تا به حال به پل س��اختن برای چند نفر فکر کرده‌ایم؟ 
چی��زی در زندگی برای دیگران س��اخته‌ایم؟ چقدر دس��ت این یا آن را 
گرفته‌ایم؟ در سیس��تم کاری و اداری‌مان جزو کدام گروه هس��تیم؟ جزو 
آنها که با نه، نمی‌ش��ود و نمی‌توان برای بروکراسی‌های اداری و خدمت 
کردن به مردم مانع‌تراش��ی می‌کنیم، یا آنها که با عش��ق به مردم، سعی در 

حل مسائل و رفع موانع اداری و خدمت بهتر و بیشتر دارند.
گل باش که همنشین عطار شوی

زان پیش که همدم خس و خار شوی
 زحمت متراش و مژده رحمت باش

پل باش به‌جای آن که دیوار شوی
پل بودن و خدمت کردن به دیگری یا دیگران کار بزرگ و سترگی است که 
از روحیه بالا و والای انس��انی سرچشمه می‌گیرد و سال‌هاست که متاسفانه 

رنگ و بوی آن در جامعه جوانمردی فرهنگ ایرانی کمرنگ شده است.
دلی��ل یا دلای��ل این کمرنگی را باید روانشناس��ان و جامعه‌شناس��ان در 
موضوعات مختلف جامعه بررس��ی و راهکارهای لازم را برای ش��رایط 
بهتر اعلام کنند، اما یکی از مهم‌ترین علل آن، وضعیت نامساعد اقتصادی 

و بی‌توجهی به خصیصه‌های خوب بشری است.
اما حتی این حجم از گرفتاری و ش��رایط س��خت هم بهانه خوبی برای 

مانع‌تراشی و دیوارسازی و دوری از پل شدن نیست.

بدون شک همگان به شرایط سخت زیستی مردم ما آگاه هستند و شاید 
به‌نظر توقع زیادی باشد، اگر بخواهیم مردم در بدترین شرایط زندگی، به 

همنوع خود فکر کنند؟ اما مگر چاره دیگری وجود دارد؟
انسان تنها، اگر به دیگری نیندیشد، تنهاتر خواهد شد.

پایان هر سال، تنها نگاه به حساب و کتاب‌ها و پرداخت بدهی‌ها و قبض 
آب و برق و گاز و تلفن و اینترنت و هزار پرونده باز و بررسی طلب‌های 
وصول نشده و گزارش انباشته از کارهای نکرده یک ساله و گزارش دادن 
از کارهای کرده، حقوق و دس��تمزد، پاداش و عیدی و سنوات، مالیات و 
تامین اجتماعی، انواع عوارض و پول‌های زور برره‌ای در س��ر گردنه‌های 
دولتی، حمل پسماند غذاهای خورده‌شده، نوسازی خانه کلنگی صدساله 

و تسویه حساب‌های گوناگون نیست.
اس��فندماه فرصتی است تا به کارنامه رفتاری و گفتاری و پنداری‌مان هم 
بیندیش��یم و ببینیم در کارنامه خود چه نمره‌ای گرفتیم و قرار است آینده 

را چگونه بسازیم.
اس��فند، ماه عجیبی اس��ت؛ فرصت تعمق و اندیشه کردن به یک سال یا 
همه سال‌هایی که تند تند می‌گذرد. البته اگر بخواهیم، باید از خود سوال 

کنیم یک سال چگونه گذشت و ما چه کردیم؟
 نوروز را به همه همکاران عزیز س��امانی که اطمینان دارم در س��الی که 
گذش��ت هم مثل همیش��ه، تلاش کردند تا پل مهربانی بین خدمات خود 
و مش��تریان عزیز و مردم باشند، صمیمانه تبریک می‌گویم و برای یکایک 
ش��ما و همه خوانندگان خوب مجله س��امان آرزوی موفقیت و سلامتی 
دارم. بدون ش��ک این سومین نوروزی است که کرونا همچنان سایه شوم 
خود را بر جهان و س��رزمین ما گس��ترانده اس��ت و هر کدام از ما وظیفه 
داریم برای مقابله با این بیماری ناش��ناخته، ت��وان خود را به‌کار گیریم و 
از خود و مش��تریان‌مان مواظبت کنیم. سال ۱۴۰۱ را با عشق و مهربانی و 
آرزوهای بهتر برای همدیگر آغاز می‌کنیم و امیدواریم س�المتی سرلوحه 

زندگی همه باشد.

*شعرها از مرحوم مجتبی کاشانی
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تغیی��رات همواره موجب حرکت و پویایی بوده و این رش��د حیات، خود 
امیددهنده و پدیدآورنده رویدادهای نو و خارق‌العاده اس��ت. همان‌گونه که 
طبیعت هرس��ال خود را برای رویارویی با این تحول آماده می‌کند، ما نیز در 
بیمه سامان، اعتقاد راس��خ داریم که تغییرات، جزء جدایی‌ناپذیر کسب‌وکار 
ش��رکت است؛ ازاین‌رو همواره س��عی داریم با بهره‌گیری از تفکر خارج از 
چارچوب معمول، بهره‌مندی از فناوری‌های نوین و نیز استفاده از دانش روز 
دنیا، مرزهای تحول را یکی پس از دیگری فتح کنیم و در خدمات‌رس��انی، 

سرآمد باشیم.
محور فعالیت‌های نوآورانه بیمه س��امان، نه‌تنها گستره جغرافیایی، بلکه در 
عمق محاس��بات و تغییرات بنیادی در رویکردها و فرآیندهای کسب‌وکار و 
در حال پیشرفت است، به صورتی که مفهوم نوآوری در عمل‌و‌در سیر تجربه 

مشتری نهادینه شده است.
 س��رمایه‌گذاری ما در پیاده‌س��ازی اهداف راهبردی شرکت قابل‌توجه بوده 
است و توانسته‌ایم در این راه، تجربیات قابل‌توجهی به دست آوریم؛ تجربیاتی 
که سرچشمه تحولات آتی بوده و زمینه را برای آینده‌ای که پیش روی خود 

داریم، روشن‌تر می‌کند.

ما باور داریم با رفتار حرفه‌ای و تمرکز بر اهداف راهبردی، می‌توانیم همواره 
در مسیر رشد و تعالی قرار گیریم؛ چنانکه تأکید بر تحول دیجیتال و توسعه 
برون‌مرزی، جزئی از فعالیت‌های روزانه همکارانمان در بیمه س��امان ش��ده 

است.
بیمه س��امان در طول دوران خدمت خود به جامعه عزیز کش��ورمان ایران، 
بر پایه سرمایه‌های انسانی ارزش��مند خود توانسته است باافتخار، نمادی از 
خدمات با کیفیت و شایس��ته را در کش��ور معرفی و نهادینه کند. سطح کار 
و خدمت به مردم در بیمه سامان به‌عنوان یکی از بالاترین سطوح احترام به 

مشتری و ارتقای عزت ایرانی شناخته می‌شود.
بااین‌ح��ال، می‌بایس��ت تلاش کنیم ای��ن موقعیت که با ت�الش روزمره و 
ازخودگذشتگی و تخصص و پشتکار همکاران عزیزمان به‌سختی به‌دست‌آمده 

است، اعتلا یابد.
اکنون، سرآغاز تحول و بهار طبیعت را به حضور آحاد مردم عزیز کشورمان 
و شما همراهان و همکاران گرامی در گروه مالی سامان تبریک عرض نموده 
و آرزو داریم به‌زودی شاهد تحقق آرمان‌های هر یک از شما عزیزان در قرن 

نو باشیم.

بهار طبیعت هر سال 
 یادآور آغاز دوباره 

 رشد و پیشرفت 
در هستی است

احمدرضا ضرابیه 
مدیرعامل بیمه سامان 

محور فعالیت‌های نوآورانه بیمه سامان، نه‌تنها 
بر پایه گستره جغرافیایی، بلکه در عمق 

محاسبات و تغییرات بنیادی در رویکردها و 
فرآیندهای کسب‌وکار و در حال پیشرفت است
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ش��میم بیداری بار دگر عالم را فرا گرفت و فصل نو شدن‌ها از 
راه رس��ید . اینجانب فرا رسیدن جشن باستانی نوروز را تبریک 
و تهنیت عرض کرده و س��عادت و س��رافرازی را برای همه شما 

عزیزان آرزومندم.

| حسین واعظ قمصری |
| مدیرعامل شرکت پرداخت الکترونیک سامان |
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اندر دل من مها دل‌افروز تویی                              یاران هستند لیک دلسوز تویی
شادند جهانیان به نوروز و به عید                            عید من و نوروز من امروز تویی
)حضرت مولانا(

 
بهار یکی از باش��کوه‌ترین جلوه‌های خدا در جهان هس��تی اس��ت که می‌توان با تماشای آن راهی 
به‌س��وی معبود یافت و جمال پروردگار را به تماشا نشست. نوروز، ارمغان دگرگونی احوال طبیعت و 

پیام‌آور دوستی و ترنمی از عشق و زیبایی است.
از عهد باس��تان در میان ما ایرانیان آئین زیبای آغاز س��ال مرسوم است، لیک خوشا آنان که پایان سال 
خود را نیز جش��ن می‌گیرند. هم‌زمان با فرارس��یدن نوروز که تجلی‌گر حال و احوالی نو و بیدارکننده 
دل‌های خداجو اس��ت هر کس��ی باید بیندیشد در سالی که گذشت ارزش��مندترین سرمایه، یعنی عمر 

خود را صرف چه کرده است.
خداوند متعال را ش��اکریم که حلاوت حلول سالی دیگر را بر ایرانیان ارزانی داشت تا با تدبر و تعقل 
بر آنچه گذراندیم در س��ایه کرامتش دل به تلاش��ی افزون برای عزت، سربلندی و کامیابی ببندیم. فرا 
رس��یدن س��ال نو اگرچه پایان یک سال تلاش صادقانه شما عزیزان است اما سرآغاز دیگری برای یک 
سال کوشش و خدمت‌گزاری مجدانه را رقم می‌زند. سالی که باید با امید به ساختن آینده‌ای بهتر برای 

کشور عزیزمان در راستای تحقق اهداف متعالی بر تلاش خویش بیفزاییم.
کارگزاری بانک سامان در سال تولید، پشتیبانی‌ها و مانع زدایی‌ها موفق شد بازهم در تمامی حوزه‌های 
بازار س��رمایه ازجمله اوراق، کالا انرژی عملکرد خوبی داش��ته باشد و با وجود تمامی فراز و نشیب‌ها 
همچنان جزو کارگزاری‌های موفق در این عرصه باشد. به لطف خدا و همت مجموعه در سال 1400 
موفق ش��دیم از سایت جدید کارگزاری رونمایی کنیم و فعالیت و خدمات ارائه‌شده توسط کارگزاری 
را در سطح جامعه انعکاس بهتری بدهیم. همچنین با راه‌اندازی باشگاه مشتریان کارگزاری بانک سامان 
گزینه‌های جذاب و متنوعی را به مشتریان خود ارائه نمودیم. در کارگزاری بانک سامان همواره تلاش 

بر رضایت حداکثری مشتریان بوده است.
لازم به ذکر اس��ت شرکت کارگزاری بانک سامان به‌عنوان مش��اور عرضه و پذیرش شرکت فرهنگی 
ورزشی پرسپولیس واسطه ورود این صنعت جدید به بازار سرمایه بوده است. ورود قهرمان لیگ برتر 
درچند دوره اخیر اتفاق بزرگی بود که به همت همکاران خوبمان در کارگزاری بانک س��امان صورت 

پذیرفت.
در انتها امیدواریم در س��ال جدید با بهبود روند بازار و رسیدن به یک ثبات سیاسی و اقتصادی شاهد 

رشد روزافزون بازار سرمایه باشیم.

کارگزاری سامان
ارتقای تکنولوژی و کیفیت  
در سال 1401
| حمیدرضا مهرآور |
| مدیر عامل کارگزاری سامان |   
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»روزی
خواهم آمد و پیامی خواهم آورد.
در رگ‌ها، نور خواهم ریخت...

خواهم آمد، گل یاسی به گدا خواهم داد...
کور را خواهم گفت: چه تماشا دارد باغ!

دوره‌گردی خواهم شد، کوچه‌ها را خواهم گشت، جار خواهم زد:
آی شبنم، شبنم، شبنم...

من گره خواهم زد، چش��مان را با خورش��ید، دل‌ها را با عشق، سایه‌ها را با آب، شاخه‌ها 
را با باد...

خواهم آمد سر هر دیواری، میخکی خواهم کاشت.
پای هر پنجره‌ای، شعری خواهم خواند...

آشتی‌خواهم داد.
آشنا خواهم کرد...

سهراب سپهریدوست خواهم داشت.” 

س��ال1401 را در حالی آغاز می‌کنیم که در س��ال گذشته به یاری خداوند متعال، همت همکاران صدیق و 
حمایت مدیران ارش��د بانک و گروه مالی سامان، شاهد دس��تاوردی قابل‌توجه در حوزه تولید دستگاه‌های 
کارتخوان و قدم نهادن به حوزه تحقیق و توسعه ابزار پرداخت الکترونیک بودیم و امید که ازاین‌پس نیز با 

تمام سعی و توان و سرعتی مضاعف روند رو به رشد را ادامه دهیم. 
ازجمله اهداف اس��تراتژیک ش��رکت نرم‌افزاری تندر نور این است که با به‌کارگیری نیروها و استعدادهای 
انس��انی کارآم��د، خوش‌فک��ر و جوان درکن��ار نیروهای ب��ا تجربه و متخص��ص، بهره‌ب��رداری از آخرین 
تکنول��وژی روز دنیا، اس��تفاده بهینه و دقی��ق از کلیه منابع و امکانات موجود، ارتق��ای توانمندی و مهارتی 
پرس��نل خود، به‌گونه‌ای عمل نماید که علاوه بر نوآوری و توس��عه، س��طح رضایتمندی مش��تریان را نیز 
در راس��تای اهداف متعالی و چش��م‌اندازهای بانک و گروه مالی س��امان ارتقا بخش��یده و با این پتانس��یل 
 عظی��م در س��ال جدید پیش��رو در خل��ق و عملیاتی‌س��ازی ایده‌های صنع��ت پرداخت الکترونیک باش��د.
از مهم‌ترین فعالیت‌ها و اقدامات شرکت نرم‌افزاری تندر نور در سال 1400 می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:

تجهیز، افتتاح و راه‌اندازی کارخانه تولید دستگاه‌های کارتخوان در مساحتی نزدیک به 1600 مترمربع زیربنا 
واقع در پارک علم و فناوری پردیس با ظرفیت تولید 20 هزار دستگاه کارتخوان در ماه

طراحی و رونمایی از کیوسک خدمات مالی
)IMI100( کسب رتبه 393 فروش در بین 500 شرکت برتر ایران در رتبه‌بندی سازمان مدیریت صنعتی

افزایش دو برابری حجم تعمیرات پایانه‌های فروشگاهی شرکت پرداخت الکترونیک سامان
کارآفرینی برای نیروهای جوان و کارآمد با افزایش دو برابری جذب و استخدام نیروها نسبت به سال 1399

درنهایت با عرض تبريك سال نو و آرزوی سلامتی و سالی سرشار از موفقیت در سال 1401، امیدواریم با 
تکیه‌بر تجربه گرانبهای س��ال‌های گذشته و افق پيش رو، ضمن تداوم گام برداشتن در مسير رشد و پويايي 
بی‌وقفه، خود را برای به ثمر رس��اندن پروژه‌های آغازش��ده و خلق پروژه‌های جدید آماده ساخته و همسو 
با تغییر و تحول طبیعت، ما نیز به همراه س��ایر ش��رکت‌های عضو گروه مالی سامان، مسیر رشد و توسعه و 

تحول همه‌جانبه را بهتر از سال گذشته طی نماییم.

تندر نور
موفقیت از فکر تا اجرا
| هومن سپهری |
| مدیرعامل شرکت تندر نور |
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سال ۱۴۰۱ را در حالی آغاز می‌کنیم که در سال گذشته به یاری خداوند متعال و همت همکاران 
آفتاب تجارت سامان شاهد دستاوردهای قابل‌توجهی در حوزه خدمات بودیم. خدای سبحان 
را ش��اکریم که در س��ایه الطاف و عنایات بیکرانش، با وجود فراز و نشیب‌های فراوان، با 
همت، همراهی و همکاری شما خوبان توانستیم قدم‌هایی مؤثر و موفق در راستای توسعه 
و پیش��رفت ش��رکت برداریم. در این مسیر ضمن پویایی در کیفیت خدمات ارائه شده، 
زمینه‌های ایمنی و بهداش��ت کارکنان و مس��ائل محیط‌زیست را در نظر داشته‌ایم. سال 
گذشته کارکنان شرکت علیرغم فشارهای شدید اقتصادی، ما را در مسیر رشد و توسعه 
تنها نگذاشتند که همین‌جا از یکایک همکاران و همراهان پرتلاشم تشکر نموده و دست 

یکایکشان را می‌فشارم.
 برای کسی که سراغ تاریخچه ما برود شرایط امروز ما بسیار قابل‌تأمل است. در مسیری که 
پشت سر گذاشتیم با چالش‌ها، ناملایمات و دشواری‌های بسیاری روبه‌رو بودیم؛ در حقیقت 
شاید حتی از نبودن به بودن رسیدیم و با مشارکت و تلاش گروهی تهدیدها را به فرصت تبدیل 
کردیم. کنارهم برای رسیدن به اهدافمان تلاش کردیم؛ همکاران من با غیرت، معرفت و علاقه‌ای که 
به سازمان داشتند هر روز بیشتر از روز قبل به آموختن و ساختن پرداختند. کنار هم آنقدر آموختیم و گام 

نهادیم و ساختیم تا جایی که پویایی و رشد به فرهنگ سازمانی ما تبدیل شد.
 امروز ما به گذش��ته خود افتخار می‌کنیم به تمام آن چالش‌ها، رنج‌ها و ناملایماتی که توانس��تیم اغلب سخت 
و دش��وار از آن‌ها عبور کنیم. هیچ‌کس نمی‌تواند بگوید که اگر دیروز آن مس��ائل سر راه ما قرار نداشت ما امروز 
وضعیت بهتری داشتیم یا خیر اما واقعیتی که الان وجود دارد این است که تمام شرایط دیروز ما فرصتی بود برای 
دستیابی به شرایط امروز. ما یادگرفتیم حال خوب را از کسی نخواهیم بلکه خود بسازیم و همواره برای دستیابی 
به حال خوب پیش رفته و می‌رویم؛ اما باید توجه کرد که برای ما این تازه اول راه اس��ت؛ وضعیتی که تا امروز 
ساختیم در مقابل چشم‌انداز توسعه ما، اندکی را شامل می‌شود لذا راه زیادی پیش‌رو داریم و چالش‌های تازه منتظر 
ما هستند؛ اما امروز به پشتوانه سرمایه‌ای که داریم بیش از هر زمان دیگری اطمينان داریم که آینده ازآن ماست. 

سرمایه ما همکاران ما هستند که اگر فداکاری‌هایشان نبود بدون اغراق امروز اسمی از ما هم نبود.
اکنون به پشتوانه این سرمایه بزرگ و ارزشمند نوید روز‌های روشن را می‌دهم. ما برآنیم تا با بهره‌گیری از نیروی 
انسانی توانمند و با تجربه، برنامه‌های تعالی سازمانی،‌ رشد و توسعه را مبتنی بر تغییرات زیرساختی به شکل نوینی 
از ارائه خدمات در این صنعت پیاده‌سازی کنیم و برای دستیابی به اهداف کوتاه‌مدت و بلندمدت و به ثمر رسیدن 
برنامه‌ها در دهه دوم فعالیت آفتاب تجارت س��امان به‌گونه‌ای عمل نماییم که ش��اهد افزایش سطح رضایتمندی 
مش��تریان درونی و بیرونی خود باش��یم. ما بر آنیم مثال سیمرغی که از میان خاکستر خود دوباره جان می‌گیرد و 
گیاهی که از میان برف‌ها جوانه می‌زند، دست بر زانوان خویش گذاشته و به یاری یگانه یاور هستی و همت بلند 

خانواده بزرگ آفتاب تجارت سامان، تعالی و کمال را به خود هدیه دهیم.
همکاران پرتلاش و گرامی؛ در آستانه ورود به سال جدید از همه شما عزیزان تقاضا دارم با ارتقای سطح دانش 
و بینش خود، تعالی سازمانی و روحیه مشارکت‌جویی در اجرای برنامه‌های پیشِ رو، همدل و همگام باشد و با 
تلاشی مضاعف در جهت توسعه و بهبود شرکت گام برداشته تا با استعانت از درگاه خداوند متعال شاهد بالندگی 
و تحولات بنیادین بیشتری در این شرکت بزرگ باشیم. اگر می‌خواهیم زندگی بهتری داشته باشیم باید رشد کنیم؛ 
تنها راه رشد، تغییر و تنها راه تغییر، آموختن چیزهای جدید است. این شما هستید که می‌توانید به یاری خداوند 

متعال با مجموعه‌ای از دست‌های پیوسته و دل‌هایی یکی شده آینده این شرکت را روشن کنید.
س��ال جدید که با قرن جدید همراه ش��ده را به همکاران پرتلاش خود در شرکت آفتاب تجارت سامان و گروه 

مالی سامان تبریک عرض می‌کنم.

 با آموختن و ساختن
پویایی و رشد فرهنگ ما شد
| سعید امامی مقدم |
| مدیرعامل شرکت آفتاب تجارت |
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انگار همین چند روز پیش بود که هیاهو و جنجال بر س��ر اینکه ۱۴۰۰ س��ال 
آغاز قرن جدید است یا ۱۴۰۱ شکل گرفته بود و هر کس بنابر عقیده و محاسبه 
خود چیزی می‌گفت اما به‌هرحال با چشم بر هم‌زدنی قصه سال ۱۴۰۰ تمام شد.
س��الی پر از تب‌وتاب و چالش و تجربه برای هر یک از ما که در آن نکته‌ها و 
درس‌های بسیاری آموختیم. همه ما بزرگ‌تر شدیم. همه ما شکست‌هایی را تجربه 

کردیم و طعم پیروزی‌هایی را چشیدیم.
ه��ر چه بود گذش��ت مثل جریان آب در رودخانه‌ای ک��ه جز به حرکت و پیش رفتن 
نمی‌اندیش��د و این همان ذات حیات اس��ت که انس��ان را در برابر رخدادها آب‌دیده‌تر و 

سخت‌تر و آموخته‌تر می‌کند.
سال 1400 در روند کسب‌وکار سامان سالی بسیار مهم و کلیدی محسوب می‌شود که قطعاً در آینده از 
آن به‌عنوان یک خاطره س��خت و شیرین یاد خواهیم کرد. سالی که در آن بسیار آموختیم و یاد گرفتیم 
که نگاهمان به دنیای کس��ب‌وکار و بازار رقابتی را تغییر دهیم تا بتوانیم پویاتر و جدی‌تر کار و تلاش 

کنیم؛ سالی که نقطه عطف و پایان ۴ سال حرکت بر مدار یک استراتژی بود.
۴ سال پر از جنبش و حرکت و در جریان بودن که همه ما را در یک مسیر و معنی به حرکت در آورد.
برنام��ه س��امان 1400 زمینه‌س��از ت��داوم حرکت بانک در مس��یر موفقیت اس��ت و بس��تری دقیق و 
برنامه‌ریزی‌شده است تا یک جهت‌گیری مشخص برای فعالیت‌های همه واحدها و کارکنان بانک را به 
تصویر بکشد. همان‌طور که در سخنان مدیریت ارشد بانک هم دیدیم و شنیدیم سامان 1400 یک نقطه 
پایان نبود و این جریان و حکایت در آینده هم ادامه خواهد داشت. جریانی همچون فرآیندی مبتنی بر 
رش��د هدفمند و هوش��مندانه که نیازمند همکاری، همدلی و همراهی یکایک سامانی‌ها در مسئولیت‌ها 

و نقش‌هایشان است.
 بای��د با همدلی و مش��ارکت تلاش کنیم تا بتوانیم تغیی��رات لازم را در بانک و در خود ایجاد کنیم و 
برنامه راهبردی آینده بانک یعنی سامان ۱۴۰۴ را در اولویت‌های کاری خود قرار دهیم و تردید نداشته 

باشیم رسیدن به اهداف مشترک حتماً منتج به موفقیت‌های فردی بزرگ هم می‌شود.
از آغاز سال ۱۴۰۱ تا پایان سال ۱۴۰۴ مسیر و اهداف جدید و افق بزرگ‌تری در پیش خواهیم داشت 

و قرار است دنیاها و اتفاقات جدیدی را تجربه کنیم و با هم بسازیم.
من برای همه همکاران عزیزم در واحدهای س��تادی و ش��عب در سال آینده بهترین آرزوها را دارم و 
امیدوارم خانواده بزرگ سامان همیشه در کنار هم دستاوردها و موفقیت‌های چشمگیری را رقم بزنند.
در پایان ‌بر خود وظیفه می‌دانم از همراهی تیم خوبم در روابط عمومی بانک سامان که روزهای سخت‌ 
کاری را ب��ا تلاش و صبر و امید و انگیزه و پویایی خود به روزهای خوبی تبدیل کردند تبریک بگویم 

و صمیمانه تشکر کنم و برایشان آرزوی سالی خوب و زیبا و پربرکت داشته باشم.

در  جریان باشیم
| فرنود حسنی|
|مدیر روابط عمومی و صدای مشتریان|
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امید و آرزو

در این روزها که اپیدمی کرونا، تورم و جنگ بر زندگی همه س��ایه انداخته اس��ت بیشتر از قبل باید به 
فکر س�المتی، برنامه‌ریزی و آینده‌نگری باش��یم. تغییرات به وجود آمده ناشی از جنگ منجر به افزایش 
قیمت نفت و طلا ش��ده اس��ت. برای آنکه بتوانیم برنامه‌ریزی درست در این شرایط داشته باشیم بعضی 

کارها را باید انجام دهیم.
مثلًا ازنظر مالی، افزایش قیمت طلا، تلنگری اس��ت که اهمیت و جایگاه ذخایر طلا برای کش��ورها را 
نش��ان می‌دهد. برای آنکه بتوان بحران اقتصادی را مهار کرد علاوه بر منابع ارزی توجه ویژه به ذخایر 
طلا ضروری است. این موضوع در زندگی شخصی ما هم اثرگذار است. یکی از روش‌هایی که از قدیم 
در خانواده‌ها وجود داش��ته خرید س��که است. بهتراست که بخش��ی از پس‌انداز خودمان را برای خرید 

سکه پرداخت کنیم تا پشتوانه مالی قابل‌اتکا داشته باشیم.
علاوه‌بر این تلاش کنیم با عادت‌های غذایی درست همراه با ورزش کردن شرطی بشویم. از کینه‌هایی 
که به بهانه‌های بچگانه از اطرافیان داریم، دست بکشیم. از استرس دوری‌کنیم تا بتوانیم به اعتمادبه‌نفس 
بیش��تر برسیم. کمترین وقت خود را صرف حضور در شبکه‌های اجتماعی و بیشترین آن را برای بیشتر 
دانستن بکار بریم. زمانی هم به مطالعه و شناخت تاریخچه هنر، موسیقی، فرهنگ، اقتصاد و... اختصاص 

بدهیم.
با انجام این کارها کم‌کم به‌طرف ثبات قدم بر خواهیم داشت. داشته‌های خودمان را به شیوه هنرمندانه 
مط��رح خواهی��م کرد. خلاقیت مانند یک اهرم به ما یاری خواهد رس��اند و به قول قدیمی‌ها زندگی به 

ما لبخند خواهد زد. درنهایت رضایت بیشتر از زندگی و عاشقانه‌تر رفتار کردن به دست خواهد آمد.
ب��ه عادت‌ه��ای خوبی که در خود پ��رورش داده‌ایم، افتخ��ار کنیم. تلاش کنیم تا بر درد غالب ش��ده، 

غبارروبی خود و خانه را انجام دهیم و با امید و آرزو سال جدید را آغاز کنیم.

| لیلا نوری |
| مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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من هنوزم در اس��فندماه س��الی که داره به پایان می‌رس��ه بالای نامه‌های اداری می‌نویسم 
هزار‌و‌س��یصد‌و خط می‌زنم... و یادم می‌افته اصلًا هزاروس��یصدی در کار نیست؛ بعد به 
خودم میام می‌‎گم ببین! داره می‌ش��ه چهارصد و یک. این یعنی هزار و چهارصد بدون 
عادت گذشت، بدون اینکه تو اسفندش عادت کنم به سال جدید و سال جدیدتر داره 
از راه می‌رسه. »سرعت« در انجام امور بانکی، سرعت در انتقال وجه، سرعت در ارائه 
خدمت به مشتری، سرعت در ارسال پیامک بانکی و سرعت در صفحه نخست تقویم 
و سررسید در مأموریتی که بانک برای ما مشخص کرده و باید به آن برسیم یک ارزش 

محسوب می‌شود.
آیا ما هم باید س��ریع زندگی کنیم، س��ریع س��رکار بیاییم و به‌س��رعت به خانه برگردیم. 
س��ریع جواب دهیم، سریع شروع کنیم، س��ریع تمام کنیم. نگاه کن، »سرعت« دارد می‌شود 
ارزش زندگی عادی‌مان و ما به‌س��رعت داریم از سرِ زندگی می‌گذریم و تقویم را ورق می‌زنیم. 
برایمان یک گفت‌وگوی عادی ملموس ش��ده که دیدی چقدر امسال زود گذشت! ما کدام سال را زود 
نگذراندیم. امروز کرونا را بهانه می‌کنیم که دنبالمان راه افتاده و یقه زندگی‌مان را گرفته. یک روز تورم 
را بهانه می‌کنیم و روزی زلزله آخر سال. مرگ ناگهانی چند آدم مشهور. به‌هم‌ریختگی اقتصادی. جنگ 

احتمالاً جهانی و چای‌هایی که بدون دقت ما سرد می‌شود.
ما دنبال بهانه‌ایم که بگوییم چقدر زود گذش��ت ما که چیزی نفهمیدیم. نه عزیزِ من گوشَ��ت را بیاور 
جلو... این را آرام‌تر بگویم تا به کس��ی برنخورد م��ا خودمان را زده‌ایم به آن راه! ما خودمان را زده‌ایم 
به‌س��رعت؛ چون درنگ، چون س��کوت، چون ایس��تادن، چون تماشا، چون ش��نیدن درد دارد. همه ما 
می‌خواهی��م بدویی��م، نمانیم، نبینیم، نش��نویم و بی‌حوصلگی‌مان دارد زندگ��ی را از ما می‌گیرد و عیار 
بودنمان چقدر پایین اس��ت این روزها. تازه خبر بد اینکه ما عجین ش��ده‌ایم به این روال پرسرعت؛ به 
اینکه خیلی دقت نکنیم درخت حیاط خانه‌مان کی شکوفه زد؟ آخرین باری که زیر باران قدم زدیم و 
گاز ماشین و احتمالاً درخواست اسنپ را نگرفتیم کی بود؟ ما نه‌تنها غذای دیشب که آخرین باری که 
از ته دل خندیدیم را هم یادمان رفته! و بیش��تر از اینکه عکس‌هایمان را چاپ کنیم عکس‌های زیادی 

داریم برای پاک کردن.
از این مثال‌ها زیاد است و جسته‌وگریخته در کتاب‌ها و کپشن‌ها خوانده‌اید و من اینجا حوصله کم‌‌تان 

را سرنمی‌برم به همین چند مثال بسنده می‌کنم.
سرعت تایپ‌کردنم را پایین آورده‌ام و خودم هم دارم به آخرین‌های زندگی‌ام فکر می‌کنم؛ به آخرین 
ن��گاه از ت��ه دل، آخرین آغوش، آخرین لبخند و عکس‌هایی که لحظه را از من گرفت و از گوش��ی و 

البته حافظه‌ام پاک شد.
بهار بر شما مبارک و دوست دارم یک روز برای ت‌کتک شما بنویسم »بودنت مبارک«

 بودن
فرهنگ فارسی معین

)دَ( ] په . [ )مص ل .( 1 - وجود داشتن ، هستی 2 - حاضر بودن
به امید روزی که باشیم و هر جایی که هستیم وجود داشته باشیم، بدون شتاب و بادرنگ!

هزار‌و‌سیصد‌و خط می‌زنم... 

| راضیه غُنجی |
| مدیر هماهنگی نشریه سامان |
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 دکتر س��پهری، س��پاس از وقتیک‌ه برای گفتگو با نش��ریه س��امان 
اختصاص دادید. به‌عنوان س��ؤال نخست تاریخچه‌ای از شرکت تندر 
نور برای خوانندگان ارائه کنید و بگویید که برای رس��یدن به ش��رایط 

امروز چه مسیری را پشت سر گذاشتید؟
من هم سلام می‌کنم به خوانندگان نشریه سامان و خوشحالم که در این 
گفتگو شرکت می‌کنم. در پاسخ به این سؤال مایل هستم تاریخچه شرکت 
تندر نور را از ابتدای تأسیس با خوانندگان درمیان بگذارم. تندر نور یک 
ش��رکت بسیار قدیمی در حوزه نرم‌افزارهای بانکی است و از سال 1373 
با حضور تعدادی از اس��اتید فرهیخته دانش��گاه صنعتی ش��ریف باهدف 
تولید لبه تکنولوژی سیس��تم‌های هوشمند بانکی و پرداخت تأسیس شد. 
یکی از کارهای مهم این شرکت تولید اولین سوئیچ بانکی در ایران پیش 
از بسیاری از شرکت‌‌های نامدار این عرصه ازجمله توسن بود. این سوئیچ 
بانکی از کارت هوشمند پشتیبانی می‌کرد و تا همین سال گذشته در بانک 
س��په فعال بود و روی سیستم‌های پین‌پد شعبه‌ای این بانک مورداستفاده 
قرار می‌گرفت. این باعث افتخار تندر نور اس��ت که سوئیچ بانکی تولید 
ش��رکت تندر ن��ور در تمام این س��ال‌ها در یک بانک ب��زرگ مثل بانک 
س��په مورداستفاده قرار گرفت. جالب اینجاست، به‌رغم آنکه قرارداد میان 
ش��رکت و بانک سپه سال‌ها بود که به اتمام رس��یده بود، شعب مختلف 
بانک س��په وقتی‌که با مشکل و خرابی در دس��تگاه‌ها و سوئیچ‌های خود 
روبرو می‌ش��دند، با شرکت تندر نور تماس می‌گرفتند و ما تعمیرات این 
مجموعه را انجام می‌دادیم. علاوه بر بانک س��په، این س��وئیچ در اختیار 
ش��رکت توس��عه ورزش وابس��ته به وزارت ورزش نیز قرار گرفته بود و 
در ده��ه 80 اس��تفاده‌کنندگان از اماکن ورزش��ی پرداخت‌های خود را از 
طریق کارت‌های هوش��مند و به‌واسطه این سوئیچ انجام می‌دادند و طرح 
جمع‌آوری امتیاز در ازای دریافت خدمات نیز به‌واس��طه همین س��وئیچ 
اجرایی ش��د. در دهه 80 ما نزدیک ب��ه 300 کارتخوان در اماکن مختلف 

این شرکت داشتیم که برای آن زمان، عدد بسیار بزرگی بود.
یکی دیگر از کارهایی که ش��رکت تندر نور در تمام این س��ال‌ها در آن 
تجربه به دست آورد، تعمیرات و سرویس دستگاه‌های کارتخوان بود. ما 
خلاف س��ایر شرکت‌ها که فقط متکی به یک برند خاص هستند، خود را 
محدود به یک برند خاص نکردیم، به همین دلیل تنها ش��رکت در ایران 
هس��تیم که تجربه تعمیرات تمام برندهای اصلی دس��تگاه‌های کارتخوان 

را داری��م و این دانش در تمام این س��ال‌ها در مجموعه ما جمع ش��ده و 
به‌جرأت می‌توانم بگویم ک��ه چنین تجربه‌ای در هیچ کجای ایران وجود 

ندارد.
 در حال حاضر به کدام شرکت‌ها و بانک‌ها خدمات ارائه میک‌نید؟
همان‌طور که گفتم تجربه خوبی که در مجموعه تندر نور ش��کل گرفته، 
باعث ش��ده ما بزرگ‌ترین شرکت تعمیرات دس��تگاه کارتخوان در ایران 
باشیم و در حال حاضر ظرفیت ما تعمیرات 20 هزار دستگاه کارتخوان در 
طول ماه است که اکثر آن را به شرکت پرداخت الکترونیک ارائه می‌کنیم 
و به‌صورت موردی و پروژه‌ای هم به شرکت‌های بزرگ PSP می‌دهیم.

همچنین بیان این نکته نیز لازم اس��ت که ش��رکت پرداخت الکترونیک 
س��امان، در ابتدا فقط 10 درصد از تعمیرات دس��تگاه کارتخوان را به ما 
واگذار می‌کرد و الباقی در اختیار ش��رکت توس��ن ب��ود؛ اما در طول این 
س��الیان توانس��تیم با ارائه خدمات کیفی و ش��رایط بهتر نسبت به رقبای 
خ��ود و اعمال صداق��ت در فعالیت‌های خود، اعتماد ش��رکت پرداخت 
الکترونی��ک س��امان را جلب کنیم و ام��روز تمام تعمی��رات و خدمات 
مربوط به دس��تگاه‌های کارت‌خوان شرکت سپ در اختیار ما قرار دارد و 
گزارش‌ها و بازخوردهایی که داریم نش��ان می‌دهد دوس��تان در مجموعه 
پرداخت الکترونیک س��امان از این خدمات بس��یار راضی هس��تند. دلیل 
هم این اس��ت که میزان برگش��تی دس��تگاه‌های تعمیری بسیار پایین‌تر از 
س��ایر شرکت‌ها و در حدود 1 درصد است. علاوه بر این ما درگیر تقلب 
و کم‌کاری در تعمیرات نیس��تیم. برخی از ش��رکت‌ها موقع تعمیرات اگر 
هزینه تعمیرات بالا باش��د، دس��تگاه را غیرقابل تعمیر اع�الم می‌کنند یا 
حتی دس��تگاه پس از تعمیر مجدداً به خاطر مش��کل برگش��ت می‌خورد. 
خوش��بختانه در مجموعه تندر نور ما توانسته‌ایم کیفیت بالایی از خدمات 
را ارائه کنیم که این موضوع ناشی از دانش بسیار بالای همکاران ما، مرکز 

بسیار مجهز تعمیراتی و صداقتی است که در کار به خرج می‌دهیم.
 اخی��راً هم در حوزه‌ تولید کارتخ��وان فعالیت خود را آغاز کردید. 

لطفاً در این خصوص هم توضیح دهید.
همان‌طور که گفتید، شرکت تندر نور صرفاً در حوزه تعمیرات کارتخوان 
فعال نیست، بلکه خدمات دیگری هم ارائه می‌کند. به همین دلیل توانستیم 
در س��ال گذش��ته مجوز دانش‌بنیان را دریافت کنیم که بسیار به وضعیت 
شرکت برای تسریع در دریافت سایر مجوزهای تأسیس، ساخت و تولید 

هومن سپهری مدیرعامل شرکت تندر نور:

در ایران بی‌رقیب هستیم
| جعفر تکبیری|

ش��رکت تندر نور به‌عنوان یکی از ش��رکت‌های عضو گروه مالی س��امان، طی سال گذشته دست 
به اقدامات بس��یار مهمی زد که بازتاب زیادی در س��طح شبکه بانکی کشور داشت. اتفاقی که 

از تبدیل‌ش��دن به یک ش��رکت دانش‌بنیان آغاز شد و درنهایت به راه‌اندازی کارخانه تولید 
دستگاه‌های کارتخوان و عرضه محصولات این کارخانه به مشتریان منتهی شد. ازاین‌رو 

طی گفتگویی که با دکتر هومن س��پهری مدیرعامل ش��رکت تندر نور داشتیم، به 
بررسی اقدامات و دستاوردهای این شرکت پرداختیم.
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کمک کرد که بسیار اتفاق خوبی برای شرکت بود.
در پاس��خ به این س��ؤال باید بگویم بانک س��امان و مجموعه پرداخت 
الکترونی��ک س��امان، پیش‌ازاین و طی س��ال‌ها، هیچ برن��د خاصی برای 
دستگاه کارتخوان نداشتند. در سال 96 پس از کسب مجوز از جناب آقای 
ضرابیه و هیات‌مدیره، اقدام به بررسی و مطالعه در خصوص انتخاب یک 
برند خوب برای مجموعه بانک س��امان و ش��رکت پرداخت الکترونیک 
س��امان کردیم. در همین ارتباط ما آخرین گزارش‌های نیلس��ون ریپورت 
را بررس��ی و اقدام به اس��تخراج نام 20 ش��رکت معروف تولید دس��تگاه 
کارتخوان کردیم. با تمام این ش��رکت‌ها تم��اس گرفتیم و از آن‌ها نمونه 
خواستیم. با توجه به تجربه خوب شرکت در حوزه نرم‌افزار و سخت‌افزار 
ت‌کبه‌تک دس��تگاه‌ها را باز و قطعات آن‌ها را بررس��ی کردیم. در این کار 
کیفی��ت دس��تگاه، کیفیت نرم‌افزار و س��هولت تعمی��رات را موردمطالعه 
قرار دادیم. پس‌ازاین س��ه ش��رکت را انتخاب که از میان این سه شرکت، 
ش��رکت نیولند )Newland( توانس��ت اس��تانداردهای ما را پاس کند، 
چراکه کیفیت ساخت دستگاه باکیفیت دستگاه‌های آمریکایی و فرانسوی 
برابری می‌کرد. در زمان انتخاب نیولند، این شرکت در رتبه ششم و هفتم 
لیس��ت نیلسون ریپورت بود و امروز در رتبه دوم لیست نیلسون ریپورت 
قرار دارد که نش��ان می‌دهد انتخاب ما اشتباه نبوده است. به همین خاطر 
مذاکرات خود را آغاز کردیم و توانس��تیم نمایندگی انحصاری شرکت را 
در ایران دریافت کنیم. تا سال گذشته نزدیک به 350 هزار دستگاه از این 
ش��رکت وارد کردیم و هم‌زمان دوره‌های تعمیرات و توس��عه دستگاه‌ها 
را برگزار کردیم و همین اتفاق باعث ش��د خرید کارتخوان توس��ط بانک 

سامان از مجموعه‌های قبلی متوقف شود.
در س��ال گذش��ته که موضوع جهش تولید ملی در کش��ور مطرح بود و 
هم‌زمان مشکل تحریم‌های ظالمانه شدت پیدا کرد و در کنار آن با مشکل 
جهش قیمت ارز روبرو بودیم و علاوه بر این ش��یوع کرونا رفتار مردم را 
تغییر داد، ما احس��اس کردیم نیاز به تولید داخلی وجود دارد و به همین 
خاطر موضوع تولید دس��تگاه کارتخوان در داخل را با هیئت‌مدیره مطرح 
کردیم و توانستیم نظر مثبت ایشان را در این خصوص جلب کنیم. جالب 
اینجا بود که هم‌زمان وزارت صمت واردات دس��تگاه کارتخوان را ممنوع 

کرد و این اتفاق خوبی بود که ما این مسیر را باقدرت ادامه دهیم.
فرآیند اخذ مجوز تولید و جواز تأس��یس کارخانه بس��یار پیچیده بود اما 
توانس��تیم این موضوع را مدیریت کنیم و مجوز تولید 200 هزار دستگاه 

کارتخوان و 5 هزار صندوق فروشگاهی را در اسفند 1399 دریافت کنیم. 
پس‌ازاین باوجود تمام مش��کلات، مجوز پارک علم و فناوری پردیس را 
دریافت کردیم و ساختمان خریداری‌شده در این پارک به مساحت 1500 
مترمربع را مطابق با آخرین استانداردهای روز دنیا تجهیز کردیم. هم‌زمان 
با تجهیز کارخانه، عملیات تولید را به‌صورت محدود از تیرماه 1400 آغاز 
کردیم. کارهای آماده‌س��ازی کارخانه تا دی‌ماه به طول انجامید و در روز 
19 دی‌ماه نیز به‌صورت رس��می کارخانه تولید دستگاه کارتخوان شرکت 
تندر نور افتتاح ش��د. تولید ما از روزی 100 دس��تگاه کارتخوان آغاز شد 
و امروز به تولید روزانه 1000 دس��تگاه رس��یده‌ایم. ظرفیت تولید سالانه 
نیز 300 هزار دس��تگاه است که امکان افزایش این ظرفیت تا دو برابر نیز 
وج��ود دارد. این را نیز باید بگویم ک��ه در حال حاضر در حال مذاکره و 

گذراندن فرآیند اداری برای اخذ مجوز افزایش تولید هستیم.
 اخیراً هم از محصولی جدید رونمایی کردید. لطفاً در خصوص این 

محصول هم توضیح دهید.
همان‌ط��ور ک��ه گفتید مجموع��ه ما هم‌زم��ان در ح��ال کار روی تولید 

صندوق‌های فروشگاهی و کیوس‌کهای خدمات مالی است.
در حال حاضر نخس��تین نس��خه از کیوس��‌کهای خدمات مالی شرکت 
طراحی و رونمایی شده است. این کیوس‌کها با استفاده از تکنولوژی‌های 
پیش��رفته پرداخ��ت ازجمله کارتخ��وان و کارت‌های غیرتماس��ی گزینه 
مناس��بی برای اس��تفاده در فودکورت‌ها، مراکز تجاری، بیمارس��تان‌ها و 
مش��اغلی هس��تند که با مراجعات مردمی روبرو هس��تند و از این طریق 

امکان مدیریت زمان و سفارش‌های مشتریان وجود دارد.
ع�الوه بر این، کیوس��‌کهای خدم��ات مالی که در مجموع��ه تندر نور 
طراحی‌شده، جایگزین مناسبی برای دستگاه‌های CASHLESS یا همان 
پایانه‌های غیرنقد بانکی هس��تند که در حال حاضر از خارج کش��ور تهیه 
می‌ش��وند و بان‌کها هزینه زیادی برای خرید این دستگاه‌ها می‌پردازند و 
ما با طراحی و تولید این دس��تگاه‌ها ت�الش کردیم علاوه بر صرفه‌جویی 

ارزی باعث ارتقای تولید داخلی شویم.
ای��ن نکت��ه را نیز باید بگویم که ما در طراحی و تولید این دس��تگاه‌ها از 
جدیدترین تکنولوژی روز دنیا و از قطعات بس��یار باکیفیت بهره گرفتیم 
و این کیوس��‌کها مجهز به دس��تگاه کارتخوان تماس��ی و غیرتماس��ی، 
پرینتر، پین پد و صفحه نمایش��گر لمس��ی هس��تند که نرم‌افزار آن نیز در 
مجموعه گروه مالی س��امان طراحی و تولید ش��ده است. این کیوس‌کها 

در حال حاضر نخستین نسخه از کیوسک‌های 
خدمات مالی شرکت طراحی و رونمایی شده 

است. این کیوسک‌ها با استفاده از تکنولوژی‌های 
پیشرفته پرداخت ازجمله کارت‌خوان و کارت‌های 

غیرتماسی گزینه مناسبی برای استفاده در 
فودکورت‌ها، مراکز تجاری، بیمارستان‌ها و مشاغلی 

هستند که با مراجعات مردمی روبرو هستند
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در دو نوع ایس��تاده و دیواری طراحی ش��ده‌اند و ما امکان شخصی‌سازی 
این کیوس��‌کها متناس��ب با نیاز بان‌کها، مراکز تجاری و کسب‌وکارهای 

مختلف را نیز داریم.
 وضعیت شرکت نسبت به رقبا چطور است؟

بازار پیش روی ما بازار بس��یار بزرگ و خوبی اس��ت و ما هم همواره از 
رقابت سالم استقبال می‌کنیم. در حال حاضر 10 میلیون دستگاه کارتخوان 
در کش��ور وجود دارد که میانگین عمر بس��یار بالایی در حدود 5 س��ال 
دارند. متوس��ط عمر هر دس��تگاه کارتخوان حدود 3 سال است؛ بنابراین 
بس��یاری از این دستگاه‌ها نیازمند تعویض و نوسازی هستند. در کنار این 
نیاز بازار سالی 1 میلیون دستگاه کارتخوان جدید است. تمامی این مسائل 
در حالی اس��ت که در سال گذشته با توجه به هزینه بالای خرید دستگاه، 
برخی از ش��رکت‌ها اقدام به واردات دستگاه‌های دست‌دوم از کانال‌های 

غیررسمی کردند.
 متأسفانه این دس��تگاه‌ها با مشکلات بسیار زیادی روبرو هستند. برخی 
از آن‌ها قابلیت نصب نرم‌افزار را ندارند، برد اصلی برخی دیگر با مشکل 
جدی روبرو است، تعدادی دیگر دکمه‌های فارسی ندارند و قاب بسیاری 
از آنان نیز شکس��ته و خراب است. خوشبختانه شاپرک و وزارت صمت 
در حال ممنوع کردن اس��تفاده از دس��تگاه‌های غیراستاندارد و دست‌دوم 

هستند. 
علاوه بر این، اتفاق مثبت دیگر این اس��ت که س��ریال تمام دستگاه‌های 
کارتخ��وان در حال ثبت اس��ت و ام��کان قاچ��اق و واردات غیرقانونی 
به‌ش��دت محدود می‌ش��ود. این موضوع باعث ایجاد نیاز در بازار خواهد 
ش��د و این ش��انس را برای ما ایجاد می‌کند که بتوانیم با وضعیت کنونی 

شرکت رقبای خود را پشت سر بگذاریم.

خوشبختانه با توجه به این شرایط PSP ها و بان‌کها برای خرید دستگاه 
از ما چراغ سبز نشان دادند و حساسیت خود را کنار گذاشته‌اند. به همین 
خاطر باافتخار اعلام می‌کنیم که در حال حاضر بهترین برند بازار هس��تیم 

و ازنظر کیفیت و خدمات از تمام رقبای خود بالاتریم.
 در خصوص برنامه آینده شرکت نیز برای خوانندگان توضیح دهید.

خ��وب طبیعتاً برای بق��ا در این بازار رقابتی همه ش��رکت‌ها باید برنامه 
توس��عه‌ای داشته باش��ند. همان‌طور که گفتم ما در حال اخذ مجوز برای 

افزایش دو برابری تولید هستیم.
 در کنار این می‌کوش��یم خط تولید کیوس��‌کهای خدمات مالی خود را 
راه‌ان��دازی کنیم. چند اتف��اق مهم و هیجان‌انگیز دیگ��ر هم در مجموعه 
ما در حال اجرایی ش��دن اس��ت که بسیار به نفع کش��ور و شبکه بانکی 
 اس��ت ولی تا زمان اجرای نهایی امکان اطلاع‌رسانی در این خصوص را 
نداریم. ولی این قول را می‌دهیم که در آینده این اخبار خوب را منتش��ر 

کنیم.
 همان‌طور که در مصاحبه دو س��ال پیش نی��ز قول راه‌اندازی خط تولید 
دس��تگاه کارتخ��وان را دادم، در این گفتگو نیز ق��ول این اتفاق خوب در 

حوزه دستگاه‌های پرداخت را به خوانندگان می‌دهم.
در پایان نکته‌ای که دوس��ت دارم اعلام کنم، موضوع توجه ش��رکت به 
حوزه اش��تغال‌زایی است. به‌نحوی‌که با راه‌اندازی ابتدایی کارخانه حدود 
40 نف��ر از اهالی پردیس را اس��تخدام و در مجموع��ه فعال کردیم و این 
ظرفیت را داریم که در آینده 150 نفر دیگر نیز در کارخانه مشغول به کار 
ش��وند. این‌ها فقط آمار اشتغال مستقیمی اس��ت که در کارخانه تندر نور 
ایجادش��ده و طبعاً تولید باعث ایجاد اش��تغال غیرمستقیم در صنایع دیگر 

نیز می‌شود.

خوشبختانه با توجه به این شرایط PSP ها و بانک‌ها برای 
خرید دستگاه از ما چراغ سبز نشان دادند و حساسیت 
خود را کنار گذاشته‌اند. به همین خاطر باافتخار اعلام 
می‌کنیم که در حال حاضر بهترین برند بازار هستیم و 

ازنظر کیفیت و خدمات از تمام رقبای خود بالاتریم
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بازدید معاونان رئیس جمهور از پلنت
دکتر محس��ن رضای��ی، معاون اقتص��ادی رئیس‌جمهوری و 
دکتر سورنا س��تاری، معاون علمی فناوری ریاست جمهوری 
با حضور در ش��بکه نوآفرینی س��رآمد، از ای��ن مرکز بزرگ 

نوآفرینی بازدید کردند.
به گزارش روابط عمومی ش��رکت بیمه سامان، دکتر محسن 
رضایی و دکتر س��ورنا س��تاری  در این بازدی��د، در جریان 
اقدامات حمایتی مرکز پلنت در راس��تای حمایت و تقویت و 

توسعه استارت آپ‌ها قرار گرفتند.
ش��بکه نوآفرینی س��رآمد با نام تجاری پلنت، در خرداد ماه 
۹۸ و ب��ا عنوان اولین مرکز ن��وآوری در صنعت بیمه آغاز به 
کار کرد. پلنت تلاش می‌کند نقطه اتصال ش��رکت‌های بیمه، 
کارگزاری‌ها، نمایندگان، مدیران ارش��د و میانی و فعالان این 
صنعت با استارت‌آپ‌ها، صاحبان ایده، کسب‌و‌کارهای نوآور 

و صاحبان فناوری باشد.



فروردین1401 / سال هجدهم، شماره 24178

موسس��ه تحقیقاتی گال��وپ )Gallup( ک��ه از معتبرترین مؤسس��ات 
نظرس��نجی در جهان اس��ت، از نتایج مطالعات خود روی س��ازمان‌های 
خدمات محور و ش��رکت‌های خدماتی دریافته اس��ت ک��ه یک فرهنگ 

خدمات محور نیازمند موارد زیر است:
 یک تیم با مدیریت متعهد که پش��تیبان فلس��فه‌ای که برای این خدمات 

تنظیم شده، باشد.
تعهد کارمندان برای ارائه خدمات برجسته و باکیفیت.

طرح‌ریزی استراتژیک برنامه‌ها، سیاست‌ها و فرآیندهای سازمان با هدف 
تمرکز بر خدمات.

فرآیندی ثابت برای مستند کردن و انتشار دانش و کارآیی سازمانی.
تعهدی همیشگی برای بهبود عملکرد و استفاده از تاکتی‌کهای ثابت‌شده.

فرهنگ حاکم بر سازمان‌های خدمات محور
مدل فرهنگ خدماتی

اج��رای هر نوع تغییری در یک صنعت خدمات��ی بدون یک نیروی کار 
متعهد و با انگیزه س��خت اس��ت؛ حتی زمانی که مدیران به‌روش��نی این 

موضوع را با سازمان مطرح کرده باشند.
بخش‌ه��ای خدماتی با ی��ک فرهنگ قوی خدمات‌رس��ان، افرادی را که 
با این فرهنگ س��ازگار هستند اس��تخدام کرده و حین عملیات استخدام 
و پذیرش س��ازمانی )onboarding: مکانیزمی که براساس آن کارکنان 
جدید به دانش، مهارت و رفتارهای لازم دست می‌یابند تا به عضو مؤثری 

در سازمان تبدیل شوند(، باید این دیدگاه را با آن‌ها درمیان بگذارند.
یک سیستم خدمات محور باید مکانیزم‌های منظم بازخورد را در مراحل 
اولی��ه و حرفه‌ای ارائه خدمات اجرا کند. س��ازمان باید هر ۳۰، ۶۰ و ۹۰ 
روز افراد تازه استخدام‌ش��ده را بررس��ی کرده و ارزیاب��ی کند که آیا این 
افراد خود را با فرهنگ سازمان وفق داده و همراه با این فرهنگ پیشرفت 
کرده‌ان��د ی��ا نه. همچنین این سیس��تم ارائه دهنده خدم��ات باید به ارائه 
آموزش‌ه��ا و بهب��ودی مداوم ادامه داده و هر ۱۲ ت��ا ۱۸ ماه آموزش‌های 
جدیدی در راس��تای هدف و فرهنگ خود برگزار کن��د. به‌این‌ترتیب، با 
حمای��ت مدیری��ت، این کارکنان تبدیل به س��فیران متعه��دی برای ارائه 

خدمات با کیفیت خواهند شد.
بعد از یک پذیرش سازمانی )onboarding( مناسب، یک سیستم ارائه 
خدمات باید سیاس��ت‌های منابع انس��انی خود را به نحوی تنظیم کند که 
مشوق موفقیت و برتری در برنامه‌های خدماتی باشد و کارکنان را مسئول 

و جوابگوی رسیدن به استانداردها قرار دهد.
مدیران باید برای ایجاد اش��تیاق در مش��ارکت و درگیری کارکنان تلاش 
کنند و آن‌ها را مس��ئول برنامه‌ریزی‌های رفتاری و اش��ترا‌کگذاری دانش 

قرار دهند.
هماهنگ کردن این فعالیت‌ها با برنامه استراتژیک سازمان خدمات محور 
و اهداف گسترده سازمان خیلی حیاتی است و باید برای همه، از بالاترین 
بخش‌های مدیریتی تا پایین‌ترین س��طوح، روشن و شفاف باشد. یکی از 
بزرگ‌تری��ن چالش‌ها در هر سیس��تم مدرنی این اس��ت که موفقیت‌های 
متعددی وجود دارد، اما به‌ندرت بخش‌های متفاوت در بهترین عملکردها 
باهم س��هیم هس��تند. حفظ ارتباط باز و هدفمند وس��یله‌ای برای ترویج 

خدمات گسترده مشتری در سرتاسر یک سازمان است.
به‌طورکل��ی مانند دیگر صنایع ب��ا محوریت خدمات، کلید اصلی در این 
صنعت هم هماهنگی و یکپارچگی اس��ت. یک مش��تری ممکن است در 
ط��ول دوره دریافت خدم��ات با خیلی از بخش‌های س��ازمان در ارتباط 
باش��د. دریافت خدمات عالی از یک بخش و دریافت خدمات متوسط از 
بخشی دیگر، برداش��ت یک مشتری را از تجربه کلی وی پایین می‌آورد. 
درنهایت هر س��ازمان خدمات محور ب��رای بهبود عملکرد خود باید یک 
مکانیزم درونی داش��ته باشد. ایجاد تیم‌های بهبود عملکرد و بهره‌گیری از 
مدل »برنامه‌ریزی )P(، انجام )D(، بازرسی )C(، عمل )A(« می‌تواند به 

اطمینان از بهبود عملکرد و توجه به فرهنگ موردنظر، کمک کند.
بهبود تجربه مش��تری با تغییر فرهنگ س��ازمان خدمات محور در ارتباط 
است. سیس��تم‌های خدمات محورکه توانایی رسیدن به فرهنگ خدماتی 
مشتری محور را دارند بهبود تجربه مشتری را به اندازه بهبود دستاوردهای 

مالی ضروری می‌دانند.
مطالعات گالوپ درباره سازمان‌های خدمات محور که یک فرهنگ قوی 

خدماتی را راه‌اندازی کرده‌اند چند موضوع اصلی را مطرح می‌کند:
۱- یک مدیریت قوی و قابل‌مش��اهده که نه‌تنها متعهد به کس��ب تجربه 
مثبت از س��وی مش��تری است، بلکه قادر اس��ت این تعهد را به‌تدریج به 
دیگر بخش‌های س��ازمان تزریق کند. معم��ولاً دو مدل مدیر قوی در این 
پروس��ه نقش دارند: یک مدیریت یا مدیر ارش��د اجرای��ی که اهداف را 
مش��خص می‌کند و یک سرپرس��ت اجرایی که به اجرای این اس��تراتژی 

کمک می‌کند.
۲- مأموریت و اهداف روش��ن و ارزش‌ها و اس��تانداردهای رفتاری که 
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اهداف و نیات سازمان را در برمی‌گیرند و برای اعضای سازمان مسئولیت 
ایجاد می‌کنند. این‌ها صرفاً عبارات و اصطلاح نیس��تند، بلکه سازمان‌های 
خدمات محور باید این عقاید و رفتارها را در جهت‌گیری‌ها، نشست‌های 
کارکن��ان و گردهمایی‌های روزانه تقویت کنند. بهترین کار برای اطمینان 
از اینکه مأموریت، هدف و اس��تانداردها در همه‌جا رعایت می‌ش��ود این 

است که سازمان‌های خدمات محور از مشتریان بازخورد دریافت کنند.
۳- هماهنگی و سازگاری اهداف تا مدیران و کارکنان به تجربه مشتریان 
به‌عن��وان یک هدف اس��تراتژیک که به‌ان��دازه دیگر دس��تاوردهای مالی 
مهم اس��ت، نگاه کنند. هماهنگی سیس��تم ارائه خدم��ات نه‌تنها در برنامه 
اس��تراتژیک بلکه در وظایف و دس��تورالعمل‌های ش��غلی و ارزیابی‌های 

اجرایی که تجربه مثبت مشتری را تشکیل می‌دهد، بسیار مهم است.
۴- گ��ردآوری هیاتی کلیدی، ش��امل مدیران و دیگ��ر کارکنان مرتبط با 
مش��تری. ارتباط منفی با هرکدام از این دو گ��روه می‌تواند بر تلاش‌های 
سیس��تم ارائه خدمات تأثی��ر منفی بگذارد. این موض��وع به‌خصوص در 
مورد مدیران مصداق دارد. آن‌ها خیلی در تغییر جهت رویکرد مش��تریان 
گذشته و مش��تریان آینده مؤثر هستند. آن‌ها می‌توانند بر اساس تجربیات 
گذشته خود یا دیگران، تصویری از یک سیستم ارائه خدمات شکل دهند؛ 
بنابراین سازمان‌های خدمات محور باید در اهداف خود برای فائق آمدن 

بر مشکلات آینده سنجیده عمل کنند.
۵- ایج��اد یک ج��و خانوادگی در بین بخش‌ها و قس��مت‌های مختلف 
س��ازمان‌های خدمات محور. ایجاد چنین جوی با استخدام افرادی شروع 
می‌ش��ود که هماهنگ با فرهنگی که بهترین تجربه ممکن برای مشتری را 

مهیا می‌سازد، هستند.
مدیران و رهبران باید بر احس��اس نزدیک��ی، عضو یک خانواده بودن و 
هماهنگی و س��ازگاری تأکید کنند. کل سازمان باید تا جایی حس وجود 

هدف مش��ترک را در تمام کارکنان ایجاد کند که همه همدیگر را مسئول 
و متعهد بدانند.

۶- ایجاد ی��ک رویکرد بهبود عملکرد تعریف‌ش��ده که فراتر از اصلاح 
خدمات عمل کند. اصلاح خدمات می‌تواند تصور مشتری را بالا ببرد، اما 
سازمان باید اقدامات پیش��گیرانه و مؤثرتری را برای شناسایی مشکلات 
آین��ده انجام دهد، به‌ویژه مش��کلاتی ک��ه بیش از یک بخ��ش را درگیر 
می‌کنند. سیس��تم‌های ارائ��ه خدمات معمولاً تیم‌های وی��ژه و کمیته‌های 
زیادی را ایجاد می‌کنند، اما مس��ئولیت‌ها و نقش‌های هر گروه به‌روشنی 
مش��خص نیست. بهترین تیم‌های بهبود عملکرد، دستورالعمل‌ها و منشور 
تعریف ش��ده‌ یا کانال‌های ارتباطی مش��خصی دارند و در مسیر پیشرفت 

خود ارتباطات پیوسته‌ای با دیگران ایجاد می‌کنند.

 مسئولیت مدیریت ارشد در سازمان‌های خدمات محور 
بهبود تجربه مش��تری ب��ا تغییر فرهنگ س��ازمان‌های خدمات محور در 
ارتباط است و این تغییر قوی‌ترین و تعیین‌کننده‌ترین قدمی است که یک 
مدیر می‌تواند برای بهبود مراقبت در یک جامعه بردارد. مدیریت ارش��د 
نه‌تنها باید مسئولیت اولویت دادن به تجربه مشتری را به عهده بگیرد بلکه 
باید برای تبدیل این هدف به واقعیت، زمان و منابع کافی اختصاص دهد. 
بدون این حمایت و احس��اس مس��ئولیت، هیچ تلاشی برای بهبود تجربه 

مشتری موفق نخواهد بود.

  مدل بازاریابی در سازمان‌های خدمات محور 
برای ش��رکت‌های خدماتی می‌توان سه نوع مدل بازاریابی طراحی کرد: 
بازاریاب��ی خارجی، بازاریابی داخل��ی و بازاریابی تعاملی. این س��ه نوع 

بازاریابی در قالب یک سه‌ضلعی قابل توصیف است.
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  بازاریابی خارجی: 
تعامل ش��رکت با مش��تریان: به این معنی که با ارائه خدمات با کیفیت‌تر 
توس��ط کارکنان سخت‌کوش‌تر و وظیفه‌شناس سعی بر خلق ارزش برای 

مشتریان داشته باشند و مشتریان را راضی و وفادار کنند.

 بازاریابی داخلی: 
تعامل ش��رکت با کارکنان: بازاریابی داخلی به این معنی است که شرکت 
باید کارکنان در ارتباط مس��تقیم با مش��تری‌اش و افراد بخش پش��تیبانی 
خدم��ات را جهت‌دهی کند ت��ا به کار تیمی با ه��دف ایجاد رضایت در 
مش��تری تش��ویق گردند و تفکر ت‌کتک افراد یک سازمان مشتری محور 

شود. درواقع بازاریابی داخلی باید از بازاریابی خارجی پیشی بگیرد.

 بازاریابی تعاملی: 
تعامل کارکنان با مش��تریان: بازاریابی تعاملی به این معناس��ت که کیفیت 
خدمات به‌ش��دت وابس��ته به کیفیت تعامل خریدار – فروشنده در طول 
زمان ارائه خدمت، اس��ت. در بازاریابی محصول، کیفیت اغلب وابستگی 
کمی به نحوه به دس��ت آوردن محص��ول دارد ولی در بازاریابی خدمات 
هم به نحوه به دس��ت آوردن خدمت و هم ب��ه کیفیت ارائه آن و فرآیند 
ارائه بس��تگی دارد؛ بنابراین بازاریاب‌های خدمات، علاوه بر مهارت‌های 

بازاریابی سنتی باید بر بازاریابی تعاملی هم تسلط یابند.

 استراتژی‌های سازمان‌های خدمات محور 
این اس��تراتژی‌ها، یک ابزار مش��ترک دارند و آن این است که در همه باید 
»تجزیه‌وتحلی��ل زنجیره ارزش« ارائه خدم��ات را انجام دهیم. بدین معنا که 
مشخص کنیم در کسب‌وکار خدمات محور زنجیره ارزشی از فعالیت‌هایی که 
به مشتری ارائه می‌دهیم چیست. چه فعالیت‌ها و گزینه‌هایی را در حال حاضر 
به مش��تری ارائه می‌کنیم. کدام ها را می‌توانیم حذف کنیم که ارزش��ی برای 
مش��تری ندارد و حذف آن‌ها باعث کاهش هزینه‌های ما می‌شود. حتماً برای 
رس��یدن به استراتژی‌های سبقت‌گیری، لازم است که تجزیه‌وتحلیل زنجیره 

ارزش فعالیت‌های ارائه خدمات به مشتری را انجام دهیم.

 استراتژی صرفه‌جویی اقتصادی 
کاری که می‌توانیم بکنیم این است که با برون‌سپاری طراحی خدمت را 
انجام دهیم؛ جایی که با هزینه کمتر و باکیفیت بالاتر اس��ت. به‌این‌ترتیب، 
هزینه‌ها کاه��ش می‌یابند. هزینه و قیمت می‌توانن��د هردو کاهش بیابند، 
بدون این‌که به منفعت آس��یبی برس��د؛ اما خیلی اوقات، وقتی می‌خواهیم 
هزینه را کاهش دهیم، منفعت هم کاهش می‌یابد؛ این بدان معناس��ت که 
ارزش کاهش پیدا کرده است؛ بنابراین باید مراقب بود که با کاهش هزینه، 

منفعت خیلی کاهش نیابد.

 استراتژی جابجایی ارزش 
کاری که برند تجاری معروف ایکیا ـ که در زمینه مبلمان فعال است ـ انجام 
داد این بود که هرگاه هزینه را کاهش داد، منفعت را افزایش داد. ایکیا فعالیت 
مونتاژ و حمل‌ونقل را بر عهده مشتری گذاشت. این باعث شد که هم هزینه‌ها 
کاهش یابد و هم منفعت و رضایت مش��تری افزایش یابد. نمایشگاه ایکیا را 
خارج از شهر قرار دادند؛ یعنی جایی که اجاره نمایشگاه بسیار پایین‌تر است. 
این کار برای مشتری به این معنی است که پارکینگ مجانی وجود دارد؛ فضای 

بازی برای بچه‌هافراهم است؛ در مجموع خرید را تبدیل به فعالیتی کرد که 
برای مشتری سرگرمی و منفعت به همراه دارد؛ بنابراین، هم هزینه‌ها کاهش 
یاف��ت و هم منفعت افزایش. حتی از روش بهبود منفعت هم اس��تفاده کرده 
است. به این معنی که بدون این که به هزینه دست بزند منفعت را افزایش داده 
است. به‌این‌ترتیب خدماتی ارائه می‌دهد که در آن مبل‌های قدیمی شما را از 
منزل شما خارج و مبل جدید را جایگزین می‌کند. در اینجا هزینه‌ای را اضافه 
نکرده، ولی منفعتی که برای شما دارد، خلاص شدن از مبل‌های قدیمی است 
که به‌خصوص در کشورهای اروپایی وبال مشتری است. در این مثال دیدیم 
که از سه استراتژی سبقت‌گیری استفاده شده است. فراموش نکنیم هر کس 
در کسب‌وکار خدماتی خود، برای این که بتواند استراتژی‌های سبقت‌گیری را 

به کار گیرد، باید حتماً تجزیه‌وتحلیل زنجیره ارزش را انجام دهد.

 استراتژی سوم »تکامل، پیشرفت یا ارتقا« 
حالا به‌جایی رسیده‌ایم که می‌توانیم ارزش را برای مشتری تعریف کنیم؛ 
با استفاده از استراتژی‌هایی که به‌طرف منفعت ارزش می‌پردازد یا به‌طرف 
هزین��ه آن. این همان چیزی اس��ت ک��ه می‌خواهیم به آن برس��یم؛ یعنی 
پیشنهاد استثنایی فروش. این پیشنهاد استثنایی فروش می‌تواند به‌صورت 

یک شعار تبلیغاتی به مشتری ارائه شود.
مث�اًل یک ش��عار تبلیغات��ی برای یک اس��تخر می‌تواند این باش��د: ما به 
ش��ما بلیت اس��تخر نمی‌فروش��یم، بلکه راه‌حلی برای حال و هوای شما 
می‌فروش��یم. پس پیشنهاد استثنایی فروش ما می‌تواند از طریق یک شعار 

تبلیغاتی به مشتری ارائه شود.
پیش��نهاد اس��تثنایی فروش، علاوه بر این‌که می‌تواند از طریق یک شعار 
تبلیغاتی به مشتری ارائه شود، می‌تواند از طریق یک متن تعهدنامه پنج تا 

ده خطی نیز برای مشتری ذکر شود.
مثلًا ش��رکتی که تولیدکننده تجهیزات پزش��کی اس��ت پیشنهاد استثنایی 
فروش خود را این‌گونه بیان می‌کند که ما در حوزه تجهیزات تست هستیم 
و در کار خود وس��واس داریم. مشتریان ما در صنعت حفظ سلامت، هم 
حرفه‌ای‌ها هستند و هم مصرف‌کنندگان نهایی و ما به نیازهای هر دودسته 
توجه داریم. ما به انتقادات و پیش��نهادهای مش��تریانمان گوش می‌دهیم. 
برای حل مش��کلات اس��تثنایی، ما راه‌حل‌های سریع اس��تثنایی داریم که 
هزینه آن برایمان مهم نیس��ت. مشتری اگر در ارائه راه‌حل‌های بهتر به ما 

کمک کند، از ما اعتبار دریافت خواهد کرد.
پیشنهاد می‌ش��ود این تعهدنامه را که درقالب پیش��نهاد استثنایی فروش 
اس��ت، به شکل پوس��تر چاپ کنیم و روی در هر بخش و درهای اصلی 
ش��رکت نصب نماییم. مزیت این کار این اس��ت که هم مشتری داخلی و 
هم مش��تری خارجی دقیقاً می‌بینند که چه چی��زی را به او ارائه می‌دهیم 
و مش��تری را در موقعیتی قرار می‌دهیم که اگر به آن‌ها تعهدات وفا نشد، 
بتوان��د اعتراض کند. مزیت دوم این کار این اس��ت که ارائه این پوس��تر 
روش��ی مطلوب برای یادآوری به کارکنان است که برای چه آنجا هستند 

و چه کاری را باید انجام دهند.

طراحی سایت سازمان‌های خدمات محور
 قدم اول: هدف خود را مشخص کنیم و رقیبان را بشناسیم 

یکی از اولین قدم‌ها برای راه‌اندازی یک استارت آپ این است که هدف 
خود را مشخص کنیم و آن را پرورش دهیم.

حوزه خدم��ات از حوزه‌های محبوب راه‌اندازی اس��تارت آپ اس��ت؛ 
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بنابرای��ن موضوع عجیبی نیس��ت که در هر حوزه تع��دادی رقیب وجود 
داش��ته باش��د. به همین دلیل برای حض��وری موفق لازم اس��ت از ابتدا 

حساب‌شده جلو برویم.
م��ا قصد طراحی س��ایت خدمات محور برای مث��ال با موضوع خدمات 
نظافت��ی را داریم. لازم اس��ت با حساس��یت در خصوص جامعه هدف و 

خدمات قابل‌ارائه مدنظرمان فکر کنیم.
برای گرفت��ن نتیجه بهتر، یک چ‌کلیس��ت از خدم��ات مدنظرمان تهیه 
می‌کنیم. سپس فهرستی از رقیبانمان در این حوزه تهیه و خدمات آن‌ها را 
هم لیست می‌کنیم. برای حضوری موفق، لازم است مقایسه کنیم و نکات 

قوت طرح خود را بیابیم.

 قدم دوم: توسعه و طراحی سایت خدمات محور 
با عبور از مرحله اول، ما به درک تقریباً کاملی از پروژه خود رس��یده‌ایم. 
در این حالت است که می‌توانیم با شرکت‌های حوزه تجارت الکترونیک 

وارد مذاکره شویم.
برای ش��روع لازم است یک درخواس��ت پروپوزال یا RFP که حاصل 
مرحله تعیین هدف و برنامه‌ریزی است را برای شرکت‌های فعال در این 
حوزه ارس��ال نماییم تا با پروژه ما آشنا شوند. سپس با برگزاری جلساتی 
می‌توانیم پروژه خود را ش��روع کنیم. این مرحله کاملًا وابس��ته به مرحله 

اول است.
در انتخاب زبان برنامه‌نویسی برای توسعه پروژه، باید به این توجه کنیم 
که با توجه به امکانات مدنظرمان، کدام زبان برنامه‌نویس��ی برای توس��عه 

مناسب‌تر است.
این مرحله‌ای است که شما باید به مقایسه توسعه بر اساس اهداف تعیین‌شده، 

امکان پشتیبانی و توسعه و همچنین هزینه توسعه و نگهداری بپردازید.
انتخاب زبان برنامه نویس��ی‌ای که رایج نباشد، حتی درصورتی‌که امکان 
رسیدن به اهداف تعریف شده در طراحی سایت خدمات محور را فراهم 

کند، می‌تواند در آینده مشکلاتی را برایمان به وجود بیاورد.

 قدم سوم: تعیین راه‌های بازاریابی 
این مرحله را می‌توان همگام با دو مرحله پیشین نیز دانست. یکی از موارد 
تعیین‌کننده موفقیت یک استارت آپ، بازگشت سرمایه و موفقیت در جذب 
مراجعه‌کننده و کاربر است. درصورتی‌که از ابتدا راه‌های بازاریابی را شناسایی 

کرده باشیم، می‌توانیم هوشمندانه‌تر تبلیغات خود را جلو ببریم.
فرآیندنگر بودن یکی از شاخص‌های اصلی سازمان‌های خدمات محور

س��ازمان‌های خدمات محور س��اختار فرآیندنگر دارند. در سازمان‌های 
فرآیندنگر به اثربخش��ی فرآیندها توجه شده و آن، معیاری برای ارزیابی 
فعالیت‌های کارکنان است. به عبارتی فرآیند مجموعه‌ای از وظایف مرتبط 

به هم درکنار یکدیگر برای خلق نتیجه‌ای ارزشمند برای مشتری است.
س��ازمان‌های فرآیندگرا، کار را به‌عنوان یک فرآین��د می‌نگرند. کارکنان 
به فرآیند می‌اندیش��ند، یعنی آن‌ها ب��ه اینکه پیش از آن‌ها چه‌کاری انجام 
می‌ش��ود و پس از آن‌ها چه اتفاقی می‌افتد و هنگامی‌که کارشان به دست 

مشتری می‌رسد چه اتفاقی می‌افتد، حساس هستند.
صاحبان فرآیند، بر افراد مدیریت نمی‌کنند بلکه طرح را مدیریت می‌کنند. 
در سازمان‌های فرآیند گرا ت‌کتک افراد فرآیندهای سازمان را می‌شناسند. 
هرکس��ی می‌داند که چه چیزی مناسب است و خواسته مشتری چیست. 
همه توس��ط فرآیندها ارزیابی‌شده است. همه افراد سازمان متوجه تأمین 

رضایت مش��تری ش��ده‌اند. رضایت مشتری معیاری س��ازمانی است که 
اجزای فرآیند را به یکدیگر متصل می‌کند.

به عبارت ساده‌تر، س��ازمانی که دیدگاه فرآیندمحوری دارد، وظیفه‌ها را 
به‌صورت مس��تقل موردتوجه قرار نمی‌دهد بلک��ه مجموع آن‌ها را که به 
خواسته مشتری جامه عمل می‌پوشانند در نظر می‌گیرد. در مفهوم فرآیند 
محوری نمی‌توان تنها به انجام‌وظیفه درس��ت ف��ردی دلخوش بود. همه 
دست‌اندرکاران بایستی کوش��ش‌های خود را در جهت هدف همگانی و 
اصلی بس��یج کنند، وگرنه فعالیت‌هایی که با هم تعارض دارند، به نتیجه 
صدمه می‌زنند. در فرآیند محوری نتیجه کار بااهمیت‌تر اس��ت تا اجزای 
تش��کیل‌دهنده آن. فرآیندها مانند رش��ته وظیفه‌های سراسری هستند، از 

آغاز تا انجام که به آفرینش ارزشی مشتری‌پسند ختم می‌شود.
تعلق بیش��تر کارکن��ان با بهره‌وری بیش��تر، س��ودآوری بالاتر، محصول 
باکیفیت‌تر و کاهش نرخ خروج همراه اس��ت. این تأثیرات تعلق سازمانی 
را ب��ه یک��ی از داغ‌ترین موضوعات مدیریت تبدیل کرده اس��ت و توجه 

جدی ما را به سازمانمان می‌طلبد.
اولین گام در ایجاد بهبود تعلق سازمانی اندازه‌گیری وضع موجود سازمان 
اس��ت. یکی از بهترین ابزارها برای این امر پرسشنامه گالوپ است. مدل 
جهانی دلبس��تگی گالوپ با جامعه آماری میلیون نفری از شاغلان سراسر 
دنیا، منبع مناسبی برای مقایسه وضعیت تعلق سازمانی کارکنان شرکت با 
نرُم جهانی است. در مدل ارائه‌شده توسط گالوپ روی چهار عامل مرتبط 

با تعلق سازمانی تأکید شده است:

  اول: روشن بودن، منطقی بودن و 
 متناسب بودن انتظارات متقابل فرد و سازمان

وقت��ی کارکنان نمی‏دانند چه انتظاری داریم آیا می‏دانند چطور باید عالی 
باشند؟ روش��ن بودن، منطقی بودن و متناسب بودن انتظارات متقابل فرد 
و س��ازمان )ش��غل(، به این معنی اس��ت که انتظارات، س��ازمان، شغل و 
مدیر از فرد ش��فاف و روش��ن باشد. فرد )ش��اغل( نیز بتواند انتظارات و 
خواس��ته‌های خود را از سازمان، شغل یا مدیرش مطرح کند و طرفین از 
فرصتی مناسب و مش��ارکتی برای گفتگو و توافق در مورد این انتظارات 

برخوردار باشند.

 دوم: مشارکت داشتن 
مش��ارکت داش��تن به این معنی که کارکنان احس��اس کنند مهم هستند، 
جدی گرفته می‌ش��وند، ایده‏های آن‏ها مهم اس��ت. می‌توانند ایده‌پردازی 

کرده و در تصمیم‌سازی‌ها و تصمیم‌گیری‌ها مشارکت کنند.

 سوم: تناسب بین شخص و شغل 
تناس��ب بین شخص و ش��غل، به این معنی که احس��اس شود هر کس 
در مناس��ب‌ترین جایگاه س��ازمانی ممکن قرار گرفت��ه و بین ویژگی‏ها، 
علاقه‌مندی‌ها، شایس��تگی‌ها، دانش و مهارت افراد از ی‌کس��و و الزامات 

شغلی و فرهنگ‌سازمانی از سوی دیگر تناسب لازم وجود دارد.

 چهارم: داشتن فرصت رشد و پیشرفت 
داش��تن فرصت‌هایی برای رش��د و پیش��رفت به این معنی کارکنان باید 
احس��اس کنند سازمان و مدیران آن به فکر رشد و پیشرفت آن‌ها هستند 

و برای این کار برنامه‌ریزی و سرمایه‌گذاری می‌کنند.
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اثری از پول در س��ؤالات بالا مش��اهده نمی‌ش��ود. البته این موضوع به 
این معنا نیس��ت که حقوق و مزایا و منافع مادی در س��ازمان مهم نیست، 
اتفاقاً بس��یار مهم اس��ت و تأثیر زیادی بر رضایت ش��غلی دارد اما باعث 
دلبستگی و تعلق کارکنان نمی‌شود، ایجاد دلبستگی کارکنان را می‌بایست 
در حوزه‌های دیگری از جنس رشد، مشارکت، معنا، شفافیت، تناسب و... 
جستجو کنیم که در این میان مدیران مستقیم کارکنان بیشترین نقش را در 

ایجاد تعلق یا از بین بردن آن دارند.

س��خن آخر این‌که ش��رکت‌هایی که کارکنان را دلبس��ته می‌کنند، از یک 
مزیت رقابتی قابل‌توجهی نسبت به سازمان‌هایی که سیاست‌ها، فرهنگ‌ها 

و فعالیت‌هایی دارند که دلبستگی را تضعیف می‌کند، برخوردارند.
تعلق سازمانی یکی از ویژگی‌های بارز کارکنان سازمان‌های خدمات‌محور 

است.

این تحقیق ادامه دارد... 

 گالوپ در قالب یک پرسش��نامه 12 سؤالی 
وضعی��ت موجود دلبس��تگی کارکنان به کار 
و س��ازمان را ارزیاب��ی می‌نماید. س��ؤالات 
پرسش��نامه ب��ر اس��اس طیف پن��ج گزینه‌ای 
لیکرت کاملًا موافق )5( تا کاملًا مخالف )1( 
طراحی ش��ده اس��ت، در ادامه این پرسشنامه 

نمایش داده شده است.
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در خنده‌ها و گریه‌های یکدیگر شریکیم
گفتگو با همکاران شعبه گرگان با کوله‌باری از تجربه

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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ش��عبه گرگان بانک سامان از آن دست ش��عباتی است که می‌توان حس 
دوس��تی و رفاقت را مدام از آن دریافت کرد. حس��ی که باعث شده تمام 
همکاران ش��عبه، همانند اعضای یک خانواده ب��ه یکدیگر نگاه کنند و به 
گفته کارکنان شعبه، همین احساس دوستی و رفاقت باعث موفقیت شعبه 
گرگان ش��ده اس��ت. آنچه در ادامه می‌خوانید، گفتگوی نش��ریه سامان با 
همکاران شعبه گرگان است که در خصوص این موفقیت سخن می‌گویند.
مهدی بافندگان رئیس شعبه گرگان از قدیمی‌های شبکه بانکی است. او 
از س��ال 66 به استخدام شبکه بانکی درآمده و پس از 30 سال تلاش که 
به‌گفته خودش نیمی از آن با بهره‌گیری از سیس��تم‌های سنتی بود در سال 
94 به‌افتخار بازنشستگی نائل شده و از تیرماه همان سال وارد بانک سامان 
شعبه گنبدکاووس شد. بافندگان پس از جمع شدن شعبه گنبدکاووس به 

شعبه گرگان منتقل شده و تاکنون در این شعبه فعال بوده است.
بافندگان در خصوص زندگی ش��خصی خود می‌گوید: حاصل زندگی‌ام 
دو فرزند اس��ت که امیدهای زندگی من هس��تند، اله��ه متولد 73 دارای 
مدرک تحصیلی لیس��انس کامپیوتر که در س��ال 97 ازدواج کرد و باعث 
شد که یک نفر دیگر )آقای داماد( به اعضای خانواده ما اضافه شود و در 
مهرماه 1400 با تولد آقا یزدان نوه گلم طعم ش��یرین پدربزرگ ش��دن را 
چش��یدم. آقا امیرحسین فرزند دوم من هم متولد سال 1378 و دانشجوی 
مهندسی شیمی دانش��گاه فردوسی مشهد است. البته لازم است از همسر 
عزیزم تقدیر و تشکر کنم که از ابتدای زندگی مشترک همراه و همدم من 
بوده و با توجه به مش��غله کاری زیاد در بانک نقش اساس��ی در تربیت و 

بزرگ کردن فرزندان داشته است.
رئیس ش��عبه گرگان در ادامه به ذکر خاطره‌ای از اجرای عملیات بانکی 
به شیوه سنتی پرداخت و گفت: در گذشته کلیه عملیات بانکی به‌صورت 
دستی بود و در پایان سال مالی جهت بستن حساب‌ها تا پاسی از شب و 
گاهی تا صبح در ش��عبه می‌ماندیم. همکاران عزیز که در حال حاضر در 

بانک مش��غول کار هستند باید قدرشناس باشند چون واقعاً تحول بزرگی 
در صنع��ت بانکداری اتفاق افتاده و با اس��تفاده از ابزارهای الکترونیک و 
مدرن سرعت و دقت در کارها افزایش یافته و درصد خطاها و اشتباهات 

به حداقل رسیده است.
وی در خصوص آخرین وضعیت ش��عبه گرگان هم گفت: بانک سامان 
ش��عبه گرگان در خیابان ولی‌عصر که از بهترین خیابان‌های ش��هر اس��ت 
واقع‌ش��ده و در مجاورت بازار تجاری و منطقه مس��کونی پذیرای هر دو 
گرو مش��تریان سپرده‌گذار و اصناف است و ساختار این مشتریان را افراد 
تحصیل‌ک��رده و جوان تش��کیل می‌دهند که اکثریت آن‌ه��ا از درگاه‌های 
غیرحضوری و ابزارهای نوین بانکی اس��تفاده می‌کنند. این عوامل س��بب 
رشد شعبه در پروژه مهاجرت و بهبود فضای کار شده و حضور مشتریان 

در شعبه را کاهش داده است.
وی در ادام��ه اف��زود: همچنی��ن پزش��کان، داروخانه‌ه��ا، طلافروش‌ها، 
آژانس‌های مس��افرتی و سایر مشاغل مهم در این خیابان مستقر هستند و 
با اینکه در عرصه رقابتی بان‌کهای زیادی هم در اطراف ما وجود دارند، 
مش��تریان وفادار و خوبی داریم که به دلیل حسن برخورد و دانش بانکی 
همکاران نهایت همکاری را دارند و به بانک س��امان علاقه‌مند هس��تند و 

آن را از سایر بان‌کهامتمایز می‌دانند.
رئیس شعبه گرگان سپس افزود: تعداد همکاران شعبه در حال حاضر 12 
نفر اس��ت که ترکیب نیروها )زن و مرد( برابر است. یکی از شاخص‌های 
بس��یار حائز اهمیت در این شعبه وجود فضایی صمیمی در بین همکاران 
اس��ت که این موضوع خس��تگی ناش��ی از کار و فعالیت زیاد در شعبه را 
ب��ه مقدار زیادی کاه��ش می‌دهد و منجر به تقوی��ت روحیه همکاران و 

درنهایت حسن برخوردشان با مشتریان و مراجعه‌کنندگان می‌شود.
بافندگان به تأثیر موضوع پاندمی کرونا بر عملکرد ش��عبه نیز اشاره کرد 
و گفت: خوشبختانه به دلیل رعایت کلیه پروتکل‌های بهداشتی و استفاده 



31 فروردین1401 / سال هجدهم، شماره 178

از ماس��ک توسط همکاران و مشتریان عزیز ش��اهد کاهش میزان ابتلا به 
این ویروس در مقاطع حس��اس و اوج بیماری بودیم و با شروع عملیات 
واکسیناسیون کلیه همکاران عزیز اقدام به دریافت واکسن کردند که خدا 
را ش��کر کلیه همکاران در س�المت نس��بی به س��ر می‌برند و جا دارد از 
مدیران ارش��د بانک به جهت پش��تیبانی‌های به هن��گام در این ایام )تهیه 
ماس��ک، مواد ضدعفونی‌کنن��ده، مرخصی‌های اضط��راری و حفاظ‌های 

بهداشتی جلوی باجه‌ها( تقدیر و تشکر کنم.
رئیس ش��عبه گرگان همچنین در پاس��خ به این پرسش که نحوه هدایت 
و برنامه‌ریزی ش��ما برای پیش��برد اهداف شعبه چگونه است، اظهار کرد: 
مطاب��ق برنام��ه عملیات��ی ابلاغی به ش��عبه گرگان به هم��ت تلاش کلیه 
همکاران جهت دسترس��ی به اهداف تعیین‌شده برنامه‌ریزی لازم صورت 
گرفته اس��ت. علاوه بر این لازم است بگویم، سال 1400 با وجود شرایط 
ویژه کرونای��ی و رکود حاکم بر اقتصاد به‌خصوص اقتصاد خرد، س��الی 
بس��یار مهم و پر نوس��ان بوده و به‌یقین اس��تمرار موفقیت‌ها، دستیابی به 
اه��داف نیازمند تلاش هدفمند و هوش��مندی همه پرس��نل خواهد بود؛ 
بنابرای��ن بیش از گذش��ته الزام به برنامه‌ریزی دقیق و اثربخش��ی خواهیم 
داش��ت که در این ش��عبه در قالب برنامه عملیاتی در حال اجرا اس��ت و 
با تبادل تجربیات، اخذ و ارائه راهکار‌های تعاملی و کارآمد در راس��تای 

دستیابی به اهداف کلان بانک اقدام خواهیم کرد.
بافندگان سپس با اشاره به اقدامات انجام‌شده جهت بهبود فرایند عملیاتی 
ش��عبه اظهار کرد: ما در این راس��تا اقدام به برگزاری جلس��ات هفتگی با 
حضور کلیه همکاران و بررس��ی نقاط قوت و ضعف و تحلیل و بررسی 
عملکرد ش��عبه در کلیه ش��اخص‌های برنامه عملیات��ی کردیم. همچنین 
تلاش کردیم باعث ایجاد انگیزه و حس رقابت مثبت بین همکاران شویم. 
در کنار این به دنبال افزایش مش��ارکت کارکنان بودیم. همچنین تش��ویق 
عملکرد فردی همکاران در کنار عملکرد تیمی در دستور کار قرار داشت 

و درنهایت به دنبال شناسایی فروشندگان برتر نیز بودیم.
رئیس ش��عبه گرگان در خصوص چالش‌های پیش روی شعبه نیز عنوان 
ک��رد: یکی از چالش‌ه��ا در حال حاضر بحث تک ش��عبه‌ای بودن بانک 
س��امان در بزرگ‌ترین شهر اس��تان و در استان گلس��تان است که گاهی 
اوقات در این خصوص مورد س��ؤال مش��تریان واقع می‌شویم. البته خدا 
را ش��کر در ش��هریورماه 1400 مرکز خدمات گنبد‌کاووس افتتاح شد که 
رضایت مش��تریان در شهرستان گنبدکاووس و حومه را به همراه داشت. 
چالش دوم ما بحث تخصیص اعتبارات تکلیفی به ش��عبه است که بسیار 
زمان‌ب��ر بوده و قس��مت اعظمی از وقت هم��کاران را به خود اختصاص 
می‌ده��د ک��ه امیدواری��م در صورت ام��کان و صلاحدید بان��ک در این 

خصوص تجدیدنظر کند.
وی در پایان این گفتگو به ذکر خاطره‌ای از مراس��م کلنگ زنی مدرس��ه 
س��امان در شهرستان آق‌قلا اش��اره کرد و گفت: حضور مدیریت محترم 
عامل بانک جناب آقای معرفت به‌اتفاق هیات همراه در اس��تان گلس��تان 
و بازدید از ش��عبه و مذاکره با همکاران و همچنین ملاقات با مش��تریان 
برتر بانک و درنهایت حضور در مراس��م کلنگ زنی دبستان شش کلاسه 
روس��تای قوش��جان‌آباد آق‌قلا که در اثر سیل سال 98 دچار آسیب جدی 
ش��ده بودند بهترین خاطره برای من بود. خاطرم هست که بعد از مراسم 
کلنگ زنی دانش آموزان که به‌اتفاق والدینش��ان در آنجا حضور داش��تند 
اظهار خوش��حالی و ش��ادمانی می‌کردند و با توزیع شیرینی و شکلات از 

مدیران تقدیر و تشکر می‌کردند.

 روابط کاری و رابطه دوستانه دو مقوله جدا از هم هستند 
س��میه نظریان یکی از همکاران ش��عبه گرگان اس��ت که از سال 85 به 
استخدام بانک س��امان درآمده اس��ت. او فارغ‌التحصیل دوره کارشناسی 
حس��ابداری از دانش��گاه مازندران و ارش��د حسابرس��ی از دانشگاه آزاد 
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علی‌آباد اس��ت و هم‌اکنون دانشجوی ترم آخر رشته حقوق دانشگاه آزاد 
گرگان اس��ت. او کار خود را به‌عنوان کارآموز در ش��عبه بابل آغاز کرده 
و پس از 70 روز با افتتاح ش��عبه گرگان به این ش��عبه منتقل شده است. 
نظری��ان می‌گوید: در س��ال 86 امور ارزی و اعتباری ش��عبه به اینجانب 
محول ش��د و در فروردین س��ال 90 به‌عنوان رئیس دایره اعتبارات و از 

آذرماه سال 91 به‌عنوان معاون شعبه منصوب شدم.
نظریان در بخش دیگری از این گفتگو عنوان کرد: من معتقدم هر روزمان 
باید با روز قبل فرق داش��ته باشد و چون به دنبال ایجاد چالش و حل آن 
هستم، هر روز که به بانک می‌روم دنبال ایجاد تغییر هستم. درمجموع از 
روزمرگ��ی و گذراندن و تکرار مکررات به دور هس��تم و به‌طورکلی هر 

روز من در بانک با روز قبل فرق دارد.
وی ادام��ه داد: بانک س��امان برای من حکم خانواده‌ام را دارد و ش��عبه 
گرگان حکم فرزند من که از ابتدای متولد شدنش و تاکنون بزرگ شدنش 
و پیشرفتش را دیدم و دوست دارم چه من باشم و چه نباشم هر روزش 

بهتر از روز قبلش باشد.
او درباره نحوه تعامل خود با مش��تری‌ها نیز می‌گوید: معمولاً با مشتریان 
قدیمی به خاطر کوچک بودن ش��هر رابطه صمیمی‌تری داریم و همیش��ه 
س��عی کردم طوری رفتار کنم که مش��تریان به من و بانک س��امان اعتماد 
کنن��د. ارائه راهکار جهت رفع نیازهای آنان و کمک به مش��تریان جهت 
نیازس��نجی و برطرف ک��ردن نیازها و آموزش ام��ور بانکی به‌خصوص 
اس��تفاده از ابزارهای بانکداری الکترونیک را در تعامل با مشتریان همیشه 

مدنظر قرار می‌دهم.
نظریان همچنین ادامه داد: در شعبه ما خوشبختانه رابطه صمیمی همیشه 
وجود داشته و روابط کاری و رابطه دوستانه دو مقوله جدا از هم هستند. 
هر زمان که مش��کلی برای یکی از افراد ش��عبه پیش بیاید بقیه از صمیم 
قلب به او کمک می‌کنند تا مش��کلش رفع ش��ود و درمجموع در خنده‌ها 

و گریه‌های یکدیگر شریکیم و احساس رئیس و مرئوسی وجود ندارد.
معاون ش��عبه گرگان درباره س��ختی‌ها و مشکلات کاری خود نیز گفت: 
هر ش��غلی برای خودش سختی‌هایی دارد و شغل ما هم به اقتضای مالی 
بودن و حساسیت آن همیشه مشکلاتی داشته و رقابت‌های ناعادلانه سایر 
بازارهای سرمایه و بان‌کها اکثر اوقات رسیدن به اهداف پیش‌بینی‌شده را 

با مشکل مواجه کرده ولی این دلیل توقف ما در مسیر پیشرفت نیست.

 در محیط کاری خود احساس آرامش میک‌نم 
نازنین ریس��مانچی هم از دیگر همکاران باس��ابقه شعبه گرگان است. او 
کارش��ناس مترجمی زبان انگلیسی و کارشناس ارشد مدیریت مالی است 
و از س��ال 86 وارد بانک سامان شده است. ریسمانچی نفر اول فستیوال 

پلنت در سال 1399 بود و هم‌اکنون معاون ارزی شعبه گرگان است.
ریس��مانچی در خصوص احس��اس خود از کار در بانک س��امان گفت: 
معم��ولاً افراد در تلاش‌اند تا به نح��وی از محیط کاری خود لذت ببرند. 
م��ن هم از آنجایی که به کار و محیط کارم علاقه‌مندم و تمامی همکارانم 
را دوس��ت دارم و از مصاحبت با آن‌ها حس خوشایندی دارم تمام زمانی 

که در محیط کاری خود می‌گذرانم احساس آرامش و خشنودی دارم.
او در خصوص نحوه تعامل خود با مش��تریان نیز اظهار کرد: با توجه به 
اهداف بانک و اینکه س��رلوحه کار ما در بانک س��امان رضایت مش��تری 
اس��ت، من همیشه خود را در جایگاه مشتری می‌بینم و سعی می‌کنم ابتدا 
نیاز مش��تری را تش��خیص و بعد برخوردی را که در ش��أن یک مشتری 
اس��ت انجام دهم. همیش��ه بر این باورم که برخورد و اخلاق مناس��ب و 
جلب رضایت مش��تری، در جذب منابع و دستیابی به اهداف بانک نقش 
بسزایی دارد. علاوه بر این زمانی که بتوانیم عملکرد صحیح داشته باشیم 
و با اطلاعات درس��ت نیاز مشتری را برطرف کنیم، مشتری ما را به‌عنوان 

مشاور اقتصادی انتخاب می‌کند و تبدیل به مشتری وفادار می‌شود.
ریس��مانچی در خصوص تعامل با س��ایر همکاران خود نیز عنوان کرد: 
همان‌طور که همه ما می دانیم دستیابی به اهداف در گرو کار تیمی است؛ 
پس اگر ش��عبه‌ای به اهداف دس��ت پیدا کرد همه پرس��نل شعبه زحمت 
کش��یدند و مطمئناً یک تیم قوی در ش��عبه وجود داش��ته اس��ت. خدا را 
ش��کر در کنار رئیس شعبه آقای بافندگان اسطوره اخلاق و بقیه همکاران 
عزیزم مشکلی وجود نداشته و همیشه در کنار هم سعی کردیم بتوانیم به 

اهدافمان دست پیدا کنیم.
معاون ارزی ش��عبه گرگان سپس به مشکلات موجود در کار خود اشاره 
کرد و گفت: با توجه به بازار رقابتی ش��دید ناهمگون در سیستم بانکی و 
وجود بیماری کرونا طی دو س��ال اخیر متأس��فانه برای رسیدن به اهداف 
باید تلاش بیشتر و برنامه‌ریزی بهتر کرد. وجود آمارهای فراوان که وقت 
و انرژی زیادی را در مس��یر حرکت به‌سوی اهداف و فروش محصولات 
از ما می‌گیرد و در کنار آمارها، تغییرات سریع بخشنامه‌ها نیز باعث بروز 

مشکلات عدیده در بازاریابی مشتریان و روند کاری ما می‌شود.

 همکاران شعبه خانواده‌ام هستند 
تالیا طبس��ی بانکدار فروش تخصصی شعبه گرگان است. او نیز از سال 
1386 وارد بانک سامان شده و در بخش‌های مختلف شعبه فعالیت کرده 

است.
طبس��ی در تش��ریح یک روز کاری خود در بانک سامان گفت: یک روز 
کاری برای من از لحظه‌ای که از منزل خارج می‌ش��وم بااحس��اس خوش 
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ش��کرگزاری برای زندگی، کار و س�لامتی خودم و تمام انس��ان‌ها آغاز 
می‌ش��ود و به یاد ندارم که روزی را بدون مرور این افکار ش��روع کرده 
باش��م. در طول روز تمام تلاشم را در جهت تحقق اهداف بانک و جلب 
رضایت مش��تریان خواهم کرد و از حضور در کنار ریاست محترم بانک 
جناب آقای بافن��دگان و همکاران عزیزم لذت می‌برم، چراکه به‌راس��تی 

آن‌ها را خانواده خود می‌دانم.
وی س��پس ادام��ه داد: به‌طور کلی در طول روز با اقش��ار مختلف مردم 
در ارتباطیم که این امر ش��غل ما را تبدیل به ش��غلی پر از فراز و نش��یب 
و چالش می‌کند. به‌ش��خصه تمام تلاش خود را برای به حداقل رس��اندن 
نارضایتی مش��تریان و جلب رضایت آن‌ه��ا خواهم کرد. ازآنجایی‌که این 
احساس، یک احساس کاملًا متقابل است، خود نیز از آن بازخورد خوبی 

می‌گیرم.
طبسی همچنین گفت: ازآنجاکه ذاتاً در زندگی فردی انعطاف‌پذیر هستم، 
سعی خود را می‌کنم تا بتوانم با همکارانم به بهترین شکل در تعامل باشم 

و فکر می‌کنم تا حدود زیادی موفق بودم.
وی همچنین در خصوص خاطرات خود از بانک سامان می‌گوید: اغراق 
نمی‌کن��م اگر بگویم که تک‌تک لحظات حض��ورم در بانک برایم خاطره 
بوده است و واقعاً در تمام لحظات احساس شیرین بودن در محیط گرم و 
صمیمی کارم را خاطره‌انگیز می‌کند. اگر بخواهم مثالی برایتان زده باشم، 
روزی پیرم��ردی با کارت ملی‌اش ب��رای انتقال کارت به کارت به باجه‌ام 

مراجعه کرد.
 ابتدا متوجه نش��دم اما وقتی به تصویر کارت ملی نگاه کردم برایم آشنا 
آمد. دوباره به‌صورت پیر و س��الخورده‌اش نگاه کردم. واقعاً در آن لحظه 
به‌قدری تمام وجودم سرش��ار از ش��وق و شادی ش��د که گویی خودم را 
دوباره در حیاط مدرسه‌ای دیدم که آقا مسلم زحمت‌کش سال‌ها بابای آن 
بود. وقتی آقا مس��لم صدایش کردم و با خوشحالی برایش بلند شدم و به 

او گفتم من دانش‌آموز دبس��تان ش��ما بودم، لبخند مهربانی تمام صورتش 
را فرا گرفت.

 با تعصب به بانک سامان نگاه می‌کنم 
حس��ین مهاجر یکی دیگر از همکاران ش��عبه گرگان اس��ت که از سال 
1385 وارد بانک س��امان شده و هم‌اکنون در بخش عملیات مشغول کار 

است.
مهاجر با بیان اینکه بانک س��امان و برند سامان را دوست دارم و همیشه 
ب��ا افتخ��ار و تعصب و علاقه به آن نگاه می‌کن��م، عنوان کرد: نگاه من به 
مش��تری به‌منزله فلس��فه و دلیل وجود ما در بانک اس��ت، چرا که بدون 
وجود مش��تری که به معنی واقعی ارباب‌رجوع هس��تند ما هم در ش��عبه 
وجود نداش��تیم؛ بنابراین احترام و راضی نگه‌داش��تن مشتریان همیشه در 
اولویت نگاه به مش��تری، فارغ از میزان س��پرده ایشان است و درمجموع 

همه نوع مشتری برای ما قابل‌احترام و تکریم هستند.
این کاربر عملیات س��پس بانک سامان را یک بانک خوش‌نام و محبوب 
در ش��هر گرگان عنوان کرد و گفت: از زحمات رئیس شعبه جناب آقای 
بافندگان که باتجربه‌های گران‌قدرش��ان همیش��ه در کنار م��ا و همراه ما 
هس��تند تش��کر می‌کنم. واقعاً ایش��ان هیچ‌گاه‌رئیس و مرئوسی در شعبه 
نداش��تند و همچنین معاونین محت��رم ارزی و ریالی ش��عبه هم به‌عنوان 
مش��اورانی خوب و قابل‌اعتماد برای همه همکاران هستند که از آن‌ها هم 

تشکر و قدردانی می‌کنم.
وی س��پس مشکل موجود در شعبه را تک شعبه‌ای بودن بانک در استان 
گلس��تان قلمداد کرد و گفت: با توجه به تک ش��عبه بودن بانک در استان 
و پراکندگی مش��تریان، از جاهای دور و نزدیک مجبورند به شعبه گرگان 
مراجعه کنند که امیدوارم جهت رفاه حال مش��تریان به‌زودی شاهد افتتاح 

شعبه‌ای دیگر در استان باشیم.
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سپاسگزار تلاش جمعی شما برای کاهش 
حجم مطالبات غیرجاری در سال ۱۴۰۰ هستیم
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| عکس: نیلوفر فیاض| 
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 کمیته حسابرسی 
یکی از وظایف اساسی کمیته حسابرسی، نظارت بر کیفیت گزارشگری 
مالی با نظارت بر کنترل‌های داخلی ش��رکت برای اطمینان از انطباق آن با 

مقررات و قوانین است. 
به گفته اس��میت در س��ال 2003، کمیته حسابرس��ی باید مس��ائل مهم 
گزارش��گری مالی و قضاوت‌های انجام‌شده در ارتباط با تهیه صورت‌های 
مالی، گزارش‌های میان‌دوره‌ای، اطلاعیه‌های اولیه و صورت‌های رس��می 
مرتبط را بررس��ی کند. کمیته حسابرسی باید شفافیت و کامل بودن افشا 
در صورت‌های مالی را نیز بررس��ی کند. علاوه بر این، کمیته حسابرس��ی 
باید اطلاعات مرتبط ارائه‌شده همراه با صورت‌های مالی، ازجمله بررسی 
عملیات��ی و مالی و بیانیه‌های حاکمیت ش��رکتی مربوط به حسابرس��ی و 
مدیریت ریس��ک را بررسی کند. علاوه بر این، کالومیریس و کارلسون در 
سال 2016، دریافتند کمیته حسابرسی برای مدت طولانی در شرکت برای 
کمک به نظارت بر مدیریت اجرایی با اجرای مسئولیت‌های نظارتی در رابطه 
با وظایف حسابداری، مالی و حسابرسی داخلی ضروری تلقی شده است.

 کیفیت گزارشگری مالی 
کیفیت گزارش��گری مالی در ادبیات حس��ابداری در ط��ول زمان به‌طور 
گس��ترده موردبحث قرار گرفت. درواقع، موردتوجه بسیاری از محققان و 
تنظیم‌کننده‌ها و سازمان‌هایی قرار گرفته است که تلاش‌های متعددی برای 
شفاف‌سازی آن انجام داده‌اند؛ بنابراین، جوناس و بلانشت در سال 2000، 
کیفیت گزارش��گری مالی را به این صورت تعریف کردند که گزارشگری 
مالی با کیفیت، اطلاعات مالی کامل و شفافی است که برای مبهم کردن یا 
گمراه کردن کاربران طراحی نشده است؛ بنابراین، آن‌ها دیدگاه حمایت از 
سهام‌داران / سرمایه‌گذاران کیفیت گزارشگری مالی را اتخاذ کردند، به این 
معنی که کیفیت گزارشگری به سودمندی و کفایت آن برای تأمین‌کنندگان 
سرمایه بستگی دارد. ازاین‌رو، هرچه استفاده از اطلاعات گزارش مالی بیشتر 
باش��د، کیفیت گزارش مالی بالاتر است و بالعکس؛ بنابراین، صورت‌های 
مال��ی باید اطلاعات ش��فاف، به‌موقع و قابل‌اعتماد را ب��رای محافظت از 
س��رمایه‌گذاران ارائه دهد. علاوه بر این، آکجو و باباتونده در س��ال 2017، 
نش��ان دادند که کیفیت گزارشگری مالی شامل اطلاعات مالی و اطلاعات 
غیرمالی مفید برای تصمیم‌گیری در گزارش‌های مالی می‌شود. درواقع، ارقام 
مالی بس��یار موردتوجه هستند، اما اطلاعات غیرمالی نیز ممکن است یک 
ش��رکت را متمایز و تأمین‌کنندگان سرمایه را تشویق به سرمایه‌گذاری در 
آن کند. عملًا، عناصرمالی و غیرمالی خاص در گزارش‌های مالی براساس 
رویک��رد و ویژگی‌های خاص برای اندازه‌گیری کیفیت صورت‌های مالی 
استفاده می‌شود. تأثیر ارائه‌ اطلاعات خاص در گزارش سالانه بر تصمیمات 
اتخاذشده توسط کاربران را اندازه‌گیری می‌کنند. علاوه بر این، گزارش‌های 
مال��ی روش مفیدی برای انتقال اطلاعات مالی ب��ه کاربران در نظر گرفته 
می‌ش��ود. ازاین‌رو، حسابرس��ان موظف به حسابرس��ی گزارشگری مالی 
ب��ه دلیل عدم تعادل در اطلاعات ارائه‌ش��ده و اختلاف‌نظر نمایندگی بین 
مصرف‌کنندگان خارجی و منافع مدیران هستند. این می‌تواند گزارشگری 
مالی را افزایش دهد که اعتماد س��رمایه‌گذاران را در مورد عملکرد شرکت 
و اوراق بهادار معامله‌شده‌ای که تصویر شرکت را منعکس می‌کند افزایش 

می‌دهد.
رابطه بین کمیته حسابرسی و کیفیت گزارشگری مالی

بس��یاری از مطالعات ارتباط مس��تقیم بین کمیته حسابرس��ی و کیفیت 

کمیته حسابرسی یکی از بنیادی‌ترین مفاهیمی است که در سال‌های اخیر 
به‌ویژه پس از رسوایی‌های مالی شرکت‌های بزرگ ازجمله انرون، ورد 
کام و … در کانون توجه نهادهای قانون‌گذاری و حرفه‌ای کشورهای 
توسعه‌یافته و بین‌المللی قرار گرفته است. علاوه بر آن، این کمیته که از 
ارکان راهبری ش��رکتی محسوب می‌شود و هیات‌های مدیره در انجام 
وظای��ف مالی و امانت‌داری‌ش��ان در برابر س��هام‌داران کمک میک‌ند. 
همچنین کمیته حسابرس��ی موجب ارتقای سطح پاسخگویی مدیران 
نهادهای دولتی و بخش عمومی در برابر شهروندان و نمایندگان منتخب 
می‌شود. کمیته‌های حسابرسی، از هنگام شکل یافتن در اوایل دهه ۱۹۴۰ 
تاکنون، نقش مهمی در راهبری شرکت‌های سهامی داشته‌اند و اهمیت 
کمک‌هایی که کرده‌اند، در س��ال‌های اخیر مشهودتر است. کمیته‌های 
حسابرسی را محافظان سازمانی می‌دانند که برای صادقانه بودن وضعیت 
مالی ش��رکت‌های س��هامی عام، اطمینان بخش��ی میک‌نند. از دیدگاه 
قانون، س��ازمان‌های دولتی این قدرت را دارند که برای صادرکنندگان 
اوراق بهادار، یعنی بازارهای سهام، مقرراتی را وضع کنند و کمیسیون 
بورس و اوراق بهادار آمریکا )SEC(، در تأس��یس و نظارت بر کمیته 
حسابرسی شرکت‌های سهامی عام، از آغاز شکل‌گیری آن‌ها، مشارکتی 
مؤثر داش��ته اس��ت. هر چند، بازارهای سهام، خود به‌عنوان مؤسساتی 
خودکنترلی Self- Regulatory، در شکل گرفتن جزئیات مقرراتی 
که SEC اجبار کرده بود و کمیته‌های حسابرسی نیز باید از آن‌ها پیروی 
میک‌ردند، نقش مؤثری داش��ته‌اند، بااین‌حال، صرف‌نظر از آن الزامات 
قانون��ی و مقرراتی، مجموعه‌ای از بهتری��ن اقدامات که حاصل تلاش 
مش��ترک رهبران حرفه‌هایی، نظیر حقوق، سرمایه‌گذاری و حسابرسی 
بودند نیز بسیار اثربخش بود. حرفه حسابداری عمومی از طریق انجمن 
حس��ابداران خبره آمریکا )AICPA( نیز فعالیت‌های حمایتی طولانی 
از نقش پراهمیت کمیته‌های حسابرس��ی داش��ته است. به دلیل شدت 
تأکیدهای اعمال ش��ده بر راهبری ش��رکت‌های سهامی در هزاره قبلی 
به‌ویژه آن شرکت‌هایی که توس��ط عموم در آن‌ها سرمایه‌گذاری شده 
بود، کمیته‌های حسابرسی در بسیاری از سازمان‌های غیرانتفاعی وضعیت 
ویژه‌ای یافته و توجهات بیشتری را به خود جلب نموده‌اند و نفوذ تأثیر 

آن‌ها در سازمان‌ها با این روند مطابق بوده است.

| آرش آذین‌فر|
 |)شعبه بابل(|

 کمیته حسابرسی و 
کیفیت گزارشگری مالی
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گزارشگری مالی را از طریق مدیریت سود بررسی کرده‌اند. به‌عنوان‌مثال، بر 
اساس نظریه نهادی، کمیته حسابرسی در نقش عمدتاً تشریفاتی ایفای نقش 
می‌کند و لزوماً نظارت دقیق را ارائه نمی‌دهد. اس��تقلال کمیته حسابرسی 
توجه زیادی را به خود جلب کرده اس��ت. بااین‌حال، برای عملکرد مؤثر، 
کمیته‌های حسابرسی باید مس��تقل از مدیریت باشند، زیرابه حسابرسان 
داخلی و خارجی اجازه می‌دهند تا از تأثیرات و دخالت‌های ناروا از سوی 
مدیران ش��رکت‌ها عاری باشند. استقلال کمیته حسابرسی به‌طور منفی با 
وقوع تقلب مالی مرتبط است. وقتی اعضای کمیته حسابرسی سهام یک 
ش��رکت را دارند، انگیزه کمتری برای جلوگیری از مدیریت سود دارند. 
ش��رکت‌های شکس��ت‌خورده با نس��بت بالاتری از مدیران غیر اجرایی 
مستقل در کمیته حسابرسی، احتمال بیش��تری دارد که اصلاحات تداوم 
فعالیت حس��ابرس را دریافت کنند. یک کارشناس مالی برای اثربخشی 
کمیته حسابرس��ی ضروری تلقی می‌ش��ود زیرا کمیته باید طیف وسیعی 
از وظای��ف را انجام دهد که به س��طح بالایی از پیچیدگی مالی نیاز دارد. 
علاوه بر این، ضالیوال و همکاران در س��ال 2010، نش��ان دادند توانایی 
متخصص کیفیت سود را افزایش می‌دهد. درواقع، آن‌ها دریافتند که حضور 
کارشناسان حسابداری و مالی در کمیته حسابرسی تأثیر مثبتی بر کیفیت 
مالی شرکت‌های آمریکایی دارد. تخصص ترکیبی با حسابداری، مالی یا 
نظارت بهتر از تخصص واحد در کمیته حسابرس��ی اس��ت. آن‌ها کشف 
کردند که درحالی‌که کیفیت گزارشگری مالی به‌طور مثبت و قابل‌توجهی با 
حضور کارشناسان حسابداری در کمیته حسابرسی مرتبط است، با حضور 

کارشناس مالی یا ناظر به‌تنهایی در کمیته حسابرسی مرتبط نیست.
 کمیته حسابرس��ی به‌عنوان یک مکانیس��م مهم در بهبود کیفیت فرآیند 
حسابرسی قانونی در نظر گرفته می‌شود. تعداد جلسات هیات‌مدیره به‌طور 
منفی با سطح مدیریت سود مرتبط است که نشان می‌دهد هیات‌مدیره‌ای 
که به‌طور منظم تشکیل جلسه می‌دهد بهتر می‌تواند نظارت شود. این نشان 
می‌دهد هیات‌مدیره فعالی که زمانی را برای اصلاح هرگونه مشکل فوری 
اختصاص می‌دهد، ممکن است از مدیریت سود جلوگیری کند. جلساتی 
که مکرر هس��تند، اق�الم تعهدی اختیاری را کاه��ش می‌دهند و کیفیت 

گزارشگری مالی را بهبود می‌بخشند.

 اثر تعدیلک‌ننده کیفیت حسابرسی 
دو تعریفی که بیشترین استناد از کیفیت حسابرسی را دارد توسط دی آنجلو 
در سال 1981 ارائه شد که کیفیت حسابرسی را به‌عنوان احتمال مشترک 
تعریف می‌کند تا حسابرس��ان هر دو یک نقض در سیس��تم حسابداری 
مش��تری را کش��ف و آن را گزارش کنند که کیفیت بالاتر حسابرسی را 
به‌عنوان اطمینان بیشتر از کیفیت گزارشگری مالی بالا تعریف می‌کنند. در 
این خط فکری، تعاریف مختلف کیفیت حسابرسی شامل عناصر زیر است:
 احتمال وجود اشتباهات قابل‌توجه در صورت‌های مالی که حسابرس 

قادر به رمزگشایی آن‌ها باشد
 احتمال اینکه حسابرس ممکن است گزارش مشروط برای صورت‌های 

مالی حاوی اشتباهات مهم صادر نکند
 ارزیاب��ی توانایی حس��ابرس برای کاهش اش��تباهات و تحریف‌های 

جانبدارانه و بهبود کیفیت داده‌های حسابداری
 صحت اطلاعاتی که حسابرس درباره آن‌ها گزارش تهیه‌کرده است.

در تئوری نمایندگی، اندازه کمیته حسابرسی کارآیی و اثربخشی نظارت بر 
هیات‌مدیره و تیم مدیریت را تعیین می‌کند که کیفیت گزارش و حسابرسی 

را بهبود می‌بخشد. اندازه کمیته عامل مهمی برای عملکرد مؤثر کمیته است. 
مدیری که هم‌زمان به‌عنوان سهام‌دار عمل می‌کند، می‌تواند ارزش شرکت 
را افزایش دهد، بنابراین به‌عنوان یک سهام‌دار، ارزش ثروت آن نیز افزایش 
می‌یابد. درنتیجه، موزس در سال 2016، توصیه کرد اندازه کمیته حسابرسی 
باید بزرگ باشد و اعضای بیشتری را با دانش حسابداری و مالی تشکیل 

دهد که از سهام‌داران سودمند خواهد بود.

 سخن آخر 
با رسوایی‌های شرکتی و پرونده‌های کلاهبرداری که در سال‌های اول دهه 
2000 به شرکت‌ها ضربه زد، تنظیم‌کننده‌ها ساختارهای حاکمیت شرکتی 
را برای محافظت از س��رمایه‌گذاران و اجتناب از گزارش‌های مالی تقلبی 
تجویز کردند؛ بنابراین، بحث‌های زیادی در مورد نقش اساسی حاکمیت 
ش��رکتی در افزایش کیفیت گزارش��گری مالی از دی��دگاه نظری تئوری 
نمایندگی و تئوری سیگنالینگ وجود داشته است. به‌طور دقیق‌تر، کیفیت 
گزارش مالی برای سهام‌داران، اعتباردهندگان و سرمایه‌گذاران نهایی است 
و اطلاعات مالی مربوط به یک ش��رکت را به آن‌ها ارائه می‌دهد، بسته به 
قابلیت اطمینان آن که به تصمیم س��رمایه‌گذاری تبدیل می‌شود. ازاین‌رو، 
ما نیاز به ارائه اطلاعات قابل‌اعتماد، به‌موقع و مرتبط را که برای بازارهای 
کارآمد حیاتی است، برجسته می‌کنیم. فقدان این اطلاعات باعث دستکاری 
بازار می‌شود. گزارشگری مالی متقلبانه که معمولاً با مدیریت سود شروع 
می‌شود، تهاجمی‌ترین اصول پذیرفته شده حسابداری را گسترش می‌دهد. 
بااین‌حال، مدیریت س��ود ممکن اس��ت برای تأثیرگذاری بر انگیزه‌های 
سهام‌داران و بهبود ارزش اطلاعاتی سود مفید باشد. دودسته از رویه‌های 
مدیریت س��ود وجود دارد، به‌ویژه مدیریت سود واقعی و مدیریت سود 
تعهدی. اطلاعات با کیفیت بالا اجازه تصمیم‌گیری‌های تجاری و عملکرد 
مالی بهتر را می‌دهد. ش��واهد تجربی نش��ان می‌ده��د ویژگی‌های کمیته 
حسابرسی )اعضای مستقل در کمیته حسابرسی، حضور یک کارشناس 
مالی در کمیته حسابرسی، فراوانی جلس��ات و اندازه کمیته حسابرسی( 
به‌طور قابل‌توجهی باکیفیت گزارشگری مالی مرتبط هستند. استقلال کمیته 
حسابرسی به‌طور منفی و قابل‌توجهی باکیفیت گزارشگری مالی در جریان 
نقدی عملیاتی غیرعادی و هزینه‌های تولید غیرعادی برای شرکت مرتبط 

است.
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س��ال 1400 باوج��ود تم��ام مش��کلات، دش��واری‌ها و چالش‌هایی که 
داش��ت برای آفتاب تجارت س��امان سالی سرش��ار از موفقیت، پیشرفت 
و دس��تاوردهای عظیم بود. در برخی نوش��ته‌ها و بررسی‌ها حتی از کلمه 
جهش برای توصیف این موفقیت‌ها اس��تفاده ش��ده است. اما این جهش 
چطور و چگونه ممکن شد؟ در سالی که بسیاری از کسب و کارها برای 
بق��ا و جلوگیری از فروپاش��ی و رکود تلاش می‌کردن��د، آفتاب تجارت 

سامان با یک جهش بزرگ و توسعه عظیم به مسیر خود ادامه داد. بی‌شک 
یک جهش بزرگ با یک دستاورد و پیشرفت در یک بخش میسر نخواهد 
ب��ود، بلکه این جهش نتیجه دس��تاوردهایی در تمامی واحدها و خدمات 

ما می‌باشد.
در دیاگ��رام زی��ر نوع خدمت و دس��تاوردی که امس��ال در این خدمت 

داشته‌ایم آورده شده است.
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همچنین تمام این دس��تاوردها به طور مس��تمر، پیوسته و گام به گام تحقق یافته‌اند. هر روز در راس��تای اهداف سازمانی قدمی برداشتیم، در کارنامه 
ماهانه خود هر ماه پروژه‌ها و رویدادهای بزرگی داریم. در زیر به شرح برخی از پروژه‌ها و رویدادهای برگزار شده می‌پردازیم.

مروري بر عملكرد ماهانه  شرکت آفتاب تجارت سامان در سال 1400
شرح فعالیت‎های صورت گرفته در سال 1400 در هر ماه 

 فروردین ماه 1400 
ش��روع هم��کاری ب��ا اس��تانداری ته��ران: یک��ی از بخش‌های 
خدم��ت تخصصی کار در ارتفاع مرب��وط به تعمیر و مرمت نمای 
ساختمان‌هاست. نمای ساختمان استانداری تهران به دلیل تغییرات 
آب و هوایی، آلودگی بیش از حد ش��هر تهران و همچنین قدمت 
ساخت آن دچار آسیب  شده بود. آفتاب تجارت سامان با استفاده 
از تجهی��زات کار در ارتفاع و نیروهای ماهر و حرفه‎ای وارد عمل 

شد و آن را مرمت نمود.

همچنین ریاس��ت محترم ش��رکت آفتاب تجارت س��امان افتخار 
دریافت تقدیرنامه از نمایشگاه مذکور را دارد.

خدم��ات مدیریت مجتمع برج س��امان: این بار ش��رکت آفتاب 
تجارت سامان افتخار افتتاح و بهره‎برداری از برج سامان که سال‎ها 

از ساخت آن گذشته بود را به دست آورد.

 اردیبهشت ماه 1400 
رویداد اینوتکس: اینوتکس بزرگ‌ترین رویداد نوآوری و فناوری در 
کش��ور است که هر س��اله افتخار میزبانی بیش از 40 هزار مخاطب از 
سراس��ر جهان به صورت حضوری و مجازی را دارد. آفتاب تجارت 

سامان خدمات عمومی برگزاری این رویداد را بر عهده داشت.

 تیرماه 1400 
خدمات مدیریت مجتمع در مرکز دلگش��ا: مجتمع تجاری دلگشا 
در ۱۰ طبقه س��اخته شده است. مساحت کلی این مجتمع ۲۶۰۰۰ 
مترمربع اس��ت. . این مجتمع به صورت تدریجی و از سال ۱۳۹۹ 
راه‌اندازی ش��ده و پارکینگ‌های مجتمع در حال س��اخت اس��ت. 
فروش��گاه‌های این مجتمع دارای محصولات متنوع مصرفی برای 
عموم مردم است. به گفته مدیریت مجتمع، بخش‌های ارائه‌دهنده 
پوش��اک، عینک، کتاب، فرش، عطر و ل��وازم آرایش و .... در این 
مجتمع آخرهفته‌ها بالاتر از ۲۰ هزار »پاخور« دارد. دلگشا در ابتدای 
بازار تهران راه‌اندازی و این امر موجب شده تعداد مراجعه‌کنندگان 
به آن بسیار زیاد باشد. این مجتمع در حال حاضر توسط نیروهای 
ش��رکت خدماتی آفتاب تجارت س��امان اعم از اپراتور آسانسور، 
سرپرس��ت خدمات، تکنسین خدمات عمومی و نیروهای پذیرایی 

و تشریفات و... اداره می‌شود.

 خرداد ماه  1400 
نمایش��گاه بورس، بانک و بیمه: نمایش��گاه بورس، بانک و بیمه 
محل گردهم آیی ش��رکت‎های مهم و بزرگ برای آش��نایی باهم و 
به اش��تراک گذاری فعالیت‎های مش��ترک می‎باشد. شرکت آفتاب 
تجارت در این نمایش��گاه افتخار آش��نایی با مسئولین شرکت‎های 
مه��م و ب��زرگ را در جهت ارائه خدمات به آن‎ها داش��ته اس��ت. 
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 مرداد ماه 1400 
شروع همکاری با موننکو: شرکت مهندسین مشاور موننكو ایران 
در س��ال 1352 با س��رمایه گذاری مشترک بخش خصوصی ایران 
و ش��رکت مهندسی مونترال کانادا تاس��یس شد و فعالیت خود را 
ب��ا تمرکز ب��ر صنعت برق ایران آغاز نمود. در حال حاضر س��هام 
داران عمده ش��رکت مهندسين مش��اور موننكو ایران شامل گروه 
مپنا، ش��رکت Wood Group و ش��ركت مدیریت مهندس��ی و 
فناوری میر )متعلق به کارکنان( می‎باش��ند. آفتاب تجارت س��امان 
افتخار همکاری با شرکت مذکور در زمینه خدمات تخصصی کار 

در ارتفاع را داشته است.

تجاری و اداری مانند مجتمع تجاری س��یتی سنتر یزد، پاژ مشهد، 
میکامال کیش و… در این نمایشگاه حاضر بودند تا در کنار رقبای 
دیگر، مزایای رقابتی خود را به رخ بکش��ند؛ ضمن آنکه با داشتن 
ویژگی‎های متمایز از دیگران، تجارت مبتنی بر همدلی و همیاری 
را ش��کل بدهند. آفتاب تجارت س��امان نیز در این نمایش��گاه با 
تمامی توان و ظرفیت خود مش��ارکت کرد که تجارب زیادی رقم 

خورد و روابط گسترده‎ای حاصل شد.

 شهریور ماه 1400 
ش��روع همکاری با موسس��ه اعتباری نور: آفتاب تجارت سامان 
افتخار همکاری با موسسه مذکور در زمینه کار در ارتفاع را داشته 
و با اس��تفاده از نیروهای ماهر و تجهیزات مناس��ب به شستشو و 

پاکسازی نما پرداخته است.

 آبان ماه 1400 
برگ��زاری همایش به مناس��بت هفته کت��اب و کتابخوانی و روز 
کتابدار در حرم مطهر امام خمینی)س( و مرکز تبادل کتاب:  آفتاب 
تجارت سامان افتخار همکاری با مرکز تبادل کتاب را از سال ۱۳۹۸ 
در راستای تامین نیروی انس��انی کتابدار و روابط عمومی و سایر 
ردیف‌های شغلی داشته است.در روز 24 آبان ماه به منظور اعتلای 
فرهن��گ کتاب و قدردانی از زحمات همکاران کتابدار ش��اغل در 

مرکز تبادل کتاب و حرم مطهر رویدادی برگزاری شده‌است.

 نگهداری و تعمیر تاسیسات الکتریکال و مکانیکال پارک فناوری 
پردی��س: ناحیه نوآوری پردیس با محوریت پارک فناوری پردیس 
با مس��ئولیت نهاد ریاس��ت جمهوری و با روكيرد فرابخشي سال 
1380 تش��کیل ش��د. این پارک بزرگ‌ترین پ��ارک فناوری خاور 
میانه است. آفتاب تجارت سامان افتخار همکاری با پارک فناوری 
در زمین��ه نگهداری و تعمیر تاسیس��ات الکتریکال و مکانیکال را 
داراس��ت. فعالیت‎های صورت گرفته ش��رکت اعم از تاسیس��ات 
ساختمان، ش��وفاژخانه‎، هواساز سرمایش و گرمایش، موتورخانه، 
برق توسط مسئولان فنی، تکنسین‌ها و کارشناسان آفتاب تجارت 

 مهر 1400 
نمایش��گاه ریتیل ش��و: س��ومین نمایش��گاه ایران ریتیل ش��و در 
س��الن‌های ۷، ۸و۹ نمایش��گاه‌های بین‌المللی در اواس��ط مهرماه 
۱۴۰۰ برگزار ش��د. این نمایش��گاه با هدف ایجاد فضای مشترک 
کس��ب و کار و تجارت مالکین و دارن��دگان مجتمع های تجاری 
و اداری و همچنین بهره برداران این مجتمع‌ها در س��ومین س��ال 
برگزاری، پرشور و گرم برگزار شد. در این نمایشگاه چندین گروه 
متفاوت به منظور بهره‎گیری از فضاهای پیش رو مشارکت داشتند. 
ایران ریتیل ش��و در این س��ال‎ها تبدیل به فضایی ش��ده که بتواند 
مدیران ارش��د کس��ب وکارهای مختلف را حول یک محور جمع 
کرده و نشست‎های متعددی در این زمینه داشته باشد. مجتمع‎های 
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 آذر ماه 1400 
شروع همکاری با وزارت امور خارجه: آفتاب تجارت سامان افتخار 
همکاری ب��ا وزارت امور خارجه جمهوری اس�المی ایران در زمینه 
مدیریت هوشمند ناوگان حمل و نقل جهت تامین راننده‎های خبره و 
ماهر با اتومبیل‎های مناسب برای حمل و نقل شهری سفیران را برعهده 
داش��ته است. قابل ذکر است که شرکت با استفاده از سامانه هوشمند 

خود بر کیفیت خدمات دهی در لحظه نظارت داشته است.  

 بهمن ماه 1400 
 همکاری با س��ازمان بورس اوراق بهادار: س��ازمان ب��ورس و اوراق 
بهادار ی کمؤسسه عمومی غیردولتی دارای شخصیت حقوقی و مالی 
مستقل است که از محل کارمزدهای دریافتی و سهمی از حق‌پذیرش 
ش��رکت‌ها در بورس‌ها و دیگر درآمدها اداره می‌شود. آفتاب تجارت 
سامان با استفاده از نیروهای حرفه‎ای و تجهیزات مناسب و ویژه کار 
در ارتفاع افتخار همکاری با این سازمان را داشته و نیروهای کارآمد به 

شستشوی نما، کامپوزیت و شیشه این سازمان پرداخته‎اند.

 اسفند ماه 1400 
برگزاری کلاس‌های کس��ب مهارت اکس��ل برای داوطلبان ؛ شروع 
برگزاری دوره‌های توانمندس��ازی مهارت‌های تخصصی اکس��ل در 
آکادمی: آفتاب تجارت سامان با راه‎اندازی آکادمی به صورت دوره‎ای 
اقدام به برگزاری کلاس‎های مهارت آموزی کارکنان و نیروهای خود 
می‎نمای��د. کلاس‎های مهارت آموزی در زمان مناس��ب و با مدرس 
مجرب و حرفه‎ای برگزار می‎ش��ود. برای داوطلبان سطح شهر تهران 
کلاس‎های حضوری و برای داوطلبان سطح شهرستان‎ها کلاس‎های 
مجازی تشکیل می‏‎ش��ود. همچنین قابل ذکر می‎باشد که ویدئوهای 
آموزش��ی بعد از کلاس بین داوطلبان به اشتراک گذاشته می‎شود. در 
این دوره، کلاس کسب مهارت اکسل در بین نیروهای متمرکز گروه 
مالی سامان و همکارانمان در مراکزی همچون بیمه، بانک، مرکز تبادل 

کتاب، شرکت هواپیمایی لوفت هانزا و ... برگزار شد.
 دی ماه 1400 

ش��روع همکاری با تاسیسات دریایی ایران: آفتاب تجارت سامان 
ب��ا بهره‎گیری از نیروه��ای حرفه‎ای و تجهیزات مناس��ب کار در 
ارتفاع به پاک س��ازی و غبار روبی نمای شیش��ه‎ای این سازمان به 

برگ��زاری کارگاه آموزش��ی برای کارکنان خدمات و تش��ریفات 
پرداخت الکترونیک س��امان کیش: ش��رکت آفتاب تجارت سامان 
ای��ن بار افتخار هم��کاری در زمینه پذیرایی و تش��ریفات وتامین 

نیروهای انسانی را داشته است.

وسعت 10 هزار متر مربع پرداخته است.سامان است.

بی‌شک چنین پیشرفتی یک شبه و با یک اقدام ممکن نبود 
بلکه با همت تمام کارکنان در تمامی واحدها و به صورت 

پیوسته و مداوم میسر شد.
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قیمت‌گذاری )Pricing( می‌تواند کاری س��خت و چالش‌برانگیز 
باشد. هیچ راه فراری هم از آن نیست. درنهایت همه ما مجبور هستیم 
برای محصولات و خدمات خود قیمت بگذاریم. پس سؤال این است 
که چگون��ه می‌توانیم این کار را به بهترین نحو انجام دهیم؟ جواب 
احتمالاً برای شما هم مشخص است: ما باید وضعیت بازار، مشتریان و 
رقبا را به‌درستی ارزیابی کنیم، هزینه‌های خود را بشناسیم و بر اساس 

این اطلاعات تصمیم خود را بگیریم.

 قیمت‌های یکسان در فروش تأثیر منفی دارند! 
طبق تحقیقی از دانشگاه Yale، اگر دو چیز شبیه به هم قیمت‌گذاری 
یکسانی داشته باشند، نسبت به وقتیک‌ه قیمت‌ آن‌ها حداقل کمی فرق 

بکند، شانس خرید آن‌ها کمتر خواهد بود.
در راستای این تحقیق، دو بسته آدامس از یک برند به فروش گذاشته 
شد. جالب اینجا بود که وقتی این آدامس‌ها هر دو به قیمت 62 سنت 
فروخته شدند، تنها 46% افراد آن را خرید‌ای کردند؛ اما وقتیک‌ه قیمت 
آن‌ها متفاوت ش��د – یکی 62 س��نت و دیگری 64 سنت – 77% از 
مخاطبان تصمیم به خرید یک آدامس گرفتند. آن‌هم وقتیک‌ه این دو 
بس��ته آدامس تنها 2 سنت اختلاف نرخ داشتند،  اختلافی که هرچند 

جزئی بود اما باعث افزایش قابل‌توجهی در میزان فروش شد.
البته قرار هم نیستک ه مثلًا تی‌شرت‌های یکسان خود را به قیمت‌های 
مختلفی بفروشید. فقط سعی کنید دلیل این شک مشتریان را بفهمید. 
وقتیک‌ه چیزهای مشابه به قیمت‌های یکسان فروخته می‌شوند، عموم 
مش��تریان به‌جای آنکه تصمیم‌گی��ری کنند، وارد عمل ش��دن را به 
تعویق می‌اندازند. پس بهتر اس��ت تفاوت محصولات و خدمات در 

قیمت‌گذاری شما کاملًا مشخص باشد.

 لنگرهای قیمت را بیندازید! 
می‌گویند بهترین راه برای فروش یک س��اعت 2 میلیون تومانی آن 
است که این ساعت را کنار یک ساعت 10 میلیون تومانی بگذارید؛ 
اما چرا؟ دلیل این موضوع یک تعصب ذهنی خیلی عادی اس��ت که 
نام آن را لنگراندازی گذاش��ته‌اند )که البته اسم کاملًا با مسمایی هم 
هست(. لنگراندازی یعنی ما معمولاً هنگام تصمیم‌گیری بیش‌ازحد به 

اطلاعات اولیه‌ای که دریافت کرده‌ایم، اتکا میک‌نیم.
در تحقیقی ب��رای ارزیابی میزان تأثیر لنگره��ای قیمت، محققان از 
س��وژه‌های خود خواستند که قیمت یک خانه را تخمین بزنند. آن‌ها 

بروش��ورهایی در اختیار مخاطبان گذاش��تند ک��ه در آن‌ها اطلاعات 
خانه‌های کناری نوشته شده بود. در برخی از این بروشورها، قیمت‌ها 
قابل‌قب��ول و در برخ��ی دیگر به‌صورت فضایی افزای��ش یافته بود. 
قسمت جالب اینجاست که نه‌تنها دانشجویان که متخصصان ملک هم 
توس��ط بروشورهای دروغین گمراه شدند که یعنی لنگراندازی حتی 

روی متخصصان یک زمینه کاری نیز تأثیر می‌گذارد.
پس قرار دادن محصولات و خدمات ویژه در کنار گزینه استاندارد 
می‌تواند باعث ارزشمندتر شدن آن‌ها نزد مشتریان بالقوه شود و کاری 

کند که گزینه ارزان‌ همچون یک فرصت استثنایی به نظر برسد.

 قیمت‌ها را متناسب با قبل افزایش دهید! 
طبق یک قانون که به نام قانون وبر شناخته می‌شود، تفاوت محسوس 
میان دو محرک، در نس��بت مس��تقیم با ش��دت این محرک‌هاست. 
به‌بیان‌دیگر، تغییری که ما در یک‌چیز حس میک‌نیم، بس��ته به‌اندازه 
قبل��ی آن خواهد بود. قانون وبر بس��یار در بازاریاب��ی کاربرد دارد. 
به‌خصوص وقتیک‌ه یک فروشنده قصد افزایش قیمت محصولات و 
خدمات خود را داشته باشد. البته مشخصاً وقتی بحث افزایش قیمت 
در کار است، خبری از یک درصد جادویی نیست، اما طبق قانون وبر، 
به‌طور متوسط یک افزایش قیمت 10 درصدی، آن مقداری است که 
مشتریان نسبت به آن حالت تدافعی نخواهند گرفت. البته همان‌طور 
که می‌دانید و ما هم قبل از این گفتیم، متغیرهای بس��یاری هستند که 
روی قیمت‌گ��ذاری تأثیر می‌گذارند. پس قانون وبر بیش��تر به‌عنوان 
چارچوبی برای مشخص کردن محدوده افزایش قیمت کاربرد دارد تا 

یک قانون سفت‌وسخت.

 فشار روانی کمتری را به مشتری وارد کنید! 
ذهن انسان جوری طراحی شده که تا وقتی تحت‌فشار قرار بگیرد به 
خرج کردن ادامه بدهد. طبق مباحث اقتصاد عصبی، سر حد پیشروی 
انسان آن جایی است که درد قابل‌درک بیشتر از گنج قابل‌درک باشد. 
در همین راستا، محققان دانشگاه کارنجی ملون اقدام به بررسی راه‌های 
مختلف برای کاهش نقاط درد مشتریان و افزایش رضایت آن‌ها پس 

از خرید و شانس وفادار ماندن آن‌ها کردند.

 ارزش محصول را در یک قالب مناسب بیان کنید 
برای مش��تری شما، حساب کردن س��ودمندی یک اشتراک ماهیانه 

| راحله رحیمی |
| کارشناس اداره فروش غیرحضوری|

قیمت‌گذاری:
 10 استراتژی همیشه‌سبز

برای افزایش فروش
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به قیمت 50 هزار تومان، راحت‌تر از حس��اب کردن سودمندی یک 
اشتراک س��الیانه به قیمت 600 هزار تومان است. پس لازم است که 
شما در قالب درس��تی روی ارزش محصول یا خدمات خود تأکید 

کنید.

 محصولات را در یک بسته کامل ارائه دهید 
س��ت‌های تجهیزات س��فر برای خ��ودرو یک نمونه عال��ی از این 
تکنیک اس��ت. این بس��ته‌ها فروش بالایی دارند. دلیلش این اس��ت 
که توجیه خرید یک بس��ته کامل راحت‌تر اس��ت تا خرید جداگانه 
سیستم گرمایش صندلی، سیستم مسیریابی و خدمات امداد در جاده.

ی��ا کارآیی را مورد هدف قرار دهید یا جذابیت رابرای کس��انی که 
با حسابگری پول خرج میک‌نند. تأکید بر کاربرد یک محصول تأثیر 
بیشتری دارد؛ مثلًا پیامی که می‌گوید: »این دستگاه ماساژ کمر می‌تواند 
درد شما را تسکین دهد.« این در حالی است که افراد ولخرج‌ بیشتر با 
تأکید بر لذت  عایده قانع می‌شوند: »این دستگاه ماساژ کمر می‌تواند 

شما را آرام کند«.

 یک چیز یا مجانی است یا مجانی نیست، تمام! 
دان آریلِی در کتاب خود به نام »بی‌منطقیِ قابل پیش‌بینی« به ما نشان 
می‌دهد ک��ه »ارزان« چقدر کلمه قدرتمندی اس��ت. مثالی که او در 
کتاب می‌آورد مربوط به فروشگاه آمازون است. زمانی فروش سایت 
آمازون در فرانس��ه به‌شدت پایین‌تر از سایر کشورهای اروپایی بود. 
وقتی این شرکت به دنبال دلیل این موضوع گشت، متوجه چیز جالبی 
ش��د. مشکل اینجا بود که سفارش‌های فرانسه شامل 20 سنت هزینه 
ارسال می‌شدند،درحالیک‌ه ارسال به‌تمامی کشورهای دیگر رایگان 
بود. پس شاید بد نباشد گاهی از خیر چند سکه گذشت و در عوض 

مشتریان بیشتری داشت.

 در انتخاب کلمات پیام تبلیغاتی خود دقت کنید 
این نکته نیز توسط محققان دانشگاه کارنجی ملون به اثبات رسیده 
است. طی یک آزمایش، مخاطبان شانس این را داشتند که با قیمتی 
پایین به اش��تراک یک کلوپ فیلم درآیند. قس��مت جالب اینجا بود 
که ب��ا تغییر دادن پیام فروش از »یک هزینه 5 دلاری« به »یک هزینه 
کوچک 5 دلاری« تعداد مشترکان این کلوپ 20% افزایش یافت. این 
به‌خوبی نشان می‌دهد که جزئیات متن پیام شما تا چه حد بر فروش 

تأثیر می‌گذارند.
بیایید یک سنتّ دیرینه را به چالش بکشیم: عدد جادویی 9!

گذاش��تن عدد 9 در آخر قیمت‌ها به‌عنوان یکی از روش‌های دیرینه 
برای فروش ش��ناخته می‌ش��ود؛ اما آیا این تکنیک واقعاً مؤثر است؟ 
طبق تحقیقات یک مجله بازاریابی، جواب این سؤال یک بله محکم 
اس��ت. قیمت‌هایی که با عدد 9 به اتمام می‌رسند حتی از قیمت‌های 

ارزان‌تر نیز بیشتر فروش را افزایش می‌دهند.

 کدام یک برای ما اهمیت بیشتری دارد: پول یا زمان؟ 
میلر لایت یک ش��رکت عرضهک‌ننده نوش��یدنی است که نسبت به 
رقبای خود قیمت‌های پایین‌تری دارد؛ اما با وجود داشتن یک قیمت 
ارزان، ش��عار آن‌ها این اس��ت: »وقت میلر رسیده«. این شعار باعث 

ایجاد سؤالی برای ما می‌شود: آیا بهتر نیست که این شرکت به‌جای 
زمان، ب��ر قیمت‌های پایین‌تر خود تأکید کن��د؟ جنیفر آکر، یکی از 
محققان دانش��گاه اس��تنفورد، توضیح جالبی در این مورد ارائه داده 
است. طبق صبحت‌های به چاپ رسیده وی، وقتیک‌ه از یک مشتری 
بخواهید نظر خود را درباره محصولی بدهد، او بیشتر تجربه خود با 
آن محص��ول را به خاطر خواه��د آورد و اینکه با خرید آن محصول 
چقدر در پول خود صرفه‌جویی کرده برایش آن‌قدری اهمیت ندارد.

آک��ر این‌طور توضیح داده اس��ت: »ازآنجاییک‌��ه تجربه فرد از یک 
محصول اغلب باعث به وجود آمدن احساسات شخصی نسبت به آن 
محصول می‌ش��ود، اشاره به زمان معمولاً یک رویکرد بهتر را نسبت 
به محصول ایجاد میک‌ند و نتیجه این رویکرد بهتر هم فروش بیشتر 
خواهد بود.« او همچنین به این نکته اشاره کرد که خریدهای ما شامل 
دو دس��ته »تجربی« و »مادی« می‌شوند. پس هنگام فروش بلیت یک 
کنسرت )ازآنجاییک‌ه کنسرت یک تجربه را ارائه می‌دهد( بهتر است 
روی »زمان گذرانده« تأکید شود، درحالیک‌ه برای فروش شلوار جین 

باید بر با کلاس بودن آن و قیمتش تأکید کرد.

 آیا مقایسه کردن قیمت‌های خود با دیگران مؤثر است؟ 
وقتیک‌ه بدون یک اس��تراتژی درست بر قیمت ارزان محصول خود 
نس��بت به رقبا تأکید کنید، نتیجه بی‌ش��ک فروش کمتر خواهد بود. 
بر اس��اس یک تحقیق در دانش��گاه اس��تنفورد، درصورتیک‌ه دلیل 
قانعک‌ننده‌ای برای مقایس��ه کردن قیمت‌ها به مشتری ارائه نشود، این 
کار می‌تواند تأثیر بسیار بدی بر فروش داشته باشد. به زبان ساده، اگر 
مستقیماً از مشتری بخواهید که قیمت‌های شما را با یک رقیب مقایسه 
کند، او اعتماد خود را نس��بت به ش��ما از دست می‌دهد. سرپرست 
تحقیق مذکور در صحبت‌های خود به این نکته اشاره کرده است که 
»وقتی از مشتریان می‌خواستیم که قیمت‌های ما را با دیگران مقایسه 
کنند، این ترس در آن‌ها ایجاد می‌شدک ه ما داریم به نحوی آن‌ها را 

گول می‌زنیم.«

 سخن نهایی در مورد قیمت‌گذاری 
محصولات و خدمات عالی آن‌هایی هستند که دارای کیفیت و قیمت 
مناسب‌تری باش��ند. قیمت این محصولات و خدمات به‌مرورزمان و 
با بررس��ی بازخورد مشتریان تعیین شده‌ اس��ت و درنتیجه بیشترین 
میزان فروش را تضمین میک‌نند. این یعنی ش��ما نباید از بازی کردن 
با قیمت‌های خود ب��رای پیدا کردن بهترین نقطه و تضمین بالاترین 
فروش، واهمه‌ای داش��ته باشید. روش‌هایی که در اینجا شمردیم هم 
می‌توانند در این امر به شما کمک کنند. البته به‌شرط آنکه با دقت و 

در جای درست از هر یک از استفاده کنید.
در آخر باید به ش��ما اخطار بده��م که در تله »علم از یک نقطه‌نظر 
علمی که مورد تائید خود علم است« نیفتید و ایمان کورکورانه به این 
روش‌ها و تحقیق‌های بازاریابی نداشته باشید. هدف موارد آورده شده 
تنها این بود که در فرآیند قیمت‌گذاری به ش��ما کمک کرده و کمی 
این مسیر را برای شما هموار نمایند. این یعنی شما می‌توانید از آن‌ها 
به‌عنوان یک سکوی پرتاب استفاده کنید، اما در نهایت این شما هستید 

که باید مسیر را طی کرده و به خط پایان برسید.
https://modiresabz.com
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 MASTERCARD رئی��س اجرای��ی )Ajay Banga( آج��ی بان��گا
اصط�الح ضری��ب نجابت را در س��ال 2017 به‌عنوان خلاصه‌نویس��ی از 
برخوردی که دیگران دوس��ت دارند با آن‌ها ش��ود، ابداع کرد. او می‌گوید 
ش��رافت یا نجابت پایه‌ای برای انواع روابطی اس��ت که احترام، نوآوری، 
فوریت و تفکر گسترده را به همراه دارد. این عنوان، عاملی است که افراد 
و کارمن��دان را حمایت می‌کند و به آن‌ها الهام می‌بخش��د تا باور کنند که 
می‌توانند به همه سلس��له‌مراتب بالادستی و پایین‌دستی در سازمان اعتماد 
کنند و بدانند که همواره موردحمایت خواهند بود؛ نه لزوماً مورد سرزنش. 
DQ عاملی اس��ت که به کارمندان اجازه می‌دهد بدانند که می‌توانند کاملًا 
قل��ب )EQ( و ذهن )IQ( خ��ود را بر تمام کارهایی ک��ه انجام می‌دهند 
متمرکز کنند. درواقع، ضریب ش��رافت یک ق��دم فراتر از هوش هیجانی 
)EQ( می‌رود و نش��ان می‌دهد شخص نه‌تنها با کارکنان و همکاران خود 

همدلی دارد، بلکه دارای تمایل واقعی برای مراقبت از آن‌ها نیز است.
حال س��ؤال اینجاست که آیا برای مدیران س��ازمان ضریب شرافت مهم 

است یا خیر؟
مدی��ران و رهبران س��ازمان‌ها تصمیماتی می‌گیرند ک��ه می‌تواند بر آینده 
س��ازمان یا ش��رکت تأثیر مثبت و منفی بگذارد که ای��ن تصمیمات طبیعتاً 
بر کارکنان و مش��تریان هم اثرگذار خواهد بود؛ بنابراین، برای تصمیمات 
ب��زرگ هر رهبر و مدیری بای��د ویژگی‌های معنوی، اخلاقی و حرف‌های 
س��طح بالا و همه‌شمول داشته باش��د؛ یعنی هر سه ویژگی هوش منطقی، 

.)IQ + EQ + DQ(هوش هیجانی و هوش ارجمندی
شایس��تگی در تجارت ضروری است و عقل که به‌عنوان ضریب هوشی 
یاد می‌ش��ود، احتمالاً صفتی است که بیشتر به رهبری موفق مرتبط است. 
م��ا فق��ط در مورد نمره آزمون IQ صحبت نمی‌کنی��م، بلکه در مورد ایده 
گس��ترده صلاحیت تجاری و درک آنچه امروز برای موفقیت لازم اس��ت 

صحبت می‌کنیم. اکثر مدیران و رهبران با مفهوم EQ آش��نا هستند، یعنی 
خودآگاهی از احساسات، هم در مورد دیگران و هم در مورد خود شخص. 
برخورداری از هوش هیجانی بالا به این معنی است که یک مدیر می‌تواند 
احساس��ات شخصی را درک کند، افکار دیگران را بخواند و بر اساس آن 
اطلاعات به‌دس��ت‌آمده عمل کند. بااین‌حال EQ به این معنی نیس��ت که 
یک شخص همیشه قبل از اقدام به هر کاری آنچه را که برای دیگران بهتر 
اس��ت در نظر می‌گیرد. دانش احساس��ی و همدلی، با دلسوزی و صداقت 
برابر نیست. افراد می‌توانند هوش هیجانی داشته باشند اما از آن برای اداره 

کردن افراد در راستای منافع شخصی استفاده کنند.
پروفس��ور Dean Bill Boulding رئیس و عضو هیات‌مدیره شرکت 
دوک از دانش��کده The Fuqua School of Business اس��ت. شغل 
قبل��ی وی در فوک��وا معاون مدیر، اس��تاد ارش��د برنامه‌ریزی و مش��اور 
برنامه‌های روزانه مربوط به مدیریت دوره MBA بود. وی در یک گفتگو 
بیان می‌کن��د، آجی بانگا اولین فردی بود که در مورد ضریب ش��رافت یا 
همان ضریب ارجمندی در س��خنرانی در جمع دانشجویان ما در دانشکده 
بازرگان��ی با م��ن صحبت کرد. او گفت IQ واقعاً مهم اس��ت، EQ واقعاً 
مهم اس��ت اما آنچه واقعاً برای من اهمیت دارد DQ اس��ت. اگر بتوانید 
هر روز ضریب ش��رافت خود را به سر کار بیاورید، شرکت را برای مردم 
بسیار سرگرم‌کننده خواهید کرد و مردم از حضور در آنجا و انجام کارهای 
درس��ت لذت خواهند برد. متأس��فانه، ما نمونه‌های بسیار زیادی در مورد 
آنچه در پی شکس��ت ش��رافت رخ می‌دهد، داری��م. مثال‌های دیگری نیز 
از مدیرانی که ش��رافت را پذیرفته‌اند وجود دارد. پروفس��ور بیلدینگ در 
گفتگوی خود با مدیرعامل بانک آمریکا Brian Moynihan در حضور 
دانش��جویان دانشکده دوک سؤالی از ایشان پرسید که باعث شد بعضی از 
حضار نفس خود را حبس کنند، اما حواس او ذره‌ای پرت نشد. سؤال این 
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ب��ود: چگونه بانک آمریکا از زمان مدیرعامل��ی وی، بدون هیچ اعتراضی 
حدود صد هزار کارمند را تعدیل کرد؟

موینیهان توضیح داد که فناوری چگونه بانکداری را تغییر داده اس��ت. او 
وقتی در س��ال 2010 مدیرعامل ش��د، بانک آمریکا حدود 5 میلیون کاربر 
تلفن همراه داشت که در حال حاضر به بیش از 26 میلیون نفر رسیده‌اند. 
نوآوری در فناوری، کاهش نیروی کار را اجتناب‌ناپذیر کرد زیرا مشتریان 
بیش��تر در حال انجام فعالیت‌های آنلاین با تعاملات انس��انی کمتر بودند. 
موینیهان خود س��ؤالی دیگر در این بین پرس��ید: »چگون��ه این کار انجام 

شد؟«
او و تیم��ش تصمی��م گرفتند اج��ازه دهند فرس��ودگی ش��غلی به دلیل 
بازنشس��تگی یا س��اده‌تر از آن ترک کارمندان برای ش��غل جدید دوست 
آن‌ها باش��د. آن‌ها تصمیم گرفتند در یک افق چندین س��اله مشاغلی را که 
اف��راد ترک می‌کنند، به صورت خودکار جایگزین نکنند. در عوض، وقتی 
کارمندی ش��رکت را ترک کرد، بانک بهترین راه را برای حرکت روبه‌جلو 
ارزیابی کرد. گاهی اوقات این به معنای توسعه اعضای فعلی تیم به‌وسیله 
ارائه مسئولیت‌ها و غرامت اضافی بود. گاهی به معنای طراحی مجدد کار 
ب��رای تغییر نیازهای عملیاتی بود. درهرصورت، تمرکز بر این مس��ائل به 
ش��رکت اجازه داد تغییرات مهمی را در مواقع اجبار به اخراج یا استعفای 
اف��راد، انجام دهد. به‌عنوان‌مثال، صرفه‌جویی در هزینه به بانک آمریکا این 
ام��کان را داد که حق��وق کارکنان خود را برای کارمندانی که س��ال‌ها در 
این ش��رکت خدمت کرده‌اند، به یک س��ال و نیم افزایش دهد و همچنین 

کمک و راهنمایی بیش��تری 
در راس��تای کاریابی به این 
افراد بکند. علاوه بر این، این 
پس‌اندازها به افزایش برخی 
از مزای��ای کارکن��ان مانن��د 
مرخص��ی والدین، مرخصی 
س��وگ، حمایت مش��اوره و 
منابع و حمای��ت باروری و 
فرزندخواندگ��ی کمک کرد. 
برای��ان و تیمش ب��ا چالش 
اخ��راج با ش��رافت برخورد 
اصل  این  ازآنجاک��ه  کردند. 
راهبردی آن‌ها بود، کارمندان 

و مش��تریان آن‌ها احس��اس حمایت و مراقبت می‌کردن��د، حتی در چنین 
کاهش چشمگیری در تعداد نیروی کار.

ما وارد دوره‌ای می‌ش��ویم که ممکن اس��ت احتمال بی‌اعتمادی افزایش 
یابد. فناوری، نوآوری و اتوماسیون‌ها ماهیت کار را تغییر می‌دهد. به‌جای 
اینک��ه اجازه دهیم آن‌ها ما را شکس��ت دهند، می‌توانیم از ش��رافت برای 
یافتن راه‌هایی در راس��تای حرکت به جلو، بدون پشت سر گذاشتن کسی 
اس��تفاده کنیم. زمانی که مدیرانی که تحت هدایت شرافت هستند نوآوری 
می‌کنن��د، آن‌ها فقط به آنچه ایجاد می‌ش��ود توجه نمی‌کنند؛ آن‌ها آنچه را  
که نابود می‌کنند نیز در نظر می‌گیرند. نوآوری نه‌تنها در مورد راه‌حل‌های 
جدی��د بلکه در م��ورد کمک به افراد بیکار و آواره اس��ت. رهبران دارای 
DQ می‌دانند که تصمیمات آن‌ها صرفاً حول س��ودآوری باقی نمی‌ماند. 
تصمیم��ات آن‌ه��ا بر زندگی صدها، ه��زاران یا حتی میلیون‌ه��ا نفر تأثیر 

می‌گذارد.
ضریب هوش ارجمندی باید از بالا به پایین ش��روع شود و مدیران بیش از 
 DQ هر زمان دیگری باید از این نوع رفتار الگوبرداری کنند. مدیران دارای
بالات��ر، ازآنچه در خارج از دفتر کاری آن‌ها رخ می‌دهد، اس��تفاده می‌کنند تا 
ارزش‌های مش��ترک را در بین کارکنان خود ایجاد کنند. کارکنان می‌دانند که 
مدیرش��ان همیشه در ذهن خود منافع آن‌ها را در نظر می‌گیرد. نباید فراموش 
کرد که در ش��رایط کنونی عموم افراد می‌خواهند برای مدیران شایس��ته کار 
و اطمینان حاصل کنند که مدیرانش��ان بهتری��ن نوع مدیریت را به آن‌ها ارائه 
می‌دهن��د. ازاین‌رو، ضریب هوش ارجمن��دی می‌تواند یک مزیت رقابتی در 
س��ازمان‌ها به ش��مار رود و 
به‌منظور  را  آن‌ه��ا  کارکن��ان 
حصول بهترین نتایج ترغیب 
کند. شرافت یا ارجمندی در 
هس��ته اصلی خود یک تعهد 
اخلاق��ی ب��ه ش��مار می‌رود 
و می‌توان��د برای اس��تراتژی 
برنده  کس��ب‌وکار یک برگ 
باش��د. هم��ه اف��راد در یک 
س��ازمان ب��ا حج��م ب��الای 
کنند  احساس  باید  فعالیت‌ها 
 که واقعاً در آن شرکت حضور 

تام دارند.
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 ارزیابی وضعیت اقتصادی و مالی واحدهای صنفی 
بانک س��امان در راستای توسعه کس��ب و کار واحدهای صنفی، 
پایش مس��تمر وضعیت فعالیت از طریق نظر سنجی از واحدهای 
صنفی را در دس��تور کار خود قرار داده اس��ت. هدف از این اقدام 
شناسایی وضعیت متغیرهای اصلی کسب و کار این فعالیت‌ها در 
گذش��ته و ترس��یم چش��م انداز احتمالی آن در سال بعدی است. 
ش��ناخت مسائل و مش��کلات این واحدها از دیگر اهداف بانک 
می‌باشد. مجموع این اطلاعات از یک طرف راهگشای بانک جهت 
تنظیم سیاست خدمت رسانی به صنوف و از طرف دیگر زمینه ساز 
ایجاد درک کلی از وضعیت صنف در میان فعالان اقتصادی خواهد 
بود. در این راستا سعی بر آن است در سلسله گزارش هایی نتایج 

ارزیابی انجام ش��ده از صنوف مختلف ارائه گردد. در این شماره 
نش��ریه، نتایج حاصل شده از وضعیت داروخانه های شهر تهران 

بهعنوان اولین تحقیق ارائه خواهد شد.

 جامعه آماری 
کلیه واحدهای فروش دارو، لوازم بهداش��تی و لوازم آرایشی، 
جامعه آماری مدنظر کلیه واحدهای تجاری شهر تهران درخارج 
از بیمارستان‌ها که به امر فروش دارو، لوازم بهداشتی و آرایشی 
به صورت توامان یا دارو به صورت اختصاصی اشتغال دارند.

زمان نمونه گیری : خرداد ماه 1400
تعداد نمونه آماری از داروخانه‌ها :  90 واحد

خلاصه گزارش 
پیمایش کسب و کار

|آکادمی سامان| صنف داروخانه
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پراکندگی واحد های نمونه  آماری

تصویر کلی از وضعیت کسب و کار داروخانه های شهر تهران

عرضه داروهای نایاب  و 
محصولات آرایشی و 

بهداشتی یکی از مجراهای 
 افزایش سودآوری 

داروخانه ها  بوده است.

مشاهدات میدانی نشان 
می‌دهد یکی از زمینه‌های 

سرمایه گذاری نو آورانه در 
بازار دارو ایجاد داروخانه‌های 

زنجیره ای است.

شاخص های مالی عملکرد 
داروخانه های کوچ‌کمقیاس 
و تک عملکردی به‌شدت 

تنزل یافته است.

بخش قابل توجهی از خرید 
داروخانه ها به شکل خرید مدت دار 
با  دوره بازپرداخت سه ماه صورت 
می گیرد. میزان سود مستقیم و یا 

غیرمستقیم در این دوره بعضا تا 15 
درصد افزایش می یابد. این سازو‌کار 
هزینه های زیادی را به کسب و کار 

این گروه تحمیل می کند.

افزایش هزینه های اجاره، 
وضعیت واحدهای استیجاری 
به خصوص داروخانه های 
کوچک را به شدت تحت 

تاثیر قرار داده است.

با وجود نیاز، نظام بانکی فاقد 
سهم مناسبی در تامین مالی 
این صنف است. نتایج نمونه 

گیری نشان می‌دهد 40 درصد 
داروخانه ها از نظام بانکی به 
عنوان یکی از مجراهای تامین 

مالی استفاده می کنند .

 اندازه مالی بازار داروخانه های شهر تهران  با شتابی کمتر از نرخ تورم رشد یافته است. برآوردهای کلی نشان می‌دهد ارزش بازار فروش داروخانه های 
شهر تهران از 116 هزار میلیارد ریال در سال 1398 به 130 هزار میلیارد ریال در سال 1399 افزایش یافته است؛ به عبارت بهتر در شرایط حاد تورمی، 

گردش مالی این صنف در سال 1399 تنها 12 درصد رشد یافته است.

کاهش حاشیه سود در 
50درصد واحدهای 
داروخانه‌ای به ویژه 

داروخانه‌های کوچ‌کمقیاس.

با کاهش مقررات 
محدود‌کننده جهت تاسیس 

واحدهای جدید، تعداد 
داروخانه های جدید به شدت 

افزایش یافته که نتیجه آن 
رکود در فعالیت داروخانه‌های 

موجود بوده است.
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دیدگاه  فعالین صنف نشان 
می‌دهد در سال  پیش رو از 
شدت وخامت شاخص‌های 

عملکردی صنف کاسته 
خواهد شد.

تاخیر در پرداخت‌های 
شرکت های بیمه‌ای یکی 
از مهم‌ترین موانع در تامین 
نقدینگی داروخانه ها بوده 

است.

تامین سرمایه در گردش و 
ارتقای شرایط مکانی  از 

مهم‌ترین انگیزه های تامین 
مالی  داروخانه ها بوده است.

بیشترین میزان افزایش سودآوری 
در داروخانه های بزرگ مقیاس 
و چند عملکردی با سبد کالایی 

متنوع از دارو، آرایشی و بهداشتی 
رخ داده است.

1113 1214

بخش عمده ای از محصولات این واحدها توسط شرکت‌های پخش تامین شده است. نقش مهم شرکت‌های پخش و نیاز واحدها به تامین سرمایه در 
گردش زمینه مناسبی را برای طراحی و اجرای بسته های تامین مالی توسط بانک فراهم می کند.

بازار دارو در ابتدای شیوع کرونا با جهش قابل توجهی مواجه شد اما به مرور با عادی شدن شرایط و باز شدن کانال های متنوع دیگر جهت فروش 
محصولات بهداشتی، با افت جدی روبرو شد.

10

15

 افزایش 12 درصدی 
 گردش مالی 
سال 1399

جهش درآمد فروش بعد 
از کرونا و بازگشت به 

وضعیت عادی

تنزل شاخص های 
مالی در داروخانه‌های 

تک عملکردی و 
کوچ‌کمقیاس

 سهم اندک 
 نظام بانکی در تامین
 مالی داروخانه‌ها

 نقش مهم 
 شرکت‌های پخش 
در زنجیره تامین 

کمبود نقدینگی ناشی 
از تاخیر پرداخت 
شرکت‌های بیمه ای

افزایش بار هزینه ای اجاره 
بها به ویژه در داروخانه‌های 

کوچک مقیاس

 خرید مدت دار
  کالا با نرخ 

سود بالا

کاهش مقررات صدور 
 مجوز و افزایش 

داروخانه های جدید
 تمایل نظام توزیع 
 به سمت ایجاد 

داروخانه های زنجیره ای

 کاهش سود آوری 
 در 50 درصد
 داروخانه‌ها

حرکت رو به بهبود 
شاخص های مالی 
داروخانه ها در سال 

پیش رو

افزایش سود آوری 
در داروخانه های 

بزرگ‌مقیاس و چند 
عملکردی
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ارزیابی صنف داروخانه در یک نگاه

نتایج پیمایش نشان می دهد

در سال جاری میزان سود آوری 
در  50 درصد بنگاه‌ها وضعیت 
صعودی یا ثبات داشته است. این 
رقم در سال آتی به  58درصد 
افزایش خواهد یافت.

در سال جاری 64درصد از واحدها 
با ثبات یا افزایش مانده گردش مالی 
مواجه بوده اند. ارزیابی فعالان بازار 
حکایت از ثبات تقریبی) 68 درصد 
( این رقم  در سال آتی دارد.

ارزیابی صاحبان صنف 
برای سال آتی نشان از 
کاهش تعداد مشتریان 

برای 51 درصد واحدها 
دارد.

57 درصد واحدها با 
کاهش  تعداد مشتریان 

مواجه بوده اند.

میزان فروش داروهای داخلی 73 
درصد واحدها در سال جاری  در 

وضعیت ثبات یا صعودی قرار 
داشته  است. بنا به گمانه زنی فعالان 
این رقم در سال آتی نیز تقریبا ثابت 

باقی می ماند.
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بانک سامان در راستای توسعه کسب و کار واحدهای صنفی، 
پایش مس��تمر وضعیت فعالیت این فعالیتها از طریق نظرسنجی 
از واحده��ای صنفی را در دس��تور کار خود قرار داده اس��ت. 
هدف از این اقدام ،شناسایی وضعیت متغیرهای اصلی کسب و 
کار این فعالیت‌ها در گذش��ته و ترسیم چشم انداز احتمالی آن 
در س��ال بعدی است. شناخت مسائل و مشکلات این واحدها 
از دیگ��ر اهداف بانک می باش��د. مجموع این اطلاعات از یک 
طرف راهگش��ای بانک جهت تنظیم سیاست خدمت‌رسانی به 
صنوف و از طرف دیگر زمینه ساز ایجاد درک کلی از وضعیت 

صنف در میان فعالان اقتصادی خواهد بود.
در این راس��تا س��عی بر آن است در سلس��له گزارش‌هایی نتایج 

ارزیابی انجام ش��ده از صنوف مختلف ارائه گردد. در این گزارش 
از شماره پیش‌روی نشریه، نتایج حاصل از  دوپژوهش انجام شده 
در آکادمی بانک س��امان پیرامون وضعیت فروشگاه های زنجیره 

ای و واحدهای سوپر مارکت در شهر تهران ارائه خواهد شد 
الف-سوپرمارکتها

جامعه آماری 
کلیه واحدهای فروش مواد خوراکی و برخی اقلام روزمره خانه 
نظیر محصولات لبنی، تخم مرغ، مواد ش��وینده، لوازم بهداشتی و 

مواد پروتئینی که توسط اشخاص حقیقی تاسیس شده‌اند .
زمان نمونه گیری : خرداد ماه 1400

تعداد نمونه آماری:  : 100واحد

ارزیابی وضعیت اقتصادی و مالی واحدهای صنفی 
|آکادمی سامان|
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تصویر کلی از وضعیت کسب و کار سوپرمارکت‌های  شهر تهران

بازار کالاهای مصرفی  در طول دو سال گذشته روندی پرتلاطم را طی کرده و به وضعیت اقتصادی سوپر مارکت‌ها نیز از همین روند 
تبعیت کرده است. پاره‌ای از مهم‌ترین ویژگی‌های تحولات در کسب و کار این گروه صنفی به شرح زیر قابل بیان است:

ارزش بالقوه بازار فروش 
سوپر مارکت‌های  شهر تهران 
ا ز 615  هزار میلیارد ریال 
در سال 1398 به 752 هزار 
میلیارد ریال در سال 1399 

افزایش یافته است. رشد کمتر 
از نرخ تورم بیانگر کاهش 

حجم واقعی بازار است.

با وجود نیاز، نظام بانکی 
فاقد سهم مناسبی در تامین 
مالی این صنف است. نتایج 
نمونه گیری نشان می‌دهد 
31 درصد سوپر مارکت‌ها 

از نظام بانکی بعنوان یکی از 
مجراهای تامین مالی استفاده 

می کنند.

رشد کمتر از نرخ تورم ارزش 
مالی بازار  به همراه توسعه 
فروشگاه های زنجیره ای 
و مبادلات دیجیتال عملا 

به‌معنای تنزل عملکرد مالی 
سوپر مارکت‌ها ی شهر تهران 

بوده است.

بیشترین میزان افزایش 
سودآوری در سوپر 

مارکت‌های  بزرگ مقیاس 
و چند عملکردی با سبد 

کالایی و شیوه های  متنوع  
فروش رخ داده است.

13 24

بحران کرونا به همراهی تورم الگوی خرید خانوار را از خرید های روزانه از سوپر مارکت های کوچک به خرید عمده از فروشگاه های بزرگ تغییر 
داده است ) حجم فروش در 28 درصد واحدهای عمدتا بزرگ مقیاس افزایش و در 29 درصد  واحدهای عمدتا کوچک ‌مقیا س کاهش یافته است(.

دیدگاه  فعالان صنف نشان می‌دهد در سال  پیش رو شاخص های عملکردی این صنف رو به تنزل خواهد بود. 

5

6



فروردین1401 / سال هجدهم، شماره 52178

راه اندازی فروش آنلاین 
در سوپر مارکت‌های بزرگ 
توانسته تاثیر مثبتی در فروش 

آنها گذارد.

افزایش هزینه های اجاره 
وضعیت واحدهای استیجاری 

به ویژه سوپر مارکت‌های 
کوچک مقیاس و محلی را به 

 شدت تحت تاثیر قرار
 داده است .

نزدیک 90 درصد  کالاهای 
مورد نیاز واحدها از طریق 

شرکت‌های پخش به 
صورت مستقیم یا از طریق 
ویزیتورهای سیار شرکت‌ها 

تامین شده است .

تعطیلی مدارس و تغییر 
الگوی مصرف به سمت 
محصولات خانگی خرید 
تنقلات عرضه شده در 
سوپر‌مارکت ها را تحت 

تاثیر قرار داده است.

حاشیه  سود حاصل در 
فروش کالاهای با برند مشهور 

کارخانه ای عموما کمتر 
و در کالاهای خارجی و 

محصولات خانگی و ارگانیک 
بیشتر بوده است.

ظهور بحران کرونا  موجب 
جهش در حجم تقاضای 

محصولات شوینده گردیده است 
اما تداوم بحران به همراه توسعه 
الگوهای مختلف خرید موجب 
حرکت تقاضا در این واحدها به 
سمت ثبات فروش در 43 درصد 

از واحدها شده است .

مشاهدات میدانی  بیانگر قلت 
منابع تامین کالا  در زنجیره 
تامین این واحدها است. این 
امر فرصتی برای تامین مالی 
در مراحل مختلف زنجیره 

عرضه به‌شمار می رود.

شاخص های مالی 
عملکرد سوپرمارکت‌های  
 کوچ‌کمقیاس  به شدت تنزل

یافته است.
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در فروشگاه های با متراژ بیشتر و همچنین در مناطق مرفه نشین تهران، عامل تنوع و کیفیت مورد حمایت بسیاری قرار دارد، در حالی که در فروشگاه های 
مستقر در مناطق متوسط عامل قیمت از درجه اهمیت بیشتری برخوردار می باشد.

بخش قابل توجهی از خرید سوپر ماکت‌ها  به شکل خرید مدت دار با  دوره بازپرداخت کمتر از 3 ماه  صورت می گیرد. میزان نرخ سود مستقیم یا 
غیرمستقیم در این دوره بعضا تا 20 درصد افزایش می یابد .این ساز کار هزینه های زیادی را به کسب و کار این گروه تحمیل می کند.

بر اساس ارزیابی فعالان واحدهای صنفی گسترش الگوهای دیگر فروش 
نظیر فروش��گاه های زنجیره ای و فروش دیجیتال موجب کاهش تعداد 

مشتریان در سال آتی برای 43 درصد از واحدها خواهد شد .

بر اساس ارزیابی فعالان واحدهای صنفی گسترش الگوهای دیگر فروش 
نظیر فروش��گاه های زنجیره ای و فروش دیجیتال موجب کاهش تعداد 

مشتریان در سال آتی برای 43 درصد واحدها خواهد شد.

در س��ال جاری 70درصد واحدها با ثب��ات یا افزایش مانده گردش مالی 
مواجه بوده اند. ارزیابی فعالان بازار حکایت از ثبات تقریبی)73 درصد ( 

این رقم  در سال آتی دارد.

30 درصد واحدها با کاهش  تعداد مشتریان مواجه بوده اند.

در سال آتی بیشترین کاهش فروش در کالاهای پروتئینی و آشامیدنی ها 
و کمترین کاهش در شوینده ها و تنقلات رخ خواهد داد.

در سال جاری میزان سود آوری در  26درصد بنگاه‌ها وضعیت صعودی 
داشته است. این رقم در سال آتی به  20 درصد کاهش  خواهد یافت.

تامین سرمایه در گردش و ارتقای شرایط مکانی  از مهم‌ترین انگیزه های تامین مالی  سوپر مارکت‌ها بوده است.

11
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 جامعه آماری 
فروش��گاه‌های زنجیره‌ای مجموعه‌ای از فروش��گاه‌های شبیه هم هستند 
که در مکان‌های مختلف ش��هر تهران  ایجاد ش��ده‌اند، هدف تمامی آن‌ها 
فروش محصولاتی مش��ترک تحت یک نظام مدیریت واحد  اس��ت. این 
فروش��گاه‌ها  از جمله مجموعه های خرده فروش��ی هستند که علاوه بر 
تعام��ل با برندهای مختلف تولی��دی و خدماتی، خود به عنوان یک برند، 

صاحب هویت و محتوی تجاری خاصی هس��تند که به واسطه فعالیتشان 
در تعری��ف با برندهای دیگر معنا می یابند. این واحدها در زمینه  فروش 
اقلام مختلف خوراکی  و برخی اقلام روزمره خانه نظیر محصولات لبنی 
،تخم مرغ ،مواد شوینده، لوازم  بهداشتی و مواد پروتئینی فعالیت می‌کنند.

زمان نمونه گیری: مرداد ماه  1400
تعداد نمونه آماری:  : 100واحد

ارزیابی صنف سوپر مارکت در یک نگاه

 ب-فروشگاه های زنجیره ای
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بازار کالاهای مصرفی  در طول دو س��ال گذش��ته روندی پرتلاطم را طی کرده است. این روند پرنوسان ضرورت تغییر در نظام توزیع 
خرده فروش در راس��تای کاهش هزینه های مس��تقیم و غیر مستقیم خانوارهای مصرف کننده را دو چندان کرده است .توسعه فروشگاه 
های زنجیره ای پاسخی به این ضرورت بوده است. پاره‌ای از مهم‌ترین ویژگی های تحولات در کسب و کار این گروه صنفی به شرح 

زیر قابل بیان است:

تصویر کلی از وضعیت کسب و کار فروشگاه های زنجیره ای  شهر تهران 

تامین کالا از طریق 
ویزیتورهای سیار نیز در سال 
گذشته افزایش محسوسی 

یافته است. 

نزدیک 90 درصد  کالاهای 
مورد نیاز واحدها از طریق 

شرکت‌های پخش به 
صورت مستقیم یا از طریق 
ویزیتورهای سیار شرکت‌ها 

تامین شده است.

تحولات حجم فروش و 
همچنین قیمت موجب شده 
که درآمد حاصل 86 درصد 
فروشگاه ها در مقایسه با سال 

قبل افزایش محسوسی را 
تجربه کند.

مشاهدات میدانی  بیانگر قلت 
منایع تامین کالا  در زنجیره 
تامین این واحدها است. این 

امر فرصتی برای تامین مالی در 
مراحل مختلف زنجیره عرضه 

به‌شمار می رود.

13 24

افزایش تعداد این فروشگاه ها به همراه توسعه فروشگاه های مجازی موجب شده  بر اساس نظر فعالان این صنف در سال  پیش رو شاخص های 
عملکردی آنان روندی نزولی را تجربه کند.

هر چند حجم بازار این واحدها رو به تنزل بوده اما جذب مشتریان از سوپر مارکت‌ها و تغییر شیوه خرید خانوارها عملا به معنای ارتقای عملکرد این 
واحدها در چند سال اخیر بوده است به گونه ای‌که 74 درصد این واحدها با افزایش و یا ثبات در تعداد مشتریان خود در سال گذشته روبرو بوده اند.

5
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موقعیت مکانی فروشگاه، 
فضای‌داخلی و نوع قفسه بندی، 

برنامه‌های وفاداری، وجود 
سرویس‌های غیر حضوری و 
ساعات کار فروشگاه ها را می 

توان بعنوان مهم‌ترین عوامل موثر 
بر عملکرد فروشگاه بیان کرد.

بیشترین میزان افزایش 
سودآوری در فروشگاه های  
بزرگ مقیاس و با موقعیت 

مکانی مناسب رخ داده 
است.

فروشگاه های زنجیره ای 
اتکای کمی به تامین کالا 

از بازار و فروشگاه های آن 
دارند.

راه‌اندازی فروش آنلاین در 
فروشگاه های زنجیره ای از 

طریق اپلیکشن های مختلف  
توانسته است تاثیر مثبتی در 
فروش آنها بر جای گذارد.

810 911

فروشگاه های زنجیره ای با 
داشتن مزیت نسبی در برابر 
سوپر مارکت‌ها توانسته‌اند 

در مقایسه با سوپر مارکت‌ها 
عملکرد مناسبی را رقم زند.

توسعه فروشگاه‌های مجازی  
تاثیر نامطلوبی بر عملکرد 
این فروشگاه ها گذاشته 

است.

تامین کالا در این فروشگاه ها 
عمدتا متکی به شرکت‌های 
پخش و تولیدکنندگان است .

فروشگاه های واقع شده در 
مناطق میانی شهر و محل 
سکونت اقشار متوسط با 

بیشترین میزان افزایش درآمد 
فروش مواجه بوده اند.

1416 1517

بخش قابل توجهی از خرید فروشگاه ها  به شکل خرید مدت دار با  دوره بازپرداخت کمتر از سه ماه  صورت می گیرد. میزان سود مستقیم یا غیرمستقیم 
7در این دوره بعضا تا 15 درصد افزایش می یابد. این سازو کار هزینه های زیادی را به کسب و کار این گروه تحمیل می کند.

ارزش بالقوه بازار فروش  کالاهای عرضه شده توسط فروشگاه های زنجیره ای وسوپر مارکت‌های  شهر تهران ا ز 615  هزار میلیارد ریال در سال 1398 
12به 752 هزار میلیارد ریال در سال 1399 افزایش یافته است. رشد کمتر از نرخ تورم بیانگر کاهش حجم واقعی بازار است.

18تامین سرمایه در گردش و ارتقای شرایط مکانی  از مهم‌ترین انگیزه های تامین مالی  سوپر مارکت‌ها بوده است.

با وجود نیاز، نظام بانکی فاقد سهم مناسبی در تامین مالی این صنف است. نتایج نمونه گیری نشان می‌دهد 38 درصد سوپر مارکت‌ها از نظام بانکی به 
13عنوان یکی از مجراهای تامین مالی استفاده می کنند .

در سال گذشته عواملی همچون افزایش بیش از حد  تعداد فروشگاه‌های زنجیره ای،افزایش فروش دیجیتال و کاهش توان خرید خانوارها موجب کاهش 
19تعداد مشتریان در تعدادی  ازاین  فروشگاه ها شده است.

بحران کرونا به همراهی تورم الگوی خرید خانوار را از خرید های روزانه از سوپر مارکت ها به خرید عمده از فروشگاه های زنجیره ای  تغییر داده است  
)حجم فروش در 50 درصد فروشگاه ها ی زنجیره ای عمدتا بزرگ صعودی  و در 20 درصد فروشگاه ها نزولی بوده است  و در 29 درصداز واحدهای 

عمدتا کوچک  مقیا س کاهش یافته است(.
20
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26 درصد واحدها با کاهش  تعداد 
مشتریان مواجه بوده اند.

در سال جاری 85درصد واحدها 
با ثبات یا افزایش گردش مالی 
مواجه بوده اند. ارزیابی فعالان بازار 
حکایت از کاهش این شاخص به 
رقم 75 درصد  در سال آتی دارد.

در سال جاری میزان 
سودآوری در  34درصد 

بنگاه‌ها وضعیت صعودی 
داشته است. این رقم در 
سال آتی به  30 درصد 

کاهش  خواهد یافت.

در سال آتی بیشترین کاهش 
فروش در کالاهای پروتئینی 

و لبنیات و کمترین کاهش در 
نوشیدنی‌ها  رخ خواهد داد .

بر اساس ارزیابی فعالان واحدهای 
صنفی در سال پیش رو نیز 26 
درصد واحدها با کاهش تعداد 
مشتریان مواجه خواهند شد. 

مشاهدات میدانی نشانگر اهمیت 
موقعیت مکانی در جذب یا دفع 

مشتریان است.
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معرفی باشگاه بامَن
در راستای افزایش تعداد مشتریان و میزان فروش پذیرنده‌ها و همچنین 
افزای��ش ق��درت خرید دارن��دگان کارت‌های بانکی، ش��رکت پرداخت 
الکترونیک سامان کیش با ادغام دو زیرمجموعه‌ خود با عناوین »مدیریت 
نوین کس��ب سود بامَن« و »باشگاه مشتریان یاقوت« جهت ارائه‌ خدمات 
متنوع رفاهی، بستری جامع و به‌روز را تحت عنوان »باشگاه بامَن« فراهم 
کرده است. در این باشگاه خدماتی نظیر تخفیف در لحظه، دریافت امتیاز 
با قابلیت نقدش��وندگی، خرید اعتباری و اقساطی و … ارائه می‌شود. در 
حال حاضر بیش از ۵۰۰۰ پذیرنده حضوری و آنلاین در باشگاه بامَن فعال 

هستند. برای اطلاعات بیشتر به سایت بامَن مراجعه کنید.
) /https://baman.club لینک واژه »بامَن« به سایت اصلی(

زندگی کن ...

عضوی��ت پذیرندگان در باش��گاه بامَ��ن )لینک:( 
3XvzLal/https://survey.porsline.ir/s

عضویت دارندگان کارت در باشگاه بامَن )لینک:(  
https://baman.club/landing

مزایای بامَن برای پذیرندگان
۱. افزایش میزان فروش

۲. افزایش تعداد مشتریان 
۳. افزایش وفاداری مشتریان

۴. ارتقاء اعتبار کسب‌وکار

۵. تبلیغات اثربخش رایگان
۶. بدون پرداخت هزینه اولیه

مزایای بامَن برای دارندگان کارت
۱. صرفه‌جویی ماهانه

۲. افزایش قدرت خرید
۳. دریافت تخفیف‌های شگفت‌انگیز

۴. تنوع در خدمات و فروشگاه‌ها
۵. تبدیل امتیاز به پول نقد 

۶. شرکت در قرعه‌کشی‌های جذاب هفتگی

 نکته: به جهت بیشتر دیده شدن این صفحه، لطفاً برای درج بنر اسلایدر در صفحه اصلی سایت سپ 
که کاربران سایت را به این صفحه هدایت نماید، مساعدت فرمایید.

CTA
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 درخشش ستارگان اینشورتک ایران 
با حمایت بیمه سامان در استانبول

ش��بکه نوآفرینی بیمه و مالی )پلنت( با حمایت ش��رکت بیمه سامان، 
سه اس��تارت آپ منتخب در حوزه اینشورتک ایران را به نمایشگاه و 

کنفرانس بین المللی بیمه در ترکیه اعزام کرد .
به گزارش روابط عمومی ش��رکت بیمه س��امان، نمایش��گاه و کنگره 
بین‌الملل��ی بیم��ه )IIFC(، تحت نظ��ارت اتحادیه نماین��دگان بیمه 

)ANSAD(، ۳ تا ۵ مارس ۲۰۲۲ در آنتالیا برگزار شد.
هدف از برگزاری این نمایشگاه، گردهم‌آوردن متخصصان این صنعت 

با هدف افزایش همکاری و میزان نفوذ بیمه در صنعت است.
پلنت با ارائه یک فراخوان و استقرار یک تیم داوری هفت نفره متشکل از 5 
داور ایرانی و 2 داور از کشور ترکیه، از میان ۱۰ استارت آپ فعال صنعت 
بیمه کشور، 3 اینشورتک را برگزید تا به این نمایشگاه و کنفرانس اعزام 

کند. »بیمه سامان« حامی مالی این رویداد مهم بین المللی است.

افزون بر آن، »حامی س��یگورتا« شرکت فعال طرف قرارداد با بیمه گران 
ترکیه اس��ت که توسط بیمه گران ایرانی ایجاد شده و حضور اینشورتک 
ه��ای ایرانی در ترکی��ه را حمایت خواهد کرد. “پلن��ت “در این رویداد 
خارج��ی که توانایی های اینش��ورتک های ایران��ی را عرضه کرده و به 
حضور آنها در صنعت بیمه ترکیه کمک می کند، با غرفه ویژه نمایشگاهی 

حضور دارد.
اینش��ورتک های منتخب ایران در این رویداد، »آپولو« فعال درحوزه 
فراینده��ای دیجیتال ص��دور بیمه های خودرو، »هش��تگ بیمه« فعال 
درح��وزه فراینده��ای دیجیت��ال بیمه درم��ان و خس��ارت بیمه های 
خودرو، تحلیل هوش��مند خس��ارت های بیمه ای و کروکی آنلاین و 
»اینش��ورمتیکس« فعال در حوزه بیمه خانه هوشمند و ترکیب اینترنت 

اشیا با بیمه های اموال اند که به نمایشگاه ترکیه اعزام شده اند.

گروه مالی س��امان با طراحی یک چالش مج��ازی دومیدانی، علاقه‌مندان به 
دوندگی را به این چالش فراخواند.

به گزارش روابط عمومی بیمه س��امان، در ش��رایط شیوع کووید 19 و لزوم 
رعایت فاصله اجتماعی، بس��یاری از اف��راد جامعه از ورزش فاصله گرفتند، 
بنابراین گروه مالی سامان با طراحی یک چالش منحصر به فرد، به دنبال آن 
است تا ضمن کمک به حفظ سلامتی مردم، آنها را با یک رویداد تازه نیزآشنا 

کند.
این چالش که »دو مجازی« نام دارد، با ش��عار »صد س��ال به س��امان« به‌طور 

رسمی از اول فروردین 1401 آغاز شد.
در این چالش که با حمایت گروه مالی سامان شامل شرکت بیمه سامان، بانک 
سامان، پرداخت الکترونیک سامان و بلوبانک برگزار شد، شرکت‌کنندگان باید 

اقدام به تشکیل یک تیم 4 نفری می‌کردند. در مجموع هر 4 نفر رکورد 401 
کیلومتر دوندگی را در 14 روز نخست فروردین سال آینده ثبت کردند.

همه افراد تیم‌هایی که در مدت این چالش موفق به ثبت رکورد 401 کیلومتر 
دوندگی ش��دند، مدال وحکم شرکت در این چالش را دریافت خواهند کرد 
و در کنار این افراد، تیم‌های ثبت‌کننده این رکورد که بیش از 100 کیلومتر در 
این مدت دویده بودند، در قرعه‌کشی 7 جایزه 7 میلیون تومانی شرکت داده 
شدند. باشگاه تهران کلاب برای کسانی که نتوانستند یک گروه 4 نفری برای 

ثبت این رکورد تشکیل دهند، گروه تشکیل خواهد داد.
 علاقه‌من��دان ب��ه ش��رکت در این چال��ش باید پ��س از ثبت‌نام در س��ایت
 www.tehrunclub.com و همچنین اپلیکیش��ن استراوا )strava( در 

کلاب »صد سال به سامان« عضو شوند.

»مجازی« بدوید و از 
»سامان« جایزه بگیرید!
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سامانه جدید چک با تلاش این عزیزان پیاده‌سازی شد 
نام  محل خدمتاسامیردیف

مدیریت بهبود و کیفیتحدیثه رضائی1
مدیریت بهبود و کیفیتاحمد غفوری جشوقانی2
مدیریت بهبود و کیفیتاحسان فارغ دفاعی3
مدیریت فناوری اطلاعاتمسعود شنوائی زارع4
مدیریت فناوری اطلاعاتزیبا عبدی5
مدیریت بهبود و کیفیتمحمد رضاخو6
اداره پایاپایشهرام قاسم‌زاده سروش7
مدیریت فناوری اطلاعاتمحیا ملک محمدی برنتی8
مدیریت بهبود و کیفیتفریماه کرم9
مدیریت جذب و فروشبهرام ایزدی10
مدیریت سرمایه انسانیبنفشه ندیمی11
مدیریت فناوری اطلاعاتمرضیه امیرآبادی12
مدیریت فناوری اطلاعاتدرسا صالحی مهربان13
مدیریت فناوری اطلاعاتمریم ملک محمدبرنتی14
مدیریت فناوری اطلاعاتپوریا عزیزی نژاد15
مدیریت فناوری اطلاعاتندا مظاهری16
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریانآرزو نقی زاده گلیانی17
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریانفرهاد رحمانی18
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریانجعفر تکبیری19
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریانراضیه غنجی20
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریاننیلوفر فیاض21
مدیریت سرمایه انسانیعلیرضا اوریات22
مدیریت سرمایه انسانیاعظم معصومی23
مدیریت سرمایه انسانیمینا حسین زاده کاشان24
آکادمی سامانمهسا کریمی25
آکادمی سامانسجاد مظاهری26
مدیریت پشتیبانی فروشمسعود مشایخی27
شعبه نازی‌آبادمحمدرضا احمدآبادی28
مدیریت بهبود و کیفیتراحله سادات حسینی29
مدیریت پشتیبانی فروشحسن ابراهیمی30
مدیریت پشتیبانی فروشحمیده حدادی31
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریانعلی جباری32
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریانمحمد بنی‌حسن33
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریاننازنین ختمی34
مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریانندا معصوم‌زاده35
مدیریت سرمایه انسانیفاطمه احمدی36
مدیریت سرمایه انسانیسینا موحدی37
مدیریت سرمایه انسانیمحسن اسمعیلی محمدی38
آکادمی سامانثریا مستقیمی39
آکادمی سامانعرفانه لواسانی فرد40
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محل خدمتشماره پرسنلینام و نام خانوادگیردیف

شعبه میدان حسین‌آباد390185آمنه سادات حسینی1

شعبه اردبیل386244لیلا ملکی هشجین2

شعبه اردبیل390362سهیل میرزایی3

شعبه میدان حسین‌آباد397125شیما عباسیان4

شعبه میدان حسین‌آباد394033فریده سهراب‌زاده5

شعبه اردبیل384141ناصر هوشیاری6

شعبه جام جم392193محمد بانی مهجور7

تقدیر از همکاران

همه شما عزیزان در شعب بانک در جهت رضایت مشتریان تلاش کرده و موجبات خشنودی مشتریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با خیالی آسوده 
و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از مش��تریان از همکارانی که حس��ن خلق و پیگیری مؤثری داش��ته‌اند به صورت کتبی تقدیر 

کرده‌اند. ما به رسم سپاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

شاهرخ نیری6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مهدی طلایی4473896944737888-44738959تهران، اتوبان همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 84053شهرک راه آهن40
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

علی حمیدیا977940418-77940428تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت41

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

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

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

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

فاطمه حیاتی2273213922732448-22732352تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

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

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

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

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

33443711-3344370433138314--

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

محمدرضا البرزی86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

احسان جمشیدیان34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

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

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

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

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

محمدرضا مریخی آذر33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

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

اروج میرزائی35573673-041 2-35573670-041تبریز، ابتدای خیابان 17 شهریور جدید، جنب ساختمان آبان، پلاک 17960314شهریور تبریز124

محمدعلی رضائی اقدم 33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز125
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شعب بانك سامان

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما

نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ساعت کاری شعب
پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب

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

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

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

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

041-33373851

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

051-37681716

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

025-32400441

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

031-31322447

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

22753919-22717597-22396906تهران -میدان قدس-انتهای خ کبیری- سه راه عمار-پ158مریم طرفی‌نژادسرپرستی منطقه11

77910119-779115009-77917003بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 560 ، طبقه فوقانی شعبه میدان نیوتبابک برومندسرپرستی منطقه22

 88616485 - 88217902 - 88629067خيابان سيد جمال الدين اسدآبادي، نبش کوچه چهل و نهم، پلاک 433 ، نیم طبقه شعبه سیدجمال الدین اسدآبادیعلیرضا رشیدیسرپرستی منطقه 33

44739111بزرگراه همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 53، طبقه فوقانی شعبه شهرک راه آهنالیاس عباس‌زادهسرپرستی منطقه 44

011-33259784-33259786-33259781ساری خیابان فرهنگ بعد از سه راه قارن به طرف میدان شهدامحمود ملکیسرپرستی شعب استان‌های شمال5

33373838-041-33373840-041تبریز  خیابان امام  بالاتر  از چهارراه شهید بهشتی نبش کوی فرهنگ پلاک 521غلامرضا نیکعهدسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب6

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد-بلوار سجاد -نبش سجاد 8 -ط اول)9186694135کد پستی(مهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

6284080-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز8

33365863-33365862-024زنجان  میدان آزادی  ابتدای خیابان امام  ساختمان ممتازمحسن سعیدیسرپرستی شعب استانهای غرب9

38446470-071شیراز-بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اولعلیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب10

2238794-0343کرمان خیابان سپهبد قرنی کوچه 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11
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