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پرداخت الكترونیك سامان‌كیش
تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به چهارراه پارک‌وی)جنوب به شمال(، بن‌بست ترکش‌دوز، پلاک 2 

www.sep.ir 	021-88219140:مركز ارتباط با مشتریان: 84080-021 نمابر 	تلفن:84345000-021

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

www.aftabts.com         	                                021- 47702222: نمابر   		  تلفن: 021-47702000

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

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

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

www.kardan.ir       		 نمابر:021-96621133 		 تلفن:021-۹۶۶۲۱۱۰۰

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

نمابر:021-88709210	 				   www.samanexchange.com	تلفن: 19و7و021-88705803	                                        

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      			   تلفن :77444464 -021   - 021-77182844

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

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

 www.samanbourse.com                	021-88774689 :نمابر 		 تلفن: 43024000 -021

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

 			  www.icbs.ir  تلفن: 22310000-021	                        نمابر:021-41726001
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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-

سال نوزدهم، شماره 190، فروردین 1402

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

حرکـت و پویایی در زندگی سامانی)یادداشت مدیرعامل(����������������������������������������������������������������������6
7����������������������������������������������������������������������������������� این نـوروز ناب شویم ...) یادداشت مدیر مسئول(
8����������������������������������������������������������������������������������������������������� در رویای آرزوها) یادداشت سردبیر(
به نام خداوند مهرآفــرین�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������10
هم‌قدم با طبیعت، نو شویم��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������12
سالی نو، اندیشه‌ای نو��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������13
سال نو؛ سال آموختن، تغییر و رشد�������������������������������������������������������������������������������������������������������14
16��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� قدم در راه  فتح قله‌ها
حرکت پایدار، برکت پایدار�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������17
سال 1402 رسید؛ به همین سرعت��������������������������������������������������������������������������������������������������������18
نگاهی به ایده شکل‌گیری طراحی کارت‌تبریک نوروز ۱۴۰۲������������������������������������������������������������������19
سالی بسامان با سامان��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������20
رابط کاربری و تجربه کاربری به زبان ساده��������������������������������������������������������������������������������������������24
چطور کارها را به شکل درست انجام دهیم��������������������������������������������������������������������������������������������27
رقیب اصلی من کیست؟!���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������28
مشتریان بانک یعنی سرمایه‌های بانک ���������������������������������������������������������������������������������������������������29
برگزاری تور جهانی تنیس  با حمایت بانک سامان����������������������������������������������������������������������������������34
36������������������������������������������������������������������������������������������������������������������ اقتصاد ایران در سال 1402
تدوین راهبرد بازاریابی دیجیتال�����������������������������������������������������������������������������������������������������������38
41����������������������������������������������������������������������������������������������������� آزمایش "مارشمالو" و امید به آینده!
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مهم‌ترین ویژگی زندگی، ماهیت پویا و تغییرپذیری مداوم آن اس��ت. ذات زندگی 
با حرکت و تلاش گره‌خورده اس��ت. از همین رو، رس��یدن به نقطه رضایتمندی یا 
قرارگرفتن در مس��یر آن با تلاش و کوشش برای دس��تیابی به خواسته‌ها و اهداف 
گره‌خورده است و بی‌ش��ک کمترین دستاورد، نزدیک‌تر شدن به آمال و آرزوهایی 
است که هر انسان یا سازمانی برای خود متصور است. ازاین‌رو می‌توان در جان‌مایه 
هر حرکتی، برکت و رش��د و تعالی را دید و درک کرد؛ چراکه حرکت، خود منجر 
ب��ه ایجاد جریان در زندگی فردی و س��ازمانی می‌ش��ود. زندگی در هر س��ازمانی 
مملو از حرکت‌ها، تلاش‌ها و کوش��ش‌های هدفمند برای دس��تیابی به یک سلسله 
اهداف جمعی اس��ت که با مجموعه اقدامات فردی و گروهی قابل حصول اس��ت. 
حرکت هماهنگ و متعهدانه تک‌تک اعضای س��ازمان اس��ت که در نهایت منجر به 
برکت و تعالی مادی و معنوی س��ازمان‌ها می‌ش��ود. ما در س��امان بر اساس همین 
فلس��فه تلاش کردیم در تداوم برنامه‌های راهبردی گذشته، از سال 1396 بر اساس 
شرایط و اقتضائات بازار، تکنولوژی و حفظ توأمان منافع سه گروه کلیدی سازمان 
یعنی مشتریان، س��هام‌داران و کارکنان، حرکت‌های نوآورانه و جدیدی را در قالب 
برنامه راهبردی سامان 1400 آغاز کنیم که به لطف خدا در پایان سال 1400 شاهد 
دستاوردهای آن بودیم و همین الگو را چراغ راه خود برای دوره 5 ساله بعدی یعنی 
تا پایان سال 1404 قرار دادیم. سامان 1404 حالا برای ما در سامان به‌عنوان یک الگو 
و سبک زندگی کاری است که به همه اقدامات فردی و جمعی ما جهت می‌دهد و 
نقش‌ها و روابط فردی و فنی و تخصصی و تیمی ما را تعریف می‌کند تا حرکت همه 
ما هماهنگ با هدف مشترکمان باشد. بدیهی است کارکردن در شرایط سخت رقابتی 
از یک سو و مواجهه با انواع متغیرهای محیط کسب‌وکار از سوی دیگر ممکن است 
دشواری‌هایی در جریان حرکت ما به‌سوی هدف ایجاد کند؛ اما تجربه زیسته ما در 
س��امان 1400 و مدل کس��ب‌وکاری ما در س��امان 1404 به ما می‌گوید که در سایه 
هماهنگی و همدلی می‌توان به انعطاف‌پذیری و تطبیق‌پذیری حداکثری دست پیدا 
کرد تا توان و تلاش س��ازمان در هر شرایطی در بالاترین حد خود باشد. این همان 
رویکردی اس��ت که ما ب��ه آن معتقدیم و باور داریم که برک��ت را باید در حرکت 
و پویایی و تلاش جس��تجو کرد.امروز و در آس��تانه س��ال نو، ما سامانی‌ها به‌عنوان 
همکار، مشتری یا سهام‌دار با کوله‌باری از تجارب درخشان و قابل افتخار کنار هم 

ایستاده‌ایم. امروز ما مفتخر به ساختن یک الگوی پویا از کسب‌وکاری هستیم که 
حرکت بر مبنای اس��تراتژی و خلق درآمد ارگانیک و اصولی 

را باور و س��عی دارد به‌عنوان یک شهروند حقوقی 
ضمن حفظ منافع ذی‌نفعان خود، نقش خود را در 
جامعه نیز به‌خوبی ایفا کند. برند سامان به‌واسطه 
نگاه و همراهی وفادارانه پرس��نل، س��هام‌داران و 

مشتریان همیشه در میان محبوب‌ترین‌ها بوده است 
و ما تلاش داریم با خلق تجربه‌های خوب برای ذی‌نفعانمان 

آنها را در مس��یر برکت و خش��نودی قرار دهی��م. ازاین‌رو همه 
برنامه‌های ما در راس��تای حفظ منافع و خل��ق ارزش برای این 
س��ه گروه مهم بوده و قطعاً با همین نگاه به استقبال سال جدید 
خواهیم رفت. بنده به س��هم خ��ود از همدلی، همراهی و تلاش 
همه عزیزانی که در س��ال 1401 برای خانواده بزرگ س��امان و 
تعالی برند س��امان زحمت کشیدند تش��کر می‌کنم و از خداوند 
متعال توفیق حرک��ت و طلب برکت برای تداوم این تلاش‌ها در 

سال 1402 دارم.
   

سال نو مبارک

حرکـت و پویایی
 در زندگی سامانی
علیرضا معرفت
مدیرعامل
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 از سال‌های گذشته همواره در ابتدای سال نو برایتان در مورد بهار نوشته‌ام و همه ما 
می‌دانیم که تعادل بهاری با “نو” شدن شناخته می‌شود، اما با نگاهی عمیق‌تر، به معنایی 
ژرف‌تر از “آغازی” مجدد می‌توان پی برد و آن قرارگرفتن در “مسیر کمال” و “ناب” 
ش��دن است. تغییرات طبیعت برای همه انس��ان‌ها حامل پیام‌هایی در جهت حرکت 
به‌سوی حقیقت و کمال است که یکی از مهم‌ترین این تحولات، بیدارشدن زمین از 

خواب زمستانی و فراهم‌آوردن زمینه رشد و حیات و بهبود مستمر است.
تفکر ناب آن چیزی است که افراد و سازمان‌ها در هر دو سطح فردی و گروهی 
جهت حرکت در مس��یر کمال به آن احتیاج دارند. نكته ش��ايان توجه اين اس��ت 
که پیاده‌س��ازی این طرز فکر در راس��تای  نو ش��دن،  بیش��ترین ارزش‌افزوده را 
ب��ا اس��تفاده از حداقل مناب��ع و انرژی به هم��راه دارد. به بیان دیگ��ر این مکتب 
فک��ری نمایانگر چارچوب��ی تحول‌آفرین با ه��دف ارائه راهکاره��ای جدید در 
راس��تای چگونگی سازمان‌دهی فعالیت‌های انس��انی، جهت ارائه مزایای بیشتر و 
ایجاد ارزش حین به‌حداقل‌رس��اندن اتلاف منابع اس��ت. بر همین اساس، افراد و 
س��ازمان‌ها با خلق ارزش‌افزوده و کاهش هزینه‌های زائد، روی ریل قطار “بهبود 
مستمر” قرار می‌گیرند. پایه‌های تفکر ناب بر “بهبود مستمر” و “احترام به مشتریان 
داخل و خارج س��ازمانی” بنا نهاده شده اس��ت. علاوه‌برآن، اصول پنج‌گانه تعیین 
ارزش)Value(، شناسایی جریان ارزش)Value Stream( ، ایجاد حرکت بدون 
 ،)Perfection(و کم��ال  )Pull( ایجاد سیس��تم جذب/کشش��ی ،)Flow(وقفه
ارکان بنیادین این مکتب فکری را تش��کیل می‌دهند. تفکر ناب، تمرکز س��ازمان 
را از بهینه‌س��ازی جداگانه فرایندها، تکنولوژی‌ها، افراد و دارایی‌ها به سمت بهبود 
مس��تمر تجمیعی و ایجاد هم‌راستایی مابین آنها به‌نحوی‌که منتج 
به افزایش بهره‌وری س��ازمانی و دستیابی به اهداف 

کلان گردد، سوق می‌دهد.
در ش��رایط پرتلاطم ام��روزی در هر دو 
س��طح بین‌المللی و داخلی، “س��ودآوری 
پای��دار” از آن س��ازمان‌هایی اس��ت ک��ه با 
به‌کارگی��ری رویکرد اکتش��افی، س��ناریوهای 
ممکن و محتمل آینده را پیش‌بینی کرده، با پیاده‌سازی 
“تفکر ناب” و ایجاد هم‌راس��تایی و س��ینرژی لازمه مابین 
ارکان جهت‌ساز و واحدهای کسب‌وکاری، به سمت “آینده 

مطلوب” حرکت می‌کنند.
این نوروز آغازی تکراری نیس��ت... آغاز “ناب” شدن 

است...
مقصد بعدی قطار “سامان” ایس��تگاه “ناب” شدن است؛ 
صدای سوت قطار رفته‌رفته نزدیک می‌شود و ما را دعوت 
می‌کند تا در این س��فر نه‌تنها “هم��کار”، بلکه “همراه” هم 

باشیم... میزبان شما در این سفر “ناب” هستیم.
نوروزتان پیروز

این نـوروز 
ناب شویم ...

فرشته ضرابیه
مدیر مسئول نشریه سامان
معاونت توسعه و زیرساخت
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به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
 سال ۱۴۰۱ را نیز گذراندیم. در همین ابتدا سالی نیکو برای‌تان آرزومندم.

در تقویم مشهور نمادهای مختلف، آنها که باور دارند، می‌گویند سال ۱۴۰۲ سال 
خرگوش اس��ت و خرگوش نماد سرعت، تلاش، جنب‌وجوش، کودکی، ذکاوت، 

پاکیزگی، بی‌آزاری، آرامش، باروری، زادوولد، امید و تولد دوباره است.
خرگوش حیوانی دوست‌داشتنی است که از بچه‌های کوچک گرفته تا بزرگسالان، 
اکثرا دوس��تش دارند. بچه‌ها عاش��ق نگهداری خرگوش به‌عن��وان حیوان خانگی 
هستند. دلیل این دوست داشتن اول چهره معصومانه و بانمک خرگوش‌هاست و 

بعد جنب‌وجوش، سرعت، ذکاوت و آرامشی که این حیوان دارد.
دلی��ل دیگر محبوبیت خرگوش‌ها این اس��ت که این حیوان خلاف بس��یاری از 
حیوانات خانگی، مانند سگ و گربه که نژادهای وحشی هم دارند، موجودی ذاتا 
اهلی است و می‌شود گفت آزارش به هیچ موجود دیگری نمی‌رسد و همواره هم 

به گیاه‌خواری مشغول است.
خرگوش در ایران باستان نماد پاکیزگی است.

خرگوش به باروری و ثمردهی در دنیا معروف است و فصل بهار همیشه یادآور 
زادوولد خرگوش‌ها است.

آرامش و حس س��کونی که در جانوری مثل خرگوش یافت می‌ش��ود، در سایر 
حیوانات قابل‌مشاهده نیس��ت. خرگوش هیچ وقت خشن و خشمگین نمی‌شود. 
خرگوش‌ها با هم دعوا نمی‌کنند و همیش��ه سرش��ان به کار خودشان گرم است و 

همین موضوع باعث می‌شود خرگوش نماد آرامش و درونگرایی باشد.
امید من هم برای همه مردم جهان، هموطنان عزیز، مشتریان و کارکنان و همکاران 
بانک س��امان و خوانندگان عزیزترازجان، تلاش، جنب‌وجوش، ذکاوت، آرامش، 

امید و تولد دوباره و همه مهربانی‌های عالم وجود است.
من برای ش��ما، همه ای��ن خوبی‌ها و فرخنده‌حالی را در س��ال جدید و در تمام 

زندگی، آرزو می‌کنم.
آرزو می‌کنم همه دردها، خس��تگی‌ها، کمبودها، س��ختی‌ها، آزارها و آنچه که من 
و تو و ملت عزیز ما و همه جهان درگیر با سیاس��ت و نادانی در س��الی که خوب 

نگذشت، تجربه کردیم، با آرامش بهاری و ویژگی‌های خرگوشی بگذرد 
و ۱۴۰۲ آغازی برای شادی‌های بیشتر و مرگ غم‌ها باشد.

در فرآیند یادداش��ت‌هایی که پایان یا آغاز یک س��ال نوش��ته 
می‌شود، دو الگوی مهم وجود دارد.

اول نگاهی است که باید به کارنامه سالی که گذشت داشته 
باشیم و بعد نگاهی است که باید به برنامه‌ها و افق آینده 
بیندازیم و در پایان بخش��ی از رویاه��ای ذهنی‌مان را 

آرزو کنیم.
هر س��ال نوش��ته و گفته‌ام که در کارنامه س��الی که 

گذشت، همه باید به آنچه کرده‌ یا قولش را به خودشان 
یا به دیگری داده‌اند، نگاه کنند و بگویند که چه کرده‌اند؟
آیا از نتایج کار خودش��ان راضی هس��تند؛ ش��اگرد اول 
شده‌اند، نمره ممتاز گرفته‌اند یا خوب یا متوسط بوده‌اند یا 
با نمره ناپلئونی قبول شده‌اند یا تجدید هستند و شاید هم 
متاسفانه نمره مردودی را در کارنامه خود ثبت کرده‌اند و 

صدایش را در‌نمی‌آورند؛ هرچند دیگران می‌دانند و گاهی 
سکوت می‌کنند.

در س��الی که گذش��ت، من همچنان معتقدم در همه سطوح 
اجتماعی، اقتصادی، سیاسی، خارجی، داخلی، علمی، پژوهشی، 

فرهنگی، هنری و حتی ش��هری و شهرس��ازی و کوچه و خیابان و 

در رویای 
آرزوها

ناصر بزرگمهر
سردبیر
nbozorgmehr@yahoo.com
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الباقی، بازار میوه و تره‌بار بودیم.
معتقدم همچنان بزرگ‌ترین مش��کل کشور، مش��کل مدیریتی بوده و 

هست.
دولت‌ها برای پیش��رفت و سازندگی، چاره‌ای جز بهره‌وری از علم و 
دانش روز و تجربه سختکوشان و اندیشمندان و استفاده از نقد منتقدان 

خود ندارند.
با استفاده از نیروهای رفاقتی و همشهری‌گری 
و فامیل��ی و امثالهم، فقط می‌توانیم به رش��د 

نادانی و تعصب و جهل دامن بزنیم.
باید ب��اور کنیم ک��ه در هزاره س��وم و 
کش��ف کهکش��ان‌های جدید و کوچک 
شدن کره زمین در حد یک اتم و پیشرفت 
تکنولوژی و خلاصه شدن میلیون‌ها جلد 
کتاب و هزاران کتابخان��ه در یک موبایل 
کوچک و ارتباط صدا و تصویر و استفاده از 
میلیون‌ها عکس و فیل��م در لحظه و همه آنها 
در یک حج��م کوچکی که در جیب ما 
جای می‌گیرد، امکان بی‌توجهی به خرد 

و دانش و علم و عالم وجود ندارد.
باید ب��اور کنیم ک��ه برای رس��یدن به 
دیگران��ی که دو پ��ا هم ق��رض کرده و 
چهارپا در رسیدن به تمدن برتر، می‌دوند، 
باید خرگوش باشیم، بر سرعت خود بیفزاییم 
و از ذکاوت ژن ایرانی بهره ببریم و هر روزمان 

را مدیریت کنیم.

س��الی که گذش��ت را فرا روی آینده بس��ازیم؛ برنامه‌ریزی یکساله و 
دوس��اله و پنج‌س��اله و ده‌س��اله هم دیگر جوابگوی تصمیمات بزرگ 

سازمان‌ها و دولت‌ها و حکومت‌ها نیست.
جهان به برنامه‌های سی‌س��اله و صدس��اله می‌اندیشد و ما هنوز و هر 
س��ال با نخس��تین برف و باران زمس��تانی از حوزه شهری تا سیاسی و 

اقتصادی و اجتماعی غافلگیر می‌شویم.
سالی که گذشت، دیگر گذشت.

اگ��ر همه ما، از تجربه‌ای که گذش��ت برای آینده بهت��ر، بهره گرفتیم، 
می‌توانیم چشم به افق دور داشته باشیم، و‌گرنه محکوم به تکرار نادانی 

هستیم.
خواننده‌ای عزیز و خوب، یادداشتی نوستالژی برایم فرستاده و خواسته 
اس��ت که در یادداشت امسال از آن بهره ببرم. اطاعت دستور می‌کنم و 

با جرح و تعدیلی، در این پایان می‌آورم: 
»در س��الی که گذشت، ممکن است بعضی‌ها، دل‌شان شکسته باشد و 

بعضی‌ها دل دیگری را شکسته باشند؛ باید هر دو بگذرند.
خیلی‌ها عاشق و خیلی‌ها تنها شده‌اند. 

خیلی‌ه��ا از بی��ن ما رفته‌اند، خیلی‌ه��ا متولد ش��ده‌اند. گریه کردیم و 
خندیدیم؛ بدانیم که هیچ کدام ماندگار نیست.

آرزو کنی��د که س��ال پیش رو، آغاز روزهایی باش��د ک��ه آرزویش را 
داشتید.

آرزو کنید که امس��ال به آرزوهای‌تان برسید، پول کافی، خانه دلخواه، 
ماش��ین مناس��ب، عش��ق و همس��ر و از همه مهم‌تر س�المتی خود و 

خانواده‌تان و هر چه در دل‌تان است را به‌دست آورید.«

عیدتان مبارک و هر روزتان نوروز. 
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آغاز بهار، س��ال نو و عید سعید نوروز را به همه همکاران گرامی، مشتریان عزیز 
و س��هام‌داران محترم بانک تبریک می‌گویم و سالی پر از موفقیت و شادی را برای 
همه آرزو می‌کنم. س��الی که گذشت پر از خاطرات تلخ‌وشیرین برای همه ما بود. 
ش��رایط متلاطم سیاسی و اقتصادی کشور ما و سایر کشورها منجر به ایجادشرایط 
ناگوار شدیدی در امور زندگی مردم جهان گردید. در دنیای امروز که همه کشورها 
به یکدیگر متصل هس��تند و به قول س��عدی ش��یرازی »چو عضوی به درد آورد 
روزگار - دگر عضوها را نماند قرار« حوادثی چون س��یل، زلزله، جنگ و تغییرات 

اقلیمی بر زندگی همه مردم جهان تأثیر می‌گذارد.
1. زلزله‌ه��ای خوی، ترکیه و س��وریه در ماه‌های اخیر موجب خس��ارات مالی و 
جانی در ایران و س��ایر کشورها گردید که کمک جهانی را نسبت به آسیب‌دیدگان 
طلب می‌کند. جنگ اوکراین - روسیه ضربه شدیدی بر صلح و نظم جهانی زد که 

بر زندگی کلیه کشورها تأثیر بسزایی گذاشته است.
2. در ایران عزیز ما تحریم ش��دید آمریکا منجر به کاهش صادرات نفتی و درآمد 
حاصل از آن ش��ده اس��ت. این امر منجر به کس��ری فزاینده بودجه دولت و تورم 
ش��دید و کاهش ارزش پول ملی گردیده است. تحریم همچنین بر مراودات بانکی 

و تجاری و سرمایه‌گذاری خارجی با کشورهای جهان تأثیرگذار بوده است.
علی‌رغم همه این دش��واری‌ها زندگی ادامه دارد و باید با ناملایمات و مشکلات 

آن دست‌وپنجه نرم کرد و امیدوار به آینده بود.
در زمین��ه فعالیت‌ه��ای بانکی و ارزی و اجتماعی در بانک س��امان، پیش��رفت‌ها 
و تغییرات به‌صورت مداوم صورت  می‌گیرد. بانک س��امان و ش��رکت‌های گروه 
ب��ا تلاش مدیران و کارکنان آنها توانس��ته‌اند به موفقیت‌های چش��مگیری در همه 

زمینه‌ها دست یابند که در ادامه به بخشی از آنها به طور خلاصه اشاره می‌شود. 
1. راه‌اندازی بلوبانک سامان به‌عنوان یک بانک دیجیتال و موفقیت آن در جذب و 
جلب مش��تریان جدید که این امر را می‌توان در عصر تحولات تکنولوژی به‌عنوان 
عامل مؤثر در راس��تای پیشرفت اس��تراتژی 5 ساله 1405-1401 بانک نام برد. در 
عصر اینترنت ماهواره‌ای، هوش مصنوعی، یادگیری ماشینی و عصر کوانتوم، ما به 
س��مت یک تحول اساسی در نحوه زندگی و فعالیت‌های اقتصادی پیش می‌رویم. 
ش��یوع ویروس مرگبار کووید که متأس��فانه با تلفات بیش از یک‌میلیونی ‌انس��انی 

هم��راه بود، تحول دیگری در زمینه "دورکاری" و اس��تفاده از سیس��تم‌های 
مخابراتی به وجود آورد که آثار آن در نحوه فعالیت کاری و شغلی 

مردم تأثیر شگرفی داشته است. این امر می‌تواند در نحوه 
فعالیت و کارآیی بانک‌ها بسیار تأثیرگذار باشد و 

ش��اید دیگر نیاز چندانی به توس��عه شعب در 
آینده نداشته باشیم. 

2. با ت�الش مدیران و همکاران عزیزمان 
در س��ال 1401، بان��ک موفق به رش��د 

و  بانک��ی  فعالیت‌ه��ای  چش��مگیر 
س��ودآوری و از طرف دیگر افزایش 
سرمایه قابل‌توجه ش��د که این امر 
"کفایت سرمایه"  افزایش  موجب 
ک��ه از الزامات بانک مرکزی و بر 
مبنای مقررات بانک تسویه‌حساب 
با  بین‌المللی "بال" است، گردید. 
این اقدام، بانک سامان در زمره 5 

بانک اول ایران قرار گرفت.
3.  باتوجه‌به حس��ن رفتار و برخورد 

صمیمان��ه کارکنان و تس��هیل م��راودات 

به نام خداوند 
مهرآفــرین

احمد مجتهد
 رئیس هیئت‌مدیره
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بانکی با مردم برای چهارمین س��ال متوالی بانک سامان در نظرسنجی‌ها 
به‌عنوان رتبه اول "بانک محبوب من" ش��ناخته شد که این امر حاکی از 

تحقق  شعار بانک دررابطه‌با "مشتری‌مداری" است.
4. موفقیت بزرگ و چش��مگیر دیگر بانک، کاهش چش��مگیر نس��بت 
مطالب��ات بود. ای��ن امر به کم��ک انتخاب مش��تریان معتب��ر از طریق 
اعتبارس��نجی، پیگی��ری در جهت وص��ول مطالبات و دق��ت همکاران 
اعتب��اری در جه��ت شناس��ایی بهتری��ن ش��رکت‌ها و اف��راد و اتخاذ 
سیاس��ت‌های اعتباری مناس��ب در بانک حاصل شده است. این نسبت 
در پایان بهمن‌ماه به کمتر از 1 .3 درصد رس��یده است که نشانه سلامت 

اعتباری بانک است.
5. انتق��ال س��تاد و ادارات مرکزی بانک از چه��ارراه پارک‌وی بعد از 
15 س��ال به برج س��امان اقدام بزرگ دیگری بود که باتوجه‌به افزایش 
تعداد کارکنان و محدودیت س��اختمان پ��ارک‌وی از نظر فضای اداری، 
در سال 1401 انجام شد. این مهم با مدیریت شایسته مدیرعامل محترم 
و معاونت توس��عه و زیرساخت و همکارانشان انجام شد و تجهیز برج 
س��امان به بهترین نحو که در ش��أن یک بانک معتبر و گروه مالی سامان 
است صورت گرفت که علاوه بر ایجاد رفاه و راحتی بیشتر همکاران بر 
بالابردن اعتبار بانک تأثیر بس��زایی دارد. امید است با تکمیل بخش‌های 
باقی‌مانده از جمله باش��گاه ورزشی، مهدکودک، شعبه بانک و رستوران 

و فروشگاه‌های متعدد بتوانیم رضایت بیشتر همکاران را فراهم کنیم.
6. باتوجه‌به فعال‌ش��دن شعبه فرانکفورت بانک جهت ارتباطات بیشتر 
بین‌المللی، بانک س��امان توانس��ته اس��ت نقش مهمی دررابطه‌با تسهیل 
و رش��د مبادلات ارزی با سایر کشورها داش��ته باشد و حجم مبادلات 
ارزی س��ال 1401 بانک نسبت به سال قبل علی‌رغم مشکلات تحریمی 

افزایش چشمگیری یافته است.
7. افتخ��ارات بانک در س��ال 1401 در جنبه‌ه��ای دیگر نیز قابل‌توجه 
اس��ت. اهدای تندیس طلایی جامعه حسابرسان به مدیریت حسابرسی 
بانک، مقام اولی تیم فوتس��ال بانک برای چندمین س��ال متوالی در بین 
تیم‌های فوتس��ال بانکی کارگران کش��ور و تقدیر بانک مرکزی و 
مدیریت مبارزه با پول‌شویی وزارت امور اقتصادی و دارایی 
از عملکرد بانک س��امان و دریاف��ت تندیس طلایی 
رضایت‌مندی مشتریان و رونمایی از نت‌بانک 

جدید از جمله این موفقیت‌ها است.
8. ش��رکت‌های گروه مالی سامان نیز 
س��هم مهمی در موفقیت‌های بانک 
سامان داش��ته‌اند. راه‌اندازی خط 
توس��ط  کارت‌خوان‌ها  تولی��د 
ش��رکت تندر نور، راه‌اندازی 
دس��تگاه‌های  تولی��د  خ��ط 
خودپ��رداز توس��ط ش��رکت 
آدونی��س، موفقی��ت ش��رکت 
س��امان  الکترونیک  پرداخ��ت 
در س��طح مل��ی از نظ��ر میزان 
تراکن��ش و ارتقای ش��رکت در 
س��طح   بین‌المللی به رتبه سیزدهم 
و در رتبه نخست تعداد تراکنش‌ها در 

خاورمیانه و آفریقا در سال 2021، موفقیت شرکت‌ بهنادبنا در پیشرفت 
سریع ساخت اسکلت س��اختمان‌های "سامان فراز" و "اوپال اصفهان"، 
موفقیت شرکت‌های دانش‌بنیان بانک در زمینه نرم‌افزاری و شرکت بیمه 
س��امان در زمینه ارائه خدمات بیمه‌ای در سطح ملی و بین‌المللی به‌ویژه 
در زمینه بیمه مسافرتی و بیمه زائرین اربعین و بیمه درمان و خانواده و 
دیجیتال کردن فعالیت‌های بیمه و ایجاد مرکزی برای توسعه فعالیت‌های 
دانش‌بنیان، کس��ب رتبه الف از س��وی س��ازمان بورس اوراق بهادار و 
دریافت رتبه الف و نش��ان طلایی نوآوری توس��ط ش��رکت کارگزاری 
س��امان، موفقیت ش��رکت آفتاب تجارت س��امان در کسب نشان زرین 
اجلاس س��رآمدان اقتصاد ایران، کس��ب استاندارد و جایزه بین‌المللی و 
دریافت جایزه ملی سرآمدان اقتصاد ایران در حوزه فناوری اطلاعات از 

جمله موفقیت‌های چشمگیر سازمان است.
9. مش��ارکت وسیع و حمایت کارکنان بانک و سهام‌داران کلان و خرد 
در طرح افزایش س��رمایه نقدی بانک که نشان‌دهنده اعتماد آنها به رشد 
و موفقی��ت فعالیت‌های بانک در س��ال‌های آینده اس��ت. این امر جای 
بس��ی تقدیر و تشکر دارد و یکی دیگر از دستاوردهای مهم سال 1401 

بانک است.
10. یکی دیگر از مهم‌ترین فعالیت‌های بانک سامان در سال 1401 که 
ادامه فعالیت‌های بانک در س��ال‌های گذش��ته است، مشارکت فعال در 
امور اجتماعی و خیریه اس��ت. بانک سامان باتوجه‌به رسالت اجتماعی 
خود در ده‌ها طرح و برنامه در زمینه‌های بهداشتی، اجتماعی و فرهنگی 

مشارکت داشته است که شمه‌ای از آنها ارائه می‌گردد.
 مشارکت در احداث و تجهیز مدارس بخصوص در مناطق آسیب‌دیده 
از سیل و زلزله و مناطق محروم، ایجاد درمانگاه و تجهیز آنها، طرح‌های 
کمک به هزینه تحصیلی ده‌ها دانش‌آموز و دانشجوی نیازمند، کمک‌های 
مالی به سازمان‌های خیریه و افراد بیمار که شرح کامل آنها در این مقاله 
نمی‌گنج��د. این امور با کمک و تصویب س��هام‌داران و همکاران بانک 

صورت‌گرفته است که جای بسی تشکر و قدردانی دارد.
11. اگ��ر بدانیم ایران با قرارگرفتن در اقلیمی عمدتاً گرم و خش��ک و 
افزای��ش جمعیت در دهه‌های اخیر و مدیریت ناکارآمد مصرف آب در 
س��طح خانواده و جامعه، از مرحله آمادگی برای خطرِ بحران آب عبور 
کرده و هم‌اکنون در مرحله مواجهه با خطر قرار دارد، شاید بتوانیم اندک 

سهمی برای حفظ آب بپذیریم. 
بانک س��امان با آگاهی نس��بت به مس��ئله جهانی و ملی بحران آب و 
باهدف ایجاد جریان روش��نگری و فرهنگ‌س��ازی در مورد حفظ آب، 
در س��ال 1393 کمپین »آب هس��ت، ولی کم اس��ت« را شکل داد. این 
کمپی��ن آغاز کوشش��ی بود که خانواده بزرگ س��امان آن را بخش��ی از 
رسالت بشری خود می‌داند و مفهوم و ارزشی فراتر از مسئولیت‌پذیری 

اجتماعی برای آن قائل است. 
در پایان چش��م‌انداز بانک سامان در سال 1402 را علی‌رغم مشکلات 
سیاس��ی، اقتصادی و بین‌المللی مثب��ت ارزیابی می‌کنم و از صمیم قلب 
از طرف خودم و هیئت‌مدیره بانک، س��ال نو وعید س��عید نوروز را به 
همه همکاران بانک، ش��رکت‌های گروه مالی سامان، مشتریان وفادار و 
س��هام‌داران محترم تبریک می‌گویم و امیدوارم س��ال جدید برای همه 
ملت ایران س��الی خوب و برای بانک سامان و شرکت‌های گروه همراه 

با موفقیت بیشتر  باشد.
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بر چهره گل نسیم نوروز خوش است
در صحن چمن روی دل‌افروز خوش است

هس��تی از حرکت نمی‌ایس��تد و زمین در انتظار ش��رایط مطلوب نمی‌ماند و آن 
زمان که فصل نوزایی، طراوت و آفرینش فرا رس��د، چه آماده این تحول باش��یم 
و چه نباش��یم، طبیعت، مس��یر بازآفرینی خود را طی می‌کند و به زیبایی خود را 
نش��ان می‌دهد. طبیعت برای ادامه حیات، باید با پاک‌س��ازی درون از س��ردی و 

ناملایمت‌ها  نو شود و به حیات خود ادامه دهد.
آغ��از فصل زیبای بهار وعید فرخنده باس��تانی ن��وروز را به همکاران نجیب و 

پرتلاشمان تبریک عرض نموده و امیدوارم در سال پیش‌رو همچون گذشته، 
با همت و همدلی خانواده س��امان ک��ه لازمه اصلی 

پیشبرد هر کاری است بتوانیم در خلق ارزش برای 
مشتریان شایسته و فهیم‌مان به موفقیت‌های در 

خور تحسین برسیم. کسب رتبه اول بانک 
محبوب من برای چهارمین سال متوالی، 
تلألؤی سرفرازی و تداوم موفقیت‌های 
تحسین‌برانگیز خانواده بزرگمان است و 

ما با هم میثاق خواهیم بس��ت تا به یمن 
روزه��ای پرامید و روش��ن پی��ش‌رو با عزم 

راسخ، همراه و استوار دوش‌به‌دوش هم در مسیر 
ارائه خدمات متعالی به هم‌وطنان عزیز گام برداریم.

هم‌قدم با طبیعت، 
نو شویم

قاسم سرخوش
عضو هیئت‌مدیره
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به نام خدا
در بهاران گشت ظاهر جمله اسرار زمین                                                     
 چون بهار من بیاید، بر دمد اسرار من

همکاران عزیز سامانی،
سال نو را به همه شما خوبان تبریک می‌گویم و سالی سرشار از سلامتی، برکت 

و شادی را برای همه شما عزیزانم آرزومندم.
 بهار طبیعت در راه است و با آمدنش به ما می‌آموزد که باید روزگار نو و جدیدی 
را با نگرش و اندیشه‌ای نو در تن‌پوش تازه‌ای آغاز کنیم و نیروی زندگی و بالندگی 
را در زندگی و جهانمان به جریان در آوریم. بدون ش��ک نو ش��دن باتکیه‌بر 
ارتقای پتانس��یل‌های وجودی ماس��ت که با تلاش در سایه باورهای 

درست ظهور آن میسر می‌گردد.
 در س��ال 1401 با همدلی و زحمات تک‌تک شما عزیزان 
نتایج درخشانی در اهداف بانک و پیشبرد استراتژی‌های 
سامان 1401 کس��ب کردیم که حفظ این موفقیت‌ها 
و همچنین بهبود مس��تمر و کسب موفقیت‌های 
بیشتر، تلاش، کار تیمی و ارتقای توانمندی‌های 

تک‌تک شما عزیزان را می‌طلبد.
امیدوارم در سال جدید، گرایش به خدمت در 
دل، ذهن و رفتار یکایک ما حک شود تا بتوانیم 
با همدلی و دوس��تی بیش از گذشته شاهد ظهور 
نتایج ارزنده آن در به‌انجام‌رس��اندن رس��التمان در 

بانک سامان باشیم.

سالی نو، 
اندیشه‌ای نو

محمدعلی خادمی
 عضو هیئت‌مدیره
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نوروز از مهم‌ترین و کهن‌ترین رس��وم فرهنگی نزد ما ایرانیان اس��ت که سرآغاز 
آن در روز اول فصل بهار با نس��یم جان نواز بهاری، دس��ت عنایت خداوند متعال 
اس��ت که بار دیگر دل و جان ما را به فردایی روش��ن نوید می‌دهد و سال کهنه با 
یادگارانی از تلاش های ما به گذش��ته می پیوندد. بهار بهانه‌ای برای نو ش��دن با 

سرود طرب‌انگیز است و با اشتیاق و سربلندی به استقبال آن می رویم. 
با فرا رس��یدن نوروز باس��تانی و آغاز س��ال نو و همچنین تقارن آن با ماه مبارک 
و پرفضیل��ت رمضان، تبریک و تهنی��ت صمیمانه خود را به خانواده بزرگ آفتاب 
تج��ارت س��امان، همکاران گرامی و خدم��ت گزاران این صن��ف و خانواده‌های 

معززتان تقدیم می‌دارم.
خداون��د منان را سپاس��گزاریم که در س��ایه الطاف و عنای��ت بیکرانش فرصت 
تجربه سال دیگری را بر ما ارزانی داشت تا با الهام از آنچه گذشت، گام در مسیر 
صحیح زندگی بگذاریم. امیدوارم با همت خود در سال جدید نیز برگ‌های زرین 
دیگری بر کتاب پرافتخار صنعت پاکیزگی کش��ورمان بیفزاییم و به فضل الهی به 
جایگاه‌های والاتر و بالاتر دس��ت یابیم. ما باور داریم با رفتار شایس��ته و حرفه‌ای 
و تمرکز بر اهداف راهبردی خود می‌توانیم همواره در مس��یر رش��د و تعالی قرار 

گیریم و موفقیت‌های چشمگیری را رقم بزنیم.
در س��الی که گذش��ت به ياري خداوند متعال و همت هم��کاران گرامی آفتاب 
تجارت س��امان ش��اهد دس��تاوردهاي قابل توجه��ي در حوزه ارائ��ه خدمات و 
محصولات)دکتر اشنل آلمان( در صنعت پاکیزگی کشورمان بوديم. خداي سبحان 
را ش��اکريم که با همکاری، همدلی و همراهي دلسوزانه و ستودنی شما همکاران 
زحمتکش توانس��تيم برای رس��یدن به اهداف عالیه خود در جهت حمایت از این 
صنعت و همچنین ارتقای س�المت، ایمنی و مسائل محیط زیست قدم‌هايي مؤثر 
و موفق در راس��تاي پيش��رفت ش��رکت برداريم. در اين مس��ير ضمن پويايي در 
کيفيت ارائه شده موفق شدیم مجموعه گسترده‌ای از اقدامات زیرساختی، اجرایی 
عملیاتی، فرآیندی و آموزش��ی که هدف از آن ارائه مدل و راهکار موثر در حوزه 
صنعت پاکیزگی ایران بود را به اجرا درآوریم، عملیاتی س��ازیم و توس��عه دهیم. 
در س��ال 1401 با چالش‌ها و دشواري‌هاي بسياري رو به رو بوديم؛ ولی با وجود 
همه س��ختی‌ها توانس��تیم با مش��ارکت، تلاش گروهي و شناسایی نقاط ضعف و 
ق��وت، تهدیده��ا را به فرصت تبدیل کنی��م، کنارهم براي رس��يدن به اهداف‌مان 
تلاش کنیم و در راس��تای اهداف و چش��م انداز ش��رکت آفتاب تجارت س��امان 
گام برداری��م. همکاران من با غيرت، معرفت و علاقه‌اي که به س��ازمان داش��تند 
ه��ر روز بيش��تر از روز قب��ل به آموختن و س��اختن و بهبود پرداختن��د. کنار هم 
آنق��در آموختيم و گام نهاديم و س��اختيم تا جايي که پويايي و رش��د در فرهنگ 

سازماني ما ماندگار ش��د و فزونی یافت. امروز، ما به گذشته خود افتخار 
مي‌کنيم زیرا تمام ش��رايط ديروز ما فرصتي بود براي دس��تيابي 

به ش��رايط امروز. امروز به پشتوانه سرمايه‌اي که داريم 
بي��ش از هر زمان ديگري اطمينان داريم که آينده 

از آن ماست. سرمايه ما همکاران ما هستند که 
اگر فداکاري‌هايشان نبود بدون اغراق امروز 

اس��مي از ما هم نبود. اکنون به پشتوانه اين 
سرمايه بزرگ و ارزشمند نويد روز‌هاي 
روش��ن را مي‌دهم. س��ال 1402 برای ما 
مس��یر روشن و همواری را نوید می‌دهد 
که مبتنی بر یک برنامه‌ریزی اس��تراتژیک 

و هدفمن��د برای پیش��روی و حرکت رو به 
رشد و بهبود مداوم است.

از جمله برنامه‌ها و اهداف اس��تراتژیک شرکت 

سال نو؛ سال آموختن، 
تغییر و رشد 

سعید امامی مقدم
مدیرعامل شرکت 
آفتاب تجارت سامان 
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آفتاب تجارت سامان این است که با بهره‌گيري از استعدادهای درخشان 
نیروی انس��انی کارآمد، پویا، تلاشگر و جوان در کنار نیروهای باتجربه 
و متخص��ص و همچنین با بهره ب��رداری از به‌روزترین تکنولوژی‌های 
روز دنی��ا )اعم از خدم��ات، محصولات و ش��وینده‌های صنعتی دکتر 
اش��نل آلمان، تجهیزات پاکیزگی مکانیزه و...( و برنامه‌ریزی‌هاي تعالي 
س��ازماني به گونه‌ای عمل نماید که علاوه بر نوآوری و توسعه، سطح 
رضایتمندی مش��تریان درونی و بیرونی را نیز در راستای اهداف تعالی 
گروه مالی س��امان و شرکت ارتقا بخش��یده و با این پتانسیل عظیم در 
س��ال جدید پیش��رو در خلق، پیاده‌سازی و عملیاتی‌س��ازی ایده‌های 
صنعت پاکیزگی کش��ور باش��د. چنین رویکردی باعث شده است 
م��ا در تمام س��ال‌های فعالی��ت خود هم��واره در بازه‌های 
زمان��ی مختل��ف ب��ا نوآوری‌ها و خل��ق ایده‌های 
جدید، تعیین‌کننده روند بازار باتوجه به اهمیت 
موضوع برند‌مح��وری و آینده‌نگری، 
بهتری��ن خدم��ات و محصولات 
حرف��ه‌ای را عرض��ه کنیم. امید 
اس��ت درس��الی ک��ه پیش رو 
داریم این تلاش ها در راستای 
دستیابی به چشم‌انداز، حفظ 
برت��ر  جای��گاه  ارتق��ای  و 
ش��رکت و خدمت‌گزاری بهتر 
و رضایتمن��دی ذینفع��ان پیگیرانه 

ادامه یابد.

در آس��تانه ورود به س��ال جديد از همه همکاران عزيزم خواستارم با 
ارتقای س��طح دانش و بينش خود، تعالي س��ازماني و روحيه مشارکت 
در اج��راي برنامه‌هاي پيشِ رو، همدل و همگام و با تلاش��ي مضاعف 
در جهت توس��عه و بهبود ش��رکت گام برداشته تا با استعانت از درگاه 
خداون��د متعال ش��اهد بالندگي و تحولات بنيادين بيش��تري در آفتاب 

تجارت سامان باشيم.
 یادمان باش��د اگر مي‌خواهيم زندگي بهتري داشته باشيم بايد در ابتدا 
بزرگ اندیش باش��یم تا در امتداد چنین اندیش��ه‌ای بتوانیم رشد کنيم؛ 
تنها راه رش��د، تغيير و تنها راه تغيير، آموختن چيزهاي جديد اس��ت. 
یادمان باش��د در زندگی چالش‌ها و تهدیدها را به فرصت و فرصت ها 
را ب��ه موفقیت تبدیل کنیم و برای موفق ب��ودن و خوب زندگی کردن 
جنگجوی��ی توانمند، صبور، باانگیزه، محکم و مهربان باش��یم زیرا این 
خود ما هس��تیم که می‌توانیم موفقیت را بیافرینیم و اين ش��ما هس��تيد 
ک��ه مي‌توانيد به ي��اري خداوند متعال با مجموعه‌اي از دس��ت‌هاي به 
هم پيوس��ته و دل‌هاي يکي ش��ده، در کنار یکدیگر آينده اين ش��رکت 

را بسازید. 
در پایان، س��ال جديد را به همه مش��تریان وفادار و همکاران باانگیزه، 
پرتلاش و زحمتکش خانواده بزرگ و صمیمی آفتاب تجارت سامان و 
گروه مالي سامان تبريک و شادباش عرض مي‌کنم و از زحمات یکایک 

شما عزیزان تشکر می‌کنم. 
برایتان در آغازین روزهای س��ال نو و در این فرصت نو، ش��وری نو 

برای ساختن و بهتر زیستن، آرزومندم.
نوروز 1402
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به نام خدای بهارآفرین
� بهارآفرین را هزار آفرین

فرا رس��یدن س��ال جدید و ایام باش��کوه نوروز، نویدبخش تغییر و فرصت دوباره 
نگریستن به زیبایی‌های خدادادی است. 

نی��ک می‌دانی��م که اقتصاد و جامعه ایران، در س��ال 1401 با فراز و نش��یب‌های 
بسیاری همراه بود و خدا را سپاسگزاریم که با تلاش مدیران، کارشناسان و تمامی 
همکاران، س��ال گذش��ته را با افتخارآفرینی در کس��ب رتبه سیزدهم جهان و رتبه 

نخست خاورمیانه، به پایان رساندیم.
سپ در س��ال جدید با نگاهی اس��تراتژیک در صنعت پرداخت کشور، باتکیه‌بر 
تجربه و همراهی همکاران ارزش��مند و پرتلاش خود، برای رس��یدن به افق سال 

1405 و قله هفتم جهان، گام خواهد برداشت.
اینجانب ضمن عرض تبریک و ش��ادباش به‌مناس��بت فرا رسیدن سال نو، امیدوارم 
که خدای بهارآفرین، تقدیر هم‌وطنان به‌ویژه سهام‌داران ارجمند، مشتریان گران‌قدر، 

همکاران گرامی‌ام و خانواده گروه مالی سامان را به بهترین شکل ممکن رقم زند.
الهی آن ده که آن به

قدم در راه
 فتح قله‌ها

احسان ترکمن
مدیرعامل سپ
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حرکت پایدار، 
برکت پایدار

فرنود حسنی
مدیر روابط عمومی و صدای مشتریان

علمای علم توس��عه در تحلیل و توضیح مفهوم توس��عه، ضم��ن تأکید بر لزوم 
همه‌جانبه‌نگ��ری در همه مؤلفه‌های مؤثر بر توس��عه، بر کلی��دواژه مهمی به نام 
پای��داری تأکید دارند. یعنی علاوه بر عمق تغییرات و تأثیرات حاصل از متغیرها 
و مؤلفه‌ها، پایداری آنها در طول زمان عامل مهمی اس��ت که می‌تواند بر جریان 

تغییر از جنبه نهادینه‌شدن و تبدیل‌شدن به فرهنگ اثر داشته باشد.
درست مانند آنچه در فرهنگ ژاپن بعد از جنگ جهانی دوم اتفاق افتاد. تغییری 
که بر اصالت کار و تلاش برای کشور و سازمان تأکید داشت و به‌مرور به فرهنگ 
یک کشور تبدیل شد. فرهنگی که اساس آن سازندگی و نگاه به منافع کلی برای 

حصول منافع فردی و آینده است.
برای رس��یدن به پایداری در توس��عه یک س��ازمان، نیازمند وج��ود یک برنامه 
راهبردی هس��تیم ک��ه علاوه بر عمق تغیی��رات در بازه زمانی مش��خصی امکان 
برنامه‌ریزی اصولی را باهدف ایجاد امکان برای حرکت در مسیر اهداف را بدهد. 
با این دیدگاه اس��ت که می‌ت��وان برای اهداف موردنظر س��ازمان برنامه اجرایی 
تعریف کرد و آنها را مورد پایش قرار داد. شاید هدف و دستاورد نهایی و مورد 
انتظار از هر برنامه راهبردی در کلان رسیدن به سودآوری باشد؛ اما به‌واقع آنچه 
به این هدف جامه عمل می‌پوش��اند حرکت منظم و با برنامه در مسیر این هدف 

است که بخش مهم و اصلی ماجراست.
ما در بانک س��امان در ت��داوم برنامه‌های راهبردی از س��ال 1396، راهبردی را 
تح��ت عنوان س��امان 1400 در پیش گرفتیم؛ درس��ت در روزهای��ی که متأثر از 
ش��رایط بازار نی��از به یک برنامه تحولی در حوزه کس��ب‌وکار بانک داش��تیم تا 
جریان بانک را از س��مت خدمات‌محوری به سمت فروش‌محوری سوق دهیم و 
با خلق ارزش‌افزوده‌هایی در لایه‌های مختلف مشتریان بتوانیم درجه رضایتمندی 

را بالاتر ببریم.
وجود راهبرد س��امان 1400 و در پی آن برنامه راهبردی 1404 به ما این امکان 
را داد تا آرام‌آرام روی مدار پایداری در ارائه خدمات، پایداری در ایجاد تنوع در 
محصولات، پایداری در تعمیق روابط با مشتریان، پایداری در تسهیل فرایندها و 
ح��ذف فرایندهای زايد و غیرضروری کار کنیم تا ضمن کاهش هزینه‌های بانک 
فرصت‌های درآمدزایی ناشی از گرایش به درگاه‌های الکترونیکی و فرصت‌های 

بیشتر فروش حاصل شود.
دو برنامه راهبردی سامان 1400 و سامان 1404 به ما آموخت که با ایجاد جریان 
پایدار در بهینه‌سازی و ارائه خدمات و استفاده از تکنیک‌ها و روش‌های منعطف 
با ش��رایط بازار می‌توانیم آرام‌آرام به چرخه سودآوری برگردیم و این چرخه را 

به یک جریان پایدار در بانک تبدیل کنیم.
شاید بزرگ‌ترین درس آموخته برای ما در این جریان ضرورت تداوم و پایداری 
در برنامه‌های راهبردی باش��د که در نتیجه منجر به پایداری در سودآوری بانک 
می‌شود و این موضوع در یک فرایند علمی توسعه قابل‌توجیه و تبیین است چرا 
که علاوه بر عمق بخشیدن به همه اقدامات و ضرورت‌های جاری بانک توانسته 

به یک فرهنگ روبه‌جلو و باورمند در کار و تلاش هدفمند تبدیل شود.
ما سال جدید را با این اندیشه آغاز خواهیم کرد که در همه ابعاد کاری و زندگی 
بتوانیم به‌صورت پایدار و پرتلاش به سمت اهدافمان حرکت کنیم و سال 1402 
نیز در سایه برنامه راهبردی سامان 1404 بتوانیم اتفاقات خوبی را برای همکاران، 

مشتریان و سهام‌داران بانک رقم بزنیم.
امیدوارم س��ال جدید برای همه ما سال توأم با حرکت‌های پایدار و برکت‌های 
پایدار باشد و قطعاً نیز چنین خواهد شد، چراکه حرکت‌های پایدار تضمین‌کننده 

برکت‌های پایدار هستند.
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وقت��ی در لحظه هس��تی، به نظر دیر می‌گ��ذرد. اتفاق‌های روزمره گاهی 
خوشایند و گاهی بسیار سخت است؛ اما با وجود همه فراز و نشیب‌های 
آن می‌گذرد. باورمان نمی‌ش��ود؛ ولی ش��رایط بحرانی زیادی را پشت سر 
گذاش��تیم. هرکدام از ما بارها شرایط س��خت را مدیریت کرده‌ایم؛ بدون 
آنکه خودمان خواس��ته باش��یم. به‌عنوان‌مثال بحران شروع زندگی جدید، 
تأمین اجاره‌خان��ه، تأمین مایحتاج زندگی، ادامه تحصیل، هموارکردن راه 
برای رش��د و تربیت فرزند و... چراغ راه این مس��یر داش��تن برنامه‌ریزی 

است. بخصوص برنامه‌ریزی مالی. 
س��ال‌هایی که پشت سر گذاش��تیم تجارب تلخ‌وشیرین زیادی را با خود 
حمل کرده اس��ت؛ از جنگ گرفته تا کرونا و تورم. در تمامی این دوران 
مدیریت هزینه نقش س��تون خانه را ایفا کرده اس��ت. حواسمان باشد که 

علاوه بر زندگی در لحظه، به آینده نیز نیم‌نگاهی داشته باشیم.
این اتفاق‌‌ها ناخواسته محیط کار را پرتلاطم کرده است.  چه خوب است 
گاه��ی با عینک هم‌تیمی‌هایمان ب��ه رفتارها و تصمیم‌هایمان نگاه کنیم. با 
هم بودن را س��رلوحه خود قرار دهیم تا بتوانیم جمع خانواده س��امان را 

سلامت نگه داریم.
بهتر اس��ت باتوجه‌به وضعیت اقتصادی موجود حواسمان به دخل‌وخرج 

باشد و از همه مهم‌تر پیش‌بینی برای شرایط ناخواسته داشته باشیم.
در روزهای پایانی س��ال خانه‌تکانی روند عادی زندگی را تغییر می‌دهد. 

خوب اس��ت خانه‌تکانی شخصی و حرفه‌ای  را نیز به آن اضافه کنیم. در 
این س��نت گردوغبار خانه را پاک می‌کنیم. با تعمیر وسایل خراب امکان 
استفاده مجدد را فراهم می‌کنیم، لوازم جدید می‌خریم، وسایل مازاد را از 
خان��ه خارج می‌کنیم، لباس‌ها را مرتب می‌کنیم. بیاییم امس��ال برنامه‌های 

زیر را نیز در ردیف خانه‌تکانی خود قرار دهیم:
- تجارب منفی را فراموش کنیم.

- نتایج حاصل از تجارب سال گذشته را مرور کنیم.
- اهداف سال جدید را تعیین کنیم.

- یادگیری را سرلوحه خود قرار دهیم.
- یادمان باش��د روزمره‌های کاری ما، س��ال‌ها بعد تبدیل به بهترین الگو 

برای همکاران خواهد شد.
- همفکری و همکاری تیمی را در اولویت قرار دهیم.

- امید و پشتکار را در خود تقویت کنیم.
- برای حرفه‌ای شدن تلاش کنیم.

-متعهد به خودمان باشیم.
از همه همکاران عزیزی که در این دوران با آن‌ها آشنا شده یا همکاری 
کرده‌ام تقاضا دارم رفتار منفی که از من و سایر دوستان دیده‌اند در سالی 
که گذش��ت باقی بگذارن��د و فقط افکار مثبت را با خود به س��ال جدید 

ببرند و بس.

| لیلا نوری|
 | کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان |

سال 1402 رسید؛ به همین سرعت
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نگاهی به ایده 
شکل‌گیری طراحی 
 کارت‌تبریک 
نوروز ۱۴۰۲
 |عباس شریف، کارشناس اداره تبلیغات
مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |

سفالگری استان سیستان‌و‌بلوچستان به اعتقاد اهل‌فن پیشینه‌ چندین هزار‌ساله دارد. سه روستای کلپورگان، 
کوهمیتگَ و هولنَچَکان از اصلی‌ترین مراکز س��فالگری این استان است. از این میان سفال کلپورگان از 

شهرت و اصالت بیشتری برخوردار است.
این روستا در 390 کیلومتری زاهدان و در نزدیکی مرز کشور پاکستان قرار دارد. سفال‌های این منطقه 
شباهت بسیاری به سفالینه‌های به‌دست‌آمده از کاوش‌های باستان‌شناسی هزاره‌ سوم پیش از میلاد دارد. 
ویژگی منحصربه‌فرد س��فال  این منطقه این است که شیوه‌ س��اخت و نقوش بکار رفته در تزیین آن از 
هزاره‌های قبل تا به امروز تغییر چندانی نداشته و هنرمندان سفالگر که عمده‌ آنان زنان باذوق این منطقه 
هستند بدون استفاده از چرخ سفالگری و با دست  و یک‌تخته چوب به ساخت این سفالینه‌ها مشغول‌اند. 
سفال کلپورگان فاقد لعاب است و خاک مورداستفاده در آن را مردان بلوچ از منطقه‌ای به نام "مش کوتک" 
واقع در دو کیلومتری روستا تهیه می‌کنند. جنس خاک این منطقه به صورتی است که پس از پخت، به 
رنگ قرمز درمی‌آید و این نکته هم یکی از وجوه تمایز  سفال این منطقه از سایر سفالینه‌های ایران است. 
پس از ساخت ظروفِ گِلی آنها را به مدت ده روز در معرض نور خورشید قرار می‌دهند تا کاملًا خشک 
شود؛ پس از خشک‌شدن سفالینه‌ها نقش‌زدن روی آن ها آغاز می‌شود، رنگ نقوش قهوه‌ای مایل به قرمز 
اس��ت و پس از پخت به رنگ س��یاه درمی‌آید. رنگ مورداستفاده رنگی معدنی است که از سنگی به نام 
"تیتوک" به دست می‌آید؛ شیوه کار به این صورت است که سنگ را روی تخته‌سنگ بزرگی می‌سایند و 
از پودر حاصل از سایش به همراه کمی آب دوغاب درست می‌کنند و سرانجام با چوب نازک درخت 
خرما نقش‌های کهن بر س��فالینه‌ها نق��ش می‌بندند.در مرحله‌ نهایی ظروف را در س��ه نوبت در داخل 
کوره‌های سنتی که به‌صورت گودالی در زمین حفر شده است  می‌پزند و آماده می‌کنند. سفال کلپورگان 
اغلب به شکل کاسه، کوزه، جام، قدح، پارچ و لیوان ساخته می‌شود. روستای کلپورگان در سال 1396 
به‌عنوان موزه‌ زنده سفال، ثبت‌جهانی شد و همچنین توسط شورای جهانی صنایع‌دستی عنوان نخستین 

روستای سفالگری جهان را کسب کرد.
بانک س��امان به‌منظور ارج‌نهادن به این میراث ناش��ناخته، در طراحی کارت‌تبریک عید نوروز به این 

موضوع پرداخت تا چراغ راهی باشد که این میراث ملی در بین مردم بیشتر شناخته شود.
در شکل‌گیری ایده کارت‌تبریک سال نوی بانک سامان، تلاش بر این بود که چگونه در یک فریم چاپی، 
هم ظرف خالی را نش��ان دهیم و هم ظرف پرُ را، اتفاقی که کار بس��یار دشواری بود، زیرا در انیمیشن‌ها 

و فیلم‌ها فریم‌های متوالی حرکت را تداعی می‌کنند و در یک فریم چاپی عملًا ما این امکان را نداریم.
پس از جس��تجوهای فراوان و آزمون و خطاهای بی‌ش��ماری که کانس��پت و اتدهایم را شکل دادند با 
چند خط تا و یک‌برش عملًا ما را به نتیجه دلخواه رساند. به‌نحوی‌که مخاطب در مرحله اول که کارت 
تاخورده به دستش می‌رسید و ظرف خالی را  مشاهده می‌کند، با شعاری که بار مهمی از ایده را به دوش 
می‌کشد یعنی جمله‌ شناخته شده »از شما حرکت...« روبرو می‌شود. سپس کارت را با یک حرکت باز 
می‌کند و تصویری نوستالژیک از سفره هفت‌سین به‌عنوان میراث جهانی با  چیدمانی از سفال کلپورگان 
در مسیری که حرکت را تداعی می‌کند و به جمله تکمیل‌کننده شعار »سالتون پربرکت« که پنهان بودند با 
بک‌گراند آبرنگی شاد و سبزرنگ روبرو می‌شویم. پیام ما در این تصویر این بود که شما اگر حرکت کنید 
و تلاش کنید به روزی و برکت می‌رسید و اگر تلاشی نباشد ظرف شما به‌خودی‌خود پر نمی‌شود، پس 
بر اساس تلاشتان، سالتون پربرکت می‌شود. اما نکته قابل‌توجه در طراحی پشت کارت که فکر می‌کنم  
نقطه عطف در طراحی کارت اس��ت این بود که ما نقوش داخل ظرف را  باید در پش��ت کارت استفاده 
می‌کردیم به‌نحوی‌که در زیبایی خللی وارد نشود؛ 
بنابراین نقوشی که با سادگی تمام ترسیم شده بود 
را در تمام صفحه بکار بردیم و درختی را ترس��یم 
کردیم که ش��کوفه داده ونشان از باروری، برکت و 
بهار است زمینه کار را نیز از داخل ظرف وام گرفتیم 
به‌نحوی‌که سایه‌روشن و بعُد داخل کاسه محفوظ 
بماند. در آخر هم نقشه ایران و منطقه کلپورگان را 
به تصویر کشیدیم تا مخاطب با منطقه جغرافیایی 

کلپورگان بیشتر آشنا شود.
شاد باشید و برقرار
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سالی بسامان
با سامان
در نوروز 1402 با مجموعه‌ای از خدمات 
و محصولات سامانی در کنار شما هستیم.

همه‌جا و همه وقت در دسترس، حتی در تعطیلات

در عید نوروز با کلی پیشنهاد جذاب، در باشگاه مشتریان 
آماده پذیرایی از مشتریان بانک سامان هستیم.

 با خدمات غیرحضوری سامان، در نوروز 
هر لحظه و همه‌جا در دسترس

آنلاین افتتاح حساب کن و با هر تراکنش در نوروز شانست 
رو برای قرعه‌کشی 100 میلیون تومنی بالا ببر!
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نوروز امسال، سرمایه‌داری!

آموزش
 با آموزش‌های آنلاین کارگزاری سامان

این تعطیلات سرمایه‌داری!

برداشت وجه آنی
 تنها در کارگزاری سامان

 برداشت آنی وجه را تجربه کنید.

افتتاح حساب آنلاین کارگزاری
 چه در سفر، چه در خونه، آنلاین 

حساب کارگزاریتو افتتاح کن.

باشگاه مشتریان کارگزاری
 در تعطیلات عید با باشگاه 

مشتریان کارگزاری سامان، دستت پره.
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در سال جدید، برای پرداختن به یک زندگی آسان‌تر

در عید نوروز، ۷۲۴ همیشه دمِ دستته!

با درگاه پرداخت سامان، هیچ فروشگاهی تعطیل نیست!

دستگاه کارتخوانت رو راحت درخواست بده.

 کارت هدیه عیدی هیجان‌انگیزیه
 که می‌تونید دم در منزل دریافت کنید.

 عید امسال تو با منی، منتظر خبرای 
نوروزی باشگاه مشتریان "بامن " باش.
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نوروز، با خیال راحت زیر چتر بیمه

تبریک عیدنوروز، با یه سیم کارت به روز

در امان و بسامان با بیمه کارت سامان
می‌تونی آنلاین و به‌راحتی بیمه مورد نظرتو خریداری کنی.

سامانتل خط همراهته!
شماره رند، اینترنت پرسرعت و بسته‌های اختصاصی مکالمه 

با سیم‌کارت‌های سامانتل
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تجرب��ه کاربری مفهومی اس��ت که از حوزه طراح��ی محصول به حوزه 
طراح��ی وب‌س��ایت گس��ترش پیدا کرده اس��ت؛ در چنی��ن نگاهی یک 
وب‌س��ایت به‌عن��وان یک محصول در نظر گرفته می‌ش��ود. این محصول 
)وب‌سایت( مشتریانی )کاربرانی( دارد که از آن استفاده )تعامل( می‌کنند؛ 
با چنین نگاهی طبیعی اس��ت که وب‌سایت یک کسب‌وکار به‌عنوان یک 
محص��ول یا »نقطه ارتباطی مش��تری با محصول« بااهمیت تلقی ش��ده و 
تعاملات کاربر با س��ایت باید به نحوی در نظر گرفته ش��ود که بیشترین 
راحتی و بهره را برای کاربر ایجاد کند. الِمان‌ها و بخش‌های مختلف که در 
یک وب‌سایت اجزای این سیستم را تشکیل می‌دهند باید »کاربردپذیری« 

بالایی داشته و با ایجاد ارزش، روح حیات در کسب‌وکار بدمند.
پی��ش از ورود به بحث لازم اس��ت بدانید کاربردپذیری یک س��ایت و 
اج��زای آن چیزی فراتر از یک پوس��ته گرافیکی و ظاهری بوده و منطق، 
جریان کار و مکانیس��م عمل یک سایت را به‌عنوان یک »محصول« نشان 

می‌دهد.
ایجاد خطای کمتر در تعامل با یک کاربر، کارایی بالا، فراگیری س��ریع و 
آسان، قابلیت به‌یادسپاری، دوست‌داشتنی‌بودن و تأمین رضایت احساسی 
کارب��ر، ویژگی‌های کاربردپذیری برای طراحی یک تجربه کاربری خوب 

هستند.
 چرا یک وب‌سایت یا اپلیکیشن را دوست داریم؟

به این فکر کنید که چرا یک س��ایت یا یک اپلیکیش��ن را دوست دارید؟ 
به زبان گویاتر، چه ویژگی‌هایی در این س��ایت باعث ش��ده است که این 
وب‌سایت یا اپلیکیشن را دوست داشته باشید؟ این موضوع می‌تواند بسته 
به اس��تفاده و خواسته شما از یک وب‌س��ایت متفاوت باشد؛ جمع‌آوری 
آس��ان اطلاعاتی که به دنبالش هستید، خرید کالای موردعلاقه‌تان با یک 
کلی��ک و تحوی��ل آن درب منزل ظ��رف مدتی کوتاه و یا گرفتن پاس��خ 
س��ؤالتان از س��ایت. همه این‌ها می‌تواند دلیلی موجه برای علاقه به یک 

تجربه کاربری و رابط کاربری چیست؟ 

رابط کاربری و تجربه کاربری به زبان ساده
| فرناز صالحی، کارشناس روابط عمومی الکترونیک، مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان|

برای همه ما پیش آمده است که مطلبی را جستجو کنیم و وارد سایتی شویم، اما نتوانیم مطلبی را که به دنبالش بوده‌ایم، پیدا کنیم.
در این جاست که اهمیت تجربه کاربری )User Experience) (UX(  و رابط کاربری)User Interface) (UI( مشخص می شود.
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وب‌سایت باشد. اما شما به‌عنوان استفاده‌کننده از وب‌سایت یک طرف و 
سازندگان یک وب‌س��ایت هم یک طرف دیگر. آن‌ها به‌عنوان سازندگان 
این سایت چه هدفی را در سر می‌پرورانده‌اند؟ در حقیقت قصد و هدف 
آن‌ها از خلق این س��ایت همین بوده که ویژگی‌هایی در آن ارائه دهند که 
موردعلاقه کاربران باش��د. سایتی که به‌آسانی قابل‌استفاده باشد، به شکل 
مؤثری شما را به اطلاعات موردنظرتان رهنمون کند یا در حکم مشاوری 
توانا به ش��ما راهکاری ارائه کند که به مش��کلتان مرتبط اس��ت و در رفع 

آن مشکل مؤثر.
 نقش تجربه کاربری در تعامل با کاربری: 

در چنین رویک��ردی، تجربه کاربری تمامی فعل و انفعالاتی که منجر به 
تجربه کلی کاربر از ابعاد مختلف در یک سایت می‌شود را در برمی‌گیرد. 
این یک تجربه‌ زنده بوده و ش��امل ادراک، احساسات و واکنش کاربر به 
تجربه وب‌سایت و از این طریق تعامل با  محصولات، سیستم و خدمات  
یک کس��ب‌وکار می‌ش��ود. به هر ترتیب معیارهایی که در تجربه کاربری 
زیاد به گوش می‌رس��د، شامل آسانی اس��تفاده، دسترسی‌پذیری و راحتی 

کاربر می‌شود.
مفه��وم اصلی تجربه کارب��ری با »تجربه محصول« ارتب��اط زیادی دارد.
تجرب��ه و طراحی محص��ول خود وام‌دار مباحث طراحی صنعتی اس��ت. 
در حقیقت این مفهوم بیش��تر و پیش‌ت��ر در دنیای صنعت و تکنولوژی و 
محصولات آن ش��امل گوشی‌های هوشمند، کامپیوترها و نرم‌افزار بوده و 

اکنون دنیای وب‌سایت‌ها را نیز دربرگرفته است.
به همی��ن دلیل تجربه کارب��ری یک جریان جدید نیس��ت و پیش‌ازاین 
بنیان‌های آن گذاش��ته شده و از کاربردهای آن اس��تفاده شده است. البته 
یک مس��ئله در این م��ورد قابل‌صرف‌نظر کردن نیس��ت و آن این که در 
نتیجه تحولات ش��تابناک تکنولوژی، به‌وجودآمدن انواع تعاملات جدید 
و ش��کل‌گیری ترجیح��ات و علائق جدید برای کارب��ران، حوزه طراحی 
تجربه کاربری در حال از س��ر گذراندن تحولات زیادی است و هر روز 

ویژگی‌های جدیدی بر آن افزوده می‌شود.
در حقیقت باملاحظه س��لیقه و علائق کاربران امروزی، در می‌یابیم تغییر 
ذائقه آن‌ها انکارنش��دنی اس��ت. اکنون آن‌ها به دنب��ال راهی می‌گردند که 
به‌س��ادگی و سرعت نیازهایش��ان را برطرف کنند و باری را از دوششان 
بردارن��د. در نتیج��ه این عوام��ل از مهم‌ترین معیاره��ای تجربه کاربری 
محس��وب می‌شوند و همین وابس��ته بودن به خواس��ت کاربران، تجربه 

کاربری را متمایز می‌کند.
جدا از این که شما ارتباط مستقیمی با روندهای تکنولوژیک داشته باشید، 
ی��ا محصولی دیجیتال و اینترنتی ارائه کنید، به‌عنوان یک کس��ب‌وکار اکثر 
ش��ما دارای وب‌سایت‌هایی هس��تید که پل ارتباطی شما با مشتریان است 
و این وب‌س��ایت باید تجربه خوبی برای این کاربران ارزشمند رقم بزند. 
اما رفتار این مش��تریان بسیار حساس اس��ت و بدون لحظه‌ای درنگ آنها 
ش��ما را از دایره انتخاب خود حذف می‌کنند؛ اگر اس��تفاده از سایت شما 
به‌اندازه کافی آس��ان و برای آن‌ها مفید نباش��د. توجه کنید که برای اثبات 
خود به مخاطب، زمانی کوتاه شاید کمتر از یک دقیقه فرصت دارید تا او 
در س��ایت ش��ما بماند و تصمیم به ترک آن نگیرد. اما بخش‌های مختلف 
UX شامل چه چیزهایی هستند؟ در حقیقت یک طراح تجربه کاربری به 

چه منظور استخدام می‌شود؟ او استخدام می‌شود که چه‌کار کند؟
 طراحی تجربه کاربری چیست؟ 

طراح��ی تجربه کاربری، یک فرایند برای افزایش س��طح رضایت کاربر 

در تعامل با یک محصول، خدمت در س��ایت یا اپلیکیشن یک وب‌سایت 
اس��ت. این فرایند از طریق بهبود کارکرد، آس��انی اس��تفاده و راحتی رقم 
می‌خورد. طراحی تجربه کاربری به معنای ساخت یک محصول، خدمت، 
وب‌سایت یا اپلیکیش��ن باملاحظه ارائه‌ تجربه‌ معنی‌دار و مرتبط به کاربر 

است. چند فیلد اصلی در طراحی تجربه‌ کاربری قابل‌ملاحظه هستند.
 ۱. طراحی تعامل: 

یکی از زیرمجموعه‌های UX Design طراحی تعامل است و باتوجه‌به 
اسم آن به‌راحتی تعریف می‌شود. طراحی تعامل عبارت است از طراحی، 
مهندس��ی و پیش‌بین��ی تعام�الت یک س��رویس، محصول و س��ایت یا 
اپلیکیش��ن با مش��تریان و کاربران آن. بدیهی اس��ت که هدف از طراحی 
این تعامل باید تأمین رضایت بیش‌ازپیش مشتری و کاربر محصول باشد.

 ۲. طراحی بصری: 
طراح��ی بصری به معنای خلق و به‌خدمت‌گرفتن  ترس��یم‌ها، اش��کال، 
تصاویر و تایپوگراف��ی، فضا، چیدمان و رنگ برای بهبود تجربه‌ کاربری 
است. برای خلق طراحی بصری مناسب، دانستن مبانی هنرهای تجسمی 
و اصولی مانندِ تعادل، فضا و کنتراس��ت بس��یار مهم هس��تند؛ اگرچه که 
به‌کارگیری اش��کال هندس��ی و غیرهندس��ی، رنگ‌ها و روانشناسی آن، 
اندازه و دیگر مؤلفه‌های بصری نیز در خلق خروجی نهایی بس��یار مهم 

هستند.
 ۳. تحقیقات کاربری: 

تحقیقات کاربری بخش دیگری از فرایند طراحی تجربه کاربری هستند. 
ازآنجایی‌که هدف تأمین رضایت کاربران و بهبود تجربه آن‌هاس��ت که در 
نتیجه رعایت خواس��ت آن‌ها رقم می‌خورد، پی‌بردن به این »خواسته« از 
طریق تحقیق از خود آن‌ها ممکن می‌ش��ود. پس ازآنجایی‌که وب‌س��ایت 
ش��ما باید نیاز کاربران را تامین نماید، قدم بسیار مهمی برای شما خواهد 
بود که بدانید کاربران شما دقیقاً چه نیازهایی را دارا هستند و این از طریق 
تحقیق از کاربران به روش‌های مختلف میس��ر خواهد بود تا در طراحی 
تجرب��ه کاربری به‌جای حدس و ش��هودهای خودت��ان از نیازها و علائق 

کاربر، بتوانید از این مستندات پژوهشی استفاده کنید.
 ۴. معماری اطلاعات: 

معم��اری اطلاعات دیگ��ر بخش مهم در طراحی تجربه کاربری اس��ت. 
طراحان از معماری اطلاعات برای س��اختاردهی و اختصاص برچسب به 
محتوای س��ایت اس��تفاده می‌کنند تا کاربران بتوانند به‌راحتی به اطلاعات 
مختلف دسترس��ی داش��ته و در بخش‌های مختلف سایت جا‌به‌جا شوند. 
س��امان‌دادن به معماری اطلاعات در تلفن‌های هوش��مند، وب‌س��ایت و 
اپلیکیش��ن و حتی مکان‌های فیزیکی که به آن‌ها مراجعه می‌کنیم، کاربرد 
دارد. استفاده آس��ان و دردس��ترس‌بودن بخش‌های مختلف )مرئی بودن 
آن‌ها( ۲ عاملی هستند که در نتیجه یک معماری اطلاعات مناسب کسب 

می‌شوند.
نقش��ه‌ متروی نیوی��ورک را تصور کنید. این یک مث��ال عالی از طراحی 
معماری اطلاعات به‌گونه‌ای اس��ت که کاربران به‌آسانی و روشنی متوجه 
ش��وند، چگونه باید از یک مسیر به مسیر دیگری بروند. مؤسسه معماری 
اطلاعات می‌گوید: اگر ش��ما در حال درس��ت‌کردن چیزی برای دیگری 

هستید، شما در حال خلق معماری اطلاعات هستید.
 UI درباره طراحی رابط کاربری و 

پیش‌از ای��ن درباره UX صحب��ت کردیم، بااین‌ح��ال صحبت هم‌زمان 
درباره UI و UX می‌تواند کمی گیج‌کننده باشد، به‌خصوص که بسیاری 
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به تفاوت‌های ماهوی این ۲ توجهی ندارند. این دو نقش بسیار نزدیک به 
هم عم��ل می‌کنند، حتی گاهی اوقات این دو اصطلاح به‌جای هم به کار 

می‌روند و این می‌تواند به ابهامات اضافه کند.
 بیاید با یک مثال از این ابهام غبارروبی کنیم: 

ب��ه صفحه خانگی س��ایت یوتیوب ن��گاه کنید، هر چه ک��ه می‌بینید، از 
 Trending, جمله نوار جس��تجو در بالای صفحه، بخش‌ه��ای معروف
Subscription,  History در س��مت چ��پ صفحه، همچنین بخش 
پایین��ی صفحه تحت عن��وان ‌Recommended همگی از وظایف یک 

طراح رابط کاربری و یا همان UI Designer هستند.
در تعریفی س��اده رابط کارب��ری نمایش و تعامل یک محصول اس��ت، 
به‌عنوان‌مثال شکل و شمایل و جایگاه یک دکمه را در نظر بگیرید، اینکه 
این دکمه ش��ما را به کدام بخش از سایت هدایت کرده و چه عملکردی 
دارد، بخشی از UI یک سایت است، اما اکنون تصور کنید که هر ویدئوی 
س��ایت با کندی بسیار لود شود و هنگامی که کلمه‌ای را جستجو می‌کنید 
چیزی را به ش��ما نمایش ندهد یا این اتفاق برای جس��تجوی نام کاربری 
یک کاربر رخ دهد. در این جا کار از UX سایت می‌لنگد، چرا که عملًا 

روال منطقی کاربر در سایت و تجربه‌ او مختل می‌شود.
 ‌UX دن نورمن که یک دانشمند شناختی است و هم او بود که اصطلاح

را ابداع کرد، درباره تفاوت UI و UX چنین می‌گوید:
برای یک س��ایت نقد س��ینمایی که رابط کاربری مناس��بی برای پیداکردن 
فیلم‌ه��ای مختلف دارد، ی��ک UX بد می‌تواند نبود یک نقد برای یک فیلم 
س��ینمایی مس��تقل و کم نام و نشان باشد که کاربری آن را جستجو می‌کند، 
ول��ی در پای��گاه‌داده توضیحی برای این فیلم ثبت نش��ده اس��ت. با چنین 
رویک��ردی UX ب��ر UI مقدم بوده و بر آن اولویت دارد، چرا که مس��ئول 
پیش‌بینی و مرتفع کردن نیازهای کاربر است و سایتی که در این زمینه ناتوان 

است، حتی در صورت یک ‌UI خوب، نمی‌تواند این خلأ مهم را پر کند.
 تجربه کاربری و رابط کاربری چگونه در کنار هم کار میک‌نند؟

برای توضیح این موضوع فرض کنید که شما قصد دارید یک اپلیکیشن 
درس��ت کنید و مدیرعامل یک طراح تجربه کاربری استخدام می‌کند. در 

وهل��ه اول، طراح تجربه کاربری به تحلیل رقبا دس��ت‌زده و مش��کلات 
اصلی و احتمالی کاربران این اپلیکیش��ن را رصد و اس��تخراج می‌کند. در 
گام بعد، بر اس��اس اطلاعاتی که در مرحله قبل به‌دس��ت‌آمده اس��ت، او 
قابلیت‌ها و ویژگی‌های اپلیکیشن که باید لحاظ شوند را مشخص می‌کند. 
بررسی عمیق پرسونای مخاطب نیز در نظر گرفته می‌شود تا نقشه سایت 

و پروتوتایپ اولیه شکل بگیرد.
در مراحل بعدی ‌wireframeها ش��کل و مورد بازنگری و اصلاح قرار 
می‌گیرن��د. این ‌wireframe ها در مرحله بعد به یک Mockup تبدیل 
می‌ش��وند. بعدازای��ن طراح تجربه کاربری به ای��ن فکر می‌کند که ارزش 
قابل‌ارائه یا ویژگی محصول چگونه باید در تجربه کاربری لحاظ ش��ود و 
چگونه باید نیازه��ای کاربر را مرتفع کند؟ بعدازاین مرحله کنترل کار به 
دست طراح تجربه کاربری اضافه می‌شود، ظاهر اپلیکیشن، فرم صفحات، 
تصاویر و عکس‌ها، دکمه‌ها، لینک‌ه��ا و آیکون‌ها و ویژگی‌های مختلف 

آن‌ها بر عهده‌ طراح رابط کاربری است.
ب��ا چنین توصیفی تفاوت ‌UX و ‌UI به هدف خلاصه می‌ش��ود. طراح 
تجربه کاربری به تجربه کاربر و احساس��ات او از کار با محصول ش��املِ 
س��رخوردگی، ل��ذت و انگی��زه  و احساس��اتی ازاین‌دس��ت می‌پردازد، 
درحالی‌ک��ه ط��راح رابطه کاربری س��عی می‌کند باتوجه‌به س��اختاری که 
طراح تجربه کاربری معین کرده، مش��خص کند که اپلیکیش��ن شامل چه 
ویژگی‌هایی نیست و هست یا قرار است چگونه کار کند؛ او بیشتر روی 
طرح بصری و شکل تعامل اپلیکیشن کار می‌کند تا مطمئن شود، کاربر از 

ظاهر سایت و نحوه پرزنتِ آن لذت کافی می‌برد.
در ی��ک طراحی خوب باید تجربه کاربری UX و رابط کاربری UI هر 
دو به بهترین ش��کل انجام ش��ود و در نهایت با هم ادغام گردند. در واقع 
تجرب��ه کاربری UX و رابط کاربری UI دو روی یک س��که هس��تند و 
هیچ‌ک��دام به‌تنهایی کارایی ندارند. اجرای صحی��ح کدها و رفع ایرادات 
احتمالی، اقداماتی هس��تند که در طراحی UX انجام می‌گیرند و آنچه که 
به‌ظاهر آراس��ته، ریزه‌کاری‌ها، رنگ‌آمیزی‌ها و بنرها مربوط می‌ش��ود در 

حوزه UI  است. 
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شما با شنیدن چک‌لیس��ت )The Checklist( یاد چه چیزی می‌افتید؟ شاید 
وس��ایل مس��افرت یا گردش! ولی می‌خواهیم به شما بگوییم که چک‌لیست‌ها 
در صنع��ت پزش��کی و هواپیمایی هر روز جان هزاران نف��ر را نجات می‌دهند. 
چک‌لیس��ت، لیست ساده‌ای است که شما می‌شناسید، ولی به‌عنوان یک دستیار 

ماهر برای شما و ذهنتان کار می‌کند.
در ش��رایط بغرنج، مانند آنچه که اکنون کم‌وبی��ش همه صنایع و حرفه‌ها با 
آن روبه‌رو هس��تند، راهکار مشکلات تکنیکال و دشوار است. اغلب راه‌های 
گوناگون و فراوانی برای رفع یک مش��کل وجود دارد؛ ولی به‌قدری در این 
پیچیدگی‌ها غرق می‌ش��ویم که فراموش می‌کنیم قبل از هر کاری واضح‌ترین 
و منطقی‌ترین راه‌ها را تست کنیم. برای غلبه‌ بر این مشکل، از تجربه صنعت 
هواپیمایی اس��تفاده کنید: چک‌لیستی آماده کنید که بتوانند از آن استفاده کنند 
و هم‌زمان اطمینان یابند که همه کارهای لازم انجام شده ‌است. چک‌لیست‌ها، 
وسیله‌ای تجاری هستند که به فراموشی سپرده یا نادیده گرفته شده‌اند. زمان 
آن اس��ت که آن‌ها را از تنهایی خارج کنیم. در قرن بیس��ت و یکم شرایط ما 
این اس��ت: ام��روزه ما علم حیرت‌انگیزی را گ��ردآوری کرده‌ایم. این علم را 
در اختیار تعدادی از کارآمدترین، حاذق‌ترین و س��خت‌کوش‌ترین اشخاص 
جامع��ه قرار داده‌ایم و آنان با اس��تفاده از آن، کارهای ش��گفت‌انگیزی انجام 
داده‌اند. بااین‌وجود این علم معمولاً غیرقابل‌کنترل اس��ت. در بیشتر زمینه‌ها، 
از پزش��کی گرفته تا امور مالی و از کس��ب‌وکار گرفته تا دولت‌ها، خطاهای 
قابل‌اجتناب ویرانگر و ناامیدکننده‌ای دیده می‌شود. علت آن هم واضح است: 
گنجایش و پیچیدگی آنچه می‌دانیم، از توانایی فردی ما برای استفاده درست، 
س��الم یا قابل‌اطمینان از مزایای آن فراتر رفته است. علم هم ما را نجات داده 
و هم باری به دوش ما گذاش��ته ‌اس��ت. به این معنی که به استراتژی مختلفی 
برای غلبه‌ بر شکس��ت لازم داریم، یک استراتژی که مبتنی‌ بر تجربه باشد و 
هم‌زمان با استفاده از مزایای علمی که داریم، نقایص انسانی ما را هم جبران 
کند. چنین اس��تراتژی در حال حاضر وجود دارد و به‌قدری س��اده است که 
کم‌وبیش مس��خره به نظر می‌آید. حتی از عقیده برخی که سالیان پی‌درپی را 
بادقت صرف ایجاد مهارت‌ها و فناوری‌های پیشرفته کرده‌اند، احمقانه است. 

این استراتژی همان چک‌لیست است!
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

 افرادی که به دنبال پیشرفت در برنامه‌ریزی شخصی خود هستند.
 مدیرانی که می‌خواهند کارآمدترین برنامه‌ریزی را برای کارمندان خود طراحی 

کنند.

 درباره نویسنده )آتول گاواندی( 
آتول گاواندی، جراح، نویسنده و محقق بهداشت عمومی در کشور آمریکا است. او 
همچنین اس��تاد گروه مدیریت بهداشت در دانشگاه هاروارد است. گاواندی در سال 
1965 در نیویورک به دنیا آمد و تحصیلات خود را در رشته زیست‌شناسی دانشگاه 
استنفورد و علوم سیاسی به پایان رساند. گاواندی در سال 1995 از دانشکده‌ پزشکی 
دانشگاه هاروارد فارغ‌التحصیل شد و در سال 2003 آموزش دستیاری پزشکی را در 
همین دانش��گاه گذراند. گاواندی در دوران تحصیل خود در عرصه سیاست حضور 
فعالی داش��ت. او در دوران ریاست‌جمهوری کلینتون به‌عنوان مشاور ارشد وزارت 
بهداشت و خدمات انس��انی انتخاب شد.آتول گاواندی پزشکی فعال و نویسنده‌ای 
محبوب و پرکار است. او علاوه بر نوشتن کتاب، مقالات متعددی را برای نیویورکر 
به رشته‌ تحریر درآورده است. مجله‌های تایم و فارین پالیسی در سال 2010 گاواندی 
را در لیست متفکران پرنفوذ دنیا قرار داده‌اند. او همچنین به‌واسطه تحقیقاتش در حوزه 
س�المت جایزه ملی مطبوعات آمریکا را از آن خودکرده اس��ت. از کتاب‌های آتول 
گاواندی که به زبان فارسی ترجمه شده است می‌توان کتاب‌های »مرگ با تشریفات 

پزشکی« و »چک‌لیست« را نام برد.
 چکیده‌ای از کتاب 

ایده چک‌لیس��ت ش��اید در دنیای پیچیده امروز یک مفهوم ساده و مضحک به 
نظر بیاید، اما شواهد حاکی از مفیدبودن آن است. چک‌لیست‌های خوب، ذهن 
ش��ما را از کارهای روزمره و بدیهی خالی می‌کنن��د و در نتیجه می‌توانید روی 
مسائل س��خت‌تر تمرکز کنید. تأثیر مفید چک‌لیست‌ها در سرمایه‌گذاری هم به 
همان اندازه صنایع هوایی و پزش��کی به اثبات رسیده است. چک‌لیست‌ها تأثیر 
جادویی خود را در هر زمینه‌ای که تصور کنید، نشان می‌دهند و با پیچیده‌تر شدن 
روزافزون صنایع در آینده هم مؤثرتر خواهند بود. »ما چک‌لیس��ت‌ها را دوست 
نداریم. آن‌ها می‌توانند خس��ته‌کننده باشند. چک‌لیست‌ها جذاب نیستند. اما من 
فک��ر نمی‌کنم موضوع در اینجا تنبلی باش��د. این که م��ردم از نجات جان‌ افراد 
و پول‌س��ازی طفره می‌روند، دلیل عمیق‌تری دارد. آن‌ها اس��تفاده از چک‌لیست 
را خجالت‌آور و مایه ش��رمندگی می‌دانند. چنی��ن کاری با باورهای عمیق آن‌ها 
درباره نحوه برخورد الگوها و بزرگان، ‌کسانی که آرزو داریم مانند آن‌ها باشیم، با 
مشکلات و شرایط دشوار مغایرت دارد. بزرگان واقعی پردل‌وجرأت‌اند و بداهه 
تصمیم می‌گیرند. آن‌ها پروتکل یا چک‌لیست ندارند. شاید لازم باشد طرز فکر ما 

درباره قهرمانی به‌روزرسانی شود.«

منبع: فیدیبو

The Checklist
How to Get Things Right 

By Atul Gawande

اثر آتول گاواندی / مترجم: مریم شبیری

چک‌لیست 
چطور کارها را به شکل درست انجام دهیم

در میکروکتاب "چک‌لیس��ت: چطور کارها را به شکل درست 
انجام دهیم" نوشته آتول گاواندی، می‌آموزید که چک‌لیست‌ها 
به چه دردی می‌خورند و چگونه چک‌لیست‌های ساده می‌توانند 
شما و زندگی‌تان را دگرگون کنند، همچنین با مثال‌هایی که در 

جهان حقیقی رخ‌داده، ارزش چک‌لیست‌ها را درک می‌کنید.
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رقیب اصلی من کیست؟!
 

»کس��انی که خود را در حال مس��ابقه با دیگ��ران می‌بینند، به این امر 
توج��ه ندارند که وقتی عده‌ای با هم مس��ابقه می‌دهند در لحظه‌ای که 
س��وت داور ب��ه صدا در می‌آی��د در یک مکان ایس��تاده‌اند و در واقع 
مس��ابقه‌ها، به این معنا مسابقه‌اند که مسابقه، هم به لحاظ زمانی و هم 

به لحاظ مکانی از یك جا شروع می‌شود.
به‌عنوان‌مثال اگر فرض کنیم که در مسابقه‌ای شخصی صد متر جلوتر 
ایستاده باش��د و ش��خص دیگری یک کیلومتر عقب‌تر، اینکه مسابقه 
نمی‌ش��ود و مسئله بر س��ر این است که ما انس��ان‌ها زمانی که به دنیا 
می‌آییم در یک جایگاه نایستاده‌ایم. ما نه به لحاظ جسمانی در شرایط 
واحدی به دنیا می‌آییم و نه به لحاظ ذهنی و نه به لحاظ روانی؛ بنابراین 
هرگاه من خود را با شما مقایسه کنم، چون در بدو تولد در یک نقطه 
نایستاده بوده‌ایم، نتیجه مسابقه هر چه باشد به ضرر من خواهد بود و 
دلیل این امر این اس��ت كه اگر من خودم را با شما مقایسه كنم و شما 
از لحاظ موقعیتی از من عقب‌تر باش��ید، جلوتر بودن خود را حمل بر 
تلاش و كوششم تلقی خواهم كرد كه نادرست است و از طرف دیگر 
هم اگر در هنگام مقایس��ه من از شما عقب‌تر باشم، عقب‌ماندگی خود 

را بر اثر كاهلی خود می‌گذارم كه این هم نادرست است. 
انس��ان‌هایی كه از لحاظ جس��مانی، ذهنی و روانی در یك مختصات 
ق��رار نگرفته‌اند، نمی‌توانند خود را با دیگران مقایس��ه كنند و نكته در 
این اس��ت كه هیچ دو انس��انی در مختصات جس��مانی، ذهنی، روانی 
یكسان یافت نمی‌ش��وند؛ بنابراین تنها انسانی كه می‌توانیم با خودمان 
مقایس��ه كنیم خودمان است. بدین ترتیب كه در هر لحظه به خودمان 
بگویی��م، آی��ا می‌توانم از ای��ن موقعیتی كه در آن ق��رار دارم و از این 
چیزی كه هستم، جلوتر و بهتر باشم یا نه و اگر می‌توانم به آن سمت 

حركت كنم«. 
مصطفی ملکیان
پس می‌توان گفت که این "رقابت با خود"، نه "با دیگران" اس��ت که 
رمز "بهبود مس��تمر" در حال‌وروز انسان است. مارک تواین، نویسنده 
مشهور نیز مقایسه خود با دیگران را به‌مثابه مرگ لذت تعبیر می‌کند. یا 
به قول مردان خدا، هرکس دو روزش مساوی باشد، کلاه سرش رفته؛ 

پس رقیب اصلی من؛ خود دیروزی من است!
 سخن آخر اینکه انسان‌های موفق، با تمرکز روی شناخت درست از 
استعدادها و ظرفیت‌های خود و صرفه‌جویی در هدردادن انرژی برای 
رقابت و مسابقه با دیگران، حسادت، خودبزرگ‌بینی و یا خودکم‌بینی، 
همیشه با خود دیروزشان در رقابت بوده و بهترین‌هایشان را به نمایش 

می‌گذارند.
 منبع: گاهنامه مدیر
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مشتریان بانک یعنی سرمایه‌های بانک 
گفتگو با همکاران شعبه آمل

گفت‌وگو: جعفر تکبیری



فروردین 1402 / سال نوزدهم، شماره 30190

در این شماره از نشریه سامان با همکاران شعبه آمل به گفتگو نشستیم. آنچه 
در ادامه می‌خوانید، ماحصل این گفتگو با همکاران شعبه آمل است. 

اس��فندیار حیدری بازنشسته بانک ملت اس��ت که از دی‌ماه سال 1398 به 
مجموعه بانک س��امان پیوس��ته و هم اکنون رئیس شعبه آمل است. وی در 
خصوص ترکیب کارکنان ش��عبه آمل گفت: در شعبه آمل با 12 نفر نیرو در 
حال انجام‌وظیفه هستیم. رئیس شعبه آمل در خصوص ترکیب مشتریان این 
شعبه نیز عنوان کرد: مراجعین شعبه از اقشار مختلف جامعه علی‌الخصوص 
پزش��کان و کارخانه‌داران ش��هرک‌های صنعتی و کس��به خ��رد و کارکنان 

شرکت‌های بزرگ هستند. 
رئیس ش��عبه آمل همچنین اظهار کرد: نیازهای مش��تریان شعبه با تعامل با 
مشتریان و بازدید از محل فعالیت  آنها و مذاکره انجام می‌شود و مواردی که 
نیاز باشد انجام بازدید و  مذاکره به‌اتفاق سرپرست محترم استان‌های شمالی 
جناب آقای ملکی انجام می‌شود تا بهتر بتوانیم نسبت به اجرای درخواست 

مشتریان عمل کنیم.
اسفندیار حیدری همچنین گفت: دررابطه‌با پیشبرد اهداف شعبه ابتدا سعی 
می‌کنیم اهداف بانک را به‌درستی بشناسیم و سپس با امکان‌سنجی و بررسی 
نقاط ضعف و قوت ش��عبه در جهت رسیدن به اهداف تجزیه‌وتحلیل لازم 
را انجام دهیم و با برگزاری جلس��ات با کارکنان ش��عبه جهت رس��یدن به 
اهداف برنامه‌ریزی و تقسیم کار کنیم. عملکرد کارکنان در رسیدن به هدف 
به‌صورت هفتگی بررسی می‌شود و در صورت عدم حصول نتیجه علل عدم 

موفقیت را بررسی و نسبت به رفع آن اقدام می‌کنیم.
وی ادام��ه داد: در ح��ال حاض��ر مهم‌ترین چال��ش ش��عبه افزایش منابع 
ارزان‌قیمت است که البته مدیران ارشد محترم بانک راه‌های برطرف‌کردن آن 

را  اجرای طرح‌های فروش مثل توجه خاص به کارت‌خوان‌های فروشگاهی 
و فعال‌ک��ردن کارت‌خوان‌های کم‌کار و اتصال آن‌ها به حس��اب‌های جاری 
مش��تریان اعلام کردند که اگر تس��هیلات اعطایی با شرایط آسان‌تری برای 
دارندگان کارت‌خوان‌های متصل به جاری در نظر گرفته ش��ود این کار بهتر 

انجام می‌شود و بانک منافع بیشتری از این مشتریان خواهد برد.
رئیس شعبه آمل در خصوص پروژه سامان 1404 هم اظهار کرد: دررابطه‌با 
پروژه س��امان 1404 که دارای س��ه رکن اصلی تجاری‌سازی و بهینه‌سازی 
فرایندها و رش��د است، ابتدا س��عی کردیم عملیات بانکی غیرشعبه‌ای را به 
مشتریان بیشتر معرفی کنیم به‌خصوص استفاده از موبایلت که دردسترس‌ترین 
درگاه برای مشتریان است که باعث بهبود آمار مهاجرت می‌شود و همچنین 
تلاش زیاد در جهت افزایش س��هم منابع در ش��بکه بانکی شهرستان آمل و 

همچنین افزایش مصارف مولد که منجر به ایجاد مطالبات نشود. 
در این کار با همکاری بسیار خوب اعضای محترم کمیته اعتباری شعبه تا 
حد زیادی موفق بودیم و علی‌رغم افزایش مصارف در سال جاری نسبت به 
پایان سال گذشته مطالبات شعبه افزایش نداشته است که این موضوع حاکی 
از رعایت دقیق بهداش��ت اعتباری در ش��عبه بوده است همچنین باتوجه‌به 
اینکه ش��عبه آمل واحد ارزی اس��ت، س��عی کردیم از پتانسیل  موجود در 
مش��تریان ارزی که بتوانیم محصولات ریالی را به آنها بفروش��یم )فروش 
متقاط��ع( غافل نباش��یم و در جهت افزایش منابع ریالی نیز از وجودش��ان 

استفاده کنیم.
حی��دری در بخش دیگر گفتگوی خود عنوان کرد: دررابطه‌با تنظیم روابط 
با همکاران ارجمند ش��عبه سعی کردیم از روش مدیریت مشارکتی استفاده 
کنی��م و پس از اعلام اهداف عالیه بان��ک در هر مقطع از همکاران ارجمند 
شعبه خواستیم تا پیشنهادهای خود جهت رسیدن به اهداف را ارائه کنند و 
در محیطی دوس��تانه به تجزیه‌وتحلیل پیشنهادها و تبادل نظر می‌پردازیم و 
در نهایت با همکاری یکدیگر روشی را برای رسیدن به یک هدف در نظر 
می‌گیریم . در این مسیر در بسیاری از موارد توانستیم  به مشتریان وفادار و 
سودرسان به بانک سرویس بهتری ارائه دهیم و فضای شعبه را برای مشتریان 

اصلی بانک مناسب‌تر سازیم.
وی س��پس ادامه داد: دررابطه‌با تنظیم روابط با مش��تریان باید عرض کنم 
سعی شد تا حد ممکن با شرایط و فضای کار مشتریان آشنا شده و اطلاعات 
دقیق کس��ب کنیم تا بهتر بتوانیم به آنها کمک کنیم و گاهی حتی علی‌رغم 
دادن جواب منفی به برخی خواس��ته‌های آنان با دادن مش��اوره‌های مالی و 
ارائه راهکار جهت حل مشکلاتش��ان به آن‌ه��ا کمک می‌کنیم و در برخی 
موارد که حل مشکلاتش��ان از توان ما خارج است سعی شده از سرپرست 
محترم اس��تان جناب آقای ملکی کمک بگیریم یا از طریق ایشان از ادارات 
کل کمک بگیریم که بیش��تر اعتباری بوده ی��ا دررابطه‌با فعالیت‌های ارزی 
که ناش��ی از تغییرات زیاد در بخش ارز اس��ت که از این بابت در اینجا از 
هم��کاران ارجمند مدیریت اعتبارات خرد و صنف��ی ، مدیریت بانکداری 
اختصاصی و مدیریت بانکداری بین‌الملل بابت مس��اعدت‌های انجام شده 
کمال تش��کر را دارم.  همین مساعدت‌ها باعث وفاداری بیشتر مشتریان به 

بانک می‌گردد.
 خدمت به مردم خوب شهرم

اسمعیل حسن‌زاده، معاون شعبه آمل است که از سال 1383 در بانک سامان 
مشغول فعالیت است.

وی در گفتگو با نشریه سامان عنوان کرد: شعبه آمل در منطقه بسیار زیبای 
شهر )خیابان هراز( قرار دارد  و هنگام ورود به شعبه جذابیت فضای خیابان 

اسفندیار حیدری، رئیس شعبه آمل
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هراز با درختان سر به فلک کشیده آن موجبات رقم‌خوردن یک روز خوب 
را برای بنده و همکاران فراهم می‌کند. حضور مش��تریان دوست‌داشتنی در 
شعبه جهت دریافت خدمات و ارائه خدمات مطلوب از جانب بنده و سایر 
همکاران در جهت جلب رضایت مشتریان عزیز که در حقیقت سهام‌داران 
اصلی این بانک هستند موجب خشنودی بنده و سایر همکاران می‌شود و از 
اینکه یک روز دیگر از عمرمان به‌خوبی و خوشی با مردم خوب شهر زیبا و 

تاریخی آمل سپری می‌شود احساس مسرت می‌کنیم. 
حس��ن‌زاده سپس گفت: باتوجه‌به استراتژی س��امان 1404  هدف بنده در 
چهارچوب اس��تراتژی مطرح شده شناس��اندن بیشتر بانک سامان و معرفی 
خدمات قابل‌ارائه این بانک در بخش‌های مختلف به مردم شهر و سوق‌دادن 
مشتریان موجود به سمتی که به‌عنوان مشتری ویژه بانک مطرح شوند، است. 
نظر به اینکه ش��هر آمل در بخش صنعت بس��یار فعال بوده و دارای چندین 
ش��هرک صنعتی فعال اس��ت، مذاکره با ش��رکت‌های فعال در بخش تولید، 
صنع��ت و بازرگانی باتوجه‌به قابلیت بس��یار بالای بانک س��امان در بخش 
بین‌الملل و معرفی بانک به ش��رکت‌های مورد اش��اره جهت انتخاب بانک 
سامان به‌عنوان بانک مورداعتماد و با قابلیت دریافت خدمات راحت و سریع 

دردستورکار است.
معاون شعبه آمل با بیان اینکه بانک سامان یعنی اعتبار و شخصیت و بانکی 
که مش��تری‌مداری در اولویت کاری آن قرار دارد، ادامه داد: مشتریان بانک 
یعنی سرمایه‌های بانک؛ با حضور این بزرگواران وجود بنده و سایر دوستان 
معنا خواهد داش��ت. احترام به مش��تری و ایجاد روابط دوستانه با ایشان در 
اولوی��ت کاری بنده قرار داش��ته و به نظر بنده هیچ مش��تری نباید ناراضی 
از در بانک خارج ش��ده و این امر همیش��ه مدنظر بنده بوده و همیش��ه به 
همکاران توصیه می‌شود در جهت جلب رضایت مشتریان فعالیت نموده و 

مشتری‌مداری در اولویت کاری ایشان باشد.
وی خاطرنشان کرد: شعبه آمل یکی از شعبی است که جو بسیار دوستانه‌ای 
دارد و همه همکاران صرف‌نظر از پست‌های مختلف با رعایت کامل احترام 
متقابل با یکدیگر صمیمی و در مشکلات و شادی‌ها کاملًا در کنار همدیگر 
بوده و همیش��ه یار و یاور هم هس��تند. بنده بسیار خوش��حالم که با چنین 
همکاران دوست داشتنی و مسئولیت‌پذیری مشغول ارائه خدمت به مشتریان 

محبوب بانک از جای‌جای  ایران عزیز هستیم.
وی در پایان گفت: مش��کلات و س��ختی در هر کاری وجود داشته و کار 
بانک چون تمرکز فراوان می‌طلبد نیازمند دانش فراوان در جهت پاسخ‌گویی 
و راضی نگه‌داشتن مش��تریان است؛ ولی با وجود تمام مشکلات و مسائل 
پی��ش رو ل��ذت و زیبایی‌های خاص خ��ودش را نیز دارا اس��ت و همین 
زیبایی‌های موجود در کار موجب دلگرمی بنده بوده تا بتوانم با تمام وجود 
جهت خدمت‌رسانی به مش��تریان و همچنین تلاش در راستای اعتلای نام 

بانک سامان فعالیت کنم.
 سامان؛ برندی متفاوت در بانکداری نوین 

سید ایمان ضیاءپور نیز یکی دیگر از کارکنان شعبه آمل است که از سال 86 
از طریق شرکت در آزمون استخدامی و مصاحبه وارد بانک شده است. وی 
دراین‌خصوص می‌گوید: ش��روع خدمت من در بانک سامان، از شعبه بابل 
بود و با بهره‌گیری از دوره‌های تخصصی ارزی 15 روزه که در سال 1388 با 
تدریس خوب آقایان پیمان رضایی و منصوزرادگان و خانم جلالی در طبقه 
فوقانی شعبه اقدسیه برگزار شد اطلاعات خوبی در امور ارزی کسب نمودم 
و خاطره شیرینی از کار با کارگزارهای معروف دنیا به‌دور از فضای تحریم 

در شعبه بابل دارم.

وی س��پس ادامه  داد: از س��ال 1394 نیز در شعبه آمل مشغول کار شدم و 
اکنون  در کنار دوستان خوبم در قسمت فروش تخصصی مشغول خدمت 
هس��تم و شکر خدا با تلاش همه دوستان، شعبه در وضعیت مطلوبی  قرار 
دارد.  به نظرم بانک س��امان برندی متفاوت در بانکداری نوین اس��ت که با 
بهره‌گیری از طرح‌های فروش هوشمندانه  و پرسنل توانمند توانسته در این 

بازار متلاطم و اوضاع بد اقتصادی باقدرت ادامه دهد.
 جزو 10 شعبه برتر بانک هستیم 

امیرعلی رحمتی‌تبار هم یکی از همکاران قدیمی شعبه آمل است که از سال 
1384 وارد مجموعه بانک سامان شده است. وی در خصوص اقداماتش در 
راستای تحقق اهداف سامان 1404 گفت: ابتدا برای تحقق استراتژی 1404 
تمرکز روی اصناف و شرکت‌ها بوده و خوشبختانه توانستیم رشد خوبی در 
منابع و مصارف ش��عبه به دس��ت بیاوریم؛ به‌نحوی‌که در 3 ماه ابتدایی سال 
جزو 10 ش��عبه برتر بانک باشیم، همچنین با حضور سرپرست منطقه آقای 
ملکی وارد بازاریابی ش��رکت‌های واردکننده شدیم و خدا را شکر در حوزه 

ارز هم موفقیت چشمگیری داشتیم.
رحمتی‌تبار در خصوص پیوس��تنش به بانک س��امان هم گفت: در بدو 
استخدام هم‌زمان در بانک ملی و بانک سامان پذیرفته شدم؛ ولی ازآنجایی‌که 
 بانک سامان در آن زمان اولین بانک خصوصی شهر بابل بوده و کارکنانش 

اسمعیل حسن‌زاده، معاون شعبه آمل
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غی��راز رئیس و معاون از قش��ر جوان و بان��ک در آن مقطع زمانی دارای 
نوآوری در خدمات مخصوصاً اینترنت بانک بود، بنده ش��یفته این بانک 
شدم و علی‌رغم اینکه توسط اطرافیان و دوستان مورد سؤال واقع می‌شدم 
بانک س��امان را انتخاب ک��ردم و تا به امروز هم ب��ه این تصمیم افتخار 

می‌کنم.
وی ادام��ه داد: یکی از مزیت‌های انتقال از یک ش��عبه به ش��عبه دیگر 
این است که دریچه‌ای از ارتباطات به روی‌تان باز می‌شود و با اصناف 
و ش��رکت‌ها و مش��تریان جدید تعام��ل پیدا می‌کنید و ب��ا چالش‌های 
جدیدی روبرو می‌ش��وید ک��ه به نظر بنده این موضوع باعث رش��د و 
پیشرفت استعدادهای همکاران می‌گردد. ضمناً صمیمیت فوق‌العاده‌ای 
بین‌همکاران، رئیس و معاون ش��عبه آمل حاکم اس��ت که این موضوع 

سبب تعدیل فشار کاری می‌شود.   
 فرصت‌ها فرار هستند 

ش��یوا حکمت بانکدار عملیات ش��عبه آمل هم که از س��ال 1391 به بانک 
س��امان پیوسته در خصوص بانک س��امان می‌گوید: بانک، خانه دوم من و 
محل بیم و امید نسبت به آینده است و احساس من نسبت به بانک، احساسی 

همراه باتعصب توأم با عطوفت است.
وی س��پس ادامه داد: تأخیر در انجام امور و برداش��تن گام‌های اس��تراتژی 
خطرناک اس��ت؛ زیرا فرصت‌ها فرار هستند. حکمت اضافه کرد: نسبت به 
مش��تری‌ها، می‌بایست به اصل مشتری‌مداری توجه ویژه داشت. باید اعتقاد 
داشت که همواره حق با مشتری است و در حد توان نسبت به تعامل با آنان 
اق��دام کرد، باید در چهارچوب قوانین تمام اقدامات لازم را جهت رضایت 

مشتری به عمل‌آوریم.
او همچنین گفت: تعامل بنده نسبت به همکاران بر مبنای سه اصل احترام، 
همکاری و انعطاف‌پذیری استوار اس��ت. حکمت خاطرنشان کرد: ویژگی 
شغلی کارکنان بانک‌ها به‌گونه‌ای است که همواره تحت‌فشارهای روحی و 
جسمی قرار دارند. اصولاً سروکار داشتن همه‌روزه با مبالغ هنگفتی از وجوه 
نقد متعلق به مردم و شرکت‌ها و صدور انواع و اقسام اسناد و مدارک بانکی 
برای مشتریان شعب که ذره‌ای بی‌احتیاطی و اشتباه در آن بهای سنگین برای 

کارکنان به همراه دارد، عامل فشار روحی است.
 باید بسیار انعطاف‌پذیر باشیم 

حسن اكبري روشن، از سال 85 وارد بانک سامان شده و هم‌اکنون بانكدار 
فروش تخصصي است.

اکبری در خصوص عملکرد خود در بانک سامان گفت: باتوجه‌به فعاليت در 

اين صنعت پرچالش، ما هرروزه با مسائل و مشكلات و تغييرات گوناگون 
در زمینه‌های مختلف روبرو هستم كه اين مهم نيازمند انعطاف‌پذیری بسيار 
بالا است. بالطبع باگذشت بيش از 16 سال فعاليت در اين مجموعه دلبستگي 
خاصي نسبت به نام و برند سامان وجود دارد كه اين مورد حتي در زندگي 

روزمره ما تأثیرگذار است.
وی سپس ادامه داد: نظر به فروش محور بودن استراتژي بانك و همچنين 

تمركز بر گروه‌های هدف ما هم بايد در اين مسير حركت كنيم.
اکبری روش��ن همچنین گف��ت: نظر به درك اهداف و حركت در مس��ير 
اس��تراتژی بانك، مطمئناً نحوه تعامل پرس��نل و همكاران با مش��تريان بهتر 
خواهد بود. همچنین توجه به اهميت موضوع يكفيت زندگي كاري در شعبه 
باعث می‌شود  رابطه همكاران با مسئولین شعبه آمل در حد ایده‌آل باشد و 

من رضايت كامل از اين موضوع دارم.
وی همچنین عنوان کرد:  هر ش��غل مس��ائل و مش��كلات خودش را دارد 
و ش��غل ما هم از اين مهم مس��تثني نيست، س��عي بر آن است كه باتدبیر و 
چاره‌اندیشی مشكلات پيش رو را حل كنيم. امیدوارم به نوبه خودم سهمي 
كوچكي در برآورده‌کردن اهداف شعبه و بانك داشته باشم و نام بانك سامان 

هميشه در صنعت بانكداري درخشان باشد.
 همیشه بسامان باشید 

ندا معافی مدنی از س��ال 86 وارد بانک س��امان شده و تجربه‌های مختلفی 
در بخش‌های مختلف بانک داش��ته اس��ت. وی هم اکن��ون بانکدار فروش 
شعبه آمل اس��ت. وی در خصوص عملکرد خود در بانک سامان گفت: به 
نظرم فرهنگ‌س��ازمانی از ابتدا پرسنل را طوری پرورش داده که در محیطی 
صمیمی و دوستانه در کنار هم کار کنند و همکاران را عضوی از یک خانواده 
بدانند و در کنار این جو صمیمی نسبت به بانک سامان تعلق خاطر خاصی 
دارند و س��امان قسمتی از وجود پرس��نل شده و برای رسیدن به اهداف آن 
تلاش می‌کنند. تعامل با همکاران صمیمی و دوستانه، تعامل با مشتری رفتار 
محترمانه و پاس��خگویی مناسب به‌گونه‌ای که مشتری بانک سامان را بانک 

خود بداند و از انجام کارهای بانکی راضی باشد.
معاف��ی همچنین گفت: به نظر من، بانکدار فروش تنوع کاری زیادی دارد. 
افتتاح حساب کوتاه‌مدت، جاری، حقوقی، انواع تسهیلات، کارت اعتباری، 

بستن سپرده و... 
وی ادامه داد: امیدوارم بانک سامان از نظر الکترونیکی خیلی پیشرفت کند 
تا کمبود ش��عب در شهرستان‌ها جبران و همه کارهای بانکی بدون حضور 
در شعبه انجام شود تا مشتریان در همه‌جا ارتباط مؤثر با بانک داشته باشند.

شیوا حکمت پروانه امیرپور عاشوری ندا معافی مدنی
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 البته در این مسیر گام‌های بسیار خوبی برداشته شده و بی‌تردید در آینده‌ای 
بسیار نزدیک به این هدف می‌رسیم. امیدوارم به‌زودی بانک سامان به‌عنوان 

بانکی بین‌المللی شناخته شود.
معافی در نهایت گفت: امیدوارم نیروی انسانی مثل همیشه موردتوجه ویژه 
قرار گیرد. همان‌طور که می‌دانیم در این راس��تا بانک س��امان به‌درستی نام 
سرمایه انسانی را برای پرسنل در نظر گرفته که باعث دلگرمی است. همیشه 

بسامان باشید.
 جو حمایت‌گر بین همکاران صف و ستاد  

پروانه امیرپور عاشوری از سال 1386 وارد بیمه سامان و از سال 1391 وارد 
بانک سامان شده و 15 سال است که در مجموعه سامان فعال است. 

وی در خص��وص روز کاری خ��ود می‌گوید: روز کاری من با مش��تریان 
در قس��مت عملیاتی شعبه شروع می‌شود؛ پاس‌کردن چک، صدور کارت و 
بقیه خدماتی که در این قس��مت ارائه می‌شود. خوشبختانه در بانک سامان 
من دارای امنیت ش��غلی و میزان حقوق مکفی هستم و جو حمایت‌گر بین 

همکاران صف و ستاد حاکم است.
 خوش‌رویی ابزار اصلی تبلیغات 

فهیمه یوسفی یکی دیگر از همکاران شعبه آمل است که از سال 1387 وارد 
بانک سامان شده است.

وی در خصوص یک روزکاری خود در شعبه آمل می‌گوید: روز کاری ما 
با ارتباط مستقیم و دائم با مشتریان بانک شروع می‌شود. واگذاری چک‌های 
مشتریان، ثبت دسته‌چک‌های مشتریان، افتتاح حساب و پیگیری مطالبات کار 

همیشگی و روزمره ماست.
یوسفی سپس گفت: تا جایی که بتوانم نهایت احترام را به مشتری می‌گذارم. 
داش��تن صبر و تحمل زیاد لازمه اصلی تعامل ما با مش��تری است و باعث 
افتخار اس��ت در بانکی کار می‌کنم که 5  س��ال پیاپی به‌عنوان محبوب‌ترین 

بانک شناخته شده است. 
وی ادامه داد: خوش��بختانه در ش��عبه آمل مسئولان ش��عبه به طور مرتب 
وضعیت مالی ش��عبه را بررس��ی و با برنامه‌ریزی درست برای ارتقای شعبه 
و برقراری جلس��ات با همه همکاران ما را در جریان وضعیت ش��عبه قرار 
می‌دهند و کلیه همکاران شعبه هم سعی می‌کنند با همکاری هم مشکلات و 

تنش‌های محیط کار را به حداقل برسانند. 
ای��ن همکار ش��عبه آمل در نهایت گفت: فش��ار کاری ب��الا مخصوصاً در 
روزهای پایانی سال از سختی‌های کار ماست. در واقع در محیط بانک باید 
محکم و سرسخت باش��ی؛ چون با هر قشری سروکار داری و درعین‌حال 
باید همیشه خوش‌رو باشی؛ چون رفتار ما به منزله ابزار اصلی تبلیغات برای 

بانک ماست.

امیرعلی رحمتی‌تبار حسن اكبري روشن سید ایمان ضیاءپور
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برگزاری تور جهانی تنیس  با حمایت بانک سامان
مسابقات تور جهانی تنیس با حضور بیش از ۹۰ ورزشکار خارجی از ۲۲ کشور 

جهان با حمایت بانک سامان در جزیره کیش آغاز شد. به گزارش سامان‌رسانه، تور 
جهانی تنیس با حمایت بانک س��امان از 14 تا 28 اس��فندماه در جزیره کیش برگزار 

می‌شود. در این مسابقات تنیس��ورهایی از کشورهای ایران، رومانی، اسلوونی، ایتالیا، 
کانادا، هند، چک، پرتغال، چین، استرالیا، ترکیه، پاکستان، آلمان، مالزی و فرانسه حضور 

دارند. گفتنی است، این مسابقات پس از وقفه‌ای 8 ساله به میزبانی کشورمان و با حمایت 
بانک سامان برگزار و در پایان به نفرات برتر ۱۵ هزار دلار جایزه نقدی اهدا خواهد شد.
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برگزاری تور جهانی تنیس  با حمایت بانک سامان
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بدون ش��ک یک��ی از مهم‌ترین دغدغه‌ه��ای فعالان اقتصادی، همیش��ه 
پیش‌بینی روندها و جهت‌گیری بازارها و اقتصاد کش��ور بوده اس��ت. بر 
همین اس��اس در این نوشته سعی شده به‌اختصار، پیش‌بینی دو نهاد معتبر 
بین‌المللی یعنی صندوق بین‌المللی پول و بانک جهانی از آینده دو پارامتر 

مهم اقتصادی ایران یعنی رشد اقتصادی و تورم تشریح گردد.
رشد اقتصادی در سال ۱۴۰۲

در س��ال ۲۰۱۹ با شیوع پاندمی کرونا رشد اقتصاد جهانی کاهش یافت 
و ایران نیز از این قضیه مستثنی نبود. در سال‌ ۲۰۲۰-۲۰۱۹ اقتصاد ایران 
به‌واسطه کرونا و تحریم‌ها 7.2درصد کوچک‌تر شد؛ اما با برداشته‌شدن 
محدودیت‌ه��ای وضع‌ش��ده در جامعه به دلیل بیم��اری کرونا در طول 
س��ال‌ ۱۴۰۰ یا همان ۲۰۲۱-۲۰۲۰ اقتصاد ایران 3.3درصد رش��د را در 
کارنامه خود ثبت کرد. رش��د اقتصادی در سال ۱۴۰۱ نیز ادامه پیدا کرد 
و مطاب��ق آخرین آمار مرکز آمار ایران، نرخ رش��د اقتصادی ۶ماهه اول 
س��ال 1401 ایران، معادل 3.3درصد بوده است؛ اما بنا به پیش‌بینی‌های 
صورت‌گرفته توس��ط نهادهای بین‌المللی، رش��د اقتصادی سال‌ ۱۴۰۲، 

نزولی خواهد بود.
صندوق بین‌المللی پول )IMF( پیش‌بینی کرده است که اقتصاد ایران رشد 
آهسته‌تری را در سال ۱۴۰۲ )۲۰۲۳( تجربه خواهد کرد. این نهاد بین‌المللی 
عدد ۲ درصد را برای میزان رش��د اقتصادی ایران برآورد کرده اس��ت. بانک 
جهانی نیز چنین پیش‌بینی‌ای نس��بت به روند اقتصاد ایران دارد. این مرجع 
آمار جهانی، رشد اقتصادی ایران را برای سال ۱۴۰۲ و ۱۴۰۳ به ترتیب 2 و 

۱.۹ درصد اعلام کرده است. این اعداد نسبت به گزارشی که بانک جهانی در 
خردادماه اعلام کرد، ۰.۵ و ۰.۴ کاهش داشته‌اند. 

از نگاه این دو نهاد بین‌المللی، همه‌گیری کرونا و شکل‌گیری رکود جهانی، 
از جمل��ه عواملی هس��تند ک��ه در به‌وجودآمدن چنین ن��رخ پایینی مؤثر 
بوده‌ان��د؛ به‌طوری‌که گوی��ی هنوز اقتصاده��ا و بالاخص اقتص��اد ایران 
نتوانس��ته‌اند خود را از این قضیه رها کنند. مس��ئله مهم دیگر که مختص 
اقتصاد ایران اس��ت، تحریم‌های نفتی است که روزبه‌روز بیشتر می‌شوند. 
در ماه‌های اخیر، ایران نتوانسته است فروش نفت خود را به مقادیر قبل از 
پاندمی کرونا برساند. مقایسه رشد اقتصادی کشورهای منطقه به‌خصوص 
کشورهای صادرکننده نفت، گویای این قضیه است که ایران از قافله رشد 
عقب‌مانده است. با پایان توافق اوپک برای کاهش تولید نفت، کشورهای 
این سازمان در سال ۲۰۲۲ و ۲۰۲۳ تولید و صادرات خود را گسترش داده 
و رش��د به نس��بت خوبی را تجربه خواهند کرد. یکی دیگر از دلایلی که 
کارشناسان درباره عقب‌ماندگی اقتصاد ایران در رقابت با کشورهای نفتی 
عنوان می‌کنند، کهنه و فرس��وده بودن زیرساخت‌های لازم در حوزه نفت 
و گاز است. برخی از افراد معتقدند که ایران توانایی بهره‌برداری از میادین 
نفت��ی خود را ن��دارد و به همین خاطر در ص��ورت نبود محدودیت‌های 
صادراتی نیز نمی‌تواند آن‌طور که بایدوشاید عرض‌اندام کند. علاوه بر این 
و مهم‌تر از همه عوامل، به نظر می‌رس��د وجود ریسک‌های غیراقتصادی 
در بازارها و به طور اعم کل اقتصاد کشور، باعث شده نااطمینانی از روند 
بازارها در پایان س��ال جاری تشدید شود و این اثر در سال آینده، بازارها 

اقتصاد ایران در سال 1402
هاشم راعی – کارشناس ارتباطات رسانه‌ای و کسب‌وکار، مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان
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را متأثر خواهد کرد.
 تورم؛ بلای جان اقتصاد ایران 

در یک دهه گذشته به‌غیراز سال‌های ۹۴ تا ۹۶، ‌ اقتصاد ایران عمدتاً نرخ 
ت��ورم ب��الای ۲۰ درصد را تجربه کرده اس��ت. بان��ک جهانی و صندوق 
بین‌المللی پ��ول نیز در برآورده��ای خود، نرخ تورم س��ال جاری یعنی 
۱۴۰۲ را بیش از ۴۰ درصد پیش‌بینی کرده‌اند. با بررس��ی آمارهای مربوط 
به ت��ورم، می‌توان فهمی��د این برآوردها بس��یار بالات��ر از میانگین تورم 

بلندمدت کشور هستند. 
 به نظر می‌رس��د یک��ی از  مهم‌ترین دلایل تورم‌زا ب��ودن بودجه ۱۴۰۲ 
درآمدهایی اس��ت که دولت در بودجه از محل فروش نفت، اموال دولت 

و درآمد مالیاتی و اوراق مشارکت پیش‌بینی کرده است. 
بیش از ۱۷۰ هزار میلی��ارد تومان )همت( فروش اموال دولتی در لایحه 
بودجه ۱۴۰۲ دیده ش��ده اس��ت؛ درحالی‌که اگر کارنامه دولت در فروش 
اموال دولت در سال‌های گذشته بررسی شود، آورده این بخش۳۰ تا نهایتاً 
۴۰ همت بوده اس��ت. اما در بودجه س��ال 1402، این رقم چندبرابر شده 
که تحقق آن غیر‌ممکن است. در بحث مالیات نیز، درآمد مالیاتی با وجود 
ادعای سازمان مالیاتی در جلوگیری از فرارهای مالیاتی و تعریف مؤدیان 
جدید، ۴۵۰ همت تا پایان س��ال ۱۴۰۱ خواهد بود. این در حالی اس��ت 
که درآمد مالیاتی در س��ال ۱۴۰۲، دوبرابر این مقدار در نظر گرفته ش��ده 
اس��ت. بر همین اساس و باتوجه‌به اینکه بخش عمده‌ای  از این درآمدها 
محقق‌نشدنی است، کس��ری بودجه حتمی بوده و به‌تبع آن تأمین کسری 

بودج��ه از راه‌های��ی مانند اس��تقراض از بانک مرک��زی و امثال آن، تورم 
گسترده‌تر را به دنبال خواهد داشت. ‬ 

این پیش‌بینی‌ها نش��ان می‌دهند در صورت تداوم ش��رایط فعلی و عدم 
وقوع گش��ایش‌های سیاس��ی و اقتص��ادی، به‌احتمال زیاد در س��ال‌های 
آینده نی��ز، ایران همچنان گرفتار تورم و نااطمینانی اقتصادی خواهد بود. 
همچنین یکی ‌از تأثیرات مهم افزایش نرخ تورم، تأثیر آن در ارزش ریال 
و نرخ ارز خواهد بود. درواقع تورم ش��دید به معنی ادامه مس��یر افزایشی 

قیمت ارز در سال آینده خواهد بود.
جدول پیش‌بینی نرخ رشد اقتصادی و نرخ تورم سال 1402

بانک جهانیصندوق بین‌المللی پول 

رشد تولید ناخالص داخلی 
2. 22)درصد(

4044تورم )درصد(

منابع:
-IMF World Economic Outlook
- World Bnk, Global Economic Prospects

- روزنامه دنیای اقتصاد، شماره 5664، به تاریخ 1401/11/16 
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1. تدوين راهبرد بازاريابي ديجيتال
در مرك��ز كارزار بازاريابي مؤثر ديجيتال، ي��ك فرآیند برنامه‌ريزي قوي 
وج��ود دارد. با توجه به‌تعداد متغيرهايي كه بايد مورد بررس��ي قرار داد، 
شامل طيفي از كانال‌هاي مختلف رسانه‌اي ديجيتال، اجراي خلاقانه براي 
متناسب‌س��ازي با هر كي، هماهنگي با كانال‌ه��اي موجود و نياز به‌درك 
نتايج براي اينكه بار ديگر تكرار ش��ود، كار پيچيده‌اي اس��ت. در اينجا ما 
به‌منظور تدوين كي راهبرد منظم ديجيتال مستحكم، چارچوبي را در نظر 

مي‌گيريم.
 »ديجيتال« از كي كانال در راهبردهاي بازاريابي، بهكي‌ صلاحيت، تغيير 
ماهيت داده اس��ت. اين سير تكاملي نشان‌دهنده‌ي چالش قابل ملاحظه‌اي 
براي سازمان‌هاس��ت، در اينكه چگونه اين صلاحيت خود را در بازاريابي 

و راهبرد كسب‌وكار متبلور مي‌سازد. معمولاً اين چالش‌ها عبارتند از:
 اولويت‌هاي رقيب؛

 نبودن بودجه يا منابع؛
 هم‌پوشاني رهبري، مسئوليت ماليكت يا برون‌سپاري؛

 اطلاعات طبقه‌بندي شده‌اي كه دسترسي به‌آن‌ها دشوار است؛ و
 تأخير در عرضه به‌بازار.

 بر اس��اس اين موارد، تدوين سيس��تم‌ها و فرآیندهايي كه كي روكيرد 
بازاريابي ديجيتال را ‌كيپارچه سازد، امري حياتي است. با انجام دادن اين 
كار اطمينان حاصل مي‌ش��ود كه جلب و جذب، بهك‌ارگيري و نگهداشت 
مش��تري از طريق هم‌افزاي��ي كانال‌ها كه اغلب با كي كان��ال امكان‌پذير 

نيست، به‌حداكثر مي‌رسد.
2. تدوين راهبرد بازاريابي ديجيتال يك‌پارچه

با توجه به‌تكامل كانال‌ها، كي روكيرد توصيه ش��ده بهك‌ارگيري، راهبرد 
بازارياب��ي ديجيتال ‌كيپارچه براي اجرا در مقابل نقاط تماس اس��ت كه 
رش��د تصاعدي هر كي را تكميل كند. اصل اساس��ي اين مدل اين است 
ك��ه تعداد نقاط تم��اس و تلاش‌هاي بازاريابي از س��وي مش��تري كه با 
مصرفك‌ننده تماس برقرار ميك‌ند در هر گام گس��ترش ميي‌ابد، به‌طوري 
كه آن‌ها براي رش��د، با كاهش تعرفه‌اي ك��ه از اول به‌وجود آمده، در هم 
مي‌آميزن��د)Entwine Digital: 2010(. اي��ن پنج گام ش��امل نصب و 
راه‌اندازي، جذب يا كش��ش، موقعيتي‌ابي، گسترش و رشد ويروسي در 

زير شرح داده مي‌شوند:
گام 1- نص��ب و راه‌ان��دازي: اي��ن مرحله ب��ر بهك‌ارگي��ري داده‌هاي 
‌كيپارچه مربوط و بينش‌هايي درباره نقش��ه نقط��ه تماس تمركز ميك‌ند 
كه بخش خاصي از مس��ير به‌س��وي خريد مش��تري را برجسته مي‌سازد. 
اين تمرين نقش��ه‌برداري نقطه تماس به‌شناسايي كانال‌هاي مربوط، تعداد 
كارب��ران موجودي كه اين س��فر را آغاز ميك‌نند و درص��دي از آنان كه 

به‌خريد روي مي‌آورند، كمك ميك‌ند.
- س��اختار س��ازماني: در تهي��ه و تنظيم كي راهبرد واقع��ي كه به‌طور 
همه‌جانبه برخط و برون‌خط، مش��تري‌محور است، كي رهبر پروژه لازم 
است تا س��ازمان را راهبري و نسبت به‌تشيكل گروه مناسب اقدام كند تا 

بتواند راهبردها را در سراسر آميخته كانال، تدوين و اجرا كند.

تدوین راهبرد بازاریابی دیجیتال
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 اين رهبران اغلب لازم اس��ت سراسر س��ازمان را راهبري كنند، حاميان 
ارش��د پروژه )مانند مس��ئول ارش��د بازاريابي( را مش��خص كنند و كي 
گروه چند- تخصصي را تش��يكل دهند كه به‌تنظيم مسير كاري‌شان براي 

.)2017 :PWC( مشتريان پايبند باشند
- درك مش��تري: با حضور مش��تري در خط مقدم هر راهبرد و استقرار 
كي گروه چند- تخصصي، كي چش��م‌انداز و كي ش��رح واحد از س��فر 

مشتري لازم است كه معمولاً در برگيرنده موارد زير است:
1- ش��رح مختصري از تجزيه‌وتحليل اوليه از نقطه تماس براي حصول 
اطمينان از همگامي و همراهي ذي‌نفعان- شناسايي شكاف‌ها و زمينه‌هايي 

براي فرصت‌ها؛
2- به‌محض همگامي و همراهي، بخش‌بندي س��فر به‌مراحل كليدي در 
جايي كه مسئوليت‌هاي گروهي در رابطه با نقاط تماس، اهداف يا هر دو، 
تعيين شده، راهبردهاي محتوايي براي نقاط تماس با تعيين نتايج مشخص 

براي كمك به‌تصميم‌گيري بدون زحمت مشتري تدوين مي‌شود.
3- برپاي��ي زيرس��اخت‌هاي ديجيت��ال و ارتباط��ات كليدي و اس��تقرار 

ابزارهاي اندازه‌گيري براي پيگيري پيشرفت مراحل.
 موفق‌تري��ن برنامه‌ها، محتوا را از طري��ق كانال‌هايي ارائه مي‌دهند كه از 
رس��انه‌هاي مناسب اس��تفاده ميك‌نند كه مي‌توانند ش��امل )نه محدود به( 
ايميل‌ها، ويدئوها، رويدادها، پادكس��ت‌ها، وبينارها )سمينارهاي برخط(، 
وب‌س��ايت‌ها، ايبو‌كها و وايت پيپرز )اوراق س��فيد( باشد. خروجي اين 
مرحله بايد ‌كيپارچگي بي‌واسطه كانال‌هاي درون شعبه، پشتيباني شده و 

ديجيتال براي ارائه تجارب مربوط مشتري باشد.
گام 2- جذب يا كش��ش: در اين مرحله، زيرساخت، برپا شده و آماده 
تكميل است: با محتواي مناسب و ابزارهاي راهبري مستقر در محل براي 
تس��هيل تعامل مش��تري. چنين برنامه‌اي معمولاً با استفاده از تعداد اندكي 
كاربر آزمايش مي‌ش��ود تا اطمينان حاصل ش��ود كه محتوای مربوط، در 
دسترس و دوستدار موبايل است. پيش از آنكه به‌طور كامل براي پشتيباني 
انتقال نقاط تماس به‌نقاط گفت‌وگو با قابليت كاركرد رس��انه اجتماعي در 
دسترس عموم قرار گيرد. محتوا براي هم‌سويي با رهنمودهاي سبك برند 
و تغييرات جزيي كه برحس��ب بازخورد مشتري صورت مي‌گيرند، كنترل 

و مقابله مي‌شود.
 گروه ‌كيپارچه‌ پروژه پيش از در دس��ترس عموم قرار گرفتن، اطمينان 
حاصل خواهد كرد كه كاركنان خدمات مشتريان، با كل كانال‌ها با مكان، 
قابليت دسترسي، پيام‌رساني اين محتوا و اطلاع‌رساني بهك‌اربران در جاي 

مناسب، آشنايي دارند.
يادداش��ت: اين موضوع منعكسك‌نن��ده تكامل از بانك��داري معاملاتي 

به‌ارتباطي است.
 در اين مرحله، اكوسيس��تم به‌روز ش��ده س��ازماني از جذب يا كش��ش 
در سراس��ر س��ايت‌هاي خب��ري، رس��انه‌هاي اجتماعي و فهرس��ت‌هاي 
جس��ت‌وجوي ارگاني��ك از افزايش در محت��وا اس��تفاده ميك‌ند. هدف 
كي برنام��ه‌ي موفق، س��رمايه‌گذاري روي آگاهي ارگانكي اس��ت و در 
برگيرن��ده‌ي موقعيتي‌ابي »تماس براي اقدام« مربوط كه مش��تريان بالقوه 
را به‌مرتبط‌تري��ن نقط��ه تم��اس راهنمايي ميك‌ند و رضايت را به‌ش��كل 

اظهارنظرها و بازخوردها جلب ميك‌ند.
گام 3- موقعيتي‌اب��ي: نق��اط تم��اس برحس��ب مي��زان پاس��خگويي 

به‌تلاش‌هاي بازاريابي ‌كيپارچه بهينه‌س��ازي مي‌شود كه با شاخص‌هاي 
كليدي عملكرد)Key Performane Indicators- KPI( اندازه‌گيري 
مي‌ش��وند مانن��د نرخ‌هاي مش��اركت و تبدي��ل به‌خريد. اي��ن مرحله‌ي 
بهينه‌س��ازي بر تبديل نقاط تماس از نقاط تعامل محاوره‌اي به‌نقاط تبديل 

تمركز دارد.
 محتوا بهينه‌س��ازي مي‌ش��ود تا رهبري را نشان دهد، فروش را تحركي 
كن��د و نگه��داري و ماندگاري مش��تري را افزايش دهد. اي��ن بيانك‌ننده‌ 
توصيه فعال اس��ت تا فروش محص��ول. موفقيت مي‌تواند از راه داده‌هاي 
تراكنش، تجزيه‌وتحليل وب‌س��ايت و حتي فهرس��ت اجتماعي رهگيري 

شود. معيارهاي مشتري‌محور مناسب شامل:
 معيارهاي جذب: 

 هزينه هر جذب: جذب كي مش��تري با اين كانال چقدر هزينه در بر 
دارد؟

 ارزش‌ه��اي دوره عمر مش��تري: پيش‌بيني ارزش بلندمدت برگرفته از 
ارتباط مشتري كه براي برآورد ارزش ايجاد شده بلندمدت، از منظر كانال 

ديده مي‌شود.
 هم‌گامي و همراهي ارزش: چه تعداد از مش��تريان مورد هدف شما از 

شما خريد ميك‌نند؟
 معيارهاي مبتني بر معامله: 

 اندازه متوس��ط خريد: چه ميزان مشتريان شما براي كي خريد فرضي 
خرج ميك‌نند؟

 دفعات »تكرار خريد«: چقدر زود اين مش��تريان براي خريد محصول 
بعدي بازمي‌گردند؟

 معيارهاي نگهداشت:
 جاي��گاه طول عمر مش��تري )برحس��ب كانال(: ردياب��ي افزايش‌ها و 

كاهش‌ها در معيارها.
 معيارهاي مشاركت: 

 امتيازهاي خالص ترويجك‌ننده )Net Promoter Scores(: شاخصي 
كه تمايل مشتري را به‌توصيه محصول به‌ديگران اندازه‌گيري ميك‌ند.

 ميزان »بازگشت مشتريان«)Win Back rate( : درصدي از مشتريان 
از دست داده يا غيرفعال كه براي خريد بازمي‌گردند.

 معيارهاي سطح بالا: 
 ارزش وي��ژه مش��تري: ارزش كل تم��ام ارتباطات جديد مش��تري از 
بازاريابي ‌كيپارچه، برابر اس��ت با حاصل‌ضرب تعداد مش��تريان جذب 

شده در ارزش دوره عمر مشتري.
يادداش��ت: اين معيارها جامع و كامل نيس��تند و اغلب بسته به‌تحقيقات 
يكفي سفارشي بازار تكميل مي‌شود تا در طول زمان تغييرات ادراكي، در 

برابر رقبا بهتر درك شوند.
گام 4- گس��ترش: در مرحله گس��ترش، پرورش وف��اداري مورد تأيكد 
قرار مي‌گيرد. اين به‌دليل توس��عه مداوم محتواست كه امري بسيار مهم و 
مربوط به‌انتخاب محصول براي بخشي از مشتريان به‌شمار مي‌رود- يعني 

در جايي كه تراكنش‌هاي مالي لازم است.
مثال خوبي از خدمت، »بانك آو آمركيا« )BankAmeriDeals( است: 
 Cashback( كي برنامه نوآورانه و پيش��رفته برگش��ت نقدي وفاداري
Loyalty Prorgramme(. اي��ن برنام��ه براي مش��تريان بانكي برخط 
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راي��گان اس��ت و تخفيف‌هاي��ي روي معام�الت هدفمند ارائ��ه ميك‌ند. 
تخفيف‌ه��اي BankAmeriDeals روي رفتاره��اي مصرف��ي كارتي 
مش��تريان متمركزند كه به‌خصوص مبتني اس��ت ب��ر خريدهاي قبلي كه 
از فروش��گاه‌ها انجام شده‌اند. مش��تريان، كل مبلغ خريد را با كارت خود 
پرداخت ميك‌نند و س��پس در پايان ماه، تخفيف را به‌عنوان پاداش نقدي 

.)2015 :Accenture( پس مي‌گيرند
 اين‌گونه روش‌ها براي حمايت از تعاملات معمول و مكرر با مش��تريان 
به‌ص��ورت برخ��ط بهينه‌س��ازي مي‌ش��ود و به‌جريان كينواخ��ت درآمد 
مي‌انجام��د كه با انتظارات اوليه تعيين ش��ده در خ�الل مراحل 1 تا آخر 

هماهنگ هستند.
گام 5- رشد ويروسي: اين مرحله بر گسترش و نفوذ عميق‌تر خدمات 
به‌زندگي روزمره مش��تريان تمركز دارد. »رش��د ويروس��ي« جام مقدس 
براي كس��ب‌وكارها محسوب مي‌شود. جذابيت آن از توانايي‌اش در خلق 
كاربران جديد، پوش��ش قابل ملاحظه رس��انه‌اي و دنب��ال كردن كاربران 

جذب شده به‌صورت »رايگان« سرچشمه مي‌گيرد.
 در زمينه‌ي اين برنامه، مرحله رش��د ويروسي درباره نتيجه نيست، بلكه 
بيش��تر درب��اره طرح فرآیندها و تجارب كاربر اس��ت ك��ه موجب ايجاد 
تجربه‌هاي بس��يار خوبي است كه مش��تريان مايل‌اند به‌اشتراك گذارند و 
اش��ترا‌كگذاري را آس��ان ميي‌ابند. اشتباه نكنيد! رش��د ويروسي خوب/ 

پايدار، حادثه خوشايندي نيست.
 تأيكد اين مرحله بر افزايش تصاعدي ش��بكه از طريق جوامع اجتماعي 
اس��ت كه براي آن روش‌ها و مفاهيم متعددي وجود دارد كه بايد در نظر 

گرفت.
 انواع ويروسي‌شدن 

مديرعام��ل كس��ب‌وكار   ،)Uzi Shmilovici( اش��ميلوويچي  اوزي 
مديري��ت ارتباط با مش��تري )CRM(، براي كس��ب‌وكارهاي كوچك، 
با كس��ب‌وكارهاي زيادي كار كرده اس��ت: هم بزرگ و هم كوچك. در 
مقاله اخي��ري كه براي تك‌كرانچ )TechCrunch( به‌رش��ته تحرير در 
آورده، هفت نوع ويروسي شدن را براي شركت‌هاي نوپا / استارت‌آپ‌ها 

)Shmilovici: 2017( بهك‌ار برده است: 
1- ويروس��ي شدن ذاتي: به‌اش��ترا‌كگذاري اجتماعي بدون ارزش ذاتي 
براي كاربر اوليه، در جايي كه مردم به‌اشتراك مي‌گذارند، چون از استفاده 
از محص��ول لذت مي‌برند. توانمندش��دن با كي محصول عالي و تجارب 
منحصر به‌فرد كه دليلي است براي مردم تا درباره آن صحبت كنند– مانند 

كارت‌هاي عبور به‌پشت صحنه در كنسرت‌هاي محبوب.
2- ويروس��ي كردن مش��اركتي: ايجاد ارزش اضافي ب��راي كاربر اصلي 
از راه اش��ترا‌كگذاري- مانند دعوت از دوس��تان و خانواده به‌استفاده از 
اس��كايپ )Skype(، كاربر اوليه را قادر مي‌سازد تا با دوستان و خانواده 

صحبت كند.
3- ويروس��ي كردن ارتباطي: محصول براي برق��راري ارتباط با ديگران 
به‌صورت »ت‌كبه‌تك« مورد استفاده قرار مي‌گيرد كه برخي از آن‌ها ممكن 
است كاربران بالقوه باش��ند–براي مثال، ارسال شده است تا از امضاهاي 

ايميل بل‌كبري )Blackberry( استفاده شود.
4- ويروس��ي كردن با امضا: معمولاً براي برق��راري ارتباط بين كي نفر 
با چند نفر بهك‌ار مي‌رود، در جايي كه متضمن برندس��ازي اس��ت–مانند 

وب‌س��ايت‌هايي كه با اسكويراس��پيس )Squarespace( توانمندسازي 
ش��ده اس��ت؛ مانند اعلام پيام در پايين صفح��ه‌ي وبِ كاربران فري‌ميوم 
)freemium(- ارائ��ه رايگان كي نس��خه از محص��ول و دريافت پول 

براي ويژگي‌هاي بيشتر.
5- ويروس��ي كردن انگيزشي: اش��ترا‌كگذاري اجتماعي همراه با نفعي 
براي كاربر اولي��ه– مانند ذخيره اضافي رايگان براي كاربران دراپ‌باكس 
)Dropbox( كه استفاده از اين برند را بهك‌اربران جديد توصيه ميك‌ند.

6- ويروس��ي ك��ردن ب��ا درج محت��وا: روش��ي ك��ه به‌خوبي توس��ط 
وب‌س��ايت‌هاي محتوايي بهك‌ار گرفته مي‌شود كه در آن بخشي از محتوا 
روي وب درج مي‌ش��ود كه به‌محتواي اصلي پيوند خورده اس��ت- مانند 
يوتي��وب، ويديوهايي را روي س��ايت‌هاي خود ق��رار مي‌دهد كه موارد 

استفاده و بينندگان را روي سايت youtube.com ايجاد كند.
7- ويروس��ي كردن اجتماعي: موارد اس��تفاده محصول و اقدامات كاربر 
توس��ط ش��بكه‌هاي اجتماعي‌اش مخابره و منتشر مي‌ش��ود– مانند ادغام 
اسپاتيفاي )Spotify( در فيس‌بوك. يعني آهنگ‌هايي كه شنيده مي‌شوند، 

به‌طور خودكار به‌محض به‌روزرساني فيس‌بوك اعلام مي‌شوند.
 همان‌طور كه در اينجا مشهود است، روش‌هاي زيادي وجود دارد كه در 
آن‌ها محصولات و خدمات مي‌توانند براي ويروسي شدن طراحي شوند. 
بار ديگر تأيكد مي‌ش��ود كه تمركز روي توانمندس��ازي اس��ت تا انتظار 
اش��ترا‌كگذاري. پرس��ش‌هاي زيادي براي بازاريابان ديجيتال وجود دارد 
كه بايد براي توسعه‌ي س��اختاري كه اشترا‌كگذاري را امكان‌پذير سازد، 

پرسيده شود. اين پرسش‌ها)Miller: 2017( عبارتند از: 
1- آيا اكوسيس��تم يا محتواي شما كي تجربه مثبت كلي براي مشتريان 
فراه��م مي‌س��ازد؟ آيا ب��ا معيارهايي چ��ون امتياز خال��ص ترويجك‌ننده 

راستي‌آزمايي مي‌شود؟
2- چه موارد انگيزش��ي براي مش��تريان براي اشترا‌كگذاري محتوا قرار 

داده شده است؟ به‌انواع ويروسي شدن )كردن( در بالا مراجعه كنيد.
3- آيا آن‌ها براي اشترا‌كگذاري تشويق مي‌شوند؟ آيا اين امر براي آن‌ها 

راحت است؟
3. پيامدهايي براي بازاريابان ديجيتال

تدوي��ن كي راهبرد بازاريابي ‌كيپارچه راحت نيس��ت– برعكس، تلاش، 
منابع فراوان و هماهنگي با ذي‌نفعان را براي انجام دادن درست مي‌طلبد. به‌اين 
ترتي��ب، رهبري وجه تمايز حياتي براي اج��را، ميان محصولات و خدمات 
رقيب كي بانك خرده‌فروش است. در نتيجه، بازاريابان ديجيتال موفق اهميت 

زيادي براي مرحله راه‌اندازي فرآیند قائل مي‌شوند. اين يعني:
1- ارائه روشني از نقش‌ها و مسئوليت‌ها، وظايف و نتايج نهايي

2- نيرو بخش��يدن به‌گروه‌هاي پروژه و ذي‌نفعان خارجي در اقدام مورد 
نظر

3- تمرك��ز هدفمند، اطمينان از نتايج و ارزش حاصله‌اي كه به‌ذي‌نفعان 
اصلي منتقل شده است.

 منبع: 
CRM  ،هاSME بانك��داري خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تامین مالی 
و مدیریت منابع انسانی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک سامان، 

آکادمی سامان، فصل سوم
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 در مطالعات��ی که اواخر ده��ه ۱۹۶۰ و اوایل ده��ه ۱۹۷۰ صورت 
گرفت، والتر میشل، روان‌شناس و استاد دانشگاه استنفورد به کودکان 
یک مارش��مالو می‌‌‌داد و اگر ۱۵ دقیقه صبر می‌‌‌کردند، دو مارش��مالو 
می‌‌‌گرفتن��د. در این مطالعه که بارها تکرار ش��د، برخی کودکان حتی 
پیش از اتمام توضیحات آزمایشگر، مارشمالو خود را خورده بودند. 
برخی صبورانه تا پایان زمان تعیین‌‌‌شده صبر می‌کردند و بسیاری نیز 
که بلافاصله مارش��مالو را نخورده بودند، در تلاش برای نگاه‌نکردن 
به آن بودند. به آن دس��ت می‌‌‌زدند، آن را فشار می‌‌‌دادند، دهانشان را 
باز می‌‌‌کردند و ناگهان پیش از خوردن، پش��یمان شده و دوباره روی 
میز می‌‌‌گذاش��تند. این آزمایش به‌تنهایی جالب بود. اما بررس��ی‌‌‌های 
بعدی نتایج مهمی را نش��ان م��ی‌‌‌داد. کودکانی که حال را فدای آینده 
کرده بودند، نمرات بهتری در امتحانات خود گرفتند، به دستاوردهای 

تحصیلی بیشتری رسیدند و سلامت جسمانی بیشتری داشتند.
خواکیم دی پوس��ادا، سخنران انگیزشی در سال ۲۰۰۹ بیان کرد: »ما 
مهم‌تری��ن عامل برای موفقیت را یافته‌‌‌ای��م. ‌۱۰۰ درصد کودکانی که 
مارش��مالو خود را نخورده بودند، افرادی موفق شدند. درصد زیادی 
از کودکان��ی که مارش��مالو را خوردند، در مراح��ل بعدی زندگی به 
مش��کل خوردند« 15 دقیقه صبر ش��خصیت آنها را نشان می‌‌‌داد که 

خودکنترلی، اراده و آینده‌‌‌نگری دارند یا خیر. 
اما بعدها مش��خص شد که داستان به این سادگی نیست. بیش از ۴۰ 
س��ال از مطالعات استنفورد گذش��ته بود که دانشگاه رچستر آزمایش 
دیگری تدوین کرد. آنها می‌‌‌خواس��تند بدانن��د که آیا عملکرد کودکان 
فقط بس��تگی به ش��خصیت آنها دارد یا عوامل محیط��ی نیز بر آن اثر 

می‌‌‌گذارد؟ سلسته کید، پژوهشگر اصلی این مطالعه بود. بنا بر 
استدلال او، خوردن مارشمالو می‌توانست تصمیم کودکانی 

باشد که به وعده‌‌‌های آینده شک داشتند. کید در مصاحبه 
با مجله بیزینس ویک )Businessweek( عنوان کرد: 
»همکاری با پرورش��گاه به من این درک عمیق را داد 
که چنین کودکانی در آزمایش مارش��مالو چه خواهند 
کرد. تقریباً مطمئن هس��تم که آنها بلافاصله مارشمالو 
را خواهند خ��ورد. برای کودکی که همواره وعده‌‌‌هایی 

پوچ درباره آینده ش��نیده اس��ت، تنها خوراکی‌‌‌ه��ای قابل‌اتکا، آنهایی 
است که هم‌‌‌اینک بلعیده است!« برای آزمون این فرضیه، پژوهشگران 
مدادش��معی‌‌‌هایی به‌‌‌ش��دت قدیمی و کارکرده در اختیار کودکان قرار 
دادند تا به رنگ‌‌‌آمیزی یک تصویر بپردازند. اما به آنها وعده داده شد که 
اگر صبر کنند، مجموعه بزرگی از ملزومات جدیدتر به آنها داده خواهد 
شد. همه آنها صبر کردند. اما فقط به نیمی از کودکان مدادشمعی‌‌‌هایی 
نو و متنوع داده شد. از بقیه عذرخواهی شد و گفتند همچنان می‌توانند 

از همان مدادشمعی‌‌‌های قدیمی و کارکرده استفاده کنند.
از طریق آزمایش مدادشمعی، کودکان متوجه شدند که آیا در محیطی 
»قابل‌اتکا« هس��تند یا »اتکاناپذیر«. اکنون می‌‌‌ش��د آزمایش مارشمالو 
را اج��را ک��رد. نتایج، غیرمنتظ��ره بودند. از ۱۴ کودک��ی که وفای به 
عه��د دیده بودن��د، ۹ کودک مدت‌زمان ۱۵ دقیق��ه‌‌‌ای را صبر کردند 
و مارش��مالو دوم را گرفتند. از ۱۴ کودک��ی که در مرحله اول ناامید 
ش��ده بودند، فقط یک نفر به‌اندازه کافی صبر کرد تا مارشمالو جایزه 
را دریافت کند. میانگین زم��ان صبوری کودکان محیط »قابل‌اتکا« ۴ 
براب��ر کودکان محی��ط »اتکاناپذیر« بود. یکی از پژوهش��گران گفت: 
»کودکان��ی که در گروه اتکاناپذیر بودند، به‌احتمال بس��یار، بلافاصله 

پس از دریافت مارشمالو آن را می‌‌‌خوردند.«
کی��د در توضیح نتایج ای��ن مطالعه گفت: »در آزمایش مارش��مالو، 
هدف این اس��ت که بیشترین مارشمالو ممکن را به دست آورید. اما 
در این راه ممکن اس��ت ملاحظات دیگری هم وجود داش��ته باشد. 
به‌عنوان‌مث��ال، چه تضمینی وجود دارد که اصلًا مارش��مالو دومی در 
کار باش��د؟« آزمایش پژوهشگران رچستر، نتیجه آزمایش استنفورد 
را رد نمی‌‌‌کند. خودکنترلی و به تعویق‌انداختن وسوسه‌‌‌های 
کوتاه‌‌‌مدت، ویژگی‌‌‌های مهمی برای موفقیت بلندمدت 
اس��ت. بااین‌ح��ال، آزمای��ش دوم نش��ان داد که این 
ویژگی‌‌‌ه��ای فردی بس��تگی بس��یاری به ش��رایط 
محیط��ی دارد. در واقع اف��راد باید به آینده اطمینان 
داش��ته باشند و تصمیم بگیرند که آیا دستاوردهای 

احتمالی آینده، ارزش صبر را دارد یا خیر.
منبع: کانال آموزه‌های سازمانی

آزمایش "مارشمالو" و امید به آینده!
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نرخ بهره چیست 
و چه انواعی دارد؟ 

| امین زمردی کیسمی، دانش آموخته اقتصاد|

در واقع، پول دارای ارزش زمانی است. چنان که می‌دانید هرساله قیمت 
کالاها تغییر می‌کند و بر همین اس��اس، موضوع ارزش زمانی پول مطرح 
می‌ش��ود؛ بدین معنا که قدرت خرید پول امروز با قدرت خرید سال‌های 
بعدی تفاوت دارد. به زبان س��اده، نرخ بهره قیمت وام‌گیری در بازار پول 
اس��ت. یعنی اگر بخواهید پولی را از بازار پول قرض کنید، چقدر هزینه 
برای ش��ما دارد. طبیعتاً هر چه تورم بالاتر باش��د، نرخ قرض گرفتن در 
ب��ازار پ��ول هم بالاتر می‌رود. ن��رخ بهره نیز روی س��ایر بازارها و میزان 

سرمایه‌گذاری در یک کشور تأثیر قابل‌توجهی دارد.
 انواع نرخ بهره 

نرخ به��ره در بازارهای مال��ی و س��رمایه‌گذاری‌های گوناگون تأثیرات 
قابل‌توجه��ی می‌گذارد و انواع مختلف��ی دارد. به‌طورکلی انواع نرخ بهره 

عبارت‌اند از: نرخ بهره اسمی، نرخ بهره واقعی و نرخ بهره مؤثر.

 نرخ بهره اسمی 
نرخ بهره اس��می به نرخی گفته می‌ش��ود که در قرارداد بین وام‌گیرنده و 
وام‌دهنده ذکر می‌ش��ود. مثلًا اگر از نهادی پولی را با نرخ بهره 20 درصد 
قرض بگیرید و قرار باشد یک سال بعد بدهی خود را پرداخت کنید، این 
20 درصد نرخ بهره اس��می به‌حساب می‌آید. از سوی دیگر، این موضوع 
در مورد اوراق‌قرضه یا مش��ارکت هم صادق اس��ت. یعنی مثلًا اگر ش��ما 
اوراق مشارکت با س��ود سالانه 20 درصد تهیه کنید، این 20 درصد نرخ 

بهره اسمی است که سالانه به دارنده این اوراق تعلق می‌گیرد.

اما آیا تابه‌حال به گوش ش��ما رس��یده که بانک در ازای س��پرده‌گذاری 
وجوه نقد، از شما مبلغی دریافت کند؟ بله در شرایط رکود بسیار شدید، 
بانک‌ها در ازای س��پرده‌گذاری افراد هیچ‌گونه بهره‌ای پرداخت نمی‌کنند 
و حتی از س��پرده‌گذار مقداری دس��تمزد در ازای نگهداری پول دریافت 

می‌کنند. این به معنای نرخ بهره اسمی منفی است. 
 نرخ بهره واقعی 

نرخ بهره واقعی مانند نرخ بهره اسمی است، اما تورم در آن منظور شده 
اس��ت. در واقع همان‌طور که گفتیم نرخ بهره با تورم رابطه نزدیکی دارد. 
اگر تورم را از نرخ بهره اسمی کم کنیم، نرخ بهره واقعی به دست می‌آید. 
مثلًا فرض کنید تورم س��الانه 15 درصد و نرخ بهره اوراق مش��ارکت 20 
درصد باش��د، در این صورت نرخ بهره واقع��ی 5 درصد خواهد بود. اما 
اگر تورم بالاتر از نرخ بهره اس��می باش��د، نرخ بهره واقعی منفی خواهد 
شد. این موضوع به معنی آن است که قدرت خرید سرمایه‌گذاری شما با 
این س��رمایه‌گذاری از تورم کمتر بوده است. به‌این‌ترتیب وقتی تورم بالا 
است، انگیزه‌هایی برای دریافت وام وجود دارد، خصوصاً از نهادهایی که 

نرخ بهره پایین‌تری می‌پردازند. 
 نرخ بهره مؤثر 

کسانی که اقدام به خرید اوراق مشارکت می‌کنند معمولاً در بازه سه یا 6 
ماهه دریافتی دارند. در این صورت، با گرفتن بهره دریافتی افراد می‌توانند 
بار دیگر این پول را س��رمایه‌گذاری نمایند. این کار باعث می‌ش��ود نرخ 
بهره بالاتر از چیزی باش��د که در ابتدا گفته ش��ده است. در واقع هر چه 

احتم��الًا برایتان پیش‌آمده که بخواهید وامی از جایی بگیرید. در 
این صورت رقم بازپرداخت بسته به مدت‌زمان بازپرداخت بالاتر 
از رقمی اس��ت که دریافت کرده‌اید. مقداری که به دریافتی شما 
افزوده می‌ش��ود و باید به وام‌دهنده پرداخت کنید، همان نرخ بهره 

است.
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بازه پرداخت سود کمتر باشد، نرخ بهره مؤثر بیشتر از نرخ نرمال می‌شود. 
در چنین شرایطی بهتر است از نرخ مؤثر برای محاسبه سود استفاده شود.

 نرخ بهره چه اهمیتی دارد؟ 
ن��رخ بهره یک��ی از ابزارهای بانک‌های مرکزی اس��ت که به‌وس��یله آن 
می‌توانند سیاست‌های پولی موردنظر خود را بر اساس شرایط موجود در 
اقتصاد اجرا کنند. به‌عنوان‌مثال اگر کش��ور در شرایط رکودی باشد بانک 
مرکزی ب��رای کمک‌کردن به اقتصاد و خ��روج آن از رکود می‌تواند نرخ 
بهره بانکی را کاهش دهد؛ با کاهش نرخ بهره بانکی، هزینه سرمایه‌گذاری 
کاهش‌یافته و  سرمایه‌گذاران با اخذ وام‌های بانکی و راه‌اندازی و گسترش 

فعالیت‌های اقتصادی، رونق را به اقتصاد بازمی‌گردانند.
 عوامل تأثیرگذار بر نرخ بهره 

به‌طورکلی 3 عامل روی نرخ بهره تأثیرگذار هستند. این 3 مورد عبارت‌اند 
از ریسک، طول مدت سرمایه‌گذاری و در نهایت ارزش زمانی پول. 

ریس��ک یکی از مهم‌ترین عوامل در س��رمایه‌گذاری و کس��ب بازدهی 
اس��ت؛ اف��راد ش��خصیت‌های متفاوتی دارند و نس��بت به ریس��ک یا به 
عبارتی ازدس��ت‌دادن سرمایه‌ش��ان اهمیت متفاوتی می‌دهند. برخی کمتر 
ریس��ک‌گریزند و حاضرند س��ود کمتر اما مطمئن داش��ته باشند و برخی 
دیگر ریسک‌پذیر هستند و حاضرند ریسک بیشتری داشته باشند اما سود 
بیشتری هم عایدش��ان شود. در گزینه‌های سرمایه‌گذاری هرکدام ریسک 
بیش��تری داش��ته باش��ند نرخ بهره بالاتری نیز دارند که به سرمایه‌گذاران 
بپردازند. از سوی دیگر، هر چه گزینه‌ای ریسک کمتری داشته باشد نرخ 

بهره پرداختی آن به سرمایه‌گذاران کمتر است.
طول مدت س��رمایه‌گذاری هم در نرخ بهره اهمیت دارد. معمولاً هرقدر 
ک��ه فاصله زمانی س��رمایه‌گذاری بیش��تر باش��د، نرخ به��ره پرداختی به 
س��رمایه‌گذاران هم بالاتر خواهد بود و مورد س��وم، ارزش زمانی پول و 

نقش تورم است که پیش‌تر به آن اشاره شد.
 محاسبه مبلغ بهره 

در بحث محاس��به مبلغ بهره، دو نوع س��اده و مرکب مورد بررسی قرار 
می‌گیرند. منظور از بهره س��اده، نرخی است که به پول سپرده‌گذاری شده 
یا قرض گرفته ش��ده به‌عنوان س��ود پرداخت می‌شود. محاسبه مبلغ بهره 
س��اده راحت اس��ت. کافی اس��ت اصل مبلغ وام را در نرخ بهره س��الانه 

ضرب کرد و بعد آن را در مدت س��رمایه‌گذاری یا دوره بازپرداخت وام 
ضرب کرد.

مثلًا فرض کنید از یک نهاد مالی 100 میلیون تومان با نرخ بهره س��الانه 
20 درص��د وام گرفته‌ای��د و بای��د آن را تا پایان یک س��ال، بازپرداخت 
کنید. در این صورت بهره س��اده‌ای که باید پرداخت کنید، بسیار ساده از 

حاصل‌ضرب مبلغ وام در نرخ بهره سالانه به دست می‌آید.
 )000 .000 .20 = 20% * 000. 000. 100( بنابراین مبلغ بهره ساده این 

وام معادل 20 میلیون تومان خواهد بود.
ام��ا یک نوع دیگر، نرخ بهره مرکب اس��ت. این ن��رخ بهره عمدتاً وقتی 
محاس��به می‎شود که سود حاصل از س��رمایه‌گذاری اولیه برداشت نشود 
و دوباره به آن س��ود تعل��ق گیرد. هر چه این س��رمایه‌گذاری در فاصله 
دورتری انجام‌گرفته باش��د، نرخ بهره بالاتری ایجاد کرده و اعجاب‌آورتر 
می‌شود. این نرخ بهره به سرمایه‌گذاران کمک زیادی می‌کند و حتی مقدار 

کمی سرمایه‌گذاری در طول زمان نتایج قابل‌توجهی دارد. 
فرض کنید 100 میلیون تومان سپرده‌گذاری کرده و نرخ بهره سالانه 20 
درصد بوده اس��ت. بعد از 3 س��ال،  بهره مرکب حاصل از سپرده‌گذاری 

شما برابر است با:
نرخ بهره مرکب به این صورت محاسبه می‌شود:

P= سرمایه اولیه )100 میلیون تومان(
r = نرخ س��ود س��الانه )به‌صورت رقم اعشار، مثلًا برای ۲۰ درصد سود 

سالانه عدد 2.0 وارد می‌شود( 
 = n تعداد دفعاتی که سود در طول سال مرکب می‌شود )تعداد ماه‌های 

سال یعنی 12( 
 =t تعداد سال‌های سرمایه‌گذاری یا سپرده‌گذاری )3 سال(

A= مبلغ بهره مرکب )مقدار س��ود کسب شده در سرمایه‌گذاری( که در 
مثال فوق تقریباً برابر با 81 میلیون تومان خواهد بود. 
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 نظر شما درباره نرخ سود سپرده بانکی چیست؟
پیش از اجرای نرخ س��ود سپرده بانکی در جلس��ات مختلف درباره آن 
نظ��رات گوناگونی مطرح می‌ش��د و در نهایت این نتیجه به دس��ت آمد؛ 
چنانچه با ای��ن روش، نگرانی مردم از جهت کاهش ارزش دارایی‌ش��ان 
برطرف ش��ود، تقاض��ا در بازار‌های دیگر مدیریت خواهد ش��د و تبعات 
کمتری ازاین‌حیث به کش��ور وارد می‌شود. این اتفاق )افزایش نرخ سود 
سپرده بانکی( به سرانجام رسید و باوجودآنکه امکان افزایش بیشتر نرخ‌ها 
هم وجود داشت، اما درهرصورت باتوجه‌به ظرفیت‌های موجود و شرایط 

روز یک گام مثبت روبه‌جلو برداشته شد.
 مهم‌ترین نتیجه این تصمیم چه خواهد بود؟

بانک‌ه��ا ب��ا این تصمی��م در مدیری��ت هزینه‌ها موفق‌تر عم��ل خواهند 
ک��رد و درعین‌ح��ال می‌توانن��د انتظارات م��ردم را در بازار‌ه��ای موازی 
کنت��رل کرده و کمتر ش��اهد تبعات خروج منابع به دیگر بازار‌ها باش��ند. 
البته دراین‌خصوص نگرانی‌هایی در س��طح کلان مطرح ش��د که افزایش 
نرخ سود تس��هیلات بنگاه‌ها، افزایش تورم و رش��د قیمت‌ها را به دنبال 
خواهد داشت که شخصاً نگاه متفاوتی نسبت به این ابراز نگرانی‌ها دارم. 
درصورتی‌که با افزایش س��ود س��پرده‌ها، انتظارات مردم و سپرده‌گذاران 
پوش��ش داده ش��ود، قیمت طلا، ارز و س��که را می‌توان بهتر مدیریت و 
کنترل کرد. همچنین در کنار این موضوع باید اش��اره داش��ت که با تأمین 
سرمایه در گردش بنگاه‌های تولیدی می‌توان نیاز‌های آن‌ها را برای تأمین 
مواد اولیه برطرف س��اخت. واقعیت این اس��ت که در صورت‌های مالی 
بنگاه‌ها، هزینه مالی که بانک پرداخت می‌کند، پس از کسر تمام هزینه‌های 
عملیاتی )عمده‌ترین آن همان ارز است( درصد کمی را در صورت سود 
و زیان ش��رکت‌ها شامل می‌شود، بنابراین از این منظر هم وقتی نرخ‌های 
مصارف به نرخ‌های واقعی بازار نزدیک ش��ود هم از رانت جلوگیری به 
عم��ل خواهد آمد و ه��م انگیزه افراد برای ع��دم بازپرداخت منابع بانک 

کاهش می‌یابد.
 عملکرد بانک سامان در سال ۱۴۰۱ را چگونه می‌بینید؟

چند سیاست در بانک سامان دنبال می‌شود. از جمله آن‌ها کنترل مطالبات 
معوق و سررس��ید گذشته بانک و وصول مطالبات است. ایجاد امکانات، 
ارائه خدمات حوزه ارزی، بحث کنترل هزینه‌ها و حفظ قیمت تمام شده 
منابع از دیگر کار‌های این بانک اس��ت. ضمن اینکه س��عی شده از منابع 
بانک در حوزه تولید و تأمین سرمایه در گردش بنگاه‌های تولیدی استفاده 

شود. تمام این عوامل در کنار همدیگر، سودآوری بانک را در سال ۱۴۰۱ 
بیش‌ازپیش کرده است.

 برنامه‌های بانک سامان برای سال ۱۴۰۲ چیست؟
در س��ال ۱۴۰۲ برنامه‌ه��ای ۱۴۰۱ ادامه پیدا خواهد ک��رد. ضمن اینکه 
بحث کنترل ترازنامه یکی از موضوعاتی است که به‌طورجدی موردتوجه 
قرار می‌گیرد و در واقع، این امر از مطالبات بانک مرکزی اس��ت که دنبال 
می‌شود. موضوع کنترل هزینه‌ها هم بیش‌ازپیش و بادقت بیشتری پیگیری 

خواهد شد.
 درباره حوزه مولدسازی دارایی‌ها و املاک مازاد چه اقداماتی 

انجام دادید و نظرتان دراین‌رابطه چیست؟
بحث اموال مازاد، تکلیف درستی در شبکه بانکی است، بانک سامان هم آن 
را دنبال می‌کند. تلاش بر این اس��ت تا واگذاری اموال و املاکی که لطمات 
ج��دی به بانک وارد نمی‌کنند، در اولویت قرار گیرد. در س��ال ۱۴۰۱ رقمی 
نزدیک به ۶ هزار میلیارد ریال از املاک و اموال بانک س��امان واگذار ش��د، 
این موارد املاک و اموالی بود که به لحاظ حقوقی مشکلی نداشت. قصد بر 
آن اس��ت تا در سال ۱۴۰۲ نیز املاک بزرگ و کارخانه‌هایی واگذار شود که 
شاید رقمی بالای ۲۰ هزار میلیارد ریال را در بر می‌گیرد. یکی از بزرگ‌ترین 
مزایای مولدس��ازی، برگرداندن نقدینگی به بانک است تا بتوان در نتیجه آن 
برای فعالیت اصلی بانک که واسطه‌گری مالی است، گام‌هایی را برداشت و 

کمک‌حال بیشتری برای واحد‌های تولیدی بود.
 کنترل مقداری ترازنامه بان‌کها را
 تا چه اندازه مفید و مؤثر می‌بینید؟

واقعیت این اس��ت که هم‌زمانی این موضوع با افزایش قیمت ارز سبب 
ش��د که از طرفی نیاز به س��رمایه در گردش واحد‌های تولیدی برای تهیه 
مواد اولیه افزایش پیدا کند و از طرف دیگر بانک‌ها نتوانند آن‌طور که لازم 
اس��ت این س��هم را در گردش واحد‌های تولیدی تأمین سازند، در نتیجه 
واحد‌های تولیدی برای تأمین منابع ریالی خود دچار مس��ئله ش��دند. این 
امر س��بب می‌ش��ود که حجم تولید افزایش پیدا نکند و از طرف دیگر در 
کنترل رش��د مقداری ترازنامه موضوعاتی مانند تأمین سرمایه در گردش 
واحد‌ه��ای تولیدی و ش��رکت‌های تولیدکننده دارو وج��ود دارد که اگر 
خروج آن‌ها ممکن باش��د هم بانک‌ها بیش��تر تشویق می‌شوند که در این 
راس��تا گام بردارند و هم اینکه ش��اهد مسائل کمتری مخصوصاً در حوزه 

تأمین دارو خواهیم بود.

به گزارش سامان‌رسانه، جناب آقای معرفت، 
مدیرعامل محترم بانک سامان در گفت‌وگویی 
با خبرگزاری ایبنا به تشریح موضوعات مختلف 
اقتصادی و بانکی پرداختند که بخش‌هایی از 

آن را در ادامه می‌خوانید.

مدیریت قیمت ارز و طلا 
با ابزار سود بانکی



45 فروردین 1402 / سال نوزدهم، شماره 190

افشین طبسی بانکدار ویژه شعبه میرداماد در گفت‌وگویی با نشریه سامان 
به سؤالات این نشریه پاسخ داد و به دلایل موفقیتش در این سمت اشاره 

کرد.
طبس��ی در پاسخ به این پرس��ش که نحوه تعامل شما با مشتريان چطور 
اس��ت، عنوان ک��رد: ضمن احت��رام به تمام مش��تریان در هم��ه گروه‌ها 
علی‌الخص��وص مش��تریان ویژه و خ��اص، باتوجه‌به مس��ئولیتی که بنده 
به‌عنوان بانکدار ویژه دارم با رعایت چارچوب‌های بانکی، محیطی کاملًا 
دوس��تانه و صمیمی برای مش��تریان فراهم می‌کنم تا حس ویژه و خاص 

بودن را به آنها منتقل کنم.
وی سپس ادامه داد: بنده به‌عنوان مشاور مالی، آنها را راهنمایی می‌کنم و 
خدمات به مشتریان شامل مدیریت حساب‌ها، صندوق امانات، تسهیلات، 
ترانس��فر فرودگاهی، خدمات مسافرتی و انواع بیمه‌نامه‌ها را به دو شکل 
حضوری و غیرحضوری و البته در فضای کاملًا اختصاصی در ش��عبه به 

آنها ارائه می‌دهم.
بانک��دار ویژه ش��عبه میرداماد همچنی��ن در خصوص نح��وه بازاريابي 
و جذب مش��تريان نیز گفت: شناس��ایی و نیازسنجی مش��تریان مذاکره و 
برق��راری ارتباط مؤثر، داش��تن اطلاعات کافی از خدم��ات و نحوه ارائه 
آنها از مواردی اس��ت که در بازاریابی انجام می‌شود و در جذب و حفظ 

مشتری بسیار مؤثر است.
طبسی در خصوص نحوه هماهنگی با مدیریت بانکداری ویژه هم اظهار 
کرد: هماهنگی با مدیریت ویژه و اختصاصی به‌صورت جلس��ات ماهانه، 

ارتباط تلفنی و مراجعه حضوری بانکداران ارشد به شعب که بسیار مؤثر 
اس��ت انجام می‌شود. همچنین رئیس ش��عبه که با ارائه لیستی از مشتریان 
پر پتانس��یل به‌صورت روزانه یا هفتگی کم��ک بزرگی برای جذب منابع 

جدید می‌کند.
وی اضافه کرد: همان‌طور که قبلًا گفتیم شناسایی نیاز مشتری کلید اولیه 
ارائه خدمات مناس��ب به مش��تری اس��ت که با گفت‌وگو و ایجاد ارتباط 
قوی با آنها شناس��ایی می‌شود. یکی از س��اده‌ترین روش‌های کشف نیاز 
مش��تری پرس��یدن از خود اوس��ت. علاوه بر این باید بگویم که سرعت 
عم��ل در ارائه خدمات بانکی توأم بادقت، داش��تن صداقت در انجام کار 
و بررس��ی نیازهای مراجعه‌کنندگان باعث می‌شود مشتری، بانک را خانه 
امن خود بداند. طبس��ی در خص��وص نکات کلیدی عملک��رد خود نیز 
عن��وان کرد: همه همکاران در این بخش از تجربه کافی و بس��یار بالایی 
برخوردار هستند. در واقع تبادل اطلاعات جهت ارتقای دانش، همفکری 
و داش��تن روحیه تیمی برای ارائه خدمات بهتر باعث رس��یدن به اهداف 
بانک می‌شود و در کنار آن صداقت و خوش‌رویی در پاسخ به مشتری از 

نکات کلیدی برای نیل به عملکرد برجسته هستند. 
وی در پای��ان گف��ت: در آخ��ر از همه هم��کاران در مدیری��ت محترم 
بانک��داری ویژه و اختصاصی و بانکداران ارش��د و همچنین ریاس��ت و 
معاونت محترم و همه همکارانم در ش��عبه میرداماد که بنده را در رسیدن 
به تحقق اهداف یاری کردند بی‌نهایت سپاسگزارم و امیدوارم تأثیر مثبتی 

در راستای رسیدن به اهداف بانک سامان داشته باشم.

 مشتریان باید بانک را 
| جعفر تکبیری|خا نه امن خود بد انند

| کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان |

افشین طبسی، بانکدار ویژه شعبه میرداماد:
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شاخص‌های بورس، معیارهای مهمی هستند که با بررسی و تحلیل آن‌ها، 
می‌توان وضعیت گذشته و حال بورس را از جنبه‌های مختلف، ارزیابی کرد. 
تحلیل ش��اخص‌های بورس و نوسانات آن‌ها، نقش مهمی در تصمیم‌گیری 
فعالان بازار س��رمایه دارد؛ بنابراین تمامی فعالان بازار س��رمایه که ممکن 
است بر اس��اس تحلیل بنیادی، تحلیل تکنیکال، تابلوخوانی یا ترکیبی از 

این روش‌ها فعالیت کنند، همواره شاخص های بازار را تحت نظر دارند.
 )TEDPIX( شاخص کل بورس

در بورس تهران، ‌‌ش��اخص بازدهی یا همان شاخص قیمت و بازده نقدی 
با نام TEDPIX نیز ش��ناخته می‌شود. این ‌شاخص همان شاخصی است 
که در اخبار و رس��انه‌ها، از آن به عنوان ‌شاخص بورس تهران یاد می‌شود. 
ش��اخص کل در بین فعالان بازار و س��رمایه‌گذاران یکی از پرکاربردترین 
شاخص‌هاس��ت. این ‌ش��اخص بیانگر س��طح عمومی قیمت و سود سهام 
شرکت‌های پذیرفته شده در بورس است. به عبارت دیگر، تغییرات ‌شاخص 
کل بیانگ��ر میانگین بازدهی س��رمایه‌گذاران در بورس اس��ت. برای درک 
ساده‌تر مفهوم ‌شاخص کل، فرض کنید که شما از تمام شرکت‌های بورسی 
متناسب با وزن آن‌ها در ‌شاخص کل بورس، سهام خریداری کنید. در این 
صورت، تغییرات شاخص کل بورس برابر با میزان بازدهی سبد سهام شما 
خواهد بود. در واقع ‌‌شاخص کل تغییرات قیمت سهام و سودهای سالانه‌ای 

را که شرکت‌ها به شما پرداخت می‌کنند را محاسبه می‌کند.
نکته‌ای که هنگام بررس��ی ش��اخص باید به آن بیشتر توجه کنیم، میزان 
تغییرات ‌‌شاخص کل اس��ت. مثلًا اگر شاخص کل بورس طی یک سال از 
۸۰ هزار به ۱۲۰ هزار واحد برس��د، نش��ان‌دهنده این اس��ت که میانگین 
بازدهی بورس طی یک س��ال اخیر برابر با ۵۰ درصد بوده اس��ت. در این 
ش��رایط، چنانچه شما سبدی از سهام تمام شرکت‌های بورسی متناسب با 
وزن آن‌ها در ‌ش��اخص کل بورس داشته باشید، ۵۰ درصد بازدهی کسب 
کرده‌اید. این موضوع به‌هیچ‌وجه بدین معنا نیست که همه سرمایه‌گذاران 

۵۰ درصد سود کرده‌اند.
طبق فرمول محاس��به ‌ش��اخص کل، هر چه ش��رکت‌ها بزرگ‌تر باشند و 
س��رمایه بیشتری داشته باش��ند، تأثیر بیشتری روی شاخص کل خواهند 
داشت. به‌عنوان‌مثال تأثیرگذاری تغییرات قیمت شرکت‌‌های بزرگی مانند 

صنایع پتروشيمی خلیج‌فارس یا فولاد مبارکه خیلی بیشتر از تأثیرگذاری 
ش��رکت‌های کوچکی مانند س��یمان خاش یا قند هکمتان بر شاخص کل 
اس��ت. نکته‌ای که باید در نظر داشت آن اس��ت که افزایش ‌شاخص کل، 
لزوماً به معنای س��ودآوری سهام همه شرکت‌های حاضر در بورس نیست. 
همان‌طور که کاهش شاخص کل نیز لزوماً به معنای ضرردهی سهام همه 
ش��رکت‌ها در بورس نیس��ت، زیرا همان گونه که گفته شد، ‌شاخص کل، 
بیانگر میانگین بازدهی بورس اس��ت. چه‌بس��ا، در برخ��ی موارد، علی‌رغم 
رشد قابل‌توجه ‌شاخص کل بورس، برخی سهام با افت قیمت مواجه شده 
و س��هام‌داران خود را با زیان مواجه س��ازند. یا در ش��رایطی که ش��اخص 
کل با کاهش مواجه اس��ت، برخی س��رمایه‌گذاران که س��هام ارزنده‌ای را 
در سبد س��هام خود دارند، سود قابل‌قبولی به دس��ت می‌آورند؛ بنابراین، 
سرمایه‌گذاران نباید صرفاً با اتکا به اخبار رشد ‌شاخص کل و بدون بررسی 
کام��ل در خصوص ارزش ذاتی س��هام، اقدام به س��رمایه‌گذاری در بورس 
کنند. سرمایه‌گذاران باید حتی در شرایط رشد مستمر ‌شاخص‌ کل نیز در 

انتخاب سهام، کاملًا دقت کنند.
شاخص کل هم‌وزن

برخی از کارشناسان و فعالان بازار سرمایه اعتقاد دارند شاخص کل معیار 
مناس��بی برای ارزیابی شرکت‌های بورسی و نش��ان‌دهنده برآیند عمومی 
تغییرات بازار سهام نیست. به دلیل اینکه تأثیرگذاری شرکت‌ها با سرمایه 
بزرگ‌تر بر ش��اخص کل بیش��تر اس��ت. به‌طوری‌که در مواقعی شاهد آن 
هس��تیم که اکثر بازار س��هام در وضعیت کاهشی قرار دارند، اما با افزایش 

قیمت سهام چند شرکت بزرگ، شاخص کل مثبت می‌شود.
در شاخص کل هم‌وزن، شرکت‌های پذیرفته شده در بورس با وزنی برابر 
در محاس��به ‌شاخص کل سهیم هس��تند؛ بنابراین نوسانات مثبت و منفی 
ش��رکت‌های کوچک، به‌اندازه نوسان مثبت و منفی شرکت‌های بزرگ در 

این ‌شاخص تأثیرگذار است.
 )TEPIX( شاخص قیمت‌

ش��اخص قیمت نی��ز یکی از اصلی‌ترین ش��اخص‌های بورس اس��ت. این 
‌ش��اخص بیانگر روند عمومی تغییر قیمت سهام همه شرکت‌های پذیرفته 
در بورس اوراق بهادار است. برخلاف ‌شاخص کل، سود تقسیمی شرکت‌ها 

آشنایی با برخی شاخص‌های بورس
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در این ش��اخص لحاظ نمی‌ش��ود. مثلًا اگر شاخص قیمت بورس در مدت 
یک سال ۲۰ درصد رشد داشته باشد، به این معنی است که سطح عمومی 
قیمت‌ها در بورس نس��بت به یک سال گذشته به طور متوسط ۲۰ درصد 
رشد داشته است. تفاوت عمده این شاخص با ‌شاخص کل این است که در 
‌ش��اخص قیمت، فقط قیمت سهام شرکت‌های بورسی در فرمول شاخص 
مورد محاس��به قرار می‌گیرد. درصورتی‌که در شاخص کل علاوه بر قیمت، 
سود پرداختی سالیانه شرکت‌ها هم در محاسبه شاخص لحاظ می‌شود. در 
این ‌شاخص نیز مثل ‌شاخص کل، وزن شرکت‌ها در تأثیر آن‌ها بر شاخص 
قیمت اهمیت دارد، یعنی هرچه شرکت بزرگ‌تر باشد، تأثیر آن بر شاخص 

قیمت نیز بیشتر است.
 شاخص قیمت هم‌وزن 

در ش��اخص قیمت هم وزن، شرکت‌های پذیرفته شده در بورس با وزنی 
برابر در محاس��به ‌‌شاخص قیمت سهیم هس��تند؛ بنابراین نوسانات مثبت 
و منفی ش��رکت‌های کوچک، به‌اندازه نوس��ان مثبت و منفی شرکت‌های 

بزرگ در این ‌شاخص تأثیرگذار است.
)TEFIX( شاخص سهام آزاد شناور‌

سهام ش��ناور آزاد )Free float( به بخشی از سهام یک شرکت سهامی 
گفته می‌شود که دارندگان آن آماده عرضه و فروش آن هستند. به عبارت 
دیگر، انتظار می‌رود این بخش از س��هام ش��رکت در آینده‌ای نزدیک قابل 
معامله باشد. مالکان سهام شناور آزاد قصد ندارند با حفظ آن در مدیریت 
ش��رکت مش��ارکت کنند. برای محاسبه س��هام ش��ناور آزاد باید ترکیب 
س��هام‌داران را بررس��ی و سهام‌داران راهبردی را مش��خص کرد. سهام‌دار 
راهبردی، س��هام‌دارانی هس��تند که در کوتاه مدت، قصد واگذاری س��هام 
خود را نداش��ته و معمولاً می‌خواهند برای اعمال مدیریت خود، این سهام 
را حفظ کنند. محاسبه شاخص سهام شناور آزاد، مشابه ‌شاخص کل است. 
با این تفاوت که در وزن‌دهی شرکت‌های موجود در سبد ‌شاخص، به‌جای 
اس��تفاده‌ از کل س��هام منتشر ش��ده، تنها از سهام ش��ناور آزاد شرکت‌ها 
اس��تفاده‌ می‌ش��ود. هدف اصلی استفاده‌ از سهام ش��ناور آزاد در محاسبه 
ش��اخص‌ها، در واقع پیگیری رفتار قس��متی از بازار اس��ت ک��ه از قدرت 

نقدشوندگی بیشتری برخوردار است.

شاخص 50 شرکت فعال‌تر
س��ازمان بورس اوراق بهادار هر س��ه ماه یک‌بار، فهرستی از ۵۰ شرکتی 
که بیش��ترین میزان نقدشوندگی را دارند منتشر می‌کند. بدین مفهوم که 
خریدوفروش سهام آنها آسان‌تر و سریع‌تر است. این شاخص سطح عمومی 

قیمت سهام ۵۰ شرکت بزرگ را نشان می‌دهد.
همان‌طور که از اسم شاخص ۵۰ شرکت فعال‌تر هم پیداست این شاخص 
س��طح عمومی قیمت ۵۰ ش��رکت بزرگ‌تر و برتر را نش��ان می‌دهد. ۵۰ 
شرکت فعال‌تر بورس شرکت‌هایی هستند که ارزش بازار آن‌ها در مقایسه 
با س��ایر شرکت‌های فعال در بازار سرمایه بیشتر است. احتمالاً سؤال شما 
این است که ارزش بازار شرکت‌ها چطور به دست می‌آید؟ اگر قیمت سهام 
روز یک ش��رکت را در تعداد سهام آن ش��رکت ضرب کنیم، ارزش بازاری 
آن ش��رکت به دست می‌آید. برای مثال اگر قیمت روز سهم شرکتی ۲۰۰ 
تومان، و آن ش��رکت ۲۰۰ میلیون قطعه س��هم منتشر کرده باشد ارزش 
ب��ازار این ش��رکت ۴۰۰ میلیارد تومان اس��ت. افرادی که به دنبال س��ود 
کوتاه‌مدت و خریدوفروش س��ریع هستند باید شاخص ۵۰ شرکت برتر را 
بیشتر از سایرین مورد رصد و تحلیل قرار بدهند. زیرا قدرت نقدشوندگی 

بهتری دارند
 سایر شاخص‌های بورس 

در ب��ورس اوراق به��ادار ته��ران، ش��اخص‌های دیگ��ری نظیر ش��اخص 
صنعت، ش��اخص مالی، ‌ش��اخص قیمت به تفکیک هر صنعت وجود دارد. 
ه��ر یک از این ش��اخص‌ها در واقع یک زیرش��اخص از کل بازار س��رمایه 
اس��ت. به‌عنوان‌مث��ال تغییرات ‌ش��اخص صنعت بیانگ��ر میانگین بازدهی 
س��رمایه‌گذاران در شرکت‌های تولیدی و تغییرات ‌شاخص مالی نیز بیانگر 
میانگین بازدهی س��رمایه‌گذاران در گروه خدمات مالی و س��رمایه‌گذاری 

است.
 منابع:

شرکت مدیریت فناوری بورس تهران
کارگزاری بانک سامان

کارگزاری مفید
خانه سرمایه
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من فاطمه قاس��می، کارشناس رفع تعهد ارزی در مدیریت 
بین‌الملل هس��تم. تمام عکس‌هایی که می‌بینید را با ضایعات 
س��لولزی و مواد دورریختنی مانند، شیش��ه، چوب بستنی، 
چوب نبات، ظروف یک‌بارمصرف و کاموا درست کرده‌ام.

خمیری که با اون این مجس��مه‌ها را درس��ت کردم از مواد 
مختلفی درس��ت ش��ده. مثل ترکیب هر ن��وع کاغذباطله با 
چس��ب چوب و وازلین و گلیس��یرین یا نشاس��ته ذرت با 
چس��ب چوب و وازلین. بس��ته به نوع خمیری که استفاده 
می‌کنم، مدت‌زمان خشک‌ش��دن  اثر ه��م متفاوته؛ مثلًا یک 

روز تا یک هفته.
قس��مت‌های چوبی این مجسمه‌ها بیشتر با چوب آب‌نبات 
یا بستنی، ساقه درخت و خیلی چیزهایی که توسط دیگران 
دور ریخته می‌ش��ه درس��ت ش��ده، چ��ون  من دل��م نمیاد 
اون‌ها رو دور بریزم و باهاش��ون عروس��ک درست می‌کنم. 
ب��رای رنگ‌آمی��زی ه��م از رنگ‌روغن و رن��گ اکریلیک و 

لوازم‌آرایش‌هایی که دورریز بود استفاده کردم.

هنرمند سامانی
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با تأیید کمیته عالی س��رمایه انس��انی در خصوص ارتقای سلامت 
پرس��نل و تشک��یل کلوپ کوهنوردی بانک س��امان، در تاریخ 10 
بهمن‌م��اه 1401 ب��رای عضوگیری گ��روه کوه‌پیمایی ش��هر تهران 
فراخوان داده ش��د و بیش از 250 نفر از همکاران س��امانی آمادگی 
خ��ود را ب��رای عضویت اعلام کردند و گروه باهدف س��اخت پایه 

مناسب آمادگی جسمانی برای کوه‌پیمایی تشکیل شد.
برنام��ه اول گ��روه کوه‌پیمایی بانک س��امان در تاریخ 13 بهمن‌ماه 
به مقصد ایس��تگاه 2 توچال به همراه آموزش پوشش در زمستان و 
گام‌برداری در برف بود و برنامه دوم به تاریخ 22 بهمن‌ماه با دویدن 
در پارک پردیس��ان به همراه آموزش نکات گرم و س��ردکردن اجرا 
ش��د. س��ومین برنامه، صعود گروه کوه‌پیمایی به قله چینک‌لاغ بود. 

این برنامه در روز 5 اسفندماه به همراه 21 نفر از همکاران از ابتدای 
مسیر پاکوب پیمایش شروع ش��د؛ قسمت‌هایی از مسیر، پوشیده از 
برف‌ویخ بود که بااحتیاط طی شد و پس از گذشتن از میان درختان 
و روی رودخانه و یک س��اعت و نیم پیمایش به چش��مه ببرس��تان 
رس��یدیم. پس از استراحت نیم‌ساعته، دو گروه 4 نفره از گروه جدا 
ش��دند و مسیر بازگشت را پیش گرفتند. با افزایش ارتفاع به برودت 
هوا و ش��دت باد اضافه می‌ش��د که نهایتاً پس از 4 ساعت پیمایش 
به همراه 13 نف��ر از همکاران، به قله چینک‌لاغ به ارتفاع 2730 متر 
صعود کردیم. بلافاصله بعد از گرفتن عکس یادگاری دس��ته‌جمعی 
به علت باد ش��دید مسیر برگشت را در پیش گرفتیم و نهایتاً ساعت 

14 برنامه به پایان رسید.

صعود گروه کوه‌پیمایی بانک سامان به قله چین‌کلاغ

تندیس آرش به سفارش و با حمایت بانک سامان به منظور  تقدیر از صنعتگران برتر 
کشور ساخته شد.

در تاریخ اساطیری ایران، آرش با پرتاب تنها تیری 
ک��ه جان خویش را همراهش در زه کمان نهاده بود، 
سرحدات مُلک ایران را از البرز‌ کوه تا ساحل هامون 
پی��ش برُد ت��ا روزی و روزگار مردم ای��ران به تنگنا 

نیفتد.
... آری، آری، جان خود در تیر کرد آرش

کار صدها صدهزاران
تیغه شمشیر کرد آرش...

زنده‌یاد سیاوش کس��رایی، منظومه آرش کمانگیر، 
سروده 1337

مشخصات تندیس
نام اثر: آرش )برای تقدیر از صنعتگران برتر ایران(

سفارش‌دهنده: بانک سامان
طرح، ایده و اجرا: محمد مروستی، 1395

بازتولید در 70 نسخه به سفارش بانک سامان، 1401 
جنس بدنه: آلیاژ مفرغ )برنز( 

ابعاد کل اثر:  X 21 X 8 29 سانتی‌متر

تندیس آرش
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 به نظر شما نااطمینانی‌‌‌های موجود و بی‌‌‌ثباتی در اقتصاد کلان چه تأثیری 
می‌تواند بر عملکرد بان‌کها داشته باشد؟

در شرایط فعلی اقتصاد‌‌‌ که تورم روندی افزایشی دارد و سایر بازارها از جذابیت 
بالایی برخوردار ش��ده‌‌‌‌اند، موضوع حفظ منابع و سپرده‌‌‌ها به یکی از دغدغه‌‌‌های 
مهم بانک‌ها تبدیل ش��ده است‌‌‌. پرواضح است، سرمایه به سمتی حرکت می‌کند 
که س��ود بیشتری را عاید دارندگان سرمایه کند. ازاین‌جهت، زمانی که نرخ سود 
بانک‌ها منطبق با تورم نباش��د و نرخ‌ها در س��ایر بازارها جذابیت بیشتری داشته 
باشند، طبیعی است که این امر باعث خروج منابع از بانک‌ها شود و این موضوعی 
است که برای بانک‌ها ایجاد مشکل می‌کند و در نهایت اثرش را بر کلیت اقتصاد 

می‌گذارد.
اگرچه بانک مرکزی اخیراً، سیاست افزایش نرخ سود سپرده‌‌‌های بانکی را به اجرا 
درآورده است، اما این میزان افزایش نرخ برای شرایط فعلی اقتصاد کافی نیست. 
باید بپذیریم، برای کنترل قیمت‌ها در بازارهای موازی و حفظ و ماندگاری منابع 
در بانک‌ها، لازم است که برای سپرده‌گذاران انگیزه کافی ایجاد شود تا از این بابت 
بانک‌‌‌ هم بتواند با برنامه‌ریزی، تسهیلات موردنیاز بنگاه‌‌‌های اقتصادی را تأمین کند. 
اگر‌چه در هر ش��رایطی، پول در شبکه بانکی گردش دارد و وارد هر بازاری هم 
شود دوباره به سیس��تم بانکی برمی‌‌‌گردد، اما چون این منابع سیال و کوتاه‌مدت 
است، قدرت برنامه‌ریزی را از بانک می‌گیرد که لازم است برای ماندگاری آن در 
بانک دست به اقدامات اساسی زد که کاهش جذابیت سایر بازارها و جذاب کردن 

نرخ سود‌‌‌های بانکی می‌تواند از جمله این اقدامات باشد.
 در پی سیاس��ت اخیر بانک مرکزی مبنی بر افزایش نرخ سود سپرده‌های 
بانکی که به‌تبع آن نرخ سود تسهیلات را نیز بالا خواهد برد، این موضوع تا 

چه اندازه می‌تواند بر افزایش هزینه تولید و صنعت کشور تأثیرگذار باشد؟
هزینه تأمین مالی در بنگاه‌‌‌ه��ای اقتصادی، ‌درصد کمی از هزینه‌‌‌های بنگاه‌ها را 
به نس��بت سایر هزینه‌‌‌ها‌‌‌، تشکیل می‌دهد. به عبارتی، اصل هزینه بنگاه‌‌‌ها، هزینه 
پرس��نلی، تأمین مواد اولیه و... اس��ت که آن هم متأثر از نرخ ارز اس��ت و قیمت 
تمام‌ش��ده را در بنگاه‌‌‌ها بالا می‌‌‌برد. به نظر بنده در بحث افزایش نرخ س��ودهای 
بانکی، جای نگرانی برای تولیدکنندگان و بنگاه‌های اقتصادی نیست و چه‌بسا نتایج 
مثبتی هم به همراه دارد. قطعاً با افزایش نرخ سود سپرده‌‌‌ها، انگیزه سپرده‌گذاری 
در بانک‌ه��ا بالاتر خواهد رفت و تمایل به س��رمایه‌گذاری در بازارهای موازی 
همچون ارز، سکه و طلا نیز کمتر می‌شود که این موضوع خود عاملی برای کنترل 

نرخ‌ها در این بازار خواهد بود و می‌تواند در نهایت هزینه بنگاه‌‌‌ها را کاهش دهد. 
در ش��رایطی که بخش مولد کش��ور دچار کمبود نقدینگی و سرمایه در گردش 
اس��ت، تأمین منابع از س��مت بانک‌ها، می‌تواند بسیار کمک‌کننده باشد، نیاز این 
بخش را پاسخ دهد، ضمن اینکه انتظارات سپرده‌گذاران هم تضمین خواهد شد؛ 
بنابراین در ش��رایط فعلی اقتصاد، افزایش نرخ سود تسهیلات نمی‌تواند موضوع 

نگران‌کننده‌ای باشد.
 مدتی اس��ت که بان‌کها در پرداخت تس��هیلات، بس��یار سخت‌گیرانه و 

بااحتیاط رفتار میک‌نند، دلیل این مقاومت در پرداخت وام چیست؟
کاهش میزان تس��هیلات پرداختی توس��ط بانک‌ها طی ماه‌‌‌های اخیر را می‌توان 
متأثر از سیاس��ت‌‌‌های کنترلی بانک مرکزی در رشد مقداری ترازنامه عنوان کرد؛ 
تصمیمی که باعث ش��د بانک‌ها متحمل جریمه‌‌‌های سنگینی شوند و در شرایط 
تورمی که هزینه بانک‌ها را بالا برده است، عرضه وام‌‌‌های بانکی با اختلال روبه‌رو 
شود. البته این موضوع در بحث تسهیلات خرد نمود بیشتری داشت؛ چون میزان 
تقاضا برای این نوع تس��هیلات در سیس��تم بانکی بالاست و ازاین‌جهت صدای 
بیشتری به گوش رسید. درحالی‌که کاهش پرداخت تسهیلات در سایر حوزه‌‌‌ها از 

جمله بخش دارو، تولید، صنعت و... هم اتفاق افتاده است.
به‌هرحال بانک‌ها برای پرهیز از اضافه برداشت از بانک مرکزی به‌عنوان یکی از 
عوامل مهم در ایجاد تورم، مجبور شدند جلوی پرداخت تسهیلات را بگیرند که 
به نظر می‌رس��د برای رفع این مشکل، باید بانک مرکزی سیاست افزایش بیشتر 
نرخ سود‌‌‌های بانکی را در پیش بگیرد تا این مشکلات رفع شود. البته در فرایند 
پرداخت تسهیلات باید اصلاحات ساختاری نیز در بحث اعتبارسنجی انجام گیرد 
تا این امر مانعی بر س��ر راه بانک‌ها برای پرداخت تسهیلات نباشد. قطعاً در این 
زمینه اگر اعتبارس��نجی درستی از سوی بانک‌ها انجام شود و بانک‌ها نگرانی از 
بابت معوق شدن وام‌ها نداشته باشند، این گام مثبت در جهت پاسخگویی بهتر به 
نیاز متقاضیان تسهیلات خواهد بود. گام دیگر، اصلاح نرخ مصارف بانک‌هاست 
که این موضوع نیز می‌تواند برای بانک‌ها ایجاد انگیزه کند تا منابع بیش��تری در 

اختیار مشتریان قرار دهند.
به این صورت که نرخ‌گذاری تس��هیلات، بر مبنای ریسک مشتریان انجام شود 
تا مشتری که ریسک پایین‌‌‌تری دارد، منابع ارزان‌تری دریافت کند و به مشتری با 
ریسک بالا، تسهیلات با نرخ بیشتر پرداخت شود. قطعاً اگر این اتفاق بیفتد، یک 
مانع بزرگ از جلوی پای بانک‌ها در حوزه تس��هیلات‌‌‌دهی به‌ویژه وام‌‌‌های خرد 

فاصله سود بانکی
تا نرخ مطلوب 

ب��ه گزارش سامان‌رس��انه، جناب آق��ای معرفت، 
مدیرعامل محت��رم بانک س��امان در گفت‌وگویی 
ب��ا روزنام��ه دنیای اقتص��اد که در ش��ماره 5688 
روز سه‌ش��نبه 16 اس��فندماه این روزنامه به چاپ 
رس��ید ضمن تشریح آخرین اخبار بانک سامان، به 
پرس��ش‌های خبرنگاران این جریده پاس��خ دادند. 
مشروح این گفت‌وگو را می‌توانید در ادامه بخوانید.
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برداش��ته خواهد شد. سیستمی کردن فرایندها نیز از جمله عواملی است که هم 
در کاهش هزینه عملیاتی بانک‌ها مؤثر است و هم دسترسی متقاضیان را به منابع 
بانک��ی راحت‌‌‌تر می‌کند؛ ازاین‌رو یکی از اقدامات مهم در این حوزه، حرکت به 

سمت الکترونیکی کردن خدمات بانکی از جمله ارائه تسهیلات است.
 باتوجه‌به التهابات ارزی که شاهد آن هستیم، نقش سیستم بانکی و بان‌کهای 

خصوصی در کاهش این التهابات چقدر است؟
مجموعه بانک‌های خصوصی با امکاناتی که در س��ال‌های اخیر فراهم کرده‌اند، 
نقش بسیار بس��زایی در مراودات بین‌المللی و تجارت خارجی داشته‌اند که این 
امر در نهایت به ارز‌آوری برای کشور کمک کرده است. ازاین‌رو هرچه امکانات 
بیشتری در اختیار بانک‌ها به‌ویژه بانک‌های خصوصی قرار گیرد، این امر می‌تواند 
م��راودات بین‌المللی را ب��رای بانک‌ها راحت‌‌‌تر کند و ای��ن یعنی آرامش خاطر 
بیشتر برای واردکنندگان کالاها و خدمات، ارزآوری بیشتر به کشور و در نهایت 
کاهش التهابات ارزی در بازار. شبکه بانکی خصوصی، در سال‌های اخیر خدمات 
ارزنده‌‌‌ای را در حوزه بین‌المللی ارائه داده و ما نیز در بانک س��امان تلاشمان این 

بوده تا بتوانیم کارنامه قابل‌قبولی را در این بخش ارائه دهیم.
آمارها نش��ان‌دهنده آن اس��ت که بانک س��امان در این زمینه توانسته به‌صورت 
مش��خص در حوزه تجارت خارجی به‌ویژه در حوزه واردات کالاهای اساسی، 
م��واد اولی��ه و دارو، نزدیک به ۶ میلی��ارد دلار از حجم عملی��ات خارجی را تا 
آذرماه امس��ال محقق کند که امیدواریم این عدد تا پایان امسال افزایش بیشتری 
داشته باشد. البته بانک س��امان با وجود همه محدودیت‌ها و مشکلات موجود، 
حمایت‌‌‌های ویژه‌‌‌ای از بخش تولید داش��ته و بخ��ش زیادی از پرتفوی اعتباری 
بانک به حوزه تولید و صنعت اختصاص‌داده‌ش��ده است. فارغ از اینکه این منابع 
قرار است برای تأمین مواد اولیه از طریق مراودات بین‌المللی باشد یا تأمین سرمایه 
در گردش بابت نیاز‌های داخلی بنگاه‌ها. به‌هرحال این تغییر رویکرد از چند سال 
قبل در بانک س��امان اتفاق افتاده و اولویتمان را ارائه تس��هیلات و تأمین سرمایه 
در گردش بخش تولید و صنعت قرار داده‌ و تلاش کرده‌ایم از تمام پتانس��یل و 

ظرفیت‌‌‌های بانک سامان در این جهت استفاده کنیم.
 بانک س��امان دومین بانک سود‌ساز شده اس��ت، عمده این رشد ناشی از 

چیست؟
بررس��ی صورت سود و زیان بانک‌های کشور نشان می‌دهد که بانک سامان در 
جایگاه دوم، بیش��ترین میزان رشد را در سود خالص خود تجربه کرده است. بر 
اس��اس گزارش صورت سود و زیان ۹ماهه س��ال ۱۴۰۰، این بانک توانسته بود 
۹۵۸ میلیارد تومان سود‌‌‌سازی داشته باشد که این سود در ۹ماهه سال جاری به ۲ 
‌‌‌هزار و ۷۴۲ میلیارد تومان رسیده است و براین‌اساس می‌توان گفت بانک سامان 
رشد ۱۸۶ درصدی را در سود خود تجربه کرده است. دراین‌خصوص آنچه حائز 
اهمیت اس��ت، بانک‌ها در ایران نقش مهمی در ایجاد چرخه سرمایه در کشور و 
تأمین مالی کس��ب‌وکارها بر عهده دارند و درصورتی‌که این بازیگران اقتصادی 
در انجام امور خود با مشکل مواجه شوند، کل چرخه اقتصادی کشور با مشکل 

مواجه خواهد شد.
برای جلوگیری از این شرایط، ما همواره در بانک سامان تلاش کرده‌ایم تا هزینه 
عملیاتی بانک را کنترل و بخشی از اموال مازاد را واگذار کنیم. در این چارچوب 
ب��ا کنترل هزینه‌ها، افزایش حجم عملیاتی بانک و پرداختن به نقش و وظیفه‌‌‌مان 
یعنی واسطه‌گری مالی‌‌‌، توانستیم گام‌های مهمی برداریم که البته این ماحصل یک 
برنامه ‌۵س��اله بوده و الان نتایج آن را شاهد هستیم. همچنین توانستیم در بحث 
واگذاری املاک و دارایی‌‌‌های بانک، بخشی از آنها را به فروش برسانیم و پیگیر 
رفع مشکلات حقوقی آن دسته از دارایی‌‌‌هایی باشیم که با وجود مسائل حقوقی 

امکان فروش آنها وجود نداشت. 

این موضوع طبیعی اس��ت که اگر موانع حقوقی رفع و اموال مازاد بانک واگذار 
ش��ود، این امر می‌تواند به درآمدزایی و بهره‌وری بیشتر کمک کند و این مهم در 
دس��تور کار ما قرار دارد. نکته قابل‌توجه در این راستا، این است که در فروش و 
واگذاری اموال و دارایی‌های مازاد، باید سازوکار و فرایندهای اجرایی آن فراهم 
ش��ود، چون درغیر این صورت می‌تواند لطمات جبران‌ناپذیری به همراه داشته 
باشد. مانند بحث اصل ۴۴ قانون اساسی که یکی از اصول بسیار مثبت و کارآمدی 
بود که اگر به‌درستی به اجرا درمی‌آمد، اثرات مثبت آن به‌وضوح مشخص می‌‌‌شد.
 برخی این ادعا را مطرح میک‌نند که اگر بان‌کهای خصوصی دوباره دولتی 
شوند، بخشی از مشکلاتی که در این حوزه و بخش اقتصاد وجود دارد رفع 

خواهد شد، نظر شما در این باره چیست؟
درباره این موضوع باید اول بررس��ی شود که مدعیان از چه مشکلاتی صحبت 
می‌کنند و س��هم و نقش بانک‌ه��ای خصوصی در به‌وجودآمدن آن مش��کلات 
چقدر بوده اس��ت. اینکه فقط گفته شود بانک‌های خصوصی مسبب مشکلات 
هستند، اصلًا منطقی نیست. آنچه پرواضح است، با دولتی شدن دوباره بانک‌های 
خصوصی، کارآمدی بانک‌ها کاهش می‌‌‌یابد، بهره‌وری کم می‌شود، کیفیت ارائه 
خدمات به‌ش��دت پایین می‌‌‌آید و در مقابل هزینه دولت بالا می‌رود و این یعنی 

بازگشت به عقب.
به نظر بنده، آنچه سیس��تم بانکی کش��ور را متحول کرد، گام‌هایی بود که شبکه 
بانکی خصوصی در این ۲۰ سال در حوزه اقتصاد، مراودات بین‌المللی، پیشرفت 
عملی صنعت بانکداری و... برداشت. قطعاً در فرایند خصوصی‌سازی نظام بانکی، 
اشتباهات و ایراداتی بوده است، اما به‌جای پاک‌کردن صورت‌مسئله بهتر است که 
این ایرادات شناسایی و رفع شود نه اینکه گفته شود بانک‌های خصوصی دوباره 
دولتی شوند. شبکه بانکی با خصوصی شدن بانک‌ها، یک فضای رقابتی ایجاد کرد 
که این امر به بهبود وضعیت کمک بیشتری کرد. باید قبول کنیم فعالیت در فضایی 
که رقابت در آن وجود نداشته باشد، باعث سکون و افزایش ناکارآمدی می‌شود 

و ادعاهایی که مطرح است، درست نیست.
 آیا موافق ادغام بان‌کها و کوچ‌کسازی نظام بانکی هستید؟

بحث ادغام بانک‌ها قطعاً اتفاق مثبتی اس��ت که اگر این سیاست هم مثل دیگر 
تصمیمات و سیاست‌ها، با برنامه‌ریزی و به‌درستی اجرایی شود می‌تواند مزایایی 
را با خود همراه کند و در نهایت بانک قوی‌تر و کارآمدتری را به وجود آورد. اما 
این سیاست باید غیر‌دستوری و در یک فضای رقابتی انجام شود. بانک‌ها اگر در 
فضای آزاد و رقابتی به این جمع‌بندی برس��ند که می‌توانند هم‌افزایی ایجاد کنند 
و با ادغام، به مجموعه قوی‌تری تبدیل ش��وند، قطعاً اتفاق مبارک و خوبی است 
که می‌تواند رخ دهد. اگر‌چه ادغام بانک باعث کوچک‌سازی و بالابردن بهره‌وری 
می‌شود؛ اما این امر به‌تنهایی کافی نیست و نیاز است که اقدامات دیگری در این 
بخش انجام شود. یکی از اقدامات مهم توسعه بانکداری الکترونیک و حرکت به 

سمت دیجیتالی‌شدن است.
قطعاً این امر می‌تواند ضمن ایجاد شفافیت، عدم اعمال سلیقه‌‌‌ای در ارائه خدمات 
و تسهیلات، سرعت‌بخشیدن به ارائه خدمات و...، زمینه‌ساز کاهش شعب بانک‌ها 
و کوچک‌تر کردن نظام بانکی شود و این یعنی افزایش بهره‌وری. بانک سامان هم 
از پیشروان بانکداری الکترونیک در کشور است و همواره تلاش کرده با ایده‌ها و 
فکرهای جدید، در این حوزه قدم بردارد. قطعاً باتوجه‌به پتانسیل و ظرفیت‌‌‌هایی 
که در این بخش وجود دارد، اگر حمایت‌های بیش��تری صورت گیرد و موانع و 
مشکلات پیش‌رو برداشته شود، خواهیم توانست نقش خود را در این حوزه بسیار 
پررنگ‌تر کنیم و خدماتمان را توسعه دهیم. توسعه و ارتقای خدمات بانکداری 
الکترونیک و حرکت به سمت دیجیتالی کردن بانک، از برنامه‌های مهمی است که 

در سال آینده با جدیت آن را دنبال خواهیم کرد.
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| لیلا نوری، کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان|

رفتار مقوله‌ای است که از دیرباز نقش تعیین‌کننده در تمامی فعالیت‌های 
انس��انی داشته اس��ت. رفتار افراد در برقراری روابط اجتماعی، چگونگی 
تصمیم‌گیری‌ه��ای کاری یا ش��خصی، ش��یوه انجام خری��د، ایجاد محیط 
مناس��ب کاری  ی��ا خانوادگی و غیره. ش��ناخت رفتار مش��تری از ارکان 
تصمیم‌گیری بوده و هس��ت. هرچه رفتار دقیق‌تر شناس��ایی ش��ود ارائه 

محصول یا خدمات بهتر و اثربخش‌تر خواهد شد.
 رفتار مشتری 

امروزه رفتار مصرف‌کنندگان د‌‌نیای د‌‌یجیتال، ش��یوه‌های قد‌‌یمی و سنتی 
تولید محتوا را تغییر د‌‌اد‌‌ه است. مخاطبان د‌‌ر لحظه و باانگیزه‌های مختلف 
به جست‌وجوی محتوا پرداخته و به آن توجه می‌کنند‌‌؛ در غیر این صورت 

به‌راحتی از کنار آن عبور می‌کنند‌‌.
 نقاط تماس با مشتری یا لحظه‌های حساس محتوا 

برای پیداکردن نقاط تماس با مش��تری باید بتوان تشخیص داد که چه چیز 
باعث برقراری ارتباط مخاطب با محتوا می‌ش��ود. به‌طورکلی فرایند برخورد 

مخاطب با محتوای د‌‌یجیتال را می‌توان در مراحل زیر خلاصه کرد:
مرحله ۱: انگیزه مخاطب: مخاطب از ابتد‌‌ا تا انتهای یک محتوا همراه ما 

است، پس موضوع محتوا باید برای او جذاب باشد.
مرحله ۲: ترغیب احساس��ات: وقتی مخاطب د‌‌ر طول اس��تفاد‌‌ه از محتوا 
به‌اند‌‌ازه‌‌ کافی د‌‌رگیر موضوع شود‌‌، احساسات او به‌طرف د‌‌لخواه بازاریاب 

هد‌‌ایت می‌شود‌‌.
مرحله ۳: نتیجه: زمان پایان محتوا زمانی اس��ت که مخاطب با احساسی 

که د‌‌ر او تحریک و تقویت‌شد‌‌ه، محتوا را به پایان می‌رساند‌‌.
در ای��ن لحظ��ه باید پرس��ید آیا محت��وا  برای اینکه مخاطب به س��مت 
هد‌‌ف ش��ما پی��ش رود‌‌، به‌ان��د‌‌ازه‌‌ کافی تحریک‌آمیز بود‌‌ه اس��ت یا خیر؟ 
برای پاس��خ‌دادن به سؤال مطرح‌ش��ده باید از ارتباطات و همکاری عمیق 
بین د‌‌انش��مند‌‌ان، بازاریابان و ایده‌پردازان بهره‌برداری کرد. با چنین تیمی 
می‌توان محتوایی تولید‌‌ کرد‌‌ که با مخاطب ارتباط برقرار کرد‌‌ه و برای او و 
کس��ب‌وکار مفید‌‌ باشد‌‌. از عمده فعالیت‌های قبل از تولید محتوا در شکل 

زیر نشان‌داده‌شده است:

 

گ��وگل در کت��اب Winning the Zero Moment of Truth نتایج 
تحقیقات خود در این زمینه را منتشر کرده است و لحظات سرنوشت‌ساز در 
خرید را در چهار مرحله توضیح داده است. این کتاب در سال ۲۰۱۱ توسط 

جیم لسینسکی نوشته‌شده است.
 مراحل چهارگانه لحظات سرنوشت‌ساز 

لحظ��ه صف��ر حقیقت:  زمانی اس��ت که فرد برای خری��د یک محصول یا 
سرویس، شروع به تحقیق و جستجو می‌کند.

لحظه اول حقیقت:  زمانی اس��ت که فرد دست به انتخاب می‌زند و خرید 
خود را انجام می‌دهد.

لحظه دوم حقیقت:  به زمانی اشاره دارد که فرد خرید خود را انجام داده و 
در حال تجربه محصول است.

لحظه س��وم حقیقت:  یا لحظه آخر حقیقت روی بازخورد مشتری تمرکز 
دارد. در لحظه س��وم حقیقت نباید از اهمیت بازاریابی دهان به دهان غفلت 
کرد. چراکه یکی از راحت‌تری��ن، اثربخش‌ترین و کم‌هزینه‌ترین راه‌ها برای 

جذب مشتری است.
همه چیز به فروش ختم می‌شود. درنهایت در بازاریابی و مارکتینگ هدف 
فروختن به مشتری است. پس همه چیز در لحظه صفر حقیقت رخ می‌دهد. 
فروش فقط به زمانی که مشتری به مغازه شما مراجعه می‌کند محدود نمی‌شود. 
امروزه به دلیل وجود اینترنت، مش��تری قبل از مراجعه به فروش��نده، بخش 
زیادی از تصمیم خود را گرفته اس��ت؛ یعنی: فروش��نده اصلی شما نیستید، 

اطلاعاتی است که مشتری از قبل درباره آن تحقیق کرده است.
مش��تری قبل از اینکه اقدام به خرید کند، همه اطلاعات درباره محصول یا 
خدمات را بررس��ی کرده و مستقیماً به س��راغ کالای مدنظر خود می‌رود و 

لحظه‌های حقیقت و صفر در فروش
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متأسفانه، نظر ش��ما به‌عنوان فروشنده خیلی هم برایش اهمیت ندارد. اینجا 
همان لحظه صفر سرنوشت یا لحظه قطعی‌شدن خرید است.

مخاطب یا مشتری بالقوه در فاز صفر یا ZMOT به دنبال دانستن این است 
که آیا محصول یا خدمات شما مزایای مندرج در نمودار زیر را دارد:

 

فرصت طلایی همان لحظه اول حقیقت رویارویی مشتری با محصول است. 
چن��د ثانیه اول حیاتی بوده و  نقش مهمی برای تولید‌کنندگان دارد تا بتوانند 
نظر مش��تری را به کالای خود جلب کنند. به عنوان مثال، بسته‌بندی و ظاهر 
جذاب محصول، چیدمان محصولات در قفسه، قیمت کالا و شرایط فروش 
وی��ژه می‌توانند در تصمیم‌گیری افراد به خریدن محصول ش��ما تاثیر زیادی 
داشته باشد. در همین مسیر برای تدوین تاکتیک‌های اثرگذار  باید به لحظات 

حساس توجه کرد.
طبقه‌بند‌‌ی محتوای لحظه ساز

برخی موضوعات هر طبقه، انگیزه‌ها، احساسات و پیامد‌‌های رفتاری مخاطب 
به شرح زیر است:

 )First Moment of Truth (FMOT لحظه یک حقیقت 
 لحظه‌ای که مشتری به‌صورت آنلاین یا آفلاین با محصول روبه‌رو می‌شود. 
لحظه‌ای که مشتری محصولی را در مقایسه با محصول مشابه از رقبای دیگر 

انتخاب کرده است.
 )Second Moment of Truth (SMOT لحظه دوم حقیقت 

لحظه دوم زمانی است که مشتری از محصول استفاده و کیفیت آن را تجربه 
می‌کند. اطلاعاتی به دست می‌آورد که بر خریدهای بعدی او اثر گذاشته و آن 
را با دوستان و آشنایان خود به اشتراک گذاشته و بر تصمیم‌گیری آن‌ها برای 

خرید تأثیر می‌گذارد.
)Third Moment of Truth (TMOT لحظه سه حقیقت 

 لحظ��ه‌ای که کاربر بازخورد خود را درباره برند، محصول یا خدمات ارائه 
می‌کند.

)Zero Moment of Truth (ZMOT لحظه صفر حقیقت 
 ZMOT .این مفهوم برای اولین‌بار در سال ۲۰۱۱ توسط گوگل معرفی شد 
در واقع لحظه قبل از خرید است که مشتری پیش از تصمیم‌گیری برای خرید 
ابتدا به‌صورت آنلاین درباره محصول یا خدماتی که به آن نیاز دارد جستجو 
می‌کند. به‌عنوان مثل جستجو درباره اطلاعات و نقد و بررسی‌های یک گوشی 
موبایل می‌تواند لحظه صفر سرنوشت باشد. اینترنت و رشد سریع آن تعامل 
مش��تری‌ها با برندها، کالاها و محصولات را تغییر داده اس��ت. این تغییر در 
تصمیم‌گیری برای خرید ZMOT نامیده می‌شود. بنا بر نتیجه تحقیق گوگل، 

۸۸٪ از آمریکایی‌ها قبل از خرید محصول در اینترنت جستجو می‌کنند.
Actual Moment of Truth لحظه قطعی حقیقت 

این لحظه توسط آمیتا شارما، بنیان‌گذار و مدیرعامل ناروار معرفی‌شده است. 
او لحظه بعد از خرید آنلاین و قبل از رس��یدن محصول به دست مشتری را 

چنین نام‌گذاری کرده است. 
 FMOT (First( در جدول زیر شما می‌توانید منابعی که بیشترین تأثیر بر
Moment of Truth و)ZMOT (Zero Moment of Truth دارند 

را به تفکیک و بر اساس اولویت مشاهده کنید.

باتوجه‌به تعاریف ارائه‌شده با موضوع رفتار مشتری و لحظات اثرگذار، نقش 
س��ئو در دیجیتال مارکتینگ  به چشم می‌خورد.  سئو بر اساس نیاز کاربر و 
دریافت بهترین پاس��خ و کمک‌کردن به بهبود رؤیت و ارتباط وب‌سایت‌ها 
در نتایج جستجوی طبیعی باهدف رسیدن به رتبه‌بندی بالا، ایجادشده است. 
زمانی که کاربران محصولات و خدمات خاصی را به‌صورت آنلاین در گوگل 

یا دیگر موتورهای جستجو دنبال می‌کنند، سئو مطمئن می‌شود اکثر مشتریان 
بالقوه شما به وب‌سایت شما دسترسی پیدا می‌کنند.

 منابع: 
https://heidicohen.com/marketing-the-4-moments-of-truth-chart
https://websima.academy/book
https://motamem.org 

لحظه حقیقت FOMTلحظه صفر ZMOTردیف
نگاه‌کردن به بسته‌بندی محصول در فروشگاهاستفاده از موتورهای جست‌وجو و سرچ کردن درباره محصول1
خواندن کاتالوگ و یا بروشور محصولصحبت با دوستان و آشنایان درباره محصول2
صحبت با فروشنده در فروشگاهمقایسه کالاهای خریداری‌شده به‌صورت آنلاین3
دیدن ظاهر محصول در فروشگاهپیداکردن اطلاعات از سایت یک برند یا سازنده محصول4
صحبت تلفنی با مسئول خدمات پس از فروشمطالعه انتقادها یا نظرهای مثبت درباره یک محصول در اینترنت5
امتحان‌کردن نمونه محصول در فروشگاهخواندن نظرهای کاربران زیر مقاله یا محصول6
 به یک برند علاقه‌مند شوید و آن را فالو و یا لایک کنید7
دیدن تبلیغ در تلویزیون8
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برای اینکه کمپین‌مان در حوزه دیجیتال مارکتینگ موفق باشد بهتر است محتوایی 
که در فضای اینترنت استفاده می‌کنیم ویژگی‌های زیر را داشته باشد:

 صداقت در محتوا 
 تقویت پروتکل‌های سئو

 شاخص بودن محتوا
 پیاده‌سازی هویت برند

 تقویت شبکه‌های اجتماعی 
مهم‌تر از همه مواردی که گفته ش��د، سعی کنید محتوای شما بیشتر دیده شود. 
در واقع محتوای ش��ما باید طوری باش��د که بیش��تر مورد پسند قرار بگیرد و به 
اشتراک گذاشته ش��ود. برای مورد پسند واقع‌شدن محتوا، کافی است استراتژی 

محتوا داشته باشید. 
در ادامه به چند استراتژی تولید محتوا اشاره می‌شود:

 1. با اطلاعات کامل شروع کنید 
یک زمانی بود که تولیدکنندگان محتوا، محتوای وبلاگ‌ها و پست‌های شبکه‌های 
اجتماعی را بر اس��اس آنچه که فکر می‌کردند مخاطبان آن‌ها را می‌پسندند تولید 
می‌کردند. اما امروز با اس��تفاده از ابزاره��ای مختلف می‌توان به ویژگی‌هایی که 
باعث دیده‌شدن و تعامل مخاطب می‌شود، دست پیدا کرد. بر همین اساس شما 
می‌توانی��د کمپین تبلیغاتی خود را حول محور کلمات کلیدی، ترافیک س��ایت، 
میزان ریچ )reach( هر پس��ت، نرخ تعامل و... تعیین کنید تا محتوایی که تولید 
می‌شود، نتایج خوبی هم داشته باشد. برنامه‌های تجزیه‌وتحلیل می‌توانند مزیت 
قابل‌توجهی برای تیم بازاریابی محتوا در محتوای وب‌سایت، مدیریت رسانه‌های 
اجتماعی، ایجاد ایمیل یا افزایش قدرت رصد موتورهای جس��تجو داشته باشند. 
 Google Analytics، مثلًا بهتر است پلتفرم‌های یوزرفرند یا کاربرپسند مانند
Hootsuite و HubSpot برای ارتقای محتوای شما و بهبود عملکرد شما بین 

سایر رقیب‌هایتان استفاده ‌شوند.
 2. دقت کنید که محتوای خود را در کجا منتشر میک‌نید 

با جستجو در وب، پلتفرم‌های زیادی برای ارسال محتوا و انتشار اخبار پیشنهاد 
می‌ش��وند؛ بنابراین خیلی‌ها وسوسه ش��ده که مطالب خود را در هر رسانه‌ای که 
بازدید می‌شود، منتشر کنند.  اما ازآنجایی‌که همه پلتفرم‌ها و محتواها‌، به یک اندازه 
موردتوجه نیس��تند؛ بنابراین دانستن اینکه مخاطبان شما بیشتر از کدام پلتفرم‌ها 
اس��تفاده می‌کنند و با چه نوع محتوایی درگیر هس��تند، کلیدی برای به حداکثر 
رس��اندن دیده‌ش��دن نام تجاری و انتشار محتوای شما است.  رعایت این نکات 

فرصت دیده‌ش��دن برند شما را بیشتر کرده و از طرف دیگر نیازی به هزینه زیاد 
برای حضور در همه پلتفرم‌ ندارید؛ بنابراین هزینه شما کمتر هم می‌شود.  داشتن 
یک‌روال منظم و خوب حتی در چند پلتفرم محدود باعث می‌شود دسترسی به 

شما و آگاهی از محتواهای شما بیشتر شود.
 3. در بازاریابی محتوایی‌تان خلاقیت داشته باشید 

محدودی��ت بودجه و مناب��ع بازاریابی دیجیتال می‌تواند ایجاد یک اس��تراتژی 
بازاریابی قوی را دش��وار کند. زمانی می‌رس��د که وقت تنگ است؛ ولی باید در 
محیط وب حضور داش��ته باش��ید، خلاقیت در محتوا می‌تواند راه صد‌س��اله را 
برای برند شما در یک شب طی کند. یکی از راه‌های خلاقانه که باعث ماندگار 
ماندن محتوای شما می‌شود، تغییر کاربری است. اینکه بدانید چگونه محتواهای 
وبلاگ‌ها، مقالات را به پست‌های کوچک‌تر و در پلتفرم‌های جدید تبدیل کنید. 
البته باید در نظر داش��ته باشید اس��تفاده بیش ‌از اندازه و تکرار، بسیار مهم است.  
همچنین هشتگ‌ها و نحوه استفاده از آن‌ها هم می‌تواند به‌عنوان یک راه دیگر برای 
حفظ استراتژی محتوایی شما تلقی شود. استفاده از هشتگ‌هایی که به موضوعات 
روز و ترند نزدیک هستند می‌تواند در دیده‌شدن محتوای شما و افزایش ترافیک 

وب مؤثر باشد.
 4. مخاطبان خود را درگیر محتوا کنید 

گاهی اوقات، بهترین راه برای اطلاع‌رس��انی و ایجاد یک اس��تراتژی محتوایی 
موفق این است که مستقیماً به سراغ کسانی بروید که می‌خواهید به آن‌ها دسترسی 
پیدا کنید. این به‌عنوان بازاریابی اجتماعی نیز ش��ناخته می‌ش��ود. گفت‌وگو بین 
کسب‌و‌کار شما با مخاطبان، فرصت‌های زیادی را برای معروف شدن برند شما 
و حض��ور پویاتر آن به‌صورت آنلاین ایجاد می‌کند. ایجاد محتوای تعاملی مانند 
نظرسنجی‌ها و آزمون‌ها افراد را درگیر می‌‌کند و به شما این امکان را می‌دهد که 
یک مکالمه دوطرفه با مخاطبان خود ایجاد و تعامل با برند را تقویت کنید. در واقع 
درخواست شما از مشتری برای بررسی محصولات و نظرات آن‌ها در خصوص 
خدمات شما راهی مؤثر برای تهیه محتوای جدید و باکیفیت است. از طرفی نیز 
این نوع محتوا می‌تواند نسبت به برند شما حس اجتماعی را تقویت کرده و در 

واقع مشتری است که به آن اعتبار می‌بخشد.
 منبع: 

content marketing strategy by Adam Petrill 4
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بازاریابی محتوا
| نیلوفر فیاض - کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان|
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بوی بهار
مگه میشه عید بیاد و عیدی‌ای در کار نباشه؟

یا باید عیدی بدی یا باید عیدی بگیری، اصلا مزه عید به عیدی‌هاشه.
حالا می‌خواد س��ن تو هر چقدر باشه، فرقی نمیک‌نه، شاید با بعضی 
هدیه‌ها بیش��تر خوشحال بش��ی و با بعضی هدیه‌های دیگه کمتر ولی 
قطع��اً وقتی عیدی می‌گیری ته دلت یه ح��س قلقلک مانندی تکونت 

می‌ده و لبخند روی لبات می‌نشونه. 
هدیه‌ها و عیدی‌های سازمانی هم همینطوریه، خیلی به آدم می‌چسبه. 
مخصوصاً لابلای ش��لوغی‌ها و فش��ارهای کاری آخرس��ال، بیشتر به 
آدم ی��ادآوری میک‌نه که چن��د روز دیگه عیده و به��ار قراره با تمام 
زیبایی‌هاش بیاد.دس��ت همه کس��انی که این هدیه‌ها رو برامون تهیه 
کردند درد نکنه مخصوصاً مدیران و بچه‌های مدیریت روابط عمومی، 

سرمایه انسانی، پشتیبانی و شرکت آفتاب تجارت سامان. 
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معنای نام حیوانات روی هر سال چیست؟
حتما برایتان این س��وال پیش آمده که معنای 
ن��ام حیوانات روی هر س��ال چیس��ت؟ برای 

یافتن پاسخ این سوال با ما همراه باشید.
س��ال موش، نخس��تین س��ال از دور دوازده 
س��اله ترکان و قبچاقیان و اویغوران است که 
منجمان ترکستان در قدیم بودند. آن‌ها یک دور 
نجومی ترتیب دادند و پس از اس��تیلای مغول 
دوره دوازده ساله ترکان در ایران رواج یافت. 
جالب است بدانید حوادثی که در هر سال رخ 
می‌دهد، زیر تاثیر و نفوذ حیوان نماد آن س��ال 
قرار می‌گیرد. ش��اید چنین باورهایی خرافی و 
بی‌پایه و اس��اس به نظر برس��د و شاید عده‌ای 
باش��ند که حرکت ماه و خورشید را بر زندگی 
انس��ان‌ها موثر می‌دانند و بعید هم نیست که به 
واقع هم چنین اثری وجود داشته باشد و تمام 
متولدین یک س��ال سرنوش��ت و ویژگی‌های 
شخصیتی و خصوصیات یکسانی داشته باشند. 
ام��ا از دیر باز و ایام قدی��م در ایران نیز برای 
هر سال شمس��ی نام‌ حیوانی نام‌گذاری می‌شد 
که تا به امروز نیز متداول اس��ت. این نام‌ها که 
متعلق به 12 حیوان یاد ش��ده است به صورت 

چرخشی روی سال‌ها گذاشته می‌شوند. 
setare.com/fa/news :منبع

جزئیات این نوع گاه‌ش��مار را می‌ت��وان از تاریخ‌هایی که در آثار 
قدما و پیش��ینیان ثبت ش��ده‌، بدس��ت آورد. بررس��ی گاه‌شماری 
حیوان��ی حکایت از آن دارد که این گاه‌ش��ماری از ترکیب برخی 
اصول گاه‌شماری جلالی، گاه‌شماری هجری قمری و گاه‌شماری 
دوازده حیوانی چینی-اویغوری ش��کل گرفته‌ است و طول هفت 
قرنی که از یورش مغول به ایران می‌گذرد و تا سال ۱۳۰۴ هجری 
خورش��یدی در ایران رایج بوده‌است. هرچند که در طی این چند 
سده همواره به یک شکل نبوده و در دوره‌های مختلف، تغییراتی 

نیز در آن پدید آمده‌ است.
 پیشینه گاه‌شمار 

آغاز این نوع گاه‌ش��ماری در روز پنجش��نبه ۱۵ ژوئیه سال ۶۲۲ 
مس��یحی و با نخستین س��ال قمری که محمد )ص(، پیامبر اسلام 
از مکه به مدینه هجرت نمود، آغاز می‌شود و بنابراین شاید بتوان 
گفت که این نوع گاه‌شماری مستقیماً از گاه‌شماری هجری قمری 
گرفته شده‌است. در آغاز به کارگیری این نوع گاه‌شماری، ماه‌های 
قمری اقترانی که با رؤیت هلال ماه آغاز می ش��د به ش��کلی که 
در گاه‌ش��ماری هجری قمری کاربرد داش��ت، باقی ماند تا مورد 

تأیید مس��لمانان نیز قرار بگیرد. بدین س��ان، ب��ه همان ترتیبی که 
در گاه‌ش��ماری قمری عمل می‌کردن��د؛ طول ماه‌های قمری را در 
زیج‌ها وتقویم‌های س��الیانه سی روزه و بیست و نه روزه محاسبه 
می‌کردن��د. در این زمینه، نخس��تین روز س��ال در ام��ور دینی و 
ش��رعیات، نخس��تین روز ماه محرم و در امور مالیاتی و رس��می، 
نوروز جلالی بود و تاریخ مطابق با آن را، گاه با گاه‌شماری قمری 
و گاه با تاریخ ماه‌های گاه‌ش��ماری جلالی و برج‌های دوازده گانه 
سال، مشخص نمودند. در اوایل به کارگیری گاه‌شماری حیوانی، 
بیش��تر از مطابقت با ماه‌های هجری قمری استفاده می‌شد، امّا در 
دوره‌های بعد، بیش��تر گاه‌ش��ماری جلالی و برج‌های دوازده گانه 
آن مورد استفاده قرار می‌گرفت. بر این اساس، طول متوسط سال 
ب��رای کارهای رس��می و مالیاتی در گاه‌ش��ماری حیوانی، برابر با 

طول متوسط سال حقیقی خورشیدی بود.
 تغییرات گاه‌شمار در دوره صفویه 

ت��ا دوره صفوی��ه، گاه‌ش��ماری حیوانی با ماه‌ه��ای قمری رواج 
داش��ت، اما از دوره صفویه، مقرر گردید علاوه بر ماه‌های قمری، 
ماه‌های شمس��ی نیز در تقویم‌های سالیانه ثبت شود. این روش از 
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عصر صفویه تا س��ال ۱۳۲۹ هجری قمری ادامه داش��ت. در این 
سال ماه‌های شمسی با نام برج‌های دوازده گانه پذیرفته شده و در 
تقویم‌های سالیانه ثبت شدند. صفویان همچون مغول‌ها سال‌های 
قمری را با نام حیواناتی که به س��ال‌های همزمان چینی-اویغوری 
اطلاق می‌ش��د، نامگذاری می‌کردند و از آنجا که هر س��ی و سه 
س��ال خورشیدی )یا هر سی و س��ه سال قمری چینی-اویغوری( 
برابر با س��ی و چهار سال قمری می‌باشد؛ همواره یک سال قمری 
در ط��ی این مدت بی‌نام می‌ماند. بنابراین در عصر صفویه قرار بر 
این ش��د که در گاه‌شماری حیوانی، در هر دوره سی و سه یا سی 
و چهار ساله شمسی – قمری ِ چینی – اویغوری، یک سال قمری 
در نامگذاری حذف گردد. با اینکه این حذف، در هر س��ی و سه 
یا سی و چهار سال لازم بود اما در عرصه عمل چندان به صورت 
منظم اجرا نمی‌ش��د. به عنوان نمونه در گزارش اس��کندر منشی، 
وقایع‌نگار دوره صفویه، در برخی موارد نام یک حیوان به دو سال 
متوالی داده شده‌ است. این ترتیب در میان ترکان آسیای مرکزی از 

قدیم معمول بوده و سال مذکور از این قرار است :
 نام سال ها به ترکی و ایرانی  

سیچقان ئیل )سال موش(
اورئیل )سال گاو(

بارس ئیل )سال پلنگ(
توشقان ئیل )سال خرگوش(

لوی ئیل )سال نهنگ(
ئیلان ئیل )سال مار(

یونت ئیل )سال اسب(
قوی ئیل )سال گوسفند(
پیچی ئیل )سال میمون(
تخاقوی ئیل )سال مرغ(

ایت ئیل )سال سگ(
تنگوزئیل )سال خوک(

 نام سال‌ها به چینی 
سال موش

سال گاو
سال ببر

سال گربه
سال اژدها

سال مار
سال اسب

سال گوسفند
سال میمون

سال خروس
سال سگ

سال خوک
حال می‌خواهیم ببینیم چگونه س��ال‌ها را نام‌گ��ذاری می‌کنند و 
روش نام‌گذاری به چه صورت اس��ت و منطق نام‌گذاری چگونه 

می‌باشد.
در ابتدا با این نامها آشنا می شویم: 

موش و بقر و پلنگ و خرگوش و شمار زین
چهار چو بگذری نهنگ آید و مار

آنگاه به اسب بر گوسفند است حساب
حمدونه )میمون( و مرغ و سگ و خوک آخر کار 
روش کار به این صورت است که برای تشخیص اینکه یک سال 
خورش��یدی با نام کدام یک از این حیوانها مطابقت دارد،در ابتدا 
باید عدد ۶ را از س��ال خورش��یدی کم کرد و عدد به دست آمده 

را بر ۱۲ تقسیم نمود.
نکته: تقسیم را با ماشین حساب انجام ندهید.

باقیمانده این تقس��یم از ۰ تا ۱۱ می‌تواند باشد که هرکدام از این 
اعداد بیانگر نام یکی از حیوانات است. باقیمانده این تقسیم برای 

سال ۱۳۹۰ ، ۴ می شود که گویای سال خرگوش است.
نام این حیوانات طبق اعدادشان به صورت زیر است:

۰ - خوک
۱- موش

۲-گاو
۳- پلنگ

۴- خرگوش
۵- نهنگ

۶- مار
۷- اسب

۸-گوسفند
۹- میمون
۱۰- مرغ
۱۱- سگ

همان طور که در تصویر مش��اهده می کنید تنها کافی اس��ت 
عدد ۶ را از س��ال ۱۳۹۱ کم کنیم که می ش��ود ۱۳۸۵ بعد در 
ادامه با تقسیمی ساده باقیمانده تقسیم ۱۳۸۵ بر ۱۲ را می یابیم 
که مطمئنا ۵ می ش��ود و طب��ق داده های بالا ۵ برابر نهنگ می 

باشد.
نهنگ=۵ ۵+)۱۱۵×۱۲(=۱۲÷۱۳۸۵ ۱۳۸۵=۱۳۹۱-۶

مار=۶ ۶+)۱۱۵×۱۲(=۱۲÷۱۳۸۶ ۱۳۸۶=۱۳۹۲-۶
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حیوان سال شما کدام است؟ 
 موش 

متولدین سال‌های: 1279، 1291، 1303، 1315، 1327، 1339، 
1351، 1363، 1375، 1387 و …

 علایق 
حیوان: غاز رنگ: اکُر	
درخت: بلوط گل: آفتاب گردان 	
گیاه: رزماری رایحه: چوب	
ادویه: گشنیز طعم: تند و بامزه 	
فلز: برنز  جواهر تولد: زمرد سبز	

شعار موش: من فرمانروایی می‌کنم
گرچه در نگاه مردم موش به هیچ وجه قابل س��تایش نیس��ت، و 
حتی در بس��یاری از ضرب المثل‌های چینی مایه رسوایی قلمداد 
ش��ده، اما در راس علائم طالع‌بینی چینی قرار گرفته اس��ت. این 
علامت، حیوانی با روحیه، هوش، زیرکی، ظرافت، انعطاف‌پذیری 
و س��رزندگی بسیار است. افراد تحت این علامت معمولاً افرادی 
تیزهوش هستند که طالب جمع‌آوری ثروت و رسیدن به موفقیت 
هس��تند. افراد زیادی هس��تند که می‌توانند به زندگی آنها شانس 
بیاورن��د. از ای��ن‌رو، با وجود خجالت ذاتی، بس��یار ب��ا دیگران 

می‌جوشند و با آنها خوب کنار می‌آیند.
بهترین جفت: اژدها، میمون

بدترین جفت: بزُ، اسب، خرگوش، خروس

 گاو 
متولدین سال‌های: 1280، 1292، 1304، 1316، 1328، 1340، 

1352، 1364، 1376، 1388 و …

 علایق
حیوان: خرس رنگ: آبی تیره 	
درخت: گلابی گُل: داودی	
گیاه: مریم گلی رایحه: شالیمار	
ادویه: گشنیز طعم: شیرین	
فلز: مس جواهر تولد: لاجورد	
آلت موسیقی: شیپور  عدد شانس: 1 	

شعار گاو: من پشتکار دارم
گاو جثه بس��یار بزرگ��ی دارد. مردم معمولاً از گاو برای نش��ان 
دادن یک چیز بزرگ اس��تفاده می‌کنند. گاو حیوانی کوش��ا، ساده، 
صادق، رک و روراس��ت اس��ت. افرادی که تحت این علامت به 
دنیا آمده‌اند، افرادی صادق، صبور، زحمت‌کش، سرس��خت، و با 
قدرت ارتباطی‌ پایین هس��تند. رئیسانشان معمولاً هیچ‌وقت پی به 
توانایی‌های آن‌ها نمی‌برند. در سنین پیری، به خوشبختی خواهند 
رس��ید. زنان این علامت معمولاً همسرانی خوب می‌شوند که به 

تحصیل فرزندان خود بسیار اهمیت می‌دهند.
بهترین جفت: موش، مار، خروس

بدترین جفت: اژدها، اسب، بزُ، سگ، خرگوش

 ببر 
متولدین سال‌های: 1281، 1293، 1305، 1317، 1329، 1341، 

1353، 1365، 1377، 1389 و…
 علایق

حیوان: ببر رنگ: قرمز روشن 	
درخت: چنار گُل: میخک صدپرَ	
گیاه: آویشن رایحه: یاسمین	
ادویه: دارچین طعم: شیرین	
فلز: طلا جواهر تولد: یاقوت	
آلت موسیقی: ترومپتِ  عدد شانس: 7	

شعار ببر: من پیروز می‌شوم
گفته می‌ش��ود ک��ه ببره��ا حیواناتی ش��جاع، بیرح��م، قوی و 
وحش��ت‌آور و سمبل قدرت و تکبر هستند. در زمان‌های قدیم، 
مردم معمولاً پادش��اهان و فرمانروایان را با این حیوان مقایس��ه 
می‌کردند. افرادی که تح��ت این علامت به دنیا آمده‌اند، افرادی 
ش��کیبا، ثابت قدم، دلیر، و قابل احترام هس��تند. در میانس��الی، 
زندگ��ی متغی��ر و نامتعادل��ی خواهند داش��ت، اما بع��د آینده و 
سرنوشتی بسیار روشن در انتظار آن‌ها خواهد بود. آن‌ها افرادی 

باهوش، باوفا و باتقوا هستند.
بهترین جفت: اسب، سگ
بدترین جفت: مار، میمون

 خرگوش یا گربه 
متولدین سال‌های: 1282، 1294، 1306، 1318، 1330، 1342، 

1354، 1366، 1378، 1390 و…
 علایق

حیوان: ماهی رنگ: خاکستری	
درخت: صنوبر گُل: رُز	
گیاه: ترخون رایحه: شالیمار	
ادویه: فلفل طعم: تند 	
فلز: برنز جواهر تولد: یاقوت کبود	
آلت موسیقی: پیانو  عدد شانس: 4 	

شعار خرگوش: من عقب‌نشینی می‌کنم
برای زمان‌های طولانی خرگوش برای چینی‌ها س��مبل امید بوده 
اس��ت. خرگوش حیوانی ظریف و دوست داشتنی است. در چین 
ب��ه نوزادان تازه به دنیا آمده تصاویری از خرگوش هدیه می‌دهند 
تا او زندگی سراسر آرامش و خوشبختی داشته باشد. افراد تحت 
این علام��ت، افرادی نجیب، ملایم، حس��اس، باحی��ا، و مهربان 
هس��تند. این افراد از حافظه‌ خوبی هم برخوردارند. آن‌ها عاش��ق 
گفتگو و ارتباط با دیگران با ش��وخ طبعی هس��تند. آن‌ها می‌دانند 
که چطور باید زندگیش��ان را رمانتیک کنند. معمولاً پولشان را در 
جایی سرمایه‌گذاری می‌کنند که باعث شکست کارشان می‌شود.

بهترین جفت: سگ، بزُ، خوک
بدترین جفت: موش، گاو، اژدها، خروس، اسب
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 اژدها 
متولدین سال‌های: 1383، 1295، 1307، 1319، 1331، 1343، 

1355، 1367، 1379، 1391 و…
 علایق

حیوان: میمون رنگ: طلایی	
درخت: سرخ چوب گُل: رُز	
گیاه: شوید رایحه: سبزی	
ادویه: هِل طعم: پرادویه	
فلز: نقره جواهر تولد: یاقوت	
آلت موسیقی: قره نی  عدد شانس: 2 	

شعار اژدها: من سلطنت می‌کنم
اژدها ش��هرت بس��یار بالایی در فرهنگ چین��ی دارد. این حیوان 
س��مبل قدرت، اقتدار، مقام، احترام، ش��انس، موفقیت و ظرفیت 
اس��ت. در گذش��ته پادش��اهان چینی خود را اژدها می‌نامیدند و 
تاجش��ان “ت��اج اژدها” نامیده می‌ش��د. افراد تح��ت این علامت، 
افرادی س��رزنده، پرانرژی و خوش ش��انس هس��تند. آنها معمولاً 
به کمال می‌رس��ند و قادرند فرمانروایان حکومت شوند. زمانیکه 
با مش��کلی برخورد می‌کنند، به هیچ وجه ناامید نمی‌ش��وند. کمی 

خودبین و کم صبر هستند.
بهترین جفت: موش، میمون

بدترین جفت: سگ، گاو، اژدها، خرگوش

 مار 
متولدین سال‌های: 1284، 1296، 1308، 1320، 1332، 1344، 

1356، 1368، 1380، 1392، و…
 علایق  

حیوان: قمری رنگ: آبی یخی	
درخت: نخل گُل: کاملیا	
گیاه: رازیانه رایحه: مُشک	
ادویه: کاری طعم: تلخ و شیرین	
فلز: پلاتین جواهر تولد: عین الشمس	
آلت موسیقی: ویولن  عدد شانس:	

شعار مار: من احساس می‌کنم
در طال��ع بین��ی چینی، مار پس از اژدها آورده ش��ده اس��ت. اما 
اهمیت آن به عنوان س��مبل پرستش بسیار بالاتر از اژدهاست. مار 
به معنای بدخواهی، ش��رارت، رمز و راز و همچنین تیزهوش��ی، 
غیب گویی و توانایی تش��خیص گیاهان مختلف است. افرادی که 
در سال مار به دنیا آمده‌اند معمولاً افرادی خوش اخلاق هستند که 
قدرت ارتباطی بسیار بالایی دارند. آن‌ها سیرتی مهربان و بخشنده 
دارند اما گاهاً حسود و بدگمان می‌شوند. باید مراقب گفتگوهای 
خود با دیگران باش��ند چون ممکن اس��ت باعث از دس��ت دادن 

دوستی‌هایشان شود.
بهترین جفت: گاو، خروس

بدترین جفت: ببر، میمون، خوک

 اسب 
متولدین سال‌های: 1285، 1297، 1309، 1321، 1333، 1345، 

1357، 1369، 1381، 1393 و…
 علایق 

حیوان: گربه وحشی رنگ: آبنوس 	
درخت: غان گُل: نرگس	
گیاه: جعفری رایحه: گل های وحشی	
ادویه: میخک طعم: ترش و شیرین 	
فلز: نقره جواهر تولد: یاقوت زرد 	
آلت موسیقی: صدای انسان  عدد شانس: 8 	

شعار اسب: من اداره می‌کنم
خصوصیات اس��ب، ش��خصیت ملی مردم چین است، که برای 
پیش��رقت خود مصرانه و باپش��تکار تلاش می کنن��د. او حیوانی 

پرانرژی، روشن، دلسوز، مهربان، باهوش، و توانا است.
افرادی که در س��ال اسب متولد شده‌اند، مهارت های ارتباطی را 
به طور ذاتی می دانند و همیشه دوست دارند در جمع مورد توجه 
ق��رار گیرند. آن‌ها افرادی فعال، دانا، مهربان با دیگران هس��تند و 
دوس��ت دارند در کارهای مخاطره‌آمیز ش��رکت کنند. آنها قادر به 
تحمل محدودیت بیش از حد نیستند. زمانیکه شکست می‌خورند، 

بدبین می‌شوند.
بهترین جفت: ببر، بزُ، سگ

بدترین جفت: موش، گاو، خرگوش، اسب

 بزُ 
متولدین سال‌های: 1286، 1298، 1310، 1322، 1334، 1346، 

1358، 1370، 1382، 1394 و...
 علایق 

حیوان: بلبل رنگ: سبز روشن 	
درخت: توسه گُل: نرگس	
گیاه: نعناع رایحه: شکوفه سیب	
ادویه: زعفران طعم: ملایم	
فلز: آلومینیوم جواهر تولد: یاقوت کبود	
آلت موسیقی: چنگ  عدد شانس: 12 	

شعار بزُ: من متکی می‌شوم
این علامت که گوس��فند نیز خوانده می‌ش��ود، حیوانی است که 
مردم بس��یار دوس��ت می‌دارند. او حیوانی آرام و نجیب است که 
فایده‌های بس��یار زیادی به انسان می‌رساند. افرادی که در سال بزُِ 
به دنیا آمده‌اند، افرادی حس��اس، مودب، دانا، دلس��وز و بامحبت 
هستند. علاقه بسیار زیادی به هنر و زیبایی دارند. درمذهب معتقد 
و خواس��تار آرامش در زندگی می‌باشند. در کار و تجارت بسیار 
بااحتیاط قدم برمی‌دارند و افرادی صرفه جو و اقتصاددان هستند. 

آن‌ها باید از تردید و ناامیدی و بدبینی دوری کنند.
بهترین جفت: خرگوش، اسب، خوک

بدترین جفت: موش، گاو، سگ
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 میمون 
متولدین سال‌های: 1287، 1299، 1311، 1323، 1335، 1347، 

1359، 1371، 1383، 1395، و… 
 علایق 

حیوان: ببر رنگ: زرد 	
درخت: چنار گُل: قاصدک	
گیاه: آویشن رایحه: یاسمین	
ادویه: دارچین طعم: شیرین	
فلز: طلا جواهر تولد: چشم گربه ای	
آلت موسیقی: گیتار  عدد شانس: 10	

شعار میمون: من تفریح می‌کنم
میمون حیوانی بس��یار باهوش است. مردم معمولاً این حیوان را 
با آدم‌های زیرک و باهوش مقایس��ه می‌کنند. این حیوانی بس��یار 
فرخنده و مبارک اس��ت که سمبل ش��انس نیز می‌باشد. اکثر افراد 
متولد سال میمون افرادی سرزنده، قابل انعطاف، پرذوق و استعداد 
می‌باش��ند. آن‌ها عاشق تحرک و ورزش هستند. آن‌ها برای کمک 
کردن به دیگران کار خود را کنار میگذارند. آنها اس��تعداد زیادی 
در نمایش دادن خود دارند. در کار، خلاقیت بسیار فوق العاده‌ای 
از خ��ود بروز می‌دهند. اگر دهن بینی و ک��م طاقتی خود را کنار 

بگذارند به موفقیت‌های چشمگیری نائل خواهند شد.
بهترین جفت: موش، اژدها

بدترین جفت: ببر، مار، خوک

 خروس 
متولدین سال‌های: 1288، 1300، 1312، 1324، 1336، 1348، 

1360، 1372، 1384، 1396، و…
علایق

حیوان: آهو رنگ: بنفش 	
درخت: بلوط گُل: داودی	
گیاه: مرزه 		 رایحه: مر
ادویه: فلفل سفید طعم: شیرین 	
فلز: روی جواهر تولد: یاقوت زرد	
آلت موسیقی: قره نی  عدد شانس: 6 	

شعار خروس: من بهتر می‌دانم
خروس س��مبل وفاداری و وقت شناسی است. برای گذشتگان که 
ساعت شماطه‌ای نداشتند، بانگ خروس اهمیت ویژه‌ای داشته است 
و مردم را بیدار می‌کرده اس��ت. افرادی که در س��ال خروس به دنیا 
آمده‌اند، افرادی صادق، روشن، ارتباطی، جاه طلب و بامحبتند. ممکن 
اس��ت خیلی زود به چیزی علاقه‌مند شوند اما سریع آن را فراموش 
می‌کنند. ان‌ها از عزت نفس بسیار بالایی برخوردارند و خیلی کم به 
دیگران متکی می‌شوند. ازآنجا که اکثر خروس‌ها ذاتاً مردمانی خوش 
تیپ و زیبا هستند، خواهان فراوان دارند. اگر بتوانند از غرور خود کم 

کنند، بیشتر پیشرفت خواهند کرد.
بهترین جفت: گاو، اژدها، مار

بدترین جفت: خروس، سگ، خرگوش

 سگ 
متولدین سال‌های: 1289، 1301، 1313، 1325، 1337، 1349، 

1361، 1373، 1385، 1397، و…
 علایق 

حیوان: سگ یا گوسفند رنگ: فیروزه‌ای 	
درخت: گیلاس گُل: همیشه بهار 	
گیاه: مرزنگوش رایحه: حنا	
ادویه: میخک طعم: گوشتی	
فلز: سرب جواهر تولد: یاقوت	
آلت موسیقی: گیتار  عدد شانس: 9 	

شعار سگ: من نگران هستم
سگ دوست انسان است که می‌تواند او را درک کند و از او اطاعت 
کند، چه صاحبش ثروتمند باشد و چه فقیر. چینی‌ها سگ را حیوانی 
فرخنده و مبارک می‌دانند. اگر س��گی وارد خانه‌ای شود، صاحبخانه 
با آغوش باز او را خواهد پذیرفت. افرادی که در س��ال س��گ متولد 
شده‌اند، شخصیتی راست و درست دارند. آن‌ها در کار و شق وفادار، 
باجرات، زبردس��ت، باهوش و دلسوز هس��تند. این افراد اگر بتوانند 
بی‌ثباتی خود را رفع و رجوع کنند، شانس به سراغشان خواهد آمد.

بهترین جفت: ببر، خرگوش، اسب
بدترین جفت: اژدها، بزُ، خروس

 خوک 
متولدین سال‌های: 1290، 1302، 1314، 1326، 1338، 1350، 

1362، 1374، 1386، 1398 و …

 علایق 
حیوان: گربه رنگ: ارغوانی	
درخت: اقاقیا گُل: سوسن سفید	
گیاه: پونه رایحه: عنبر	
ادویه: میخک طعم: شیرین و ترش	
فلز: نقره خالص جواهر تولد: حجرالاقمر	
آلت موسیقی: چنگ  عدد شانس: 	

شعار خوک: من حفظ می‌کنم
خوک در درک افکار انسانی به اندازه سگ دانا نیست. عاشق خوردن 
و خوابیدن و چاق ش��دن اس��ت. از این��رو معمولاً نش��انگر تنبلی و 
بدهیکلی اس��ت. از جانب مثبت، بسیار خوش رفتار است و آزاری به 
دیگران نمی‌رساند و می‌تواند برای مردم ثروت و فراوانی بیاورد. آنها 
از دیرباز س��مبل فراوانی و ثروت بوده‌اند. افرادی که در س��ال خوک 
متولد ش��ده‌اند، افرادی صادق و رک گو هس��تند. آنها ظاهری آرام و 
قلب��ی نیرومن��د دارند، اما کم طاقتند و اس��تقلال ندارند. از آنجا که از 
حرف زدن غیرمس��تقیم و در لفافه خوششان نمی‌آید، غیراجتماعی به 
نظر می‌رسند. اما افرادی خوشبین و مقاوم هستند و تازمانیکه کاملًا به 
آنها نزدیک نشده‌اید، پی به وفاداری و خوش قلبی آن‌ها نخواهید برد.

بهترین جفت: بزُ، خرگوش
بدترین جفت: مار، خوک، میمون
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

سليمان بيات6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

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

فاطمه حيکمي2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس4

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

حسن صالحي يکا955576495-55575738تهران، 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

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

ابوالقاسم نصيري422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

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

بهاره علياري20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

امير ضياء1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

---722781069-22764282تهران، 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 قاسمي1088571215-88577605تهران، 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 قليچي1766237110-66211014تهران، 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 قلیچی---26645715-26645986خیابان ظفر، بعد از خیابان کازرون شمالی، پلاک 819128ظفر19

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

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

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

هومن رسولي3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

فرخ فرجي666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

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

سيدجعفر لاجوردي8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

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

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

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

فاطمه حاجي بابائي8861029688628637-88217935تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی30

داریوش خداداد855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مهدی طلایی7718939177213777-77213848تهران، 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
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سارا گلدوست مرندي644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

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

فاطمه حياتي2685830622732448-26858312تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

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

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

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

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

امیر گیلانی فر33443711-3344370433138314

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

الهه ميرزائي522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی52

روح اله سياوشي4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

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

---2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

علي حميديا2295997922959909-22960013تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد56

وحيد ميرزاخاني2680240926802461-26802453تهران، 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 جليل زاده1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

عباس اميري6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

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

مونا رضايي4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

روح اله صفري2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک63

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

احمد عهدي4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

نغمه خسروي2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

محمد سلگي3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار67

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

احسان مهدي 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

بئاتريس بابائي222696453-22696451تهران، 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

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

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

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

شادمان غفوري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

فاطمه دولت آبادي فراهاني8836381888366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

رضا محمدقاسمي588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

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

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

غلامعلي کريمي ابيازني2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار81

جواد علي بخشي33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

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

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

محمد صیادی هنروز32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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مهرزاد نظري36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مجيد اميري دلوئي---17-37125812-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(101

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار هاشمیه، بین هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار هاشمیه ) مشهد(102

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

محمدرضا زارع---49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی یزد120

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب
8 تا 812/30 تا 14/45شعب استان‌های تهران و البرز

8 تا 812/30 تا 14/45شعبه‌هایپر استار تهران
8 تا 812/30 تا 14/45شعب استان‌های اصفهان، فارس، قم، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، خراسان رضوی، اردبیل و اهواز 

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد
8 تا 812/30 تا 14/45شعبه سیتی سنتر اصفهان
8 تا 812/30 تا 14/45شعب سایر شهرستان‌ها

8 تا 812/30 تا 14/30شعبه کیش
8/30 تا 812/30 تا 14شعبه قشم

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

26850098-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3 – طبقه اول-محمد حسین افضلیسرپرستی دفاتر  بانکداری اختصاصی
داخلی )127-122-121(

22716538-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3  864زهره  انواردفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

26859118-26859115-26859206تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک81، طبقه سوممریم طرفی‌نژادسرپرستی منطقه11

77910119-77915009-77917003بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 560 ، طبقه فوقانی شعبه میدان نبوتبابک برومندسرپرستی منطقه22

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

44739111-44737980بزرگراه همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 53، طبقه فوقانی شعبه شهرک راه آهنالیاس عباس‌زادهسرپرستی منطقه 44

33259784-33259786-33259781 -011ساری 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 اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

6282110-0313-6282112-0313اصفهان 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 سپهبدقرنی، نرسیده به میدان سپهبدقرنی، نبش کوچه قرنی 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

مشهد، بلوار سجاد، بین چهارراه بزرگمهر و بهار، نبش خ لاله، ساختمان بانک سامان، طبقه دفتر بانکداری شرکتی شهر مشهد
دوم

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

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

تهران، خیابان ولی عصر، چهارراه پارک وی، کوچه ترکش دوز، ساختمان اداری بانک دفتر بانکداری شرکتی تهران
سامان

آقای عرب اسدی-----021-23095611
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