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

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

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

www.aftabts.com 		  تلفن: 47702000       نمابر :47702222 

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

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

تأمین سرمایه کاردان
تهران، خیابان نلسون ماندلا)آفریقا(، خیابان کاج آبادی، شماره114، طبقه3 

www.kardan.ir :سایت 			  نمابر:96621133 		 تلفن:96621111 

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

نمابر:88709210 				     www.samanexchange.comتلفن: 19و7و88705803	                                        

گروه مالی سامان

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

  www.samantel.ir 		  		 نمابر: 021-26654809  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   www.si24.ir تلفن: 021-8943 	

كارگزاری بانك سامان 
تهران، خیابان نلسون ماندلا)آفریقا(، پایین‌تر از چهارر‌اه جهان كودك، نبش كوچه 25، پلاك 29، طبقه همكف 

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

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

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

سال هفدهم، شماره 174، آذر1400

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

 www.sb24.ir :تلفن:64034430-021 سایت

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

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

تلفن:021-23095100 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر هماهنگی: راضیه غنجی

مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

دفتر بانکداری 
شرکتی شهر مشهد

مشهد، بلوار سجاد، بین 
چهارراه بزرگمهر و بهار، 

نبش خ لاله، ساختمان بانک 
سامان، طبقه دوم

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

دفتر بانکداری 
شرکتی واحد 

اصفهان

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

سامان، طبقه اول

زهرا ایلخانی031-36274070031-36286028

دفتر بانکداری 
شرکتی تهران

تهران، خیابان ولی عصر، 
چهارراه پارک وی، کوچه 

ترکش دوز، ساختمان اداری 
بانک سامان

آقای عرب اسدی-----021-23095611
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 جایگاه مسئولیت اجتماعی 
 در کسب‌و‌کار  

)قسمت3(
ناصر بزرگمهر

nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
در دو شماره قبل، تعریف‌های ساده و متداول )CSR( را تعریف 
کردیم و گفتیم هر قدر ما در خانواده س��امان بیش��تر از گذشته 
بر مبنای صداقت و راس��تگویی در رفتارهای درون‌س��ازمانی با 
خودمان و برون‌س��ازمانی با مش��تریان رفتار کنیم، زیرس��اخت 

CSR را بیشتر رعایت کرده‌ایم.
مسئولیت اجتماعی سازمان‌ها و شرکت‌ها )CSR( تنها منحصر 
به فعالیت‌های مس��تقیم یک سازمان یا شرکت نیست، بلکه این 
مس��ئولیت به همه کارها و کس��انی که به‌نوعی با آن شرکت یا 
س��ازمان در ارتباط مستقیم یا غیرمستقیم هستند مربوط می‌شود 
و عملکرد شخص سوم هم به‌طور ناخودآگاه بر عملکرد شرکت 
ما تاثیر می‌گذارد. به‌طور مثال، ما با شرکتی همکاری می‌کنیم که 
مسئولیت اجتماعی برای محصول یا خدمات خود قائل نیست و 
مردم و مشتریان بعد از مدتی متوجه می‌شوند؛ بنابراین بر کیفیت 

کار ما نیز تاثیر می‌گذارد.
مردم اگر متوجه ش��وند که مثلا ش��رکت بنز که بهترین اتومبیل 
را تهی��ه می‌کند، لنت ترمز خود را از ش��رکتی خریداری می‌کند 
که نسبت به محیط‌زیست حساسیت نداشته و از موادی مخالف 
محیط‌زیست‌ اس��تفاده کرده است، بدون ش��ک آگاهی مردم بر 

عملکرد بنز تاثیر خواهد گذاشت.
 بنابراین انتخاب کس��انی یا شرکت‌هایی که به‌نوعی تامین‌کننده 
مواد اولیه ش��رکت ما هس��تند هم به ما مربوط می‌ش��ود. کار با 
تامین‌کنندگانی که محیط‌زیست را آلوده می‌کنند به همان اندازه 
غیرمس��ئولانه است که خود ما محیط‌زیس��ت را آلوده کنیم. در 
واقع ما باید به‌ش��کلی اخلاق‌مداری با مشتریان و تامین‌کنندگان 

کار کنیم.
معمولا ش��رکت‌های بزرگ لبنیات، مواد اولیه خود، به‌ویژه شیر 
را از اف��راد مختل��ف و دامداران تهیه می‌کنند، اما ش��رکت‌های 
ب��زرگ، واحدهای نظارتی و آزمایش��گاه دارند که به‌طور مرتب 
از نظ��ر بهداش��تی ب��ر کار دام��داران کوچک نظ��ارت می‌کنند 
ت��ا خدای‌نکرده، تقلب��ی در کار رخ ندهد. مس��ئولیت اجتماعی 
ش��رکت‌ها و موسس��ات بزرگ و کوچک ارتباطی به بزرگی و 
کوچکی آنها ندارد و هر کدام در جایگاه خود نس��بت به جامعه 

پیرامون مسئولیت داشته و دارند. 
برای کسب‌و‌کارهای مس��ئولانه، موارد مختلفی باید موردتوجه 

مدیران ارشد سازمان‌ها و شرکت‌ها قرار گیرد: 
۱- در ه��ر س��ازمانی کارکنان مهم‌ترین بخش را تش��کیل داده 
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بانک سامان خوشحال است که
 در طول ۲۲ سال حضور خود به بسیاری از 
موارد مسئولیت اجتماعی و CSR توجه کرده 

است

و از س��رمایه مالی نیز مهم‌تر هس��تند. در زمینه کارکنان، چیزی 
بیش از پایبندیِ صرف به الزامات قانونی س��ازمان و اساسنامه و 
آیین‌نامه و دس��تگاه حضور و غیاب لازم است. باید انگیزه‌های 
کارکنان را برای ایفای مسئولیت اجتماعی بیشتر کرد و عملکرد 
کارکن��ان را در نظر گرفت تا بهره‌وری کار درمحیط ش��رکت و 

سازمان بالا برود.
۲- باید عملکرد شرکت یا سازمان مرتبا توسط واحد ارزش‌یابی 
بررس��ی شود که نحوه کار یا جنس تولیدی یا خدمات ارائه‌شده 
و وظایفی که س��ازمان یا ش��رکت یا بان��ک دارد، چه تاثیری بر 
جامعه‌ می‌گذارد و آیا کار ما به‌طور فعال در جامعه‌ نقش و تأثیر 

مثبت دارد و مردم و مشتریان از ما راضی هستند.
۳- کس��ب‌وکار م��ا چه تاثیری ب��ر محیط‌زیس��ت می‌گذارد و 
برای اس��تفاده موثرتر از منابع و کاهش آلودگی و ضایعات چه‌ 
کاری می‌توانی��م انجام دهیم و چقدر ب��ه تاثیرات مثبت یا منفی 
زیست‌محیطی کسب‌وکارمان توجه کرده‌ایم و چه راه‌هایی برای 

بهبود آن به‌کار گرفته‌ایم.
۴-آیا توانس��ته‌ایم با اس��تفاده از رس��انه‌های عمومی در جهت 
فعالیت‌های مسئولانه خود به افکار عمومی اطلاع‌رسانی کنیم و 
ارتب��اط لازم را با مطبوعات و رادیو و تلویزیون و خبرگزاری‌ها 
و دنیای مجازی برقرار کرده‌ایم یا فقط در محدوده کس��ب‌وکار 
خودم��ان حرکت‌ه��ای کوچ��ک و درون‌س��ازمانی در ح��وزه 

اطلاع‌رسانی انجام داده‌ایم.
۵- مس��ئولیت اجتماعی تنها هزینه کردن پول و سرمایه نیست. 
ایجاد روابط اجتماعی با محیط اطراف با استفاده از علم و دانش 
روابط عمومی و تسلط بر افکار عمومی جامعه پیرامونی ما است 
که می‌تواند عملکرد ما را بهینه‌س��ازی کند و تاثیرات شگرف بر 
کس��ب‌وکار ما بگذارد و تضمینی برای موفقیت و آینده سازمان 

و شرکت و بانک ما شود.

CSR -۶ می‌توان��د ب��ه م��ا در بهبود عملکرد کس��ب‌و‌کارمان 
کم��ک کن��د. با نگاه ب��ه آینده و ب��رای کنار آمدن ب��ا قوانین و 
محدودیت‌های جدید ما را آماده و از هزینه‌های اتلاف انرژی یا 
پرداخت هزینه‌های ضایعات غیرضروری س��ازمان یا خط تولید 

ما باتوجه به نیاز مخاطب جلوگیری کند.
۷- اما مهم‌ترین مزیت CSR ایجاد چهره‌ مثبت برای کسب‌وکار 
ما اس��ت. مشتریان بالقوه و موجود تمایل بیشتری برای خرید از 
کس��ب‌و‌کاری اخلاق‌مدار و خوش��نام خواهند داشت. توجه به 
مسئولیت اجتماعی ما را به سمت سازمان یا شرکتی اخلاق‌مدار 
و خوشنام سوق خواهد داد که چهره سازمان یا شرکت یا بانک 

ما را زیباتر نشان خواهد داد. 
۸- نگاه اخلاقی به کس��ب‌وکار را می‌ت��وان ماحصل نوع تفکر 
مسئولیت اجتماعی شرکت‌ها در دنیای امروز دانست که به‌نوعی، 
پرستیژ و جایگاه شرکت‌ها و سازمان‌ها را در سطوح بین‌المللی 

تعریف و تبیین می‌کند.
معمولا شرکت‌های بزرگ چندملیتی، سالانه گزارش مسئولیت 
اجتماع��ی )CSR Annual Report( را منتش��ر می‌کنن��د تا 
به مخاطبان خود )اعم از س��هامداران ی��ا ذی‌نفعان( اعلام کنند 
ک��ه فعالیت یک س��ال اخیر آنها، تا چه اندازه بر محیط‌زیس��ت 
و اس��تانداردهای زیست‌محیطی تاثیر داش��ته یا امور فرهنگی و 
اجتماعی جامعه ه��دف را حمایت کرده و محصول نهایی آنها، 

عاملی تخریبی برای آینده بشریت نبوده است.
علاوه بر سازمان‌ها و شرکت‌های صنعتی یا شرکت‌های بزرگ 
نفتی و معدنی، معمولا نام بان‌کهای بزرگ در موضوع مسئولیت 

اجتماعی همیشه می‌درخشد.
بانک سامان خوشحال است که در طول ۲۲ سال حضور خود به 

بسیاری از موارد مسئولیت اجتماعی و CSR توجه کرده است.
بازهم در این باره خواهم نوشت.
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همکاران عزیزم؛
خوش��حالم ک��ه ی‌کبار دیگ��ر در روز ملی بیمه و ب��ا افتخار در کنار ش��ما و در 
سازمانمان و مجموعه شرکت‌های گروه بیمه سامان، فصل جدیدی از کسب‌وکار 
مدیریت ریس��ک را آغاز می‌کنیم. کس��ب‌وکاری که پیش‌بین��ی می‌کنیم به علت 
توس��عه فناوری‌های مدرن و تغییر انتظارات مشتریان به‌زودی با تغییرات بزرگی 
همراه باش��د. امروزه خدمات و محصولات با وجود فناوری‌های پیچیده و مبتنی 
بر شبکه‌های مجازی، تحلیل داده های بزرگ و همچنین یادگیری ماشین و هوش 
مصنوعی، به طور فزاینده‌ای با آنچه که درگذش��ته تجربه آن‌ را داش��ته‌ایم تفاوت 
کرده است. تصوری که نسل جدید از نوع خدمات دارند، با آنچه که حتی در چند 
سال اخیر نیز مشاهده کرده‌ایم متفاوت است؛ خدماتی که فارغ از نحوه ارائه شان، 
نیازهایی را بر طرف می‌کنند که س��ابق بر این وجود نداش��ته اس��ت. این رویکرد 
نوآورانه، در بس��یار از کش��ورها و در دهکده جهانی در حال روی دادن اس��ت و 

پیشرفت آن خلاف گذشته، در زمان‌هایی حتی کمتر از سال و ماه رخ می‌دهد.
در این میان، رویکرد بیمه س��امان همواره اتکا به دانش روز و انطباق با تغییرات 
محیط پیرامونی خود است. همان‌گونه که تقریباً 17 سال پیش، توانستیم بیمه های 
زندگی و تشکیل سرمایه را به عنوان خدمتی نوین به مردم عزیز کشورمان عرضه 
کنیم، هم‌اکنون نیز با استفاده از دانش روز و تفکر خارج از چارچوب‌های مرسوم، 
مرز های فعالیت خود را از کشور عزیزمان ایران، فراتر برده و با تلاش برای ورود 
ب��ه بازارهای جهان��ی، هدف والای صادرات خدمات بیمه و توس��عه نوآوری به 
کش��ورهای دیگر را دنبال می‌کنیم. توس��عه خدمات و محصولات در بیمه سامان 
نه تنها بر محور گس��تره جغرافیایی، بلکه در عمق محاسبات و تغییرات بنیادی در 
رویکردها و فرآیندهای کسب‌وکار در حال پیشرفت است، به صورتی که مفهوم 
نوآوری در عمل و در سیر تجربه مشتری نهادینه ‌شده است. ما در مسیر پیاده‌سازی 
راهبردهای ش��رکت، سرمایه‌گذاری‌های زیادی کرده و می‌کنیم. همچنین در این 
مسیر اش��تباهات زیادی خواهیم کرد؛ اش��تباهاتی که تجربه حاصل از آنها مسیر 
مدرن س��ازی کسب‌وکارمان و صنعت بیمه ای که برای آینده می‌سازیم را برای ما 
شفاف‌تر می‌کند. هر چند که در این راه متحمل هزینه‌هایی می‌شویم لیکن مطمئن 
هس��تیم با تمرکز بر اهداف راهبردی و اعتقاد به نیت خود برای تحول، همواره در 

مسیر رش��د خواهیم بود، کما اینکه تأکید برتحول دیجیتال و توسعه برون‌مرزی، 
جزئی از فعالیت‌های روزانه همکارانمان در شرکت بیمه سامان شده است.

دوستان عزیزم؛
گروه مالی س��امان مبتنی بر سرمایه‌های انس��انی ارزشمند خود توانسته است با 
افتخار نمادی از خدمات با کیفیت و شایس��ته مردم عزیزمان را در کش��ور معرفی 
و نهادینه کند. س��طح کار و خدمت به مردم در س��امان در کشور به عنوان بالاترین 
س��طح احترام به مشتری و ارتقای عزت ایرانی شناخته می‌شود. می‌بایست تلاش 
کنیم با هم‌افزایی بیش��تر بین شرکت‌های گروه مالی سامان این موقعیت متعالی را 
که با تلاش روزمره و ازخودگذشتگی و تخصص و پشتکار شما عزیزان به‌سختی 
به دس��ت آمده، حفظ کنیم. ش��رکت‌های گروه مالی سامان ‌مانند چرخ‌دنده‌هایی 
هستند که هر یک با قدرت و به سرعت می‌چرخند. ما باید تلاش کنیم با هم‌افزایی، 
همکاری و به هم چس��باندن این چرخ‌دنده‌ها ماش��ین‌هایی بسازیم که در ارتقای 
سطح خدمت، رضایت مش��تریان، ارائه خدمات و محصولات منطبق با نیازهای 
جدید مردم و جامعه، پیش��رو باش��ند و باعث جهش س��امان و دستیابی همه شما 
عزیزان به همه آرزوهای زندگی تان ش��وند؛ لذا از همه ش��ما عزیزان تقاضا دارم 
فعالیت‌های خود را هر چه بیش��تر به فعالیت‌های س��ایر ش��رکت‌های گروه بیمه 
س��امان و گروه مالی سامان نزدیک و ممزوج کنید و با ترجیح منافع گروه به منافع 

شرکت‌هایمان مسیر رشد و توسعه خود و شرکت های متبوع را هموار کنید.
امیدوارم با تدابیر اتخاذش��ده از س��وی دولت محترم و همراهی مردم عزیزمان، 
به‌زودی ش��اهد عادی شدن وضعیت ناش��ی از بیماری کووید-19 باشیم، لیکن 
عمق آسیب‌های ناشی از این بحران بر پیکر جوامع بشری نشسته است. ما نیز در 
بیمه س��امان شاهد از دس��ت دادن عزیزانی بودیم که یاد و خاطره شان همواره در 

قلب‌هایمان است و هیچ گاه فراموش شان نخواهیم کرد.
در پایان روز بیمه را به حضور یکایک شما همراهان و همکاران گرامی در گروه 
ش��رکت‌های بیمه س��امان تبریک عرض کرده و آرزو دارم، به‌زودی شاهد تحقق 

آرمان های هر یک از شما عزیزان در سامان باشیم.
 احمدرضا ضرابیه
 13 آذرماه 1400

 بیمه سامان، متمرکز بر »تحول دیجیتال« و 
 پیام مدیرعامل بیمه سامان به مناسبت روز بیمه »توسعه خدمات برون مرزی«
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این روزها تمام زوایای زندگی با فناوری گره‌خورده اس��ت. از صبح که 
بیدار می‌ش��ویم تا ش��ب که می‌خوابیم. گاهی در خ��واب هم از فناوری 
اس��تفاده می‌کنیم. کوتاه شدن فاصله تغییرات در فناوری و به وجود آمدن 
امکانات جدید رویکرد فروش را تغییر داده و س��اده کردن فرآیند فروش 

اجتناب‌ناپذیر شده است.
اینترنت در زندگی فردی )مانند تنظیم ساعت بیدار شدن به‌وسیله گوشی 
تلف��ن همراه، کنترل رژیم غذایی با نرم‌افزار، برنامه‌ریزی کاره‌های روزانه 
با calender، تنظیم کارها و یادآوری با زنگ گوش��ی، ‌کنترل حالت‌های 
خواب با نرم‌افزار گوش��ی و...( نفوذ کرده اس��ت. درواقع بیشتر کارها با 

گوشی تلفن همراه برنامه‌ریزی و کنترل می‌شود.
در زندگی اجتماعی و کاری هم تأثیر اینترنت و تلفن‌همراه مشهود است. 
ب��ا توجه به نوع فعالیت، افراد در بخش‌های متفاوتی از فرآیند کار درگیر 
هس��تند. تمامی فعالیت‌ه��ای کاری افراد دارای بخش‌های جس��ت‌وجو، 
ارزیابی، انتخاب، سفارش، دریافت و ... است. استفاده از روش‌های نوین 
بازاریابی راه رس��یدن به اهداف فروش را تغییر داده اس��ت. بازاریابان با 

انعطاف و س��رعت عمل بالاتری فعالیت می‌کنند. اس��تفاده از ابزار جدید 
برای تغییر روش‌های فروش و رس��یدن به ارزش‌افزوده در اولویت قرار 

دارد. همچنین ردپای خلاقیت‌ در این مسیر روشن است.
در بازاریاب��ی نوی��ن خلاف بازاریابی س��نتی که ه��دف آن فروش بود، 
هدف اصلی در ابتدا ارتباط مؤثر و اعتمادس��ازی است. بازاریابی نوین و 
یا دیجیتال مارکتینگ درواقع تمام مراحل مربوط به یافتن مشتریان بالقوه 
و بالفع��ل در اینترنت و فضای مجازی و برقراری ارتباط مؤثر و س��پس 
جل��ب اعتماد آنها برای آگاهی دادن و یا ف��روش محصول و یا خدمات 

خود به آنها را در برمی‌گیرد.
برای آنکه میزان اثرگذاری اینترنت را بیش��تر درک کنیم نگاهی به آنچه 
در اینترنت رخ می‌دهد، داریم. جدول زیر اطلاعات کلی از نفوذ فناوری 
در زندگی اجتماعی و کاری ظرف 60 دقیقه در اینترنت را نشان می‌دهد:

کم��ی تعم��ق در این جدول نش��ان می‌دهد که تمام��ی فعالیت‌ها بانفوذ 
اینترنت )نوآوری( تغییر مسیر داده‌اند.

پذیرش نوآوری فرآیندی است که از طریق آن فرآیندها یا فناوری‌های 

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

غرق‌شدن بازاریابی 
در اینترنت         )بخش اول(
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نوظهور در درون یک سیس��تم در طول زمان اتخاذ می‌ش��وند، همراه با 
تصمیمات��ی که به‌صورت فردی توس��ط هر عضو گرفته می‌ش��ود، اما در 

همان سیستم در فرآیند تصمیم‌گیری تحت تأثیر دیگران قرار می‌گیرد.
 تصمی��م یک س��ازمان ب��ه اتخاذ و پیاده‌س��ازی ن��وآوری از طریق یک 
تجزیه‌وتحلی��ل هزینه و فایده انجام می‌ش��ود. مراح��ل مربوط به قبول و 
اجرای یک نوآوری در فرآیند هر فعالیت به ش��کل زیر است که عبور از 

مراحل زیر منجر به اجرای نوآوری می‌شود.
مدیران ش��رکت‌های کوچک و متوس��ط می‌توانند با چند تکنیک س��اده 
در م��دت کوتاهی مش��تری‌های جدیدی برای محصولات خود کس��ب 
کنند اما مدیران در ش��رکت‌های بزرگ‌تر مجبور هس��تند ب��رای مقابله با 
ورشکس��تگی، برنامه بازاریابی قوی‌تری برای خود شناسایی کنند؛ با در 
نظر گرفتن اینکه بازاریابی علم گسترده و تخصصی است و زیرشاخه‌های 
زیادی دارد. هرکدام از مدل‌های بازاریابی در ش��رایط مش��خصی کاربرد 
دارد، ولی تمام مدیران و بازاریاب‌ها به دنبال کسب نتیجه هستند و برای 
این نتایج حاضر به س��رمایه‌گذاری خواهند بود. مدیران با پیشرفت سریع 
تکنولوژی و تولید محصولات جدید، به‌منظور ثبات در نزد رقبا شیوه‌های 
مدرن بازاریابی را به کار بس��ته‌اند. چند استراتژی و شیوه بازاریابی مدرن 

به شرح زیر است:

 بازاریابی ویروسی 
اساس و پایه بازاریابی ویروسی بر همکاری است نه رقابت. در بازاریابی 

ویروسی شما اطلاعات خود را به اشتراک می‌گذارید، ارتباطات شخصی 
و حرفه‌ای خویش را توس��عه داده و به دلیل به اشترا‌کگذاری اطلاعاتی 

که منجر به تبلیغ و فروش محصول یا خدمات می‌شود، سود می‌برید.

 بازاریابی پارتیزانی 
بازاریابی پارتیزانی نوعی روش تفکر اس��ت که فرد می‌تواند بر اس��اس 
عملکرده��ای خاص، آن را تش��خیص دهد و فرد دیگ��ری نیز می‌تواند 
بر اس��اس عملکردهای مختلف به شناس��ایی این نوع بازاریابی بپردازد. 
اصولاً در این ن��وع بازاریابی از ذهن‌های باز و نگرش‌های مختلف برای 
کسب امتیاز درنبرد برای جذب مصرف‌کنندگان استفاده می‌شود؛ بنابراین 
مهم‌ترین اختلاف بین بازاریابی پارتیزانی و سنتی، حالت ذهنی کار است. 
تاکتی‌کهای بازاریابی پارتیزانی باهدف س��رعت بخشیدن به کسب سود 
طراحی‌ش��ده‌اند، بدون اینکه س��رمایه‌گذاری عظیمی روی زمان یا هزینه 

صورت گیرد.

 بازاریابی دهان‌به‌دهان 
ش��رکت با اس��تفاده از ارتباطات میان مش��تریان، پیام خود را به دیگران 
ارس��ال می‌کند. ب��ا توجه به جایگاه ویژه‌ای که این نوع تبلیغ در س��الیان 
طولانی در اس��تراتژی‌های بازاریابی داش��ته است، ش��رکت‌ها نمی‌توانند 
نسبت به آن بی‌اعتنا باشند. بازاریابی دهان‌به‌دهان یک استراتژی بازاریابی 
است که مردم را به بازگو کردن پیام بازاریابی به دیگران، برمی‌انگیزد. این 

مقدارموضوعشبکهردیف

1echo Amazon)932ارسال دستگاه صوتی )تعداد

2in Linked)132،9 میلیونایجاد اکانت جدید )تعداد

3sent Gifts)15 هزارکادوهای ارسالی از طریق مسنجر )تعداد

4Spotify)40 هزارگوش دادن )ساعت

5Instagram)695 هزاربارگذاری پست )تعداد

6Netflix)28 هزارتماشا کردن )ساعت

7Appstore & play Google)414 هزاردانلود اپلیکیشن )تعداد

8Tweeter)200 هزارارسال توئیت )تعداد

9online Spent)51.6 میلیونخرید آنلاین )دلار

10Facebook)1.4 میلیونورود به سیستم )تعداد

11Tinder)2 میلیونجستجو )تعداد

12Snap)3.4 میلیونایجاد اسنپ )تعداد

13Google)5.5 میلیونجستجوهای سؤال )تعداد

14You tube)500 ساعتمشاهده ویدئو )ساعت

15Message)21.1 میلیونپیام متنی )تعداد

16Email)197.6 میلیونارسال ایمیل )تعداد
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امر می‌تواند باعث جلب‌توجه بس��یار زیادی به خدمات و یا محصولات 
موردنظر باش��د. جلب‌توج��ه تصاعدی! یک نفر ب��ه دو نفر می‌گوید، آن 
دوبه‌چه��ار نف��ر می‌گویند، آن چهار نفر به هش��ت نف��ر می‌گویند و ... . 

بازاریابی دهان‌به‌دهان نوع خاصی از بازاریابی ویروسی است.

 بازاریابی حســی 
بازاریاب��ی حس��ی ی��ک م��دل بازاریاب��ی و مدیریت��ی تجربه م��دار، یا 
ی کمتدولوژی بازاریابی  اس��ت که بایستی با توجه به پنج حوزۀ حواس، 
احساس��ات، تفکرات، اعم��ال و ارتباطات، م��ورد بازبینی ق��رار بگیرد. 
بازاریابی حس��ی به ایجاد فضا و طراحی یک سری رویدادها توسط یک 
شرکت اش��اره دارد که در آن مشتریان به بازیگرانی مبدل می‌شوند تا در 
یک محیط خاص )طراحی‌شده( نقش بازی کنند و تجربه‌ای به‌یادماندنی 
را به خاطر مش��ارکت فعالش��ان به دست آورند و ش��رکت به این افراد، 

جایزه بدهد.

 بازاریابی شبکه‌ای 
بازاریاب��ی ش��بکه‌ای نوعی ش��یوه فروش اس��ت ک��ه در آن کمپانی‌ها 
محصولات خود را بدون تبلیغات و بدون واس��طه به فروش می‌رس��انند 
و مش��تریان پس از خرید در صورت تمایل می‌توانند محصولات کمپانی 
را بازاریابی کنند و س��ود بگیرند. درآمد در بازاریابی شبکه‌ای هم درازای 
ف��روش مس��تقیم کالا و هم درازای فروش از طریق زیرمجموعه کس��ب 

می‌شود.
 بازاریابی اینترنتی 

بازاریابی اینترنتی بخشی از تجارت الکترونی کاست که مدیریت اطلاعات، 
روابط عمومی، خدمات مش��تریان و بخش ف��روش را در بردارد. به‌طورکلی 
تج��ارت الکترونیک و بازاریابی اینترنتی از زمانی که دسترس��ی به اینترنت 

به‌صورت گسترده برای عموم مردم فراهم شد، رواج یافته است.

 بازاریابی عملکردی )عمل‌گرا( یا پرفورمنس مارکتینگ 
بازاریاب��ی عمل‌گرا در دنیای آنلاین اتف��اق می‌افتد. این نوع از بازاریابی 
و تبلیغات به عملکرد و نتایج به‌دس��ت‌آمده وابس��ته اس��ت. نتایج کاملًا 
قابلی��ت اندازه‌گیری دارد و تبلیغ دهنده تنها درازای تحقق نتایج موردنظر 
هزینه پرداخت خواهد کرد. گاهی شما از تبلیغات و بازاریابی‌ خود دنبال 
فروش مش��خص هستید و گاهی می‌خواهید اپلیکیشن‌تان به تعداد نصب 
قابل‌توجه برس��د. به همین دلیل عملکرد موردنظر س��نجیده می‌ش��ود تا 
ببینید چه میزان توانس��ته‌اید به نتایج دلخواه برسید. بهترین مخاطبان برای 
بازاریابی عمل‌گرا افرادی هس��تند که بیشترین زمان را در اینترنت صرف 
می‌کنند و زمان بیش��تری را آنلاین هستند. ازآنجایی‌که از گذشته مدیران 
کس��ب‌وکارها و بازاریاب‌ها دنبال چنین سیستمی بودند و تمایل داشتند 
تضمین لازم را برای رس��یدن به نتایج موردنظر داش��ته باش��ند، بازاریابی 
عملکردی خیلی موردتوجه قرار گرفت. نکته مهم اینجاست که این مدل 
بازاریابی از پیش هزینه مش��خص ندارد و هزینه‌های آن به خروجی کار 

وابسته است.
بازاریابی عملکردی برای کسب‌وکارهایی کاربرد دارد که در فضای آنلاین 

حاضر هستند و نتایج برنامه‌های تبلیغاتی آنها قابل‌اندازه‌گیری باشد.
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در س��ال‌های اخیر تامین مالی جمعی یک منبع 
جایگزین ارزشمند برای سرمایه‌گذارانی است 
که به دنبال تامین مالی ایده و پروژه های خود 
هستند. این شیوه یک پدیده در حال توسعه به 
عنوان یک مکانیسم مالی جدید در کنار روش 
های سنتی سرمایه‌گذاری است و کارآفرینان و 

سازندگان از این طریق می توانند ایده‌های خود 
را در صورت عدم وجود منابع مالی س��نتی مانند 

بان‌که��ا و صندوق‌های تامین س��رمایه، اجرا و پیاده 
سازی کنند.

تامین مالی جمعی از دو لغت ک��راد )Crowd( به معنای انبوه 
مردم و فاندینگ )Funding( به معنای تامین سرمایه تشکیل شده است. در 
تامین مالی جمعی مقادیر اندک سرمایه از تعداد زیادی از افراد علاقه مند به 

تجربه سرمایه گذاری جذب و در مسیر پروژه هدایت می شود.
کارآفرینان و افراد خلاق برای رش��د دادن کس��ب و کارهای کوچک خود، 
گاهی اوقات مجبور به قرض گرفتن می‌شوند. و چون در ابتدای کار هستند 
به دلایل مختلف شرایط لازم را برای دریافت وام از بان‌کها و مؤسسات مالی 
بزرگ‌تر ندارند. اما این به معنای نداشتن شانس برای تامین مالی نیست. در 
تامین مالی سنتی برای کسب وکار‌ها، پروژه‌ها به تعداد اندکی از سرمایه‌گذارها 

محدود می‌شوند اما در تامین مالی جمعی این رویه تغییریافته است.
امروزه این ش��یوه توسط پلتفرم های تأمین مالی اجرا می‌شود. به‌طوری که 
صاحبان کسب وکارها با استفاده ازپلتفرم‌های تامین مالی جمعی می‌توانند با 
هزاران و شاید میلیون‌ها نفر از سرمایه‌گذاران بالقوه در ارتباط باشند. تامین مالی 
جمعی در‌های سرمایه‌گذاری را باز‌تر می‌کند تا سرمایه‌گذاران کوچک بتوانند 

در کسب‌وکارهای جدید و موردعلاقه‌شان سرمایه‌گذاری کنند. 
این س��رمایه‌های خرد مانند قرارگرفتن قطرات آب در کنارهم استخرهایی 
تشکیل می‌دهند که می‌توانند سبب احیا، رشد و تقویت کسب و کارهای نوپا 
و فعال ش��وند. در سال‌های اخیر کارآفرینان برای تامین سرمایه هدف خود، 
تامین مالی جمعی را جایگزین دریافت وام به شیوه سنتی کرده‌اند. تامین مالی 
جمعی برای تامین سرمایه  و حمایت از دو گروه از مردم جایگاه ویژه‌ای دارد:

- کارآفرین��ان و مبتکرانی که تلاش می‌کنند ایده خود را به کس��ب‌وکاری 
مناسب تبدیل کنند. 

 - کسب‌وکارهای کوچک و متوسطی که سعی در حفظ و توسعه خود دارند.
ه��ر دو م��ورد، در محیط‌های مال��ی با چالش‌های بزرگی مواجه هس��تند. 
ش��رکت‌های نوپا ب��ا توجه به عدم اعتب��ار و تاریخچه عملیاتی و س��وابق 
ثبت‌ش��ده، جهت تامین مالی به ش��یوه‌های س��نتی با دش��واری و س��ختی 
زی��اد مواجه هس��تند. علاوه ب��ر این تنها بخ��ش کوچک��ی از بخش‌های 
تامی��ن مال��ی می‌ش��وند.  خصوص��ی از صندوق‌ه��ای س��رمایه‌گذاری 

به‌طور مشابه، کسب‌وکارهای کوچک دسترسی 
محدود به بازار س��رمایه ‌دارن��د و به جای آن 
بایس��تی به تامین مالی از طریق بان‌کها تکیه 
کنند. از عوامل روی آوردن کس��ب‌وکارهای 
کوچک و متوس��ط به ای��ن روش می‌توان به 

موارد ذیل اشاره کرد.
محدود بودن تعداد سرمایه‌گذاران
محدودیت در میزان سرمایه‌گذاری

عدم معافیت و هزینه‌های س��نگین ثبت در قانون و 
مقررات اوراق بهادار

تامین مالی جمعی چگونه انجام می شود؟
تامین مالی جمعی نش��أت گرفته از مفهومی گس��ترده‌تر به‌نام جمع‌سپاری 
)Crowdsourcing( اس��ت. جمع س��پاری به اس��تفاده از جمعیت برای 
تولید ایده‌ها یا برون س��پاری مجموعه ای از منابع به انبوه مردم برای توسعه 

فعالیت‌های شرکت و سازمان گفته می‌شود.
به‌عبارت دیگر تامین مالی جمعی نوعی از جمع سپاری است که مشتریان 
نقش سرمایه‌گذاران را ایفا کرده و به صورت یک کانال تامین مالی مؤثر برای 
دریافت مقدار اندکی سرمایه از جمعیت جهت سرمایه‌گذاری های متوسط 

تعریف می‌شود .
تامین مالی جمعی به عنوان یک “فراخوان عمومی” اساساً از طریق اینترنت 
برای تأمین منابع مالی در قالب کم‌کهای مالی یا در ازای برخی پاداش‌ها و 
یا به‌صورت سهام، به منظور حمایت از ایده‌ها و طرح‌ها برای مقاصد خاص 

تعریف می‌شود.

 ویژگی تأمین مالی جمعی
ابتکارها و نوآوری‌های تأمین مالی جمعی برای خرید محصولات پیشرفته‌ای 
که در بازار وجود ندارند. حامیان یا مشتریان بیشتر عمل پیش پرداخت انجام 
می‌دهند در حالیکه مشتریان روش‌های سنتی در انتظار ورود محصول نهایی 
به بازار و تهیه آن می باش��ند. حامیان خود را به عنوان اعضای درگیر در کل 

فرآیند تولید می دانند.
ویژگی س��وم یکی از اصلی‌ترین منافع تامین مالی انبوه در مقایسه با دیگر 
روش‌های تأمین مالی س��نتی اس��ت، زیرا تامین مالی جمع��ی می تواند در 
برگیرنده حامیان و سرمایه گذاران باشد تا از تجربیات و نظرات آنها در تکمیل 

فرآیند تولید استفاده کند.
گونه های مختلف تامین سرمایه جمعی را می توان در چهار مورد خلاصه 

کرد
1_ مبتنی بر کمک های خیرخواهانه )اهدا( : در این روش مشارکت‌کنندگان 

 فرنود حسنی 

تأمیـن مــالی 
جمـعی
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هیچ چشم‌داشتی در قبال حمایت مالی ارائه شده ندارند.
2_ مبتنی بر پاداش که معمولا به دو شکل عمل می‌کند.

1-2 در این روش مش��ارکت کنن��دگان در قبال پولی که پرداخت می کنند 
و بر اس��اس میزان مش��ارکت، پاداش هایی را که از س��وی ایده پرداز تعیین 
 شده‌اند دریافت می نمایند، مانند هدیه اولین نمونه از آن محصول تولید شده.

2-2 پیش خرید محص��ول نهایی پس از تولید یا دریافت تخفیف در خرید 
محصول تولید شده

 3 _ مبتنی بر اعطای وام: در این روش مشارکت کنندگان مبلغی را به عنوان 
وام در اختیار فردی که به آن پول نیاز دارد قرار داده و وی در قالب اقساط، وام 

دریافتی را پس می دهد.
4 _ مبتنی بر سهام: خرید سهام به شکلی جدید و در فضای آنلاین پایه این 
روش را تشکیل می دهد. مشارکت کنندگان در ازای سرمایه‌گذاری، بخشی از 
سهام غیر مدیریتی کسب و کارها یا شرکتی که هنوز تاسیس نشده را دریافت 

می‌کنند.

مزایای تامین مالی جمعی 
پس از یافتن پاسخ crowdfunding چیست، باید به سراغ مزیت‌های آن 
به‌ویژه برای کس��ب و کارهای کوچک برویم. در سال ۲۰۱۸، کراودفاندینگ 
حدود ۱۰.۲ میلیارد دلار در سطح جهانی ارزش داشت و پیش بینی می شود 
این ارزش تا سال ۲۰۲۵ به ۲۸.۸ میلیارد دلار برسد. در اینجا چند مزیت اصلی 

وجود دارد:
این نوع سرمایه گذاری هر ساله به سرعت در حال گسترش است. هر روز 
تعداد بیشتری از افراد به سرمایه گذار و مشارکت کننده تبدیل می شوند و خبر 
خوب اینکه کمپین های ش��خصی نیز مبالغ بیشتری را به سوی کسب و کار 
هدایت می‌کنند. تصویر زیر، پیش‌بینی‌ها در روند کسب بودجه از طریق کمپین 

در این حوزه را نشان می‌دهد.
قدرت پیش فروش را درک کنید. با پیش فروش محصولات، نیازی به خرید 
و انبار مواد اولیه ندارید. طبق اظهارات ویل فورد، مدیرعامل و هم‌سرمایه گذار 
LaunchBoom “تمام آنچه که نیاز دارید یک نمونه اولیه عملی و یک برنامه 
عالی برای بازاریابی است.” با این روش، مشکل سرمایه در گردش حل می‌شود 

و بیش از نیازتان مواد اولیه سفارش نمی‌دهید.
همچنین با پیش فروش هزاران واحد محصول، می‌توانید سفارش بیشتری به 
تولیدکنندگان داده و در نتیجه، هزینه تولید هر واحد محصول را کاهش بدهید؛ 

این استراتژی، حاشیه سود شما را افزایش می‌دهد.
با این سرمایه گذاری، مشکل حل می‌شود. این کار به شما این امکان را می‌دهد 
تا پیش از انجام مراحلی همچون ساخت محصول یا انجام کار، ایده‌ خود را 
ارزیابی کرده و میزان ارزشمند بودن آن را بیابید. همچنین در همان مراحل اولیه، 
امکان پیووت کردن، بررسی دوباره یا بهبود محصول یا ایده را به شما می‌دهد.
در حال حاضر، پنج پلتفرم از شورای عالی بورس ایران مجوز فعالیت در تامین 

مالی جمعی را گرفته‌اند.
 دونگی

 کارن کراود
 پارس فاندینگ

 هم‌آفرین
 ققنوس

منابع:
سایت اتاق بازرگانی ایران و آلمان
هفته نامه شنبه
/https://halalfund.ir
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ش��ما ابتدای هر کاری اعتماد می‌کنید تا خلافش به ش��ما ثابت شود 
یا ای��ن که از همان اول بی‌اعتمادید تا به‌مرورزمان اعتماد ش��ما را به 

دست آورند؟
فرض را بر این بگذارید که تمام دارایی‌تان در حال حاضر، ی‌کمیلیارد 
و 850 میلیون تومان اس��ت. قصد دارید با ای��ن دارایی برای خودتان 
خانه‌ای مناس��ب تهیه کنید؛ خانه‌ای که هم با هدف س��رمایه‌گذاری و 

فروش باشد و هم برای مدتی در آن سکونت داشته باشید.
در انتخ��اب بین دو گزینه می‌مانید؛ اولین گزینه برجی ش��کیل با 11 
طبقه اس��ت که تراس آن به ش��ما ویوی دریا می‌دهد و نصبیجات آن 

)کابینت، سرویس بهداشتی، پکیج و...( به‌طور کامل نصب نشده.
علاوه بر این، این ساختمان پایان کار ندارد، در نتیجه تا 6،7 ماه بعد 

از خرید سندی در کار نخواهد بود.
اما با وج��ود همۀ این‌ها، پارکینگ جادار، نگهبانی 24 س��اعته، لابی 
باکلاس و روف گاردن ویوی ابدی دریا، مواردی اس��ت که حس��ابی 
هوس خرید را به س��ر‌تان می‌اندازد. در کن��ار همۀ این‌ها، قیمت این 

واح��د 2 میلی��ارد و 400 میلیون 
گذاش��ته ش��ده و ای��ن در حالی 
است که بقیه واحد‌های این برج، 

حدود 5 میلیارد تمام می‌شوند.
فروش��نده ای��ن واحد قب�اًل به 
را  واحد  پیش‌ف��روش  ص��ورت 
خری��ده و حالا ادع��ا می‌کند که 
می‌خواه��د زی��ر قیم��ت آن را 
بفروش��د. ش��ما می‌دانید که پول 
کاف��ی برای خرید ای��ن واحد را 
نداری��د، اما اگ��ر همین حالا هم 

واحد را بخرید، دو برابرش را سود می‌کنید! این گزینه اولی است که 
حسابی قلقل‌کتان می‌دهد.

گزینه دوم خانۀ بی‌دردسرتری است؛ یکی از خیابان‌های معروف شهر 
است که نیمچه ویویی از دریا دارد. برج نیست، اما منزل بی‌کیفیتی هم 
نیس��ت. قیمت آن را یک میلیارد و 800 میلیون گذاش��ته‌اند و سند آن 

هم حاضر و آماده است.
اگ��ر این واحد را بخرید، همه‌چیزش آماده اس��ت و نیازی به هزینه 
اضافی نیس��ت؛ اما این خانه به ش��کیلی برج قبلی نیست و در فروش 

آن هم سود زیادی نخواهید کرد.
حالا انتخاب شما کدام است؟

پیمانکار و کارفرما + داستان‌هایی که همیشه می‌شنویم!
اگ��ر همۀ پول‌تان به علاوۀ 500، 600 میلیونی که از دیگری قرض یا 
وام گرفتید را در آن برج سرمایه‌گذاری کنید و در آخر فروشنده آن را 

به چند نفر دیگر هم بفروشد چه کاری می‌توانید بکنید؟
اسم من را بگذارید آدم بدبین، اما من همه جوره‌اش را دیدم!

یادم هس��ت س��ال‌ها پی��ش که در 
می‌کردم،  کار  دادگس��تری  نزدیک��ی 
کسی از کرج آمده بود شمال تا طرح 
ش��کایت کند. قضیه شکایت از قرار 

زیر بود.
ظاه��راً کارفرما مبلغی را به پیمانکار 
برای س��اخت ویلاهای شهرکی داده 
ب��ود. در قراردادش��ان قید ش��ده بود 
ک��ه درب ضد س��رقت و پنجره‌های 
دوجداره نصب ش��ود، ام��ا وقتی که 
کارفرم��ا خان��ه را تحوی��ل می‌گیرد، 

اعتماد کنیم یا نکنیم؟!
 علی جباری- کارشناس مدیریت روابط عمومی وصدای مشتریان 
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متوجه کم‌کاری پیمانکار می‌شود.
ظاهراً پیمانکار خانه را به بدترین شکل ممکن طراحی می‌کند 
و می‌سازد. همه لوازم را معمولی می‌گیرد، این در حالی بود که 
کارفرما مبلغ لازم برای خرید بهترین متریال س��اخت را تقدیم 

پیمانکار کرده بود!
س��رتان را درد نمی‌آورم؛ خودتان قصه‌های مش��ابه این را هم 
ش��نیده‌اید و هم دیده‌اید. پس مس��تقیم اص��ل مطلب را عنوان 

می‌کنم؛ ضمانت‌نامه پیش پرداخت به نفع کارفرما!
ضمانت نامه پیش پرداخت

در بعضی از قراردادها فروش��نده یا پیمانکار برای اینکه کارش 
را ش��روع کند، درخواس��ت پیش‌پرداخت می‌کند. معمولاً این 
پیش پرداخت درصدی از قیمت کل کالا یا خدماتی اس��ت که 

قرار است انجام شود یا به فروش برسد.
در چنی��ن موقعیت��ی برای کارفرم��ا هم مس��ئله اعتماد مطرح 
می‌شود. بعضی وقت‌ها پیش می‌آید که ماشین آلات کارخانه‌ها 
خریداری می‌ش��وند اما در زمان مقرر تحویل داده نمی‌شود. در 
چنین ش��رایطی معمولاً کارخانه‌ها با ضرر روبه‌رو می‌شوند. به 
همین خاطر در چنین موقعیت‌هایی ضمانت‌نامه پیش پرداخت 

می‌تواند برای شما گزینه مناسبی باشد.
ضمان��ت نامه پیش پرداخت برای اینکه کارفرما از انجام کارها 

اطمینان حاصل کند، توس��ط پیمانکار و ب��ه نفع همان کارفرما 
صادر می‌شود.

بانک س��امان در این موارد به کمک ش��ما می‌آید و برای شما 
ضمانت پیش پرداخت را صادر می‌کند.

شرایط دریافت ضمانت نامه پیش پرداخت از بانک سامان
برای دریافت ضمانت نامه پیش پرداخت از بانک سامان، باید 

شرایط زیر را داشته باشید:
همه اشخاص حقیقی که 18 سال‌شان تمام شده باشد و سابقه 
چک برگشتی یا مطالبات جاری در سیستم بانکی کشور نداشته 
باشند، می‌توانند برای دریافت ضمانت نامه پیش پرداخت اقدام 

کنند.
همه افراد حقوقی که ش��رایط لازم را داش��ته باشند، می‌توانند 

ضمانت نامه پیش پرداخت دریافت کنند.
ب��ه  ش��رکت‌ها  ثب��ت  اداره  در  ک��ه  حقیق��ی‌ای  اش��خاص 
 ثب��ت رس��یده باش��ند و ش��ماره ثب��ت و شناس��ه ملی داش��ته 

باشند
همه مدیران، اعضای هیات مدیره و امضاداران که سابقه چک 
برگشتی و بدهی جاری در سیستم بانکی کشور نداشته باشند.

برای دریافت این ضمانت نامه، باید به نزدی‌کترین شعبه بانک 
سامان مراجعه کنید.

اگر شما بودید، واحد بدون سند در برج را می‌خریدید یا خانۀ بی‌دردسر؟
دیدگاه جالب و در عین حال درس��تی وجود دارد که می‌گوید اگر ش��ما بودجه‌ای )برای مثال( به میزان 10 میلیارد دارید، ریسک 2 

میلیارد از این بودجه، اشکال منطقی ندارد، اما اگر تمام سرمایه‌تان را بخواهید ریسک کنید، دلیل منطقی‌ای برای آن وجود ندارد.
در نتیجه، بهتر اس��ت در چنین مواردی حتماً هوش��مندانه عمل کنید. در هر صورت مس��ئله اعتماد جزو مس��ائل شایع و غیرقابل 
پیش‌بینی است. اگر می‌خواهید مبلغی را برای انجام کاری به پیمانکار بدهید، بهتر است به بدترین اتفاق‌هایی که ممکن است بیفتد 

هم فکر کنید؛ همان اتفاق‌هایی که اصلًا دور از انتظار نیست.

جمع‌بندی
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 تردید حرفه‌ای 
در حسابرسـی

براي افزايش اعتماد مردم به س��رمایه‌گذاری در سهام شركت‌هاي 
پذیرفته‌ش��ده در ب��ورس اوراق بهادار اطلاعات حس��ابداري بايد 
از ویژگی‌ه��ای كيف��ي نظير مربوط ب��ودن، قابليت ات��كا، قابليت 
مقايسه و قابليت فهم برخوردار باشند. براي آنكه استفادهک‌نندگان 
صورت‌های مال��ي به اطلاعات مالي اي��ن صورت‌ها اعتماد كنند 
بايس��تي اين صورت‌هاي مالي، حسابرسي شوند. با توجه به مقوله 
جداي��ي مالكيت از مديريت، بحث حاكميت ش��ركتي و همچنين 
تئوري هاي مطرح‌ش��ده مرتب��ط با آن از قبيل تئ��وري نمايندگي، 
نياز به حسابرس��ي صورت‌های مالي ش��ركت ه��ا كاملا ضروري 
اس��ت. حسابرس��ي باعث ايجاد ارزش‌افزوده ب��راي صورت‌های 
مالي مي‌ش��ود. كي موسسه حسابرسي مس��تقل و با مهارت، قادر 
به شناس��ايي ارائه نادرس��ت اقلام صورت‌ه��ای مالي واحد مورد 
رس��يدگي بوده و می‌تواند نسبت به ارائه صحيح آن به صاحبک‌ار 
خود تأثیرگذار باش��د تا در نتيجه آن، اطلاعات مالي قابل اتكايي 
گزارش ش��ود. پس از رسوایی شرکت انرون و سقوط آن در سال 
2002 ب��ه دلیل تقلب، نقش موضوعات قضاوتی و موارد ذهنی در 
حسابرس��ی پررنگ‌تر شد. در این جهت، مفهوم تردید حرفه‌ای نیز 
به عنوان یک��ی از عوامل مهم قضاوتی تأثیرگ��ذار بر کیفیت کار 
حسابرس��ی و تصمیم‌گیری حسابرس��ان و نقشی که این مفهوم در 
اطمینان بخشی به مشارکتک‌نندگان بازار سرمایه و ارائه اطلاعات 
مال��ی ایفا می کند، بیش از پیش اهمی��ت یافت؛ به نحوی که این 
مفهوم هم‌اکنون از اصول اساسی استانداردهای حسابرسی به شمار 

می‌رود.

 مفهوم تردید حرفه‌ای 
حرفه حسابرس��ي مدت‌هاس��ت ك��ه اهميت ترديد حرف��ه‌ا‌ي را در 
هدايت حسابرس��ي، به رسميت شناخته و مورد تأيكد قرار داده است. 
بااي��ن وجود، ناکارآیی‌ها و شکس��ت‌های اخير حسابرس��ي منجر به 
افزاي��ش توجه به مفهوم ترديد حرفه‌اي ش��ده اس��ت. علاوه بر اين، 
پاس��خ كميسيون بورس و اوراق بهادار و هیات نظارت بر حسابداري 

شركت‌هاي س��هامي عام به اين شكست‌ها نش��ان مي‌دهد كه مفهوم 
تردید حرفه‌ای موردبررسي بيشتري قرار خواهد گرفت. براين اساس، 
بررس��ي عواملي بهنگام و سودمند اس��ت كه احتمال نمايش سطوح 

مناسب ترديد حرف‌هاي را افزايش می‌دهد.
تردی��د حرفه‌ای، بيانگ��ر قضاوت‌ها و تصمیم‌گیری‌های حس��ابرس 
اس��ت ك��ه نمايانگر ارزيابي قوي از ريس��ك اس��ت ك��ه يك ادعای 
غلط اس��ت، مش��روط بر آنكه اطلاعات براي حسابرس در دسترس 
باش��د. ترديد حرفه‌ای حسابرس عنصر ضروري در حسابرسي است. 
تردي��د حرفه‌ای عنصر ذات��ي اعمال قضاوت حرفه‌ای اس��ت و طبق 
اس��تانداردهاي حسابرسي، حسابرس بايد كار خود را با ترديد و نه با 
سوءظن و بدگماني به انجام برساند؛ بنابراين حفظ موازنه منطقي بين 
دو روي س��كه الزامي است. حسابرس��ان بايد حسابرسي را با نگرش 
ترديد حرف‌ه��اي برنامه‌ریزی و اجرا كنند. نگرش ترديد حرفه‌ای به 
اين معناست كه با ذهني پرسشگر، ارزيابي نقادانه‌اي از اعتبار شواهد 
حسابرس��ي كسب شده به عمل آيد. درواقع ذهن پرسشگر هوشياري 
نس��بت به شرايطي است كه مي‌تواند نشانه تحريف ناشي از تقلب يا 

اشتباه باشد.
اس��تات در س��ال 1969، بي��ان می‌نماید ترديد حرف��ه‌ای برگرفته از 
مشاهده دقيق، بررس��ي كردن و در نظر گرفتن است. ترديد حرفه‌ای 
به عنوان کي ويژگي چندبعدي در نظر گرفته ش��ده است. به عبارتي 
تردي��د حرف‌هاي هم مي‌تواند به عنوان کي صفت ش��خصي باش��د 
و ه��م به عنوان کي حالت كه درواقع تحت تأثير ش��رايط در فرد به 
وج��ود مي‌آيد. نحوه تأثير صفت و حالت تردي��د بر رفتار ترديدآميز 
بدين صورت است كه ابتدا صفت ترديد و حالت ترديد بر ذهن فرد 
اث��ر می‌گذارد و ذهنيت ف��رد بر رفتار فرد اثر می‌گذارد. حسابرس��ان 
ب��ا لح��اظ نمودن تردي��د حرفه‌ای به‌ویژه در ش��واهد حسابرس��ي و 
نتايج مندرج در گزارش حسابرس��ي و در نظر گرفتن مس��تمر آن در 
قضاوت‌ه��ای حرفه‌ای اعمال‌ش��ده در فرآيند حسابرس��ي، بر يكفيت 
حسابرسي می‌افزایند. اين يكفيت بالاتر علاوه بر ايجاد حسن شهرت 
براي حسابرس��ان مستقل، موجب اعتماد استفاده‌کنندگان از اطلاعات 

| آرش آذین‌فر|
 |)شعبه بابل(|
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مالي به گزارش‌های حسابرس��ان می‌گردد؛ هرچند بايد توجه داشت 
كه س��طح اعمال ترديد حرفه‌ای بس��تگي به دانش، تجربه، خبرگي و 

شناخت حسابرس از واحد مورد رسيدگي نيز دارد.
از طرف��ي نيز بايد در نظر داش��ت كه ترديد بي��ش ازحد و تمايل به 
سوءظن و بدگماني در خصوص مديريت صاحب‌کار، موجب می‌گردد 
حسابرس از انجام كامل كار حسابرسي بازمانده و از كارآيي مطلوب 
برخوردار نش��ود و از سوي ديگر اعتماد صددرصدي به مديريت نيز 
بر كار حس��ابرس تأثير منفي گذاشته و اثربخشي و درنهايت شهرت 
او را ب��ه مخاطره می‌اندازد. س��طح معقول ترديد حرفه‌ای بين اين دو 
حد اس��ت كه مديران نه متقلب هس��تند و نه بدون هيچ ترديدي در 
هم��ه موارد صادق اند. براين اس��اس، ترديد حرف‌هاي به عنوان کي 
تمايل طبيعي در فرد در نظر گرفته مي‌ش��ود ك��ه در آن فرد تا زماني 
كه شواهد كافي و قانع‌کننده، براي دفاع از کي گزينه را كسب نكرده 

است، نتیجه‌گیری و قضاوت را به تعويق می‌اندازد.
تردید حرفه‌ای نگاه استانداردهای حسابرسی

اس��تانداردهای حسابرسی شماره 99 آمریکا، تردید حرفه‌ای را بدین 
صورت تعریف می‌کند: وضعیتی که ش��امل ذهن پرسشگر و ارزیابی 
منتقدانه از شواهد حسابرسی است که اغلب به عنوان ارزیابی صداقت 

مدیریت تعبیر می‌شود.
طبق اس��تاندارد شماره 53 آمریکا، در خصوص ترديد حرفه‌ای درج 
‌ش��ده است، حسابرس��ی باید با نگرش ترديد حرفه‌ای برنامه‌ریزی و 
اجرا ش��ود. حس��ابرس نه فرض می‌کند كه مدي��ران متقلب اند و نه 

فرض می‌کند كه مديريت بي ترديد در همه موارد صادق است.
براس��اس بن��د 15 اس��تانداردهاي حسابرس��ي ش��ماره 200 ايران، 
حسابرسان بايد حسابرسي را با نگرش ترديد حرف‌هاي برنامه‌ریزی 
و اجرا كنند و نگرش ترديد حرف‌هاي به معناي آن است كه با ذهني 
پرسش��گر، ارزيابي نقادانه‌ای از اعتبار شواهد حسابرسي كسب شده 

به عمل آيد.
بند 7 اس��تانداردهاي حسابرسي ش��ماره 200، حسابرس را ملزم به 
اعمال قضاوت حرفه‌ای و ترديد حرفه‌ای در تمام مراحل برنامه‌ریزی 

و اجراي عمليات حسابرسي می‌کند.
بر اس��اس بند ت-15 استاندارد حسابرسی ایران شماره 200، ترديد 
حرفه‌ای مس��تلزم هوشياري حس��ابرس به موضوعاتي چون شواهد 
حسابرس��ي متضاد، احتمال تقلب و... اس��ت. بر اس��اس بندهاي ت 
- 17، ت- 18 و ت- 19 اس��تاندارد يادش��ده، تردي��د حرفه‌ای براي 

ارزيابي نقادانة شواهد حسابرسي ضروري است.
بر اس��اس بند ت-1 استاندارد حسابرسي ايران شمارة 330، بر لزوم 
نگرش تردي��د حرفه‌ای در خصوص برخوردهاي كلي براي مقابله با 
خطرهاي تحريفي كه در سطح صورت‌های مالي مهم ارزیابی‌شده‌اند، 

تأيكد شده است.
فدراسيون بین‌المللی حس��ابداران در سال 2008، تردید حرفه‌ای را 
هنگام ارزیابی شواهد حسابرسی این گونه تعریف می‌کند: حسابرس 
بايد با ذهني پرسش��گر، از اعتبار ش��واهد حسابرس��ي به دست آمده 
ارزيابي نقادانه به عمل آورد و نسبت به شواهدي كه اعتماد به اسناد و 
مدارك، پاسخ‌ها و پرس وجوها و ديگر اطلاعات دريافتي از مديريت 

را تأييد می‌کند، هوشيار باشد.

 برخی پژوهش‌های انجام‌شده در مورد تردید حرفه‌ای 
بيش��ترين تحقيقات در خصوص ترديدگرايي در جهان توسط هرت 
در س��ال‌هاي 1999 ت��ا 2008 به عمل آمد. در س��ال 2003 هرت و 
همكاران��ش م��دل نظري از تردي��د حرفه‌ای را در دو حوزه فلس��فه 
ترديدگرايي و ادبيات حس��ابداري حرفه‌ای بنا نم��وده اند. آنها مدل 
ترديد حرفه‌ای را به عنوان ساختار چند بعدي با 6 ويژگي يا شاخص 
ارائه نمودند. س��ه ش��اخص اوليه مرتبط با آزمون اسناد و مدارك بود 
و ش��امل: الف. ذهن پرسش��گر، ب.تعليق قض��اوت ج. تحقيق براي 
كس��ب ش��واهد می‌باش��د. مؤلفه چهارم نيز فهم ميان فردي يا درك 
متقابل اس��ت. مؤلفه پنجم و ششم با ابتكار كاركنان براي انجام عمل 
بر مبناي ش��واهد كسب شده مرتبط می‌باشد و شامل اعتمادبه‌نفس و 

خودرايي مي باشد.
ذهن پرسش��گر: حسابرسان مستقلی که دارای ذهن پرسشگر هستند 
تمایل بیشتری برای کشف انحراف و متقاعدشدن دارند. ذهن پرسشگر 
باعث می‌شود تا زمانی که حسابرس اطلاعات کافی جمع‌آوری نکند 
متقاعد نگردد. ذهن پرسشگر باعث می‌شود در خصوص فرصت‌های 
ارتکاب جرم و زمینه‌های تخلف، اطلاعات بیشتری کسب شود. ذهن 
پرسش��گر، حسابرس��ی را در زمینه پیگیری تناقض‌های صورت‌های 
مالی و روش‌های حس��ابداری یاری می کند. حسابرس��ان دارای این 
ویژگی ش��خصیتی ب��ه راحتی تح��ت تاثیر حرف‌های دیگ��ران قرار 
نمی‌گیرند. ذهن پرسش��گر يعني حس��ابرس براي پيگيري تناقضات 
صورت‌های مالي انگيزه فراوان داشته و تلاش كافي را به عمل آورد.
تعلی��ق قض��اوت: به معنای آن اس��ت که ش��خص حس��ابرس در 
تصمیم‌گیری‌ها عجله نکند و تا زمانی که اطلاعات کافی، مناس��ب و 
قابل اطمینان فراهم نش��ود تصمیمی را اتخاذ نکند. به عنوان نمونه در 
خصوص روش‌های حسابداری س��وال برانگیز، تامل بیشتری کند و 

اطلاعات بیشتری را جمع‌آوری نماید.
تحقيق براي كس��ب شواهد: يعني حس��ابرس با تحقيق اطلاعات، 
بررس��ي جنبه‌های مهم تقلب و كس��ب دان��ش و دانايي، وضعيت را 
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ش��فاف نمايد. درك متقاب��ل )ميان فردي(: يعني فهم حسابرس��ان بر 
جم��ع‌آوری اطلاعات و تحقيق براي توجيه عقلايي، راه‌هاي كش��ف 
تقلب و ش��اخص‌های تامل برانگيز صورت‌های مالي اثرگذار است و 

نوع قضاوت و تصمیم‌گیری آنها را مشخص می‌سازد.
اعتمادبه‌نف��س: يعني حس��ابرس به توانايي، شايس��تگي، صلاحيت 

علمي و فني خود اعتماد كامل دارد.
خود رايي: يعني حسابرسان گفته‌های ديگران را بدون تفكر و تحقيق 
نمی‌پذیرند و به ظاهر و چيزهاي صوري اعتماد ندارند؛ مگر با تحقيق 

ثابت شود.
خانم هرت و همكاران دریافتند که حسابرس��ان ترديد گرا در مقابل 
مقتضيات حسابرس��ي معمول، رفتار معقول‌تر و عاقلانه‌تری دارند و 
در مقابل ش��رايطي كه نياز به ترديد دارد )ش��رايط مشكوك( واكنش 
مناس��ب‌تری را نش��ان مي دهن��د. آنها به‌طور كلي نتيج��ه گرفتند كه 
حسابرس��ان با س��طوح ترديدگرايي ب��الا بطور منظم رفت��ار متفاوتي 
را نس��بت به حسابرس��ان با تردیدگرایی پایين نش��ان مي دهند و در 
نتيجه حسابرس��اني كه ترديدگرايي بالاتري دارند يكفيت حسابرسي 
بالاتري را ارائه می‌دهند. یافته‌های پوپووا در س��ال 2006، نش��ان داد 
كه حسابرسان با ترديدگرايي بالاتر براي ارائه نظر كارشناسي معمولاً 
ش��واهد بيشتری را جمع‌آوری می‌کنند و گزارشات حسابرسي آنها از 

يكفيت بالاتري برخوردار است.
کویی چن و همکاران در س��ال 2009، تحقيق كردند كه آيا س��طوح 
بالاي ترديدگرايي حرفه‌ای در حسابرس��ان جلوي انحرافات و اعمال 
خ�الف قانون مدي��ران را می‌گیرد. آنها تأثیرات افزايش در بررس��ي 
س��خت گيرانه مديريت، افزايش در حجم نمون��ه و تغيير در ماهيت 
آزمون‌های حسابرس��ي را آزمون نمودند. آنها به اين نتيجه رس��يدند 
كه تغييرات در ماهيت ش��واهد گردآوری‌ش��ده باع��ث كاهش انگيزه 
مديري��ت جهت اعمال تخلفات و انحراف��ات می‌گردد. همچنين آنها 
در تحقيق خود پي بردند كه بيش��تر حسابرس��ان در عمل پاس��خگو 
هستند و محدوده و حجم نمونه را )بدون تغيير در آزمون‌های محتوا( 
افزاي��ش می‌دهند كه همين عمل باعث ع��دم كاهش انگيزه مديريت 
جهت ارتكاب تخلفات می‌ش��ود. به همين دليل مش��خص گرديد كه 

افزايش ش��اخصه ذهن پرسشگر )كه 
كيي از مؤلفه‌های ترديدگرايي است( 
در خصوص صاحب‌کار كه با افزايش 
آزمون‌های محتوا در حسابرسي همراه 
اس��ت منجر به كاهش انگيزه مديريت 
جه��ت ارتكاب تخلف��ات می‌گردد و 

يكفيت حسابرسي افزايش می‌یابد.
هاق��س و همکاران در س��ال 2009، 
ب��ر  موث��ر  محیط��ی  ش��رایط  روی 
قضاوت‌ه��ای حرفه‌ای و نیز س��طوح 
مناسب تردید حرفه‌ای تحقیق نمودند. 
این مطالعه روی حسابرس��ان آمریکا 
انجام ش��د و به صورت پرسشنامه‌ای 
انج��ام گرف��ت، ارزیابی ریس��ک در 
حسابرس��ان تر دیدگ��را بهتر صورت 

گرف��ت و در نتیج��ه قضاوت‌های حرفه‌ای بهتری داش��تند. همچنین 
تجرب��ه حسابرس��ان در ارزیابی بهتر ریس��ک و انج��ام قضاوت‌های 
حرف��ه‌ای بهتر خیلی موثر بوده اس��ت. چون حسابرس��ان باتجربه‌تر 
نسبت به تغییرات ناصحیح در مانده حساب بیشتر حساس هستند. در 
نتیجه تجربه بالاتر حسابرسان مستقل به قضاوت‌های حرفه‌ای بهتری 

منجر می‌گردد.
نلس��ون در سال 2010، نشان داد هر چند يكفيت حسابرسي متاثر از 
عوامل زيادي است اما ترديد حرفه‌ای به عنوان مؤلفه‌ای مهم بر يكفيت 
حسابرس��ي موثر است، چون حسابرسان مستقل اجزاي تشيكل‌دهنده 
يك موسسه حسابرسي هستند و زماني موسسه حسابرسي می‌تواند به 
درس��تي عمل كند كه از كاركنان ماهر با توانمندي رواني و شخصيتي 

بالا از جمله ترديد حرفه‌ای بهره‌مند باشد.
اراكا و اكبج��ه در س��ال 2015، ب��ه بررس��ي تأثير اخ�الق حرفه‌اي 
حسابداران بر يكفيت حسابرس��ي پرداختند. نتايج پژوهش آنها نشان 
داد كه اخلاق حرفه‌اي حس��ابداران تأثير مثبت و معناداري بر يكفيت 

حسابرسي دارد.
انوف��ه و همكاران در س��ال 2016، در پژوهش��ي به بررس��ي نقش 
اخ�الق حرف‌ه��اي در بهبود تردي��د حرفه‌ای حس��ابرس پرداختند. 
یافته‌ه��ای پژوه��ش آنها نش��ان داد كه رابطه مثب��ت و معناداري بين 
اخلاق حسابداري و ترديد حرف‌هاي حسابرس وجود دارد و اخلاق 
حرف‌هاي نقش بس��يار مهمي در بهبود ترديد حرف‌هاي حسابرسان 

دارد.
اندريس و همكاران در س��ال 2017، در پژوهش��ي به بررس��ي تأثير 
اخلاق، تجربه و صلاحيت بر يكفيت حسابرس��ي با ترديد حرف‌هاي 
حس��ابرس به عنوان متغير ميانجي پرداختند. نتايج پژوهش آنها نشان 
داد ترديد حرفه‌ای حس��ابرس به عنوان کي متغي��ر ميانجي بر رابطه 
بي��ن اخلاق حرف‌ه��اي و تجربه و يكفيت حسابرس��ي تأثير مثبت و 

معناداري دارد.
آش��وائر و هم��کاران در س��ال 2017، رابط��ة میان اعتم��اد و تردید 
حرف��ه‌ای را بین حسابرس��ان و مش��تریان آنها بررس��ی کردند. نتایج 
پژوه��ش آنها نش��ان داد که قوانین موجود به تفکیک حسابرس��ان از 
مشتریان می‌انجامد و بر درک مشتریان 

از تردید حرفه‌ای موثر نیست.
آقای��ان یعقوب ن��ژاد و آذی��ن فر در 
س��ال 1391، در پژوهش��ی ارتباط بين 
ترديدگراي��ي  مكت��ب  ش��اخص‌های 
بررس��ی  را  حسابرس��ي  يكفي��ت  و 
نمودن��د. تحقيق��ی که بین س��ال‌های 
86 ت��ا 89 از 150 حس��ابرس عض��و 
جامع��ه حس��ابداران رس��مي ايران و 
معتم��د بورس اوراق به��ادار در قالب 
انجام شده،  10 موسس��ه حسابرس��ي 
نش��ان مي دهد که بين ترديد حرفه‌ای 
)ش��اخص‌های مختل��ف ترديدگرايي( 
و يكفي��ت حسابرس��ي در موسس��ات 
حسابرس��ي معتم��د ب��ورس و عضو 
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ايران رابطه  جامعه حسابداران رسمي 
معنادار و مثبت��ي وجود دارد و درصد 
كشف انحرافات و توانايي حسابرسان 
مستقل در گزارش انحرافات با اهميت 
متاث��ر از ویژگی‌های ش��خصيتي آنان 
علی‌الخصوص ترديدگرايي‌شان است. 
موسسات حسابرسي كه از حسابرسان 
با دي��دگاه قوی‌ت��ر از ترديد حرفه‌ای 
به��ره می‌برن��د در ص��دور گ��زارش 
حسابرس��ي و كش��ف انحرافات مهم 
توانايي بيش��تري دارن��د و اصطلاحاً 

يكفيت حسابرسي شان بالاتر است.
آقای��ان رویای��ی و آذین فر در س��ال 
بي��ن  ارتب��اط  پژوهش��ی  در   ،1393
تردي��د حرفه‌ای و قض��اوت حرفه‌ای 

حسابرسان مستقل را بررسی نمودند. تحقيقی از 150 حسابرس عضو 
جامعه حسابداران رسمي ايران و معتمد بورس اوراق بهادار در قالب 
10 موسس��ه حسابرس��ي انجام‌شده، نش��ان مي دهد که در موسسات 
حسابرس��ی ای��ران بین ش��اخص‌های خودرایی و ذهن پرسش��گر با 
قض��اوت حرف��ه‌ای رابطه مثب��ت و معنادار وج��ود دارد که علت آن 
احتمالاً می‌تواند این باش��د که در ای��ران روی آیین رفتار حرفه‌ای و 
اص��ول و احکام مرتبط نظیر اس��تقلال و تردید حرفه‌ای تاکید زیادی 

می‌شود.
خانم صالحي در س��ال 1395، در پژوهشي رابطۀ اخلاق حرف‌هاي 
و يكفيت حسابرس��ي را بررسي کردند. نتايج پژوهش او نشان داد كه 
تعهد حس��ابرس به كيپارچگي و صداقت، اس��تقلال حسابرس و بي 
طرفي حرف‌هاي او، تعهد حس��ابرس به رفت��ار حرف‌هاي در حرفه 
حسابرسي، تعهد حسابرس به رازداري و عملكرد حرفه‌ای حسابرس 

بر يكفيت حسابرسي اثر مثبت و معناداري دارد.
آقای رحيمي كاكلكي و همكاران در س��ال 1396، در پژوهش��ي به 
بررس��ي رعايت مؤلفه‌های اخلاق حرف‌هاي توس��ط اعضای جامعه‌ 
حسابداران رسمي با تأيكد بر ویژگی‌های فردي و اجتماعي پرداختند. 
نتايج این تحقیق‌نشان داد كه سازه هاي فردي، سن و جنسيت اعضاي 
جامعه حسابداران رسمي بر رعايت مؤلفه‌های اخلاق حرف‌هاي شامل 
بی‌طرفان��ه بودن، رفتار حرف‌هاي، صلاحي��ت و مراقبت حرف‌هاي، 

انسجام و وحدت رويه و رازداري تأثير دارند.
آقای بیرجندی و همکاران در س��ال 1398، در پژوهش��ی به بررسی 
تأثیر اخ�الق حرفه‌ای بر تردید حرفه‌ای حس��ابرس پرداختند. نتایج  
این پروژه‌نش��ان داد که هر پن��ج مؤلفه اخلاق حرف‌ه��اي بر ترديد 
حرف‌هاي حس��ابرس تأثي��ر مثبت و معن��اداري دارد؛ اما بيش��ترين 
تأثي��ر مربوط ب��ه مؤلفه صلاحي��ت و مراقبت حرف‌هاي می‌باش��د؛ 
بنابراي��ن، مؤسس��ات حسابرس��ي بايد ب��ه افزايش دان��ش و مهارت 
حرفه‌ای كاركنان مؤسس��ه خود به منظور افزايش هرچه بيشتر يكفيت 
قضاوت و تصمیم‌گیری‌ها توجه وي��ژه نمايند.  آقایان غلامرضایی و 
حس��نی در س��ال 1398، تأثیر اختلالات شخصیت بر تردید حرفه‌ای 
حسابرس��ان مس��تقل را بررسی کردند. نتایج بررس��ی‌ها نشان داد که 

میان اختلال‌های شخصیتی حسابرسان 
مستقل و تردید حرفه‌ای آنان، رابطه‌ای 
منفی و معن��ادار وجود دارد. همچنین، 
اختلالات ش��خصیتی دارای بیش��ترین 
رابطۀ منفی با معی��ار درک میان فردی 
تردید حرفه‌ای اس��ت. در نتیجه توجه 
به عوامل مرتبط با اختلالات شخصیتی 
حسابرسان و تلاش در جهت رفع این 
عوامل، می‌تواند تأثیر بااهمیتی بر بهبود 
مهارت‌های مرتبط ب��ا تردید حرفه‌ای 

حسابرسان داشته باشد.

 سخن آخر 
ب��راي  حرف��ه‌ای  رفت��ار  و  اخ�الق 
حرفه حس��ابداري بس��يار مهم است. 
ب��دون پذيرش و جل��ب اعتماد اس��تفاده‌کنندگان، ارائ��ه خدمات از 
س��وي حس��ابداران بيهوده اس��ت. اعتماد به خدمات، تابع اعتماد به 
ارائه‌کنن��ده و آن ني��ز تابع درس��تكاري و پايبندي ب��ه اصول اخلاقي 
اس��ت. ترديد حرفه‌ای حسابرس عنصر ضروري در حسابرسي است. 
تردي��د حرفه‌ای عنصر ذات��ي اعمال قضاوت حرفه‌ای اس��ت و طبق 
اس��تانداردهاي حسابرسي، حسابرس بايد كار خود را با ترديد و نه با 
سوءظن و بدگماني به انجام برساند؛ بنابراين حفظ موازنه منطقي بين 
دوروی س��كه الزامي است. حرفه حسابرسي مدت‌هاست كه اهميت 
ترديد حرف‌هاي را در هدايت حسابرسي، به رسميت شناخته و مورد 
تأيكد قرار داده است. بااین‌حال وجود ناکارآیی‌ها و شکست‌های اخير 
حسابرس��ي منجر به افزايش توجه به مفهوم ترديد حرف‌هاي ش��ده 
اس��ت. علاوه بر اين، پاسخ كميس��يون بورس و اوراق بهادارو هیات 
نظارت بر حسابداري شركت‌هاي سهامي عام به اين شكست‌ها نشان 
مي دهد كه مفهوم ترديد حرف‌هاي موردبررسی بيشتري قرار خواهد 
گرفت. براين اس��اس، بررس��ي عواملي بهنگام و س��ودمند است كه 
احتمال نمايش س��طوح مناسب ترديد حرف‌هاي را افزايش می‌دهد. 
ادبيات حسابرسي بيان می‌کند كه وقتي حسابرسان نقش خود را مطابق 
بااخ�الق حرفه‌ای انج��ام می‌دهند، تأثير قاب��ل توجهي بر تصميمات 
آنه��ا دارد. اخلاق حرفه‌ای تلاش هاي حس��ابرس را در اعمال تدابير 
قانوني و شک و ترديد حرف‌هاي در انجام وظايفش افزايش می‌دهد. 
علاوه بر اين، اخلاق حسابداري، حسابرسان را محافظه‌کارتر می‌کند، 
يعني حسابرس��ان احتمالاً وظايف را با ش��ک و ترديد بيشتري انجام 
می‌دهند... همچنين حسابرس��ان، زماني كه با اس��تانداردهاي اخلاقي 
رفت��ار مي كنند، قضاوت‌های محافظه كاران��ه تري را انجام می‌دهند. 
با بهبود اخلاق حرفهاي، انجام فرآيند حسابرس��ي توسط حسابرسان 
اثربخش‌تر خواهد ش��د. بنابراين پیاده‌سازی اخلاق حسابداري سبب 
افزايش شک و ترديد حرف‌هاي او می‌شود زيرا حسابرس در فرآيند 
حسابرس��ي به طور موشكافانه اس��تدلال می‌کند و نگاه عميق و حتي 
فرات��ر از آن موضوعات دارد. به عبارتي اخ�الق حرف‌هاي منجر به 
افزايش جس��ت‌وجوي كاوش��گرانه حس��ابرس براي كسب شواهد 

موردنياز و بهبود ترديد حرفه‌ای او می‌شود. 
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 یک راه‌حل تمام‌عیار!+

گمرک و دردسرهایش

در زندگی‌ام همیش��ه بر این باور بودم که برای انجام هر کاری )هر کار غیرممکن 
و ممکن��ی!( ی��ک الی هزار راه حل وجود دارد. هیچ‌وقت ب��ا موانع کنار نیامده‌ام و 

همیشه راهی برای  انجام دادن کارهایم پیدا کردم.
مثلًا اگر همه دنیا دس��ت به دست هم بدهند و بگویند که کاری که انجام می‌دهم، 
در نهایت ش��دنی نیس��ت، من هزار و یک راه را امتحان می‌کنم تا بالاخره به همه 

ثابت کنم که می‌شود!
در م��ورد کاره��ای اداری اصلًا صحبتی ندارم؛ هیچ وقت ی��اد نگرفتم که چطور 
می‌ش��ود با کارمندان اداره‌های دولتی س��ازش کرد تا در نهای��ت بتوان کارها را با 
س��رعت بیشتری پیش برد. اگر شما یاد گرفته‌اید که خوشا به حال‌تان! حتماً خیلی 

از کارهایتان بهتر پیش می‌رود. 
در کل ش��اید سازش و رفتار با کارمندان را یاد نگرفته باشم یا اصلًا فایده‌ای برای 
یادگیری آن ندیده باش��م، اما همیش��ه راه‌های میانبر و سرعتی زیادی برای پیشبرد 
کارهای��م پیدا کردم. گم��رک هم یکی از همین کارهای پیچ‌داری اس��ت که واقعاً 
آدم را کلافه می‌کند. ش��ما که تمام موانع و مش��کلات وارد ک��ردن کالا را به جان 

خریده‌اید، غول آخر را هم به راحتی و با آگاهی فراوان سپری خواهید کرد.
اگر گمرک برای ترخیص کالاهایتان از ش��ما مبلغی می‌خواهد که نمی‌توانید 

نق��داً پرداخت کنید، این مطلب را تا انتها بخوانید. ضمانت نامه پرداخت 

یکی از بهترین راه حل‌های مواجه شدن با این مشکل است.

ضمانت نامه گمرکی چیست و چطور آن را تهیه کنیم؟
بعض��ی وقت‌ها پی��ش می‌آید که ب��رای وارد ک��ردن برخی کالاه��ای خارجی 
نمی‌توانید حقوق ورودی و س��ود بازرگانی آن را نقداً پرداخت کنید، در نتیجه یا 
 باید بیخیال ترخیص کالاهای خود ش��وید، یا باید هر طور ش��ده مبلغ آن را جور

 کنید.
خوشبختانه یک راه هوشمندانه دیگر هم وجود دارد که به نام ضمانت نامه گمرکی آن 
را می‌شناسیم. روند کار به این شکل است که یک ضمانت‌نامه گمرکی با مدت یکساله 
 به ارزش مبلغ بدهی‌تان از بانک برای گمرک تهیه می‌کنید و آن را به گمرک تحویل 

می‌دهید. 
در واقع طرف حساب شما بانکی می‌شود که از آن ضمانت‌نامه گمرکی می‌گیرید 
و طرف حساب گمرک هم آن بانکی می‌شود که ضمانت‌نامه را از آن تهیه کردید. 
کاری که شما باید بکنید این است که ماهانه قسط بدهی‌تان را به بانک بپردازید تا 

بانک هم کارتان را در گمرک پیش ببرد.

انواع ضمانت نامه گمرکی که می‌توانید تهیه کنید
شما می‌توانید برای موارد زیر درخواست ضمانت نامه 

گمرکی کنید:
 ضمانت نامه سود و عوارض گمرکی

 نوریه رضوی
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 ضمانت نامه ترانزیت کالا
 ضمانت نامه ترخیص موقت کالا

 ضمانت نامه پاساوان کالا
 ضمانت نامه نظام وظیفه

 ضمانت نامه‌های دادگستری
 ضمانت نامه ارزی

البت��ه از بین این موارد، درخواس��ت ضمانت نامه س��ود و ع��وارض گمرکی را 
می‌توانید با سرعت بیشتری از بانک تهیه کنید.

شرایط دریافت ضمانت نامه گمرکی از بانک
برای دریافت ضمانت نامه گمرکی از بانک باید شرایط زیر را حتماً داشته باشید:

فقط اش��خاص حقوقی و اش��خاص حقیقی‌ای که 18 س��ال تمام داش��ته باشند 
می‌توانند ضمانت نامه گمرکی دریافت کنند.

ش��ما نباید سابقه چک برگش��تی با مطالبات جاری در سیستم بانکی کشور داشته 
باشید؛ همه حساب‌هایتان باید تسویه شده باشد.

باید حتماً مجوز فعالیت حرفه‌ای )شغلی( در بخش‌های مختلف اقتصادی داشته 
باشید.

در نهایت باید نتیجه اعتباری و اعتبارسنجی شما توسط بانک مثبت اعلام شود.
بعد از اینکه این ش��رایط را داشتید، بهتر اس��ت نکات مهمی را بدانید که در ادامه 

به آن اشاره می‌کنیم.

نکاتی که برای دریافت ضمانت نامه گمرکی بهتر است بدانید
موارد زیر را حتماً قبل از تهیه ضمانت نامه گمرکی مد نظر داشته باشید:

حداکثر مدت ضمانت نامه گمرکی که از بانک به ش��ما تعلق می‌گیرد، یک س��ال 
است.

یادتان باش��د که برای تهی��ه ضمانت نامه گمرکی باید موض��وع قرار یا هر رابطه 
حقوقی بین ضمانت خواه و ذی نفع ضمانت نامه با موضوع فعالیت ضمانت خواه 

و ذی نفع مرتبط و متناسب باشد.
حقوق ضمانت نامه گمرکی غیرقابل انتقال اس��ت؛ پس یادتان باش��د که ذی نفع 

حق واگذاری حقوق خود به شخص ثالث را ندارد.
ضمانت نامه گمرکی قابل تنزیل نیست.

ضمانت نامه گمرکی بانک سامان و مزایایش
ح��الا ک��ه از موانع کارتان رد ش��ده‌اید، ش��اید خوب باش��د که بدانی��د دریافت 

ضمانت‌نامه گمرکی از بانک سامان چه مزایایی برایتان دارد.
با تهیه ضمانت نامه گمرکی از بانک سامان در دریافت کارمزد صدور ضمانت‌نامه 
ب��ا توجه به نوع وثایق و تضمینات و البته نوع ضمانت نامه، انعطاف‌پذیری لازم را 

خواهید داشت.
حداق��ل 10درص��د از مبل��غ ضمان��ت در س��پرده‌ای از بان��ک ب��دون تعل��ق 
 ن��رخ س��ود و ب��ه ن��ام س��پرده نق��دی ضمان��ت خ��واه نگه��داری خواه��د 

شد.
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  اما بازاریابی س��بز چیس��ت؟
بازاریابی سبز فرآیندی است برای ترویج محصولات یا خدمات بر 
اساس مزایای زیست‌محیطی آنها. این محصولات یا خدمات ممکن 
اس��ت به‌خودی‌خود س��ازگار با محیط‌زیس��ت باش��ند یا به روشی 

س��ازگار با محیط‌زیس��ت تولید ش��وند.
بازاریابی سبز شامل ش��رکت‌هایی است که محصولات یا خدمات 
خود را به‌گونه‌ای تبلیغ می‌کنند که دوس��تی با محیط‌زیس��ت آنها را 

ب��ه نمای��ش بگ��ذارد. 
نمونه‌هایی از بازاریابی سبز ش��امل تبلیغات کاهش انتشار گازهای 
گلخانه‌ای مرتبط با فرآیند تولید محصول یا استفاده از مواد بازیافتی 
پس از مصرف برای بس��ته‌بندی محصول است. برخی از شرکت‌ها 
نیز ممکن اس��ت با اهدای بخش��ی از درآمد حاصل از فروش خود 
به طرح‌های زیس��ت‌محیطی، مانند کاشت درخت، خود را به‌عنوان 
ش��رکت‌هایی متعهد به محیط‌زیست معرفی کنند. درواقع شرکتی که 
محصولات یا خدماتش سازگاربامحیط‌زیس��ت باش��د، ممکن است 

محصولش دارای ویژگی‌های زیر باش��د:
به روش��ی پایدار تولید ش��ده اس��ت

فاقد مواد س��می یا مواد مخرب لایه ازن باش��د
تولید ش��ده از مواد بازیافتی یا قابل بازیافت باش��د

س��اخته ش��ده از مواد تجدیدپذیر باش��د
از بس��ته‌بندی زیاد اس��تفاده نکرده باش��د

طراحی‌ش��ده تا قابل تعمیر باش��د و دور ریخته نش��ود.
ع�الوه بر این، ش��رکت‌ها به دنبال راهی هس��تند تا با نش��ان دادن 
س��طح بالای��ی از مس��ئولیت اجتماعی وفاداری به برن��د را در میان 
مصرف‌کنندگان آگاه اجتماعی افزایش دهند. شاید این سؤال مطرح 
ش��ود پس چه سودی برای شرکت‌ها دارد؟ سبز شدن معمولاً هزینه 
بیشتری برای کسب‌وکارها در پیش خواهد داشت، اما در درازمدت 

پاداش��ه‌ای بزرگی را ایجاد می‌کند.

 بازاریابی س��بز چطور کار میک‌ند؟
بازاریابی س��بز با ش��رکتی ش��روع می‌ش��ود که در واقع روشه‌ای 

    Green Marketing   بازاریابی سبز

هم��ه ما برایمان پیش می‌آید وقتیک‌ه به یک فروش��گاه 
می‌رویم تا خریدی انجام دهیم سؤال‌های زیادی در مورد 
محصولی که می‌خواهیم بخریم به ذهنمان می‌رسد، مثلًا 
اینکه قیمتش چقدر اس��ت؟ چه کاربردی برایمان دارد؟ 
چه خواصی دارد؟ و یا از چه موادی تشکیل شده است. 
اگر بیش��تر و دلس��وزانه‌تر هم بخواهیم بررسی‌اش کنیم 
به این فکر میک‌نیم که آیا این محصول با محیط‌زیس��ت 
سازگار اس��ت یا خیر. می‌بینیم که بازاریابی سنتی دیگر 
قادر ب��ه حل همه مس��ائل در بازارهای مدرن نیس��ت؛ 
اینجاست که یک فلسفه بازاریابی جدید به نام بازاریابی 

سبز ایجاد می‌شود.

|زهرا مختاری|
|کارشناس مدیریت بازرگانی| 
|مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان|
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کس��ب‌وکار پایدار را در پی��ش بگیرد؛ یعنی ما یا ه��ر فرد دیگری 
که ادعای اس��تفاده از روش بازاریابی س��بز را داریم، بایستی اصول 
آن را در 0 ت��ا 100 اقدام��ات و فعالیت‌ه��ای خ��ود رعایت کنیم. 
اگر رویه‌های کس��ب‌وکار ش��رکت‌ها با پیام‌های بازاریابی سبزشان 
مطابقت نداش��ته باش��د، آنه��ا در معرض برچس��ب ناصادقی قرار 
می‌گیرند، بنابراین باید مطمئن ش��وند که آنچه را که شعار می‌دهند، 
عملی می‌کنند. به‌بیان‌دیگر اصالت در بازاریابی سبز ضروری است.

ش��رکتها ب��ه طورکلی س��ه زاوی��ه بازاریاب��ی برای س��ازگاری با 
محیط‌زیس��ت خود دارند:

م��واد اولیه / محصولات تولیدی / بس��ته‌بندی محصولات در زمان 
ف��روش

آنها می‌توانند انتخاب کنند که محصولاتش��ان همه از مواد بازیافتی 
س��اخته ش��وند، محصولاتش��ان برای بازیاف��ت یا اس��تفاده مجدد 
طراحی ش��وند و از بس��ته‌بندی‌های زیس��ت‌تخریب‌پذیر اس��تفاده 
کنن��د یا ترکیبی از این س��ه مورد را مش��خص کنن��د. به‌عنوان‌مثال 
خواربارفروشی‌ها و رستوران‌ها به خاطر بازاریابی سبزشان معروف 
هستند. فروش مواد غذایی ارگانیک از سال 2010 بیش از دو برابر 
شده است و رس��توران‌هایی که از این مواد غذایی استفاده می‌کنند 
موردتوجه ق��رار گرفته‌اند، زیرا مصرف‌کنن��دگان به‌طور فزاینده‌ای 
غذاهای غیر اصلاح ش��ده ژنتیکی ع��اری از آفت‌کش‌ها را ترجیح 
می‌دهند. یا در صنعت خودروس��ازی، تویوتا پریوس پرفروش‌ترین 
خودروی هیبریدی عصر حاضر اس��ت، بیشتر به این دلیل که سبک 
منحصربه‌فرد آن نش��ان‌دهنده اشتیاق افراد برای استفاده از این بازار 

س��بز اس��ت.

 آیا اس��تفاده از بازاریابی س��بز ارزش��مند اس��ت؟
بازاریابی سبز زمانی می‌تواند یک استراتژی بازاریابی بسیار قدرتمند 
باشد که به‌درستی انجام شود. در نظر بگیرید مصرف‌کنندگان بتوانند 
به‌ط��ور کامل یا حدودی عادت‌ه��ای مصرف را برای کاهش اثرات 
زیس��ت‌محیطی تغییر دهند. حدوداً 90 درص��د از مصرف‌کنندگان 
نس��ل جدید تمایل دارند برای محصولاتی که حاوی مواد پایدار یا 

س��ازگار با محیط‌زیس��ت هس��تند هزینه بیش��تری بپردازند.

اس��تارباکس  واقع��ی،  دنی��ای  در 
)SBUX( اغلب ب��ه عنوان یک رهبر 

در ش��یوه‌های بازاریابی سبز ذکر می‌شود. 
این شرکت در سال‌های اخیر سرمایه‌گذاری 

اجتماع��ی  مختل��ف  طرح‌ه��ای  در  زی��ادی 
به‌عنوان‌مث��ال،  اس��ت.  ک��رده  زیس��ت‌محیطی  و 

اس��تارباکس در گزارش تأثیر اجتماعی جهانی 2019 
خ��ود گزارش داد ک��ه بیش از صد میلی��ون دلار برای 

توس��عه منابع انرژی تجدیدپذیر متعهد ش��ده است. این 
ش��رکت اکنون انرژی‌ه��ای تجدیدپذیر کاف��ی برای تأمین 

انرژی تمام فروش��گاه‌های تحت مدیریت ش��رکت خود در 
سراس��ر آمریکای ش��مالی و بریتانیا خریداری می‌کند.

از دی��دگاه س��رمایه‌گذار، این ن��وع ابتکارات بازاریابی س��بز 
می‌توان��د در ایجاد و حفظ ی��ک نام تجاری ارزش��مند، به‌ویژه 

برای ش��رکت‌های مصرف‌کننده مانند استارباکس، ضروری باشد. 
بااین‌ح��ال، برخی از منتقدان اس��تدلال می‌کنند که بازاریابی س��بز 
می‌تواند مزیت‌های موجود ش��رکت‌های بزرگ‌تر را به ضرر رقبای 
کوچک یا متوس��ط ​​آنها تش��دید کند. به‌هرحال اج��رای برنامه‌های 
اجتماعی یا زیس��ت‌محیطی قوی اغلب مس��تلزم هزینه‌های س��ربار 
اضافی اس��ت. برای ش��رکت‌های ب��زرگ، این هزینه‌ه��ا به‌راحتی 
قابل‌تحمل اس��ت و حتی ممکن است بخش��ی از بودجه بازاریابی 
موجود ش��رکت باش��د. بااین‌ح��ال، برای ش��رکت‌های کوچ‌کتر، 
افزودن این هزینه‌ها ممکن است به میزان قابل‌توجهی سودآوری یا 

دوام کس��ب‌وکار را مختل کند.
در تحقیقی که در س��ال 2014 توس��ط مؤسس��ه تحقیقاتی نایلسن 
انج��ام ش��د، بی��ش از 30 هزار مش��تری از 60 کش��ور مختلف در 
نظرس��نجی ش��رکت کردن��د و میزان علاق��ه آنها نس��بت به خرید 

محصولات س��بز و پایدار سنجیده شد. نتایج جالبی به دس��ت آمد:

بازاریابی سبز زمانی می‌تواند یک 
استراتژی بازاریابی بسیار قدرتمند باشد 
که به‌درستی انجام شود. در نظر بگیرید 
مصرف‌کنندگان بتوانند به‌طور کامل یا 

حدودی عادت‌های مصرف را برای کاهش اثرات 
زیست‌محیطی تغییر دهند. حدوداً 90 درصد 

از مصرف‌کنندگان نسل جدید تمایل دارند
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55درصد از مش��تریان حاضرند برای خرید محصولات و خدماتی 
که متعهد به حفظ محیط‌زیس��ت و توس��عه پایدارند و بر س�المت 

محیط تأثیر مثبت می‌گذارند، هزینه بیش��تری پرداخت کنند.
52درصد از افراد در 6 ماه گذش��ته حداقل یک محصول از شرکتی 
خریداری کرده‌اند که رویکردش توسعه پایدار و حفظ محیط‌زیست 

بوده اس��ت.
52درصد از افراد موردتحقیق نیز بس��ته‌بندی محصولات را بررسی 
کرده‌اند تا مطمئن بش��وند که آن محصول محیط‌زیستشان را تخریب 

نمی‌کند.
جالب است که بدانید، بیش��ترین رشد مصرف‌کنندگان محصولات 
س��بز، در آسیا-اقیانوس��یه، آمریکای لاتین و خاورمیانه بوده اس��ت 
)64درص��د، 63درص��د، 63درص��د(. درحالی‌که که مش��تریان این 
محصولات در آمریکای ش��مالی و اروپا رش��د کمتری داشته است 

)42درص��د و 40درص��د(.
همچنین این تحقیق به ما نش��ان داد برندهایی که در مس��یر توسعه 
پایدار و حفظ محیط‌زیست حرکت می‌کنند، از سال 2011 تا 2014 

س��الیانه حدود 2درصد افزایش فروش داش��ته‌اند.
 این در حالی اس��ت که رش��د کس��ب‌وکارهای دیگ��ر حدود یک 

درصد  بوده اس��ت.

نتیجه‌گی��ری:
در پای��ان ب��ه مهم‌تری��ن اصولی که برای رس��یدن ب��ه موفقیت در 

بازاریابی س��بز باید رعایت کنیم اش��اره می‌کنیم:
گاه��ی اوقات ب��رای درک یک موضوع لازم اس��ت خ��ود را درگیر 
آن کنی��د. البته هی��چ کاری را نباید بدون برنامه و فکر ش��روع کرد و 
به‌قول‌مع��روف نباید بیگدار به آب زد. اتفاقاً بازاریابی س��بز رویکردی 
است که باید با یک برنامه‌ریزی جامع و کامل وارد آن شد؛ اما همیشه 
این را به خاطر بس��پارید، حضور صادقانه و ش��فاف شما در بازاریابی 

س��بز، مشتریان بس��یار وفاداری را برای ش��ما به ارمغان خواهد آورد.
هرچند ش��اید مش��تریان شما به دلیل مس��ائل آموزشی و یا قدرت 
خرید پایین محدود باش��د، اما واقعاً نیازی نیس��ت ش��ما همه مردم 
دنیا را مش��تری خود کنید، شما تنها لازم است مشتریان خود را پیدا 
کنید؛آنهایی را که به شما، اهداف و ارزش‌های شما اهمیت می‌دهند 
و دغدغه‌های مش��ترکی با ش��ما دارند. در پایان همه ما می‌دانیم که 
تغیی��ر از خود ما ش��روع می‌ش��ود، از ت‌کتک م��ا، در هر جایگاه و 
موقعیتی که هس��تیم و س��پس این تغییر در جامعه منتشر می‌شود و 
جامعه توس��عه می‌یابد؛ بنابراین، این ت‌کتک ما هس��تیم که در آینده 
نقش خواهیم داشت و می‌توانیم انتخاب کنیم که سبز باشیم یا سیاه 

و دنیایی س��بز بس��ازیم، یا دنیایی س��یاه.
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داستان س��امانیوم با حضور ده‌ها نفر گره‌خورده بود. آدم‌هایی که خوب بودند و 
همراه اما اصل داستان سامانیوم با ما سه نفر شروع شد. توی خیابان بلند ساختمان 
س��ایه وقتی هوا مثل همین روزها داش��ت می‌رفت سمت سرما. مروارید رفیعی 
خوش‌خنده از شعبه آفریقای شمالی آمد و نوشین آدینه مهربان از بانکداری خرد. 
سامانیوم یک ایده بود. بدون هیچ کارتابلی از کارهای گذشته. کدهای نوشته‌شده 
توی برنامه بود. از تنهایی من بعد جابه‌جایی از یک محیط 15 ساله )روابط عمومی( 
و آغاز برنامه و نیازسنجی شروع شد. گرمای هوای تیرماه سال 97. جلسات پشت 
سرهم با همکاران شرکت پردازشگران. نقشه راهی که بارها و بارها کم و زیاد شد. 
سامانیوم از فروشگاهش با چندین‌و‌چند فروشگاه آغاز به کار کرد. طرح‌های قشنگی 
بود. سختی و سختی بود. همه‌چیزش ساخته‌وپرداخته خودمان بود. می‌رفتیم توی 
جلس��ات طراحی صفحات اپلیکیش��ین برای چند ساعت و بی‌خستگی با کلی 
عشق و ولع می‌نشستیم روبه‌روی هم برای بهترکردن. برای درست‌تر شدن. برنامه 
رونمایی که برگزار ش��د تازه افتادیم توی جاده اصلی. هزار جور چالش داشتیم. 
خبرنگارها نشسته بودند به تماشا. گیر افتادیم در کندی سرعت و کمی دلخور و 
ترس��یده برگزارش کردیم. تشویق شدیم و تحت‌فشار ارائه یک محصول جدید 
بودیم؛ اما س��رخوش بودیم به ایجاد همین تازه ب��ودن و نو بودن. خوب بود مثل 
همه‌کارهای دیگری که در سامان کرده بودم. فرزند سازمانی من بود. یادم هست 
رفته بودیم توی شعبه نبوت و با مشتریان شعبه حرف می‌زدیم از درخواست‌ها و 
توقعاتشان از یک باشگاه می‌شنیدیم و می‌نوشتیم. باهربار حرف‌زدنی بیشتر مصمم 
می‌شدیم. طرح‌های ما اگرچه کامل نبود؛ اما همه‌اش با عشق و مهربانی اجرا شد. 
کمپین گذاشتیم با تله‌پیتزا. هرکداممان رفتیم توی یک شعبه از تله‌پیتزا و مشتریانی 
ک��ه برای دیدن بازی ای��ران و عراق آمده بودند تله‌پیتزا را همراهی می‌کردیم. الان 
بعد از سه سال که نشسته‌ام به تماشا می‌بینم چقدر هر سه تای ما منسجم بودیم 
و همراه. وس��ط بحران‌هایی که درست می‌شد یا ناخواسته درگیرش می‌شدیم 
همه‌اش همراهی بود و پشتکار. عصرهای پاییزی مروارید شیک و مرتب می‌کرد 
برای رفتن به قرعه‌کش��ی‌های سور سامانی. انگارنه‌انگار که من می‌رفتم جلوی 

دوربین لایو اینستای س��امانیوم. ی‌کگوشه گوشی به دست می‌ایستاد 
ب��ا رنگ‌پریده، دل‌نگران ک��ه همه چیز خوب پیش برود. خب 

البته همه‌اش کارها روی روال نبود. توی یک جعبه تاریک 
داش��تیم هرکدام قطعه پازلی برمی‌داشتیم برای چیدن 

بهتر. محصول را باید بهتر و بهتر می‌کردیم. ش��ب‌ها 
توی گروه س��ه نفره‌مان فکر‌هایمان را به اش��تراک 
می‌گذاش��تیم و نوشین آدینه وس��ط آشپزی برای 
همس��ر جواب می‌داد و می‌خندیدیم. چرا چالش 
داشتیم چون خیلی از اولین‌ها را در سامانیوم تجربه 

کردیم. اولین بارهای سامانیوم کم نبودند:
برای صندوق امانات قرعه‌کشی کردیم.

برای سورسامانی اسپانسر پیدا کردیم.
بازگشت وجه و تبدیل امتیازات سامانی را اجرا کردیم.

درخت کاشتیم.

از طریق صن��دوق کارآفرینی ایفا 
به چندی��ن طرح کارآفرینی کمک 
مالی کردی��م. در بحبوحه کرونا با 
مذاکره توانستیم آزمایش در محل با 
تخفیف خوب برای مشتریان عضو 

بگیریم.
همه جور بیمه ای را در فروش��گاه 

با تخفیف به مشتریان ارائه کردیم.
کلی کلاس‌های آموزشی برگزار 
کردیم. حالا اینجا در آستانه سومین 
سال آغاز به کار باشگاه مشتریان بعد 
از این‌همه فرازوفرودی که داشتیم 
باز با تلاش و امید محصول جدیدی 
را در باش��گاه برای اعضای خوب 

س��امانی فراهم کردیم؛ محصولی که با تلاش و کم‌کهای همه همکاران سامان 
از واحدهای مختلف وارد فاز عملیاتی خواهد شد. دوستان خوب من در فناوری 
اطلاعات، بهبود و کیفیت، روابط عمومی و بانکداری الکترونیک همراه بودند و 
کمک. وقت گله نیس��ت؛ اما حمایت‌ها می‌توانس��ت و کاش بیشتر بود. به دوش 
کشیدن و ارائه محصولی که به نظر تفننی می‌آمد نه خیلی اساسی دید و نگاه من را 

جور دیگری با آدم‌ها گره زد.
تلاش بود و امتحان‌های پی‌درپی.

آزمون‌وخطا.
حالا اما با همه فراز و فرودها سامانیوم در آستانه سه‌سالگی محصول جدید کیف 
پول را به اعضای خود ارائه می‌کند. کیف پول با تبدیل امتیازات سامانی به وجه نقد 
در کیف پول به اعضا این امکان را می‌دهد که بتوانند پرداخت قبوض خدماتی خود 
را انجام داده یا از طریق آن نسبت به شارژ تلفن همراه خود از اپراتورهای مختلف 

اقدام کنند.
داستان سامانیوم از ی‌کجایی وسط دلواپسی‌های همیشگی 
برای ارائه س��رویس بهتر به مش��تریان ماندگار و وفادار 
تشکیل ش��د؛ اما ادامه این راه بیشتر میل به همراهی و 
هم‌راستائی با نیازهای خاص و هیجان‌انگیز مشتریان 
خوب سامانی شد. بیش��تر بودن مشتری در همه 
ابعاد کاری بانک و همه محصولات موفق، انگیزه 

ماست برای ادامه مسیر.
مس��یری ک��ه ب��ا ش��ما س��اختیم و از بودنتان 

لحظه‌به‌لحظه سرشار و مغروریم.
در آستانه ورود به چهارسالگی سامانیوم به توان هم 

با شما هستیم.
آزاده فرح‌آبادی
آبان‌ماه 1400

سامانیوم؛ داستان تولد یک تجربه جذاب
به بهانه سالگرد باشگاه مشتریان بانک سامان

 آزاده فرح‌آبادی،رییس باشگاه مشتریان بانک سامان
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کاس��بی و هزار دردس��ر! هم��ان روزهایی که جنس به تعداد بالا س��فارش 
می‌دهید و منتظر رس��یدن آن هس��تید، ناگهان س��یل و توفان می‌آید و جاده 
مسدود می‌شود. اصلًا روی دست ندارد چنین اتفاق‌هایی! مطمئنم که همه‌تان 

مشابه‌اش را تجربه‌کرده‌اید.
یادم هست برای یکی از اجناس فروشگاه‌مان به تعداد بالا مشتری دست به 
نقد داشتیم، جنس تمام شده بود و ما هم پول را از مشتری گرفتیم و جنس را 
مجدداً س��فارش دادیم. پروسه ارسال جنس 45 روز طول کشید و شانس ما 
برای به فروش رفتن آن جنس‌هایمان نزدیک به صفر ش��د! فقط ضرر دادیم 

و ضرر!
جنس‌های��ی ب��ود که روی ه��م تلنبار می‌ش��دند و پول‌هایی ک��ه لابه‌لای 

سفارش‌ها می‌خوابیدند!
این وضعیت غیرقابل‌پیش‌بینی و اجتناب‌ناپذیر برای همه پیش‌آمده و می‌آید. 
در این روزها دائم با خودمان می‌گوییم کاش راهی بود که حداقل چ‌کهایمان 

برگشت نمی‌خورد. کاش می‌شد وضعیت را تغییر داد.
اگر چک برگش��ت بخورد دیگ��ر اعتبارمان نزد بانک ه��م از بین می‌رود و 

درست کردن آن واقعاً سخت خواهد شد.
بگذارید رک بگویم؛ وضعیتی که غیرقابل پیش‌بینی باشد، نه تغییر می‌کند و 
نه می‌توان جلوی رخ دادنش را گرفت! اما راهی وجود دارد که بشود جلوی 
برگش��ت خوردن چ‌کها را در چنین مواقعی گرفت که لااقل از در بانک به 

بن‌بست نخوریم.
در این مطلب در مورد تس��هیلات خط اعتباری و نحوه اس��تفاده از آن برای 
برگش��ت نخوردن چ‌کتان صحبت می‌کنیم. ت��ا انتهای این مقاله با ما همراه 

باشید.

تسهیلات خط اعتباری چیست؟
اگر دسته چک بانک س��امان دارید، امکان دریافت تسهیلات خط اعتباری 
برای ش��ما فراهم اس��ت. اگر هم ندارید، برای افتتاح حساب قرض‌الحسنه 
جاری در بانک س��امان، به یکی از ش��عب بانک در نزدیکی محل زندگی یا 

کارتان بروید و زودتر انجامش دهید.
چون درصورتی‌که در بانک س��امان حس��اب جاری و دس��ته‌چک داش��ته 
باش��ید، تس��هیلات خط اعتباری به ش��ما کمک می‌کند تا کمب��ود وجه در 

حساب‌جاری‌تان را جبران کنید.
نکته مهم و جالب‌توجه این اس��ت که شما می‌توانید به‌صورت آنی، سریع و 

آسان به تسهیلات خط اعتباری دسترسی داشته باشید.
نکته‌های مهم در مورد تسهیلات خط اعتباری

چند نکته مهم در مورد دریافت تس��هیلات خط اعتباری بانک سامان وجود 
دارد ک��ه مهم‌ترین آن را در بالا گفتی��م؛ یعنی اولین و مهم‌ترین کاری که باید 
بکنید، داش��تن حساب قرض‌الحسنه جاری اس��ت. بقیه موارد را در ادامه نام 

می‌بریم.
مبلغی که بابت تس��هیلات خط اعتباری به ش��ما پرداخت می‌شود، در ابتدا 
براساس توان بازپرداخت شما تعیین می‌شود. در نتیجه نگران اینکه بدهکار 

بانک شوید، نباشید!
نرخ س��ود تسهیلات خط اعتباری، مطابق با مقداری است که بانک مرکزی 

ابلاغ کرده است.

با تسهیلات خط اعتباری 
دیگر نگران برگشت خوردن 

چک‌تان نباشید!

بگذارید رک بگویم؛ وضعیتی که 
غیرقابل پیش‌بینی باشد، نه تغییر 

می‌کند و نه می‌توان جلوی رخ دادنش 
را گرفت! اما راهی وجود دارد که 

بشود جلوی برگشت خوردن چک‌ها را 
در چنین مواقعی گرفت که لااقل از در 

بانک به بن‌بست نخوریم

 نازنین ختمی- کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتری
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امکان دسترسی سریع و آسان به مبلغ دریافتی از تسهیلات خط اعتباری بانک 
سامان برایتان فراهم خواهد شد.

هر زمانی که بخواهید می‌توانید مبلغ دریافتی تسهیلات خط اعتباری از بانک 
را به‌طور کامل تس��ویه و س��ودتان را به‌صورت روزشمار پرداخت کنید. البته 
نکته مهم این است که حداکثر مهلت تسویه تسهیلات تا 6 ماه بعد از دریافت 
آن اس��ت؛ یعنی ش��ما باید کل مبلغ را در یک بازه حداکثر 6 ماهه حتماً تسویه 

کنید.
همچنی��ن ای��ن امکان وجود دارد که پس از هر بار تس��ویه تس��هیلات خط 
 اعتب��اری بان��ک س��امان، در یک ب��ازه 6 ماهه ش��ارژ مجدد مبل��غ را انجام 

دهید.
ش��ما می‌توانید این تس��هیلات را به پشتوانه س��پرده، گواهی سپرده، اوراق 

مشارکت دولتی و اوراق مشارکت بانک مرکزی هم دریافت کنید.
ش��ما می‌توانید تا 80 درصد س��رمایه موردنیازتان را حداکثر تا یک میلیارد 

تومان و برای مشتریان ویژه و خاص تا 2 میلیارد تومان دریافت کنید.
نکته مهم- منظور از گواهی س��پرده سپرده‌ای است که امکان سرمایه‌گذاری 
بلندمدت )ی‌کس��اله( را با نرخی بالاتر از نرخ مصوب بانک مرکزی نسبت به 

سپرده‌گذاری ی‌کساله برای شما فراهم می‌کند.
حالا اگر احساس می‌کنید به این نوع تسهیلات نیاز دارید، حتماً ادامه مطلب 
را بخوانید. در ادامه به ش��ما از ش��رایط دریافت تسهیلات خط اعتباری بانک 

سامان می‌گوییم.
شرایطی دریافت تسهیلات خط اعتباری بانک سامان

شرایط دریافت این تسهیلات دور از ذهن و پیچیده نیست. در ادامه در مورد 

این موارد صحبت می‌کنیم.
متقاضی دریافت این تس��هیلات باید حتماً دارای 18 س��ال تمام باش��د؛ در 

غیراین‌صورت باید حکم مراجع قضایی را ارائه کند.
تنها افرادی می‌توانند از این تسهیلات استفاده کنند که در شبکه بانکی کشور 

سابقه‌ای از چک برگشتی رفع سوءاثرنشده نداشته باشند.
برای دریافت این تسهیلات حتماً اصل کارت ملی و شناسنامه‌تان همراهتان 
باش��د. اگر جزو اتباع خارجی هستید، اصل پروانه اقامت یا گذرنامه معتبرتان 

را به همراه داشته باشید.
باید حتم��اً طرح توجیه‌پذیری برای دریافت تس��هیلات خط اعتباری ارائه 

کنید.
مجوز فعالیت حرفه‌ای‌تان )شغلی( در بخش‌های مختلف اقتصادی را حتماً 

برای بانک ببرید. مثلًا جواز کسب یا کارت بازرگانی می‌تواند کارساز باشد.
هرگونه بدهی جاری خود را تسویه کنید.

حتماً باید گواهی مالیاتی موضوع ماده 186 قانون مالیات مستقیم را به بانک 
ارائه کنید.

از همه این مراحل که بگذرید، می‌توانید با خیال راحت تسهیلات را دریافت 
کنید و از مشکلات و موانع پیش‌بینی‌نشده، رها شوید.

جمع‌بندی
اگر روزی به مشکلات این‌چنینی برخوردید، می‌توانید راه‌حلش را در بانک 
سامان جست‌وجو کنید. تنها کاری که باید بکنید این است که همیشه خودتان 

را به‌روز نگه دارید؛ آن هم از طریق دنبال کردن مجله بانک سامان!
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متیو بال، س��رمایه‌گذار و رئیس س��ابق اس��تراتژی در آمازون استودیوز، 
متاورس را با هفت ویژگی توصیف کرده اس��ت: متاورس همیشه فعال و 
»روشن« است؛ به‌صورت زنده و در زمان واقعی تجربه می‌شود؛ می‌تواند 
میزب��ان هراندازه مخاطب باش��د؛ دارای اقتصادی کاملًا پویا و مختص به 
خود اس��ت؛ در سراس��ر پلتفرم‌ها و دنیاهای دیجیتال و فیزیکی گسترده 
ش��ده اس��ت؛ امکان انتقال دارایی‌های دیجیتال در سراس��ر این پلتفرم‌ها 
وجود دارد؛ تجربیات و محتوای آن توس��ط کاربران و شرکت‌های بزرگ 

ایجاد می‌شود.
به‌عبارت‌دیگر، متاورس ش��بکه‌ای بسیار گس��ترده از محیط‌های مجازی 
همیش��ه فعال اس��ت که در آن افراد می‌توانند در قالب آواتار یا به کمک 
عین‌کهای واقعیت افزوده با یکدیگر و اش��یا دیجیتال اطراف خود تعامل 
داشته باشند؛ یعنی ترکیبی از واقعیت مجازی همه‌جانبه، بازی نقش‌آفرینی 

آنلاین چندنفره و وب‌گردی.

آیا متاورس می‌تواند جایگزین اینترنت شود؟
مارک زاکربرگ، متاورس را توصیفی از اینترنت می‌داند و معتقد اس��ت 
این فناوری نسخه ارتقا یافته اینترنت محسوب می‌شود که  کاربران در آن 
می‌توانند تجربه‌ای متفاوت نسبت به تجربه کار با اپلیکیشن‌های دوبعدی 
و صفحات وب داش��ته باشند. س��ونی هم‌نظر مشابهی دارد و این کمپانی 
ه��م متاورس را نوعی زمین‌بازی آنلاین می‌دان��د که کاربرانش می‌توانند 
همراه با دوس��تان خود از انجام بازی‌های چن��د نفره‌ای مثل فورتنایت و 

یا تماش��ای فیلم و سریالی در نتفلیکس و سایر پلتفرم‌های استریم ویدئو 
مش��ابه لذت ببرند؛  بنابراین اگر به مت��اورس به‌عنوان فضایی برای بازی 
کردن، تماشای فیلم و خرید آیتم‌های مجازی نگاه کنیم، می‌بینیم که چنین 

فضایی شباهت زیادی به اینترنت دارد.
البت��ه ای��ن را در نظر بگیرید ک��ه یکی از مزایای اصل��ی متاورس القای 
حس��ی جدید به کاربر است؛ به‌عبارت‌دیگر متاورس این حس را به شما 
الق��ا می‌کند که در یک فض��ا حضور فیزیکی دارید و می‌توانید با س��ایر 
اف��راد ارتباط و تعامل برقرار کنید؛ مثلًا چنانچه با  همکاران خود در یک 
متاورس حضور داش��ته باشید، می‌توانید در سرویس��ی مثل Spatial و 
Facebook Horizon دور ی��ک میز مج��ازی در کنار یکدیگر جمع 
ش��وید. مطمئناً حضور مجازی در چنین فضایی بهتر از  مش��اهده کردن 
افراد در پنجره‌های کوچک ایجاد شده در  کنار یکدیگر در مانیتور است.
ام��ا برای این‌ک��ه یک مت��اورس بتواند جایگزی��ن اینترنت ش��ود، باید 
بخش‌های جدیدی را به آن اضافه کنید. به‌عنوان‌مثال ایجاد یک اتاق پرو 
مجازی در متاورس باعث می‌ش��ود بتوانی��د در چنین فضایی ظاهر خود 
ب��ا لباس‌های مختل��ف را به‌راحتی برانداز کنید. مطمئن��اً این کار نیازمند 
ایجاد یک فروش��گاه مجازی کامل نیست و تنها کافی است بین مدل‌های 

دوبعدی و سه‌بعدی سوییچ شود.

 سه مفهوم کلیدی متاورس 
وقتی درباره متاورس صحبت می‌کنیم، مهم است با سه مفهوم کلیدی آن نیز 

متاورس چیست؟
آیا متاورس جایگزین اینترنت می‌شود؟
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 )interoperability( تعامل‌پذیری ،)presence( آشنا شویم: حضور
.)standardization( و استاندارسازی

»حضور« عبارت است از احساس بودن در فضای مجازی به‌طور واقعی 
و ملم��وس و در کنار اف��راد دیگر. نتایج چندین دهه تحقیق نش��ان داده 
است که کیفیت تعاملات آنلاین با ایجاد حس حضور واقعی در این فضا 
بهب��ود پیدا می‌کند. این حس حضور هم از طریق تکنولوژی‌های واقعیت 

مجازی مانند نمایشگرهایی که روی سر قرار می‌گیرند، ایجاد می‌شود.
مفهوم کلیدی دوم که متاورس را از تجربه کنونی ما از اینترنت متفاوت 
می‌کند، »تعامل‌پذیری« اس��ت. تعامل‌پذیری به این معنا اس��ت که ما در 
مت��اورس می‌توانی��م از مقصدی به مقصد دیگر س��فر کنی��م، درحالی‌که 
تم��ام دارایی‌ه��ای دیجیتال خ��ود از جمل��ه آواتار و آیتم‌ه��ای مجازی 
جمع‌آوری‌ش��ده را به هم��راه داریم. مثلًا می‌توانید پوس��ته تفنگی را که 
در بازی کانتر اس��ترایک خریده‌اید، در بازی فورتنایت استفاده کنید یا از 
طریق فیس‌بوک به دوستانتان هدیه بدهید. یا مثلًا می‌توانید خودرویی را 
که در بازی راکت لیگ یا حتی وب‌س��ایت پورش��ه طراحی کرده‌اید، در 

بازی روبلاکس برانید.
مفهوم سوم »استاندارسازی« است که قابلیت تعامل‌پذیری بین پلتفرم‌ها 
و س��رویس‌ها را در سراس��ر متاورس ممکن می‌کند. اس��تانداردهایی که 
برای متاورس در نظر گرفته می‌شود، استفاده گسترده از آن را در سراسر 
دنیا امکان‌پذیر می‌کند. س��ازمان‌های بین‌الملل��ی نظیر گروه تعامل‌پذیری 

متاورس‌باز این استانداردها را تعریف می‌کنند.

مزایای زندگی در متاورس
متاورس وضعیتی است که قرار است جانشین اینترنت کنونی شود و تمام 
محتوای آن را البته با محدودیت‌های دسترسی بسیار کمتری به کاربران عرضه 
کن��د. پلتفرم‌های آنلاین فعلی به کاربران اج��ازه می‌دهند در همان محدوده 
مختص هر سرویس تا حدودی آزادانه حرکت کنند، اما قابلیت تعامل‌پذیری 
بین پلتفرمی را محدود می‌کنند؛ مثلًا شما آزاد هستید هر چیزی را که دوست 
دارید در ماینکرفت بسازید، اما نمی‌توانید آنچه را که در ماینکرفت ساخته‌اید 
ب��ه بازی فورتنایت منتقل کنید. این در حالی اس��ت که متاورس به کاربران 
امکان می‌دهد محتوای دلخواه خود را در هر پلتفرمی تولید و آن را آزادانه در 

سراسر این جهان دیجیتال توزیع کنند.
خلاف اینترنت فعلی، کاربران متاورس تغییرات ایجادشده توسط کاربران 
دیگر را در لحظه و زمان واقعی تجربه خواهند کرد. اگر کاربری هرگونه 
تغیی��ری در مت��اورس ایجاد کند، آن تغییر دائمی ب��وده و بلافاصله برای 
همه قابل مشاهده اس��ت. تداوم و قابلیت تعامل‌پذیری به کاربران امکان 
می‌ده��د خلاف اینترنت، هویت و تجربه‌های آنلاین خود را در سراس��ر 
متاورس حفظ کنند. به این معنی که در متاورس، کاربران دیگر نیازی به 
داشتن پروفایل جداگانه در توییتر، کاراکتری در فورتنایت و اکانت ردیت 
ندارند، بلکه می‌توانند در تمام این پلتفرم‌ها تنها خود واقعی‌ش��ان باشند. 
این تداوم هویت، عاملی اساس��ی در ش��کل‌گیری نحوه خرید و مصرف 

محتوا توسط کاربران متاورس خواهد بود.
منبع: وبلاگ کهکشان نور

متاورس چیست؟
آیا متاورس جایگزین اینترنت می‌شود؟
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شعبه‌ای  که رئیس  و مرئوسی ندارد! 
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شعبه‌ای  که رئیس  و مرئوسی ندارد! 
گفت‌وگو  با  همکاران  شعبه سرداران ارومیه 

 گفت‌وگو: راضیه غنجی 
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اولین‌بار است راهی ارومیه می‌شویم. همکاران دو شعبه سرداران ارومیه و ارومیه 
به‌گونه‌ای با ما رفتار می‌کنند گویی که سال‌هاس��ت در این دو ش��عبه رفت‌وآمد 
داری��م. بع��د از فرودگاه به هتل می‌رویم و اتاقمان که معین ش��د بلافاصله راهی 
شعبه سرداران ارومیه می‌شویم. پیش‌ازاین هم در نشریه گفتیم مریم پیرکندی از 
فعالان طرح تلاش، دلیل سفر ما به ارومیه است. امروز که گفت‌وگو را پیاده‌سازی 
و تنظی��م می‌کنم ب��ه این فکر می‌کنم به قول مریم پیرکندی تلاش همه همکاران 
است که باعث می‌شود یک نفر دیده شود؛ حالا می‌توان به این صورت هم نگاه 
کرد موفقیت یک نفر باعث دیده‌ش��دن بقیه می‌ش��ود. درس��ت است که ما برای 
گفت‌وگ��و با مریم پیرکندی به ارومیه رفته‌ایم؛ اما حالا حرف‌های حدود 20 نفر 
از دو شعبه روی صفحات نشریه نوشته می‌شود و این یعنی ما می‌توانیم با درست 
کارکردنمان باعث دیده‌ش��دن بقیه همکارانمان ش��ویم، مثل بازی فوتبال که یک 

نفر گل می‌زند و یک تیم گل می‌کند.

قدردان همکاران باشیم
مسعود نامی‌فر 18 سال است که در بانک سامان کار می‌کند. او در شعبه‌ ارومیه 
هم بوده و در تمام مراحل گفت‌وگو حتی وقتی نس��بت به موضوعی حس��اس 
می‌شود و کلامش اعتراضی می‌شود، همچنان لبخند روی صورت دارد و هر بار 
میان سؤالات بانکی‌مان از دغدغه پرسنلی می‌گوید که با او کار می‌کنند. هر کدام 
از همکاران ش��عبه وارد اتاقش می‌ش��وند، او آنها را با یک ویژگی تعریف می‌کند 
و تمام تلاشش را می‌کند بین حساب‌کتاب‌های بانکی انرژی‌اش را بالا نگه دارد 
چ��ون خ��ودش را ملزم می‌دان��د که به همه همکارانش ان��رژی مثبت بدهد و با 
روحیه‌ای باز پذیرای ت‌کتک بچه‌های شعبه باشد. چیزی به نام رئیس‌و‌مرئوسی 
در سیستم کاری نامی‌فر دیده نمی‌شود و همکاران قدیمی شعبه در عین احترام 
به‌راحتی با او شوخی می‌کنند و با همان زبان طنز دغدغه‌هایشان را مطرح می‌کنند 
و همکاران شعبه معتقدند اگر به خیلی از خواسته‌های بحق آنها به هر نحوی توجه 
نش��ود؛ بازهم خوشحال‌اند از اینکه در محیطی کار می‌کنند که فضای گفت‌وگو 
باز اس��ت و همگی بر این نظرند که نامی‌فر کنارمان اس��ت. نامی‌فر گفت: ش��عبه 
س��رداران ارومیه در زمان کوتاهی رشد خوبی داشته است. آقای افتخاری اولین 
رئیس شعبه ارومیه و از قدیمی‌های سیستم بانکی بودند و همین شناخته‌شدنشان 
باعث شد مشتریان خوبی را جذب کنند و باعث رشد شعبه ارومیه شدند. نامی‌فر 
افزود: این ش��عبه در پنج س��ال اخیر جزو شعبه‌های سودساز بانک بوده است. او 
معتقد اس��ت بهتر اس��ت اهداف واقع‌بینانه نوش��ته ش��وند تا همکاران بتوانند به 
اهداف درنظر گرفته شده برسند، مثل اینکه مطالبات شعبه در گذشته در اهداف 
بانکداران دیده ش��ده و این الزام وجود دارد که این مس��ئله رس��یدگی ش��ود تا 

زحمات همکاران در تسهیلات هم دیده شود. رئیس این شعبه گفت: پرسنل هم 
ظرفیتی دارند؛ خس��تگی فیزیکی را می‌ش��ود با مرخصی رفع کرد، اما خستگی و 
دلزدگی روحی را نمی‌توان به همین راحتی‌ها درست کرد و ما در قبال ت‌کتک 
همکارانی که معتقدیم سرمایه انسانی هستند مسئولیم. ما باید زحمت بچه‌ها را 
ببینیم و این دیده‌شدن باعث می‌شود روحیه آنها برای ادامه کار خوب باشد. وی 
افزود: این الزام وجود دارد که اختیارات رئیس ش��عبه بیش��تر شود تا او بتواند با 
س��طح تصمیم‌گیری بالا فعالیت‌های بیشتری در جهت بهبود اوضاع شعبه انجام 
دهد. وی با بیان اینکه قدردانی‌کردن همیشه خوب است و این معنا را می‌دهد که  
من قدر زحمت تو را می‌دانم، گفت: تمام تلاش��م را می‌کنم در ش��رایط سخت و 
آسان کنار همکارانم باشم و با اینکه همه همکارانم کارشان که وظیفه‌شان است 
را انجام می‌دهند من هم وظیفه خودم می‌دانم که قدردان زحماتش��ان باش��م. ما 
باید هر جا لازم اس��ت تش��کر کنیم و جایی که لازم است اخطار بدهیم؛ تشویق 
و تنبیه کنار هم است. بهترین همکار هم باشد اگر شما قدردان زحماتش نباشی 

دلسرد خواهد شد. وظیفه ما این است که حمایتش کنیم.

نگاه خوب مشتریان
عل��ی کریم��ی متولد 1359 اس��ت. او از س��ال 84 جزو خانواده بانک س��امان 
شده‌است. کریمی می‌گوید:  بانک سامان را دوست دارم. در این سال‌ها به هدفم 
رسیده‌ام. او اظهار می‌کند: مهم‌ترین چالشم در بانک این است که بتوانم مشتری 
را از خدم��ات بانک ‌راضی نگه دارم چرا که مش��تری ن��گاه خوبی به بانک دارد 
و من تمایل دارم این نگاه حفظ ش��ود. کارمند تلاش می‌کند بانک را به هدفش 
برساند، مسئولین در رسیدن به کارها ما را هدایت می‌کنند و همدلی بسیار خوبی 

در شعبه وجود دارد.

همدلی با مشتری 
محمد بدلی از سال 82 در بانک سامان مشغول به کار است. او می‌گوید: حس 
خوب��ی دارم از اینک��ه در یک بان��ک محبوب کار می‌کنم. تا جایی که من می‌دانم 
مشتری‌ها از من راضی هستند، می‌دانم که مُشک آن است که خود ببوید نه آن‌که 
عطار بگوید؛ اما خوشبختانه مشتریان راضی هستند و رفتار خوبی دارند و تلاش 

کردیم با مشتریان همدلی داشته باشیم.

احساس خوب مشتری 
س��ارا آذین‌فر ازس��ال 82 وارد بانک سامان شده و معاون شعبه سرداران ارومیه 
است. او در شعبه ارومیه هم کار کرده. 5 سال است که در شعبه سرداران ارومیه 

سارا آذین‌فر- معاون شعبهمسعود نامی‌فر- رئیس شعبه
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مش��غول به کار اس��ت. او می‌گوید ما باید با مش��تری کنار بیاییم و کاری کنیم که 
مش��تری احس��اس خوبی داشته باش��د و از اینکه س��امان را به‌عنوان بانک خود 
انتخاب کرده اس��ت راضی باش��د. آذین‌فر معتقد اس��ت کار مالی دقت بسیاری 
می‌طلبد و ما باید بدانیم چگونه با مشتری رفتار کنیم تا در نهایت به آنچه مطلوب 

اوست برسیم. 

اهداف واقع‌بینانه! 
مهدی س��عیدی بانکدار فروش تخصصی اس��ت از س��ال 90 در بانک س��امان 
استخدام شده است. او از مدیران درخواست دارد که اهداف را به‌گونه‌ای تعیین 
کنند که واقع‌بینی داش��ته باش��د. مگر می‌ش��ود یک تیم به اهدافش برسد و چند 
نفر از اعضای تیم نتوانند به اهدافشان برسد. مسعود عدل‌دوست از سال 85 در 
بانک سامان مشغول به کار شده است. او می‌گویددر اکثر بخش‌‎ها به جز ارز کار 
کرده‌ام. بسیار خوش‌برخورد است و همکارانش که در بخش فروش تخصصی 

هستند روحیه می‌دهد.

بانکداران فروش را ببینید!
فرزاد س��لیمانی هم 10 س��ال اس��ت که در بانک کار می‌کند و در بخش فروش 
تخصصی فعال است. چند سال هم در تهران کار کرده است؛ اما دوباره به ارومیه 
برگش��ته اس��ت. او می‌گوید: بیشترین توانمان را گذاشته‌ایم و قراردادهای کاری 
بسیاری داریم و هر ارگان کارمندان بسیاری دارد و ما پیگیر امور آن‌ها هستیم و 
در برابر تلاش‌هایی که می‌کنیم توقع داریم تلاشمان دیده شود و توجه بیشتری 

به همکاران شود.

محیط سالم سامان 
بهزاد قاس��می از س��ال 85 وارد بانک شده اس��ت. در بانک و بیمه هم کار کرده 
اس��ت و در سرپرس��تی ش��مال غرب بوده. بانکدار فروش است. او می‌گوید: ما 
مشتریان بیمه هم داریم و همچنین تأمین‌کننده درخواست‌های بیمه‌ای مشتریان 
ویژه هس��تیم. او بانک س��امان را دوس��ت دارد و معتقد است که بیشتر زمانش را 
در بانک می‌گذارند. قاسمی می‌گوید: باید کاری کرد که محیط کاری را دوست 
داشت. او می‌گوید: بانک سامان محیط سالمی دارد و همکاران بسیار با هم رفاقتی 
کار می‌کنند و مش��تریان خوبی هم داریم و معتقدیم مش��تری باید با رضایت از 

شعبه خارج شود.

سرمایه‌های انسانی
مس��عود امین اقدم از س��ال 92 در بانک س��امان کار می‌کند، او بیان می‌کند: ما 
مش��تریان بس��یاری داریم و کار همکاران بسیار زیاد اس��ت و بهتر است جذب 
نیرو داشته باشیم و همین همکارانی که به عنوان سرمایه انسانی نگاهش می‌کنیم 
واقعا س��رمایه باشند و توجه بیش��تری به آنها بکنیم. او آینده روشنی برای بانک 

سامان می‌بیند.

سختی زندگی
مرتض��ی داداش‌نیا که از س��ال 93 در ش��رکت آفتاب تجارت مش��غول به کار 
بوده اس��ت می‌گوید: فش��ار کار بسیار بالاست و من تنها هستم. نظافت بایگانی، 
کارهای داخلی و بیرونی و پیگیری با من است. ممکن است به همه کارها نرسم 
برای همین خیلی وقت‌ها بیشتر می‌مانم تا کارم را جمع کنم. زندگی در شرایط 

اقتصادی امروز خیلی سخت شده است.

دل به کار 
مریم پیرکندی از س��ال 85 وارد بانک س��امان ش��ده است و وفاداری و تعهد دو 
ویژگی مهمش است. او می‌گوید: من علاقه بسیاری به کارم دارم و دلم می‌خواهم 

تمام تلاشم را انجام دهم تا مشتری راضی از شعبه بیرون برود.
پیرکندی 14 لوح تقدیر در همین مدت کوتاه دریافت کرده است و وقتی از او 
می‌پرس��یم آیا این تعدد تقدیرنامه‌ها و دریافت آن خوشحالت می‌کند، می‌گوید: 
قطعاً مایه خوشحالیست؛ اما من زمانی واقعاً خوشحال می‌شوم که کل شعبه رشد 
کند و همه همکارانم دیده شوند چرا که معتقدم اگر همدلی و همراهی همکارانم 
نبود شاید این دیده‌شدن‌ها و موفقیت‌ها هم نبود. من اگر دیده می‌شوم ماحصل 
تلاش همه همکارانم اس��ت که در کنار من هس��تند و البته خود آقای نامی‌فر که 
همراه هس��تند و وقتی حتی کوچ‌کترین مش��کل سیستمی به وجود می‌آید به را 
کمک می‌کند و ما اصلًا حس نمی‌کنیم رئیس شعبه داریم و جو بسیار خوبی بین 

همه ما ایجاد کرده است.
او معتقد اس��ت برای موفقیت در هر کاری فقط تمرکز لازم اس��ت؛ اینکه وقتی 

سرکارمان هستیم تمام حواسمان جمع کاری باشد که داریم می‌کنیم.
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عکس: نیلوفر فیاض

روز حسابدار مبارک؛ قدردان زحمات شما هستیم
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 اعتراض 1: الان کار دارم و نمی‌توانم صحبت کنم، لطفا بعداً تماس بگیرید

مشکل
درواقع مخاطب به شما می‌گوید دارید مزاحمت ایجاد می‌کنید. بسیاری 
از بازاریاب��ان تلفنی فکر می‌کنند که بای��د همه‌چیز را ظرف 10 ثانیه بیان 
کنند وگرنه مشتری تلفن را قطع می‌کند، درحالی‌که این موضوع بسیاری 
از مردم را فراری می‌دهد. شخصا با بازاریابانی برخورد می‌کنم که آن‌قدر 
س��ریع صحبت می‌کنند که این ذهنیت را ایجاد می‌کنند که صرفاً تکلیف 
خود را انجام می‌دهند و باید متنی را از حفظ بگویند و کار را تمام کنند.

راه‌حل
ابتدا خود را معرفی کنید. آهس��ته پیش بروید! بپرس��ید: آیا زمان مناسبی 
برای مکالمه اس��ت؟ اگر پاس��خ مش��تری منف��ی بود، از او بپرس��ید کی 
می‌توانی��د دوباره تم��اس بگیرید؟ وقتی م��ردم اختیار ای��ن را دارند که 
خودشان زمانی را تعیین کنند، حتی اگر نسبت به‌قصد و نیت شما تردید 
داشته باشند، احساس راحتی بیشتری می‌کنند. اگر بازاریاب پرگویی کند 

و مخاطب احس��اس کند وقتش تلف می‌ش��ود، سریعاً بهانه‌ای برای قطع 
مکالمه می‌آورد یا گوش��ی را قطع می‌کند. با پرگویی و عدم کسب اجازه 
برای صحبت، شاید شخصی را از دست می‌دهید که ممکن است یکی از 

بهترین مشتریان شما شود.

اعتراض 2: اگر لازم شد خودمان با شما تماس می‌گیریم

مشکل
مخاطب هیچ مطلب قابل‌توجه و با ارزش��ی در صحبت‌های ش��ما نیافته 
اس��ت. مخاطب احساس می‌کند ش��ما فقط به ‌فکر فروش خود هستید و 
اگر با ش��ما معامله کند، ش��ما برنده می‌شوید و او به‌عنوان خریدار بازنده 

خواهد بود.
 راه‌حل

بس��یاری از بازاریابان قب��ل از دریافت اطلاعات کاف��ی درباره مخاطب 
شروع به توضیح دادن می‌کنند. راز بازاریابان موفق در سؤال کردن است. 

 پاسخ به اعتراضات 
 مشتریان در 

بازاریابی تلفنی

برقراری تماس تلفنی برای بس��یاری از افراد یکی از س��خت‌ترین کارها است. به‌خصوص اگر فرد مقابل را نشناسیم و 
همچنین بخواهیم به او چیزی بفروش��یم. بس��یاری از بازاریابان تلفنی مهارت کافی در برقراری ارتباط از طریق تلفن را 

ندارند و فروش‌های بسیاری را از دست می‌دهند.
دلی��ل این مش��کل آن اس��ت که هن��ر مذاکره را ی��اد نگرفته‌اند و فکر می‌کنن��د که راز فروش تلفنی فقط آن اس��ت که 
تلاش‌هایشان را بیشتر کنند. اگر بازاریابی تلفنی را به‌درستی انجام ندهید، خودتان سهواً موجب بروز اعتراضات فراوانی 
می‌شوید. اولین گام در بهبود بازاریابی تلفنی آن است که یاد بگیرید چطور به‌جای اینکه یک فروشنده ساده باشید، یک 
دوست، مربی و مشاور باشید. نباید به مشتریان به چشم متقاضی محصولتان نگاه کنید، بلکه باید به‌عنوان مشتری خودتان 
به آنها نگاه کنید. باید قبل از هر چیز دیگری، خودتان را به آنها ثابت کنید. در ادامه به اشتباهات رایج بازاریابان که ممکن 
اس��ت موجب اعتراض مشتریان احتمالی ش��ود اشاره کرده‌ و روش‌های اجتناب از آنها را ذکر می‌کنیم. با استفاده از این 

استراتژی‌ها، فرآیند تبدیل علاقه‌مند به مشتری آسان‌تر شده و منجر به فروش بیشتر و نهایتاً رشد کسب‌و‌کار می‌شود.

| راحله رحیمی |
| کارشناس اداره فروش غیرحضوری|
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سعی کنید در بازاریابی تلفنی گفت‌وگو انجام دهید. گفت‌وگو با سخنرانی 
ف��رق می‌کن��د. در گفت‌وگو دو ط��رف صحبت می‌کنن��د و هر بخش از 
مکالمه با توجه به صحبت‌های شخص مقابل شکل می‌گیرد. در سخنرانی 
ی��ک نفر صحبت می‌کند و طرف مقابل مجبور اس��ت گوش فرا دهد. با 
س��ؤالات به‌‌موقع می‌توانید مخاطب را بهتر بشناسید و مزایای محصولات 
و خدمات خود را متناسب با نیازها و خواسته‌های مخاطب توضیح دهید.

اعتراض 3: مسئولیت همه جلسات 
و تصمیمات مالی بر عهده فرد دیگری است

مشکل
پ��س از مکالمات و تماس‌های مکرر با ش��خصی، درمی‌یابید که او هیچ 
نقش��ی در فرآیند تصمیم‌گیری خرید ندارد و ش��ما فق��ط وقت خود را 
تلف‌کرده‌اید. صرف اینکه فردی حاضر اس��ت به صحبت‌های شما گوش 

فرا دهد، نشان نمی‌دهد که قدرت خرید دارد.
راه‌حل

مطمئن شوید با شخص مناسبی صحبت می‌کنید. معمولا بازاریابان برای 
فرار از دردس��ر و مکالمات س��خت با افرادی صحبت می‌کنند که قدرت 
تصمیم‌گی��ری ندارند و با این کار وقت خ��ود را تلف می‌کنند. بعضی از 
خانم‌ها ترجیح می‌دهند برای تصمیم‌گیری خرید با شوهرانش��ان صحبت 
کنید. اگر در طول روز یا آخر هفته تماس بگیرید، ممکن اس��ت پرس��تار 
بچه یا خدمتکار خانه به تلفن ش��ما پاسخ دهد. همچنین، با فرهنگ‌های 
محدوده‌ای که تماس می‌گیرید آش��نا ش��وید، در نتیجه شخص مقابل را 

نمی‌رنجانید.

   اعتراض 4: افراد زیادی هر روز با من تماس می‌گیرند 
  و سعی میک‌نند چیزی بفروشند. چرا باید به شما اعتماد کنم

مشکل
مخاط��ب نمی‌تواند به‌ راحتی به ش��ما اعتماد کن��د. حتی اگر محصولی 
بی‌نظیر دارید و مخاطب با استفاده از آن سود می‌برد، پیش‌فرض مخاطب 
آن اس��ت ک��ه نمی‌توان به افراد ناش��ناس اعتم��اد کرد و بهتر اس��ت از 

محصولات و راه‌حل‌های قبلی استفاده کرد.
راه‌حل

آقای س��ت گادین در کتابش با عنوان »تمامی بازاریابان دروغگو هستند« 
توضیح می‌دهد که پیش‌فرض غالب مش��تریان آن است که شما دروغگو 
هس��تید. پس بسیار س��نجیده صحبت کنید. کافی است در ابتدای مکالمه 
بگویید: ما بزرگ‌ترین عرضه‌کننده … هس��تیم. اگر مکالمه‌ای را این‌گونه 
آغاز کنید، به‌احتمال زیاد امکان فروش را از دست داده‌اید. مخاطب همان 
ابت��دای مکالمه با خود می‌گوید: درس��ت فکر می‌کردم، این بازاریاب هم 

دروغگویی بیش نیست!
در صحبت‌های خود کلی‌گویی نکنید. اگر از اعداد و ارقام و آمار استفاده 
می‌کنید، باید کاملا دقیق و قابل استناد باشد. بسیاری از بازاریابان می‌گویند: 
90 درصد مش��تریان از محصولات ما راضی هستند. آیا نظرسنجی دقیقی 

انجام شده است؟ جامعه آماری متشکل از چند نفر بودند؟
فهرس��تی از مش��تریان راضی و خش��نود خود تهیه کنید و از آنان اجازه 
بگیرید که شماره تماس یا آدرس ایمیل‌شان را به مشتریان جدید بدهید. 

اگر لازم ش��د این فهرست را در اختیار مخاطبان جدید قرار دهید. هرچه 
بیش��تر اعتبارس��ازی کنید، سریع‌تر می‌توانید کس��ب‌و‌کار خود را توسعه 
دهی��د. تبلیغات دهان‌به‌دهان یکی از س��ریع‌ترین راه‌ه��ای انجام این کار 

است.

  اعتراض 5:‌ قبلا 3 بار برای این موضوع با من تماس گرفته‌اید.
 لطفا دیگر با من تماس نگیرید! 

مشکل
صحبت‌های ش��ما تکراری اس��ت و در نهایت فقط می‌خواهید محصول 
خود را بفروشید. خریداران هیچ‌گاه دوست ندارند تحت‌فشار قرار گیرند. 
آنها از فروشندگان سمج فرار می‌کنند. آنها دوست دارند راهنمایی شوند، 

ولی تصمیم نهایی را خودشان بگیرند.
راه‌حل

در هر تماس مطلب با ارزش و جدیدی برای ارائه داش��ته باشید. فرض 
کنی��د یک بار با مخاطب تم��اس گرفته‌اید. در تم��اس دوم بگویید پیرو 
صحبت‌های قبلی ش��ما به محصولمان علاقه‌مند بودید. ما مقاله جدیدی 
آماده کرده‌ایم که اش��تباهاتی که خریداران مرتکب می‌ش��وند را توضیح 
می‌دهد. آیا مایلید این مقاله رایگان را فکس کنم یا از طریق پست برایتان 

بفرستم؟
اگ��ر محصول��ی را در یک بازار رقابتی می‌فروش��ید، بای��د بالاتر از بقیه 
باش��ید. بگذارید مشتریان تفاوت‌های ش��ما و رقبایتان را به‌وضوح ببینند. 
به آنها روش‌هایی نشان دهید تا محصولات دیگران را بررسی کنند. آمار 
و مش��خصات جمعیت ش��ناختی فعلی و به‌روز بازار را در اختیار داشته 

باشید.

   اعتراض 6: ببخشید، معذرت می‌خواهم
   اما در حال حاضر کارهای مهم‌تری دارم که باید انجام دهم

مشکل
ش��ما به مدت یک دقیقه تلفنی با یک مش��تری احتمالی صحبت می‌کنید 
و ناگهان آنها می‌خواهند بروند. چه اتفاقی افتاده اس��ت؟ در اغلب مواقع 
مشتری به سخنان شما علاقه نشان می‌دهد، سپس شما شروع به صحبت 
می‌کنید و حوصله آنها را  س��ر می‌برید و کار به جایی می‌رس��د که کاسه 

صبر مخاطب لبریز می‌شود.
راه‌حل

هر موضوع را مختصر و دوس��تانه بی��ان کنید. اگر برای قطعی‌کردن قرار 
ملاقات هیجان‌زده ش��وید و ب��ه حرافی درباره حرفه‌ت��ان بپردازید، یک 
مش��تری علاقه‌مند را از دس��ت داده‌اید. موضوع بحث هر چه هست، چه 
خان��واده، چه حوزه کاری و چ��ه رویدادهای ج��اری، روش‌هایی برای 
مکالم��ه مختصر و کوتاه در تماس‌ها پیدا کنید. از تعارفات بیش از حد و 
اغراق‌آمیز بپرهیزید. این کار به مشتری کمک می‌کند تا بفهمد برای وقتش 
ارزش قائلید و آرامش بدهد. بیش از حد معمول آرام صحبت نکنید. این 
کار هم می‌تواند باعث خس��تگی مخاطب شود. صحبت را تا زمانی ادامه 

دهید که مخاطب با علاقه گوش می‌کند.
https://modiresabz.com
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مؤسس��ه خیریه بین‌المللی زنجیره‌امید در تیرماه 1386 فعالیت خود را آغاز 
کرده است. این مؤسسه خدمات درمانی خود را با کمترین هزینه‌ای که توسط 
حامیان مالی پرداخت می‌ش��ود، به کودکان زیر 18 سال بدون در نظر گرفتن 
دین، نژاد و ملیت و طبق استانداردهای بین‌المللی در سه رشتۀ قلب، ارتوپدی 

و ترمیمی ارائه می‌دهد.
بانک سامان، از س��ال 1396 در راستای مسئولیت اجتماعی، همکاری خود 
را با زنجیره امید آغاز کرد. این حمایت‌ها در قالب تنظیم تفاهم‌نامه سالیانه و 
برای کمک به درمان بیماران قلبی می‌باش��د که تاکنون، 146 کودک را تحت 

حمایت خود قرار داده است.
گفتنی اس��ت که زنجیره امید فقط یک مؤسس��ه خیریه برای درمان کودکان 
نیس��ت. این مؤسس��ه جهت ارتقای طب فوق‌تخصصی اطفال، با برگزاری 
دوره‌های کوت��اه مدت و بلندمدت آموزش��ی، ورود تیم‌های بین‌المللی و با 

همکاری پزشکان فوق تخصص مجرب داخلی، نیز قدم برمی‌دارد.
یکی از شاخص‌های مهم فعالیت‌های زنجیره‌امید، کاهش چشمگیر هزینه‌های 
درمان با بالاترین سطح استاندارد می‌باشد واز آغاز فعاليت زنجيره اميد تاکنون 
بیش از 14000 کودک بیمار ارتوپدی، قلبی و ترمیمی از سراسر کشور توسط 

این مؤسسه مورد جراحی فوق تخصصی قرار گرفته و درمان شده اند.
لازم به ذکر است که زنجیره‌امید دردوران خدمت‌رسانی خود چندین دستاورد 

مهم پزشکی برای اولین بار در ایران داشته است که عبارتند از:

 1- جراحی اصلاحی انحراف بالای 100 درجه س��تون فقرات با استفاده از 
 Intraoperative Nerve( دستگاه بررسی سیس��تم عصبی حین جراحی

Monitoring(؛
2- جراح��ی بیماران مبت�ال به س��ینه قیف��ی )Pectus Excavatum( با 

واردکردن تجهیزات اختصاصی به نام ناس )Nuss(؛
 3- جراحی فلج شبکه براکیال یا فلج زایمانی دست با استفاده از روش پیوند 

عصب دست و استفاده از چسب بیولوژیک به‌جای نخ بخیه؛
4- انجام عمل پیوند انگشت شست پا به دست، برای کودکانی که دستشان 

فاقد انگشت است؛
5-درمان و جراحی بیماران مبتلابه ش��کاف کام و لب با استفاده از پروتکل 

درمانی و همکاری تیم فوق تخصصی برای رسیدن به کیفیت مطلوب؛
 6-ایج��اد و راه‌ان��دازی پروژه کاه��ش مرگ‌ومیر قلب اطف��ال )نوزادان( و 
مراقبت‌ه��ای ویژه بعد از عمل جراح��ی در NICU مرکز طبی کودکان که 

سبب کاهش چشمگیر مرگ‌ومیر شده است.
7- راه‌اندازی و تجهیز خانه کودکان زنجیره امید با 200 نفر پذیرش در ماه، با 
توجه به اینکه درصد زیادی از کودکان بیمار نیاز به مرکز کامل توان‌بخشی و 

مراقبت‌های تکمیلی درمانی قبل و بعد از عمل جراحی دارند.
گفتنی است که مؤسسه خیریه بین‌المللی زنجیره امید بعد از ۱۴ سال فعالیت 
درح��وزه س�المت، انجام پروژه‌های س��اختاری در مراک��ز درمانی مختلف 

 زنجیره امید فقط یک مؤسسه خیریه برای درمان کودکان نیست
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ومطالعات تخصصی و گس��ترده در این حوزه و حس��ب نیاز کشور، اقدام به 
س��اخت بیمارس��تان فوق تخصصی کودکان نمود. با توجه ب��ه اینکه در ایران 
تعــداد تخت‌هــای بیمارســتانی موجــود، جوابگـوی تقاضـای بسـتری در 
بیمارسـتان‌ها نمی‌باشـد و طبـق اظهـار نظـر مسـئولین وزارت بهداشـت نیز 
بیش از صد هـزار تخـت بیمارس��ـتانی بـرای رفـع نیازهـای حـال حاضـر و 
آینـده در کش��ور موردنیاز اس��ـت که بخش زیادی از آنها را کودکان تشکیل 
می‌د‌هند و در این میان به رش��ــته‌های فوق تخصصی اطفـال، توجه کمتری 
ش��د، زنجیره امید بر اس��اس نیازس��نجی جامعه و با توجه به اینکه در حوزه 
درمان کودکان فعالیت می‌کند، به این نتیجه رسید که در ایران ضرورت ساخت 
یک بیمارسـتان فوق‌تخصصی با اسـتانداردهای بین‌المللـی با محوریت جراحی 
ک��ودکان وج��ود دارد. بـه همیـن منظـور بـه مـدت یکـ س��ـال، مطالعـات 
تحقیقـی و میدانـی را در تهـران آغــاز کرد کــه خــود شــامل بررسی‌های 
محلــی و میدانــی، بازدیــد از بیمارستان‌های فعــال کــودکان در تهـران و 
برگـزاری حـدود 40 جلسـه بـا بخـش بهداشـت و درمـان کشـور، ریاسـت 
و معاونت‌های مختلـف دانشـگاه علـوم پزشـکی تهـران، مدیریـت و پزشـکان 
زنجیـره امیـد بـود کـه تمامـی ایـن مـوارد منجـر بـه تهیـه طـرح اقتصـادی 
و پزش��ـکی مطابـق نیـاز کشـور ش��ـد که این طـرح، یکـ بیمارسـتان فوق 
تخصصی می‌باشد کـه تمامـی خدمـات درمانـی عمومـی و فـوق تخصصـی 

را ارائـه خواهـد داد.
همانطور که می‌دانید ش��ـهر تهـران بـا مشـکلات زیـادی روبـه‌ رو است؛ از 
جمله: حومـه شـهری پـر ازدحـام، آلودگـی هـوا، ترافیکـ زیـاد، مهاجـرت 
شهری-روس��ـتایی و خطـر زلزلـ��ه و همچنیـن اکثــر پزش��ــکان فــوق 
تخصصــی اطفــال نیز در تهــران مس��ــتقر می‌باشــند، ازاین‌رو ســاخت 

چنیــن بیمارس��ـتانی در تهـران، بس��ـیار مفیدتـر از هـر جـای دیگـری در 
کشـور می‌باشد و چنیــن نیــازی به‌ویژه در قســمت‌های جنوبــی شــهر 

بســیار حیاتــی اســت.
لــذا بــرای رســیدن بــه ایــن مهــم، مؤسسه خیریه بین‌المللی زنجیــره 
امیــد، بعــد از برگــزاری جلســاتی متعــدد بــا ریاســت دانشــگاه علـوم 
پزش��ـکی تهـران و وزارت بهداشـت، درمـان و آمـوزش پزشـکی و بنـا بـه 
پیش��ـنهاد وزیـر وقـت بهداشـت و پـس از 8 مـاه مذاکـره بـا تیـم حقوقـی 
 95 LBOT دانش��ـگاه علـوم پزش��ـکی تهـران، موفـق بـه امضـای قـرارداد

سـاله بـا ایـن دانشـگاه شـد.
بـر اسـاس ایـن قـرارداد به مـدت 95 سـال؛ زمینـی بـا مسـاحت 26 هـزار 
متـر مربـع در منطقـه جوادیـه تهـران در ضلـع غربـی بیمارس��ـتان بهارلـو؛ 
جهت ساخت بیمارستانی با بیش از چهارصد تختخواب؛ در اختیـار زنجیـره 

امیـد قـرار گرفت.
بــرای خاکبــرداری پــروژه نیــز مناقصــه‌ای جهــت ارزیابــی پیمانــکاران 
انجــام شد و پــس از امتیازدهی‌های انجــام گرفتــه؛ عملیــات خاکبرداری 
آغاز شد و هم‌اکنون عملیـات نیلینـگ دیـواره گـود نیز بـه پایــان رســید و 
به‌زودی فــاز یکــ پــروژه بــا ۱۳۵ تختخواب شــروع خواهــد شــد و در 
کنــار آن؛ عملیــات اجــرای فنداســیون قســمت‌های اصلــی ســازه نیز 
انجام خواهد گرفت تا به تدریج با اجرای فازهای بعدی به سمت بهره‌برداری 

کامل از بیمارستان فوق تخصصی کودکان برویم.
لازم به ذکر اس��ت که این بیمارس��ـتان، بـه نظـر تمامـی کارشناسـان، دارای 
کامل‌تریـن پکیـج مطالعاتـی است و نـه تنهـا در ایـران بلکـه در خاورمیانـه 

نیـز بـی‌بدیـل است.
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همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک در جهت رضایت مش��تریان تلاش کرده و 
موجبات خش��نودی مش��تریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با خیالی آسوده و 
امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از مشتریان از همکارانی که 
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با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی

تقدیر از همکاران 
از نگاه مشتریان

منيره گيلوانژاد
صادقیه

مجتبي خلج
بازار

ليلا ملکي هشجين
اردبیل

ساحره موسوي
شهران

سارا پارسانيا
صادقیه

محمدصادق رسولي کلايه
بلوار فردوس

نويد محمدقليان
اردبیل
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اگر در مورد بورس و معاملات آنلاین اطلاعاتی ندارید، اصلًا این مطلب 
را نخوانیــد! لازمۀ ورود به بازار بورس، بیــش از هر چیزی )حتی بیش 
از ســرمایه ای که برای آن لازم است( مطالعه و داشتن اطلاعات کافی از 

معامله در بورس است.
خیلی مهم است که بدانید نباید خرید احساسی انجام بدهید؛ منظورمان 
این اســت که با ترس از دســت دادن خرید و فروش نکنید. سهام ها را 

بشناسید و برای معامله کردن حسابی وقت بگذارید. 
این ها دوتا از هزاران نکته ای اســت که باید قبل از ورود به بازار بورس 

بدانید تا اشتباهات بدیهی را مرتکب نشوید.
از صمیــم قلب مطمئنیم که شــما جزو معامله گران حرفه ای هســتید و 
کارگزاری بانک سامان را برای سرمایه گذاری در بورس انتخاب کردید.

در این مطلب می خواهیم شما را با سامانه معاملات آنلاین بانک سامان 
آشــنا کنیم و از ویژگی های آن برای شما بگوییم. تا انتهای این مطلب با 

ما همراه باشید.
افتتاح حساب در سامانه معاملات آنلاین کارگزاری بانک سامان

قبل از هر چیزی حتماً شماره تماس و کد ملی تان دم دست باشد؛ یادتان 
باشــد که مالک شــماره تلفن تان باید با کد ملی ای که در سیســتم ارائه 

می کنید یکی باشد.
برای افتتاح حساب باید ابتدا وارد سامانه سجام کارگزاری بانک سامان شوید.

شماره تلفن تان را بدون صفر و کد امنیتی را وارد کنید و برروی دریافت 
کد تایید بزنید.

حالا پیامکی برایتان می آید که در آن کد احراز هویت نوشته شده است.

حالا در صفحه زیر اطلاعات خواسته شده را پر کنید.

نکته: ترجیحاً وقتی که می خواهید کادر کد امنیتی را پر کنید، سعی کنید 
زبان کیبوردتان را برروی انگلیسی بگذارید.

بر روی تایید بزنید.
س  پ س وارد این صفحه می شوید که باید اطلاعات آن را کامل پر کنید.

برروی ادامه بزنید تا به مرحله بعدی بروید.
در مرحله بعد باید اطلاعات مربوط به راه های ارتباطی تان را وارد کنید.

بعد از تکمیل مشــخصات ارتباطی تان برروی ادامه بزنید و وارد مرحله 
بعدی شوید.

در ادامه باید نوع بورس و کد سهامداری خود را وارد کنید.

بعد از فشــردن برروی گزینه ادامه، وارد صفحه زیر می شــوید که باید 
اطلاعات شغلی تان را در آن وارد کنید.

بعــد از وارد کردن اطلاعات شــغلی و زدن برروی گزینــه ادامه، وارد 
صفحه پر کردن اطلاعات مالی می شوید.

بقیه مراحل هم به آسانی قابل انجام هستند و می توانید آن ها را به سادگی 
طی کنید.

مرحله بعدی تان بعد از ثبت نام در سامانه سجام این است که اطلاعات تان 
را در سامانه معاملات آنلاین بانک سامان وارد کنید و از این سامانه برای 

ترید و معامله در بورس استفاده کنید.
ورود به سامانه معاملات آنلاین بانک سامان

آدرس صفحه ورود به سامانه معاملات آنلاین بانک سامان را وارد کنید 
تا صفحه زیر برایتان باز شود.

نام کاربری و رمز عبورتان را در این بخش وارد کنید.
نکتــه مهم: هنگام وارد کردن کد امنیتی و رمز عبور، دقت کنید که حتماً 

زبان کیبوردتان انگلیسی باشد.
کار با سامانه آنلاین پلاس خیلی راحت و قابل فهم است و شما می توانید 
با کمک راهنمای سامانه آنلاین پلاس، از پس همه اش به خوبی بربیایید.

مثل حرفه ای ها معامله
بورسی کنید!
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این راهنما به تمامی سوالاتی که ممکن است برای شما پیش بیاید از قبل 
جواب تمام و کمال داده است.

همچنین اگر نیاز به راهنمایی در زمینه نحوه انجام معاملات اوراق اختیار 
معامله )آپشن( داشته باشید، راهنمای مربوط به آن هم در سامانه موجود 

است.
علاوه بر همه این ها اگر قصد داشــته باشــید از طریق تلفن همراه وارد 
صفحه ســامانه کارگزاری شــوید و معاملاتتان را انجام دهید، بهتر است 

وارد این لینک شوید. 
همه چیز برای راحت تر شــدن ورود شــما به کارگزاری تدبیر و انجام 
شده اســت. اگر در ورود به ســامانه معاملات برخط سامان به مشکلی 
برخوردید، حتماً با پشــتیبانی تماس بگیریــد. اطلاعات مرکز تماس و 

پشتیبانی را در ادامه قرار می دهیم.
مرکز تماس و پشتیبانی: ۴۳۰۲۴۰۰۰

اگر ساکن تهران نیستید، ۰۲1 ابتدای شماره تماس را از قلم نیاندازید.
خبرهای خوب...

خبر خوب این اســت که سامانه معاملات آنلاین سامان همیشه در حال 
بروزرسانی براساس نیازهای مخاطبین آن است. مثلًا چند اتفاق مهمی که 

در این سامانه افتاده را در ادامه مرور می کنیم:
این سامانه امکان خرد کردن ســفارش شما )در صورت اینکه بیشتر از 
آستانه حجمی سفارش باشد( برایتان فراهم می کند. در این صورت دیگر 

نیازی نیست نگران سرعت عمل انجام سفارش تان باشید. 
ارسال سفارش در این ســامانه با پرتفوی لحظه ای یا نمای بازار مرتبط 

است و همه چیز در یک چشم بر هم زدن اتفاق می افتاد.
شما می توانید چند ســفارش را به صورت همزمان در چند نماد ارسال 

کنید.
ارســال درخواست خرید یا فروش تان با ســرعت زیادی انجام می شود 

چون سرور انحصاری ای برای آن در نظر گرفته شده است.
شما می توانید از این سامانه با چند مانیتور هم استفاده کنید.

حرفه ای های بازار، از عملکرد سرعتی این سامانه راضی بودند؛ شما هم 
امتحانش کنید!

فروش سهام عدالت در سامانه معاملات آنلاین سامان
شــما می توانید بعد از ورود به ســامانه، ارزش دارایی پرتفوی ســهام 
عدالت تان را مشــاهده کنید. در نهایت هم می توانید درخواست فروش 

آن را ثبت کنید.
اطلاعات بیشتر در مورد نحوه فروش سهام عدالت و دیگر موارد مربوط 

به کارگزاری سامان را در وبلاگ آن بخوانید.
جمع بندی

اگر تجربه معامله در بورس را داشته اید که از همین حالا شما را حرفه ای 
می دانیم، اما اگر می خواهید شــروع کنید و در موردش حســابی مطالعه 

کردید، سامانه معاملات آنلاین می تواند انتخاب خوبی برای شما باشد.
در این مطلب از نحوه ثبت نام در ســجام کارگزاری ســامان تا ورود به 
سامانه معاملات آنلاین برایتان گفتیم. اگر سوالی دارید در بخش نظرات 

از ما بپرسید یا با بخش ارتباط با مشتریان ما تماس بگیرید.
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همه ما در زندگی شخصی یا زندگی کاری بدون توجه به موقعیت و زمان، 
خواه ناخواه با سوالات، دغدغه‌ها و ایده‌هایی مواجه شده‌ایم که تمایل داشته‌ایم 
ب��ا اطرافیان در میان بگذاریم و نهایتا نظر آن اف��راد در مورد ایده‌ خودمان که 
البته به نظر خود ما یک ایده‌ بس��یار کامل و بدون نقص بوده را جویا ش��ویم. 
هم‌چنین ناخودآگاه تمایل داریم که با نظر مثبت مردم روبرو شویم، با کمترین 
میزان نقد. این قضیه دقیقا مس��اله ای است که نویسنده‌ی کتاب تسِتِ مامان، 
Rob Fitzpatrick بررسی کرده و راهکارهایی ارائه داده که همه ما می‌دانیم 
اما توان اس��تفاده در زمان و مکان مناسب را نداشته‌ایم. راهکارهایی ساده اما 
بس��یار تاثیر گذار در زمینه‌های گوناگون و متناسب با شغل و حرفه ما. حالا 
چرا اسم این کتاب تست مامان نام‌گذاری شده؟ معمولا در طول روز سوالات 
و ایده‌هایی پیش می آید که دوست داریم اول‌ازهمه از نزدیک ترین شخص 
زندگیمان در مورد اون مورد س��وال بپرسیم یا حتی اون ایده رو برای بار اول 
با اون ش��خص در میان بگذاریم. معمولا افراد خانواده، خصوصا مامان ها به 
دلایل گوناگون تمایل ندارن تا بچه اشون نا امید بشه یا از ایده‌ای که به ذهنش 
رسیده برگرده، بنابراین خواسته یا ناخواسته اون طرح رو بی‌نظیرترین طرحی 
تلقی می‌کنند که در طول عمرش��ان ش��نیدن؛ بنابراین، هیچ بازخورد منفی‌ای 

برای اون ایده ارائه نمیدن و یا در حداقل ترین حالت نظر منفی برای اون ایده 
بروز نمی دهند.

هدف نویسنده کتاب بر این است که برای دانستن نظر دقیق و صریح طرف 
مقابل در مورد هر ایده و سوالی باید از آن فرد یاد گرفت. اگر سوالی صریح از 
هر شخصی چه در محل کار و چه در بین دوستان و آشنایان پرسیده شود و 
یا اگر نظرسنجی‌ای در مورد طرحی بین همکاران انجام شود درحالی‌که سوال 
به‌صراحت پرس��یده شده است، پاس��خ‌های داده‌شده آنچنان دقیق و صادقانه 

نخواهد بود. حال چاره کجاست؟
هیچ کس وظیفه ندارد حقیقت را به ما نش��ان دهد. این وظیفه ما اس��ت که 
حقیقت را آشکار کنیم و روش رسیدن به حقیقت، پرسیدن سوالات مناسب 
اس��ت. تسِتِ مامان قوانین س��اده ای را شامل می‌شود که اگر درست استفاده 
شود و مراحل آن به‌دقت طی شود حتی نزدیک ترین افراد نیز نمی توانند به 

هر دلیلی جوابی نادرست یا غیر دقیق به ما بدهند.
با توجه به نظر راب فیتزبرگ برای درک دقیق و درست جواب‌های شخصی 
که از او سوالی پرسیده شده است مراحلی سه گانه وجود دارد. اولین مرحله 
این است که برای دانستن جواب سوال خودتان سعی کنید اول از زندگی افراد 
صحبت کنین، نه از ایده‌ خود. در چنین حالتی به مرور متوجه خواهید ش��د 
که ش��خص مورد نظر آیا فردی مقبول برای پرسیدن سوال است یا خیر. اگر 
در مرحله‌ اول ایده یا نظر خود را بیان کنین احتمالا طرف مقابل به بهانه‌ها و 
دلایل گوناگون جوابی درست نخواهد داد. دومین مرحله از مراحل سه گانه 
راب این است که به‌جای پرسش ایده‌آل و یا آینده نگرانه سعی کنید مرتبط با 
نظر و هدف خود در مورد اتفاق‌هایی که برای فرد مقابل درگذشته افتاده و فرد 
تجربیاتی مرتبط با س��وال شما دارد را صحبت کنید. این گونه فرد ناخودآگاه 

| نیما پورحاجی آقاگلستانی|
|بانکدار عملیات شعبه هفده شهریور تبریز|
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شروع به صحبت در زمینه‌ای خواهد کرد که شما تمایل دارید به جوابی دقیق 
درباره آن برس��ید و طبیعتا افراد در مورد گذش��ته خود دروغ نمی‌گویند اگر 
خودشان شروع به سخن گفتن کنند. نهایتا، آخرین مرحله در پی طی صحیح 

مراحل قبل است، یعنی صحبت کننده باید طرف مقابل باشد نه شما.
صحبت نکردن با مشتری )هر فردی که به‌نوعی در مقابل سوالات و ایده‌های 
ما مانند یک خریدار می‌باش��د( خیلی بهت��ر از یک گفت وگوی گمراه‌کننده 
است. وقتی در مورد موضوعی اطلاعی نداریم و نمی‌دانیم مردم چه خواسته‌ای 
دارن��د و یا چگونه نی��از خود را بر طرف می‌کنند، تصمیمات��ی در آن حوزه 
می‌گیریم که محتاطانه و خطرناک خواهد بود؛ اما در مقابل، اگر درک درستی 
از نیاز و انتظارات طرف مقابل داش��ته باشیم، بی‌آنکه محصول )هر آنچه که 
به‌نوعی به‌عنوان ایده اس��ت، چه در زمینه کاری و چه در زمینه ش��خصی( را 

معرفی کنیم، قطعا تصمیمات ما دقیق و کامل خواهند بود.
فرض کنید قبل از تولید یک محصول یا خدمت می‌خواهید با چند طیف 
از مش��تریان خود به گفت‌وگ��و پرداخته و نظر آنها را )غیر مس��تقیم( در 
مورد محصول خود بدانید. بر اساس اصول سه گانه راب فیتزبرگ باید به 
نوعی گفت‌وگو را مدیریت کرد تا مش��تری هدف خود شروع به صحبت 
کرده و بر اس��اس تجربیات قبلی وی در زمینه‌های مشابه با محصول خود 
پی به خوب بودن محصول خود ببرید. همچنین س��والات باید به‌گونه‌ای 
پرسیده‌شود که مانند زنجیر به هم متصل باشند نه یک سری سوالات گنگ 
و پیچیده. همچنین برای این نوع از گفت‌وگو غیر رس��می بودن و ایجاد 
یک ارتباط دوس��تانه بیشتر و بهتر نتیجه خواهد داد تا بودن در یک جلسه‌ 
رسمی با کلمات و دیالوگ‌هایی که هم برای مشتری هدف غیر قابل هضم 
است و هم شما را در رسیدن به جواب‌ها سردرگم کند. به علاوه، باید در 
نظر داشته باشید که زمان بسیار مهم است و نباید اجازه داد شخصی که با 

وی در حال گفت‌وگو هستید احساس خستگی یا بی‌حوصلگی کند، چون 
در این حالت نیز ش��روع به جواب‌های غیر درست و ناقص خواهد کرد؛ 
به یک دلیل! پایان گفت‌وگو و خلاص شدن از جلسه‌ای که معلوم نیست 

به چه دلیلی بر پا شده است.
در مقابل راه حل‌های ثمربخش برای دریافت جواب درست از شخص مقابل، 
داده ها و یا فرکانس‌هایی هم وجود دارد تا شما پی ببرید که آیا سوالات مورد 
نظر، نحوه‌ پاسخ فرد مصاحبه شونده و در کل جلسه، نتیجه‌بخش است یا خیر. 
یکی از متداول ترین اش��تباهاتی که هر شخصی با آن مواجه است این است 
که بعد از پرسش سوال و پایان جلسه در صورت مثبت بودن فضا و تعریف 
و تمجیدهای فرد مقابل، حس می‌کند مصاحبه به ش��دت مفید و مثبت بوده 
و نتیجه س��ودمندی خواهد داشت که متاسفانه حدسی کاملا غلط است. اگر 
حین مصاحبه تعریف و تمجیدی از طرح و نظر شما به عنوان مصاحبه‌کننده به 
وجود آمد این بدان معناست که آن فرد تمایلی به ادامه گفت‌وگو با شما ندارد 
و برای اتمام هر چه زودتر گفت‌وگو از ترفند تعریف و تمجید استفاده می‌کند.
در زندگی روزمره، در طول روز با نرم افزارهایی آش��نا می شویم که آنچنان 
مطرح نبوده و یا کاربردی نیستند، ایراد کار کجاست، این همان موردی است 
ک��ه فیت��ز از این با عنوان حرف‌های خیالی یاد کرده اس��ت. اگر قبل از تولید 
محصول یا خدمت، مصاحبه به س��مت حرف‌های خیالی مانند کلی‌گویی و 
نپرداختن به جزئیات، یا قول‌های بی‌اساس��ی که ش��اید مشتری هدف برای 
رهایی از جلس��ه کسل کننده مصاحبه می‌دهد و نیز فرضیات ذهنی نادرست 
به دلیل برداشت اشتباه از نتیجه مصاحبه و جواب‌های مصاحبه‌شوندگان کج 
ش��ود، نتیجه‌اش می‌ش��ود نرم افزارها یا ایده‌هایی که بعد از انتشار با کمترین 
استقبال توسط مشتریان حتی آنان که قول مساعد به حمایت و خرید محصول 

داده‌اند، مواجه شود.
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عکس: محمد‌ بنی‌حسنکمپ آموزشی فستیوال1400 پلنت
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کتاب » بیمه های حمل‌ونقل- صدور و خس��ارت« نوش��ته »معصومه 
طاهر مازندرانی« مدیر بیمه های باربری، کش��تی و هواپیمای شرکت 
بیمه س��امان و علی خداکرمی ارزیاب مستقل بیمه مرکزی جمهوری 

اسلامی ایران منتشر شد.
به گزارش روابط عمومی ش��رکت بیمه سامان، در این کتاب علاوه بر 
مس��ائل عمومی بیمه های حمل‌ونقل، موضوعات مربوط به حمل‌ونقل 
کالا )صدور و خسارت( بررسی و جهت آگاهی علاقه‌مندان، خلاصه‌ای 
از بیمه پول )وجوه(، کش��تی، شناورهای کوچک، هواپیما و کلوپ‌های 

پی اند آی ارائه شده است.
اصطلاحات فنی و بین‌المللی و نمونه‌ای از شرایط عمومی، قانون بیمه 
مصوب 1316، قراردادهای عمومی وارداتی، قراردادهای عمومی داخل 
و آیین‌نامه‌ه��ای مصوب بیمه مرکزی جمهوری اس�المی ایران نیز در 

پیوست این کتاب درج شده است.
درخصوص بیمه های حمل‌ونقل کتاب‌های زیادی به زبان‌های خارجی 
و چند کتاب محدود به زبان فارسی موجود است، اما اطلاعات این کتاب 

به‌روزرسانی شده است و داده های جدیدی در آن درج شده است.
نویس��نده در مقدمه این کتاب آورده است: »بحق یکی از فنی‌ترین 
موضوع��ات در بیمه ه��ای بازرگانی، بیمه حمل‌ونقل کالا اس��ت. 
خریدار، فروش��نده، سیس��تم بانکی، اتاق بازرگانی، وزارت صنایع 
و مع��ادن، گم��رکات، بن��ادر و کش��تیرانی، ن��اوگان حمل‌ونقل 
)ف��ورواردر، انباردار، کریر( کنوانس��یون‌های بین‌المللی مرتبط، 
موسس��ات پش��تیبانی‌کننده بارنام��ه های صادره، مؤسس��ات 
بازرسی و نظارت و کنترل کیفی کالاها، ارزیابان خسارت و ... 
در پروس��ه خرید و حمل و ترخیص محموله‌ای که در اختیار 

مصرف‌کننده قرار می‌گیرد، دخیل هستند.«
همچنی��ن »نگاهی گذرا به آمارهای ارائه ش��ده در زمینه 
حجم و تنوع عملیات تجاری بین‌المللی و بررسی مخاطرات 
پی��ش رو در این خص��وص از منظر اجرای��ی و عملیاتی، 
بیانگر اهمیت رش��ته بیمه های دریایی چه در خصوص 
ارائه اطمینان خاطر به صاحبان کالا، صاحبان ش��ناور، 
متصدیان حمل‌ونقل و... در به خطر انداختن س��رمایه 
و پوش��ش تعهدات خود و همچنی��ن در صورت وقوع 
ح��وادث در هریک از مراح��ل در فرآیند حمل‌ونقل، 
تسهیل‌کننده تداوم عملیات و جبران‌کننده خسارت 
و کاهش‌دهن��ده زیان مالی ب��رای کلیه طرف‌ها و 

عوامل است.«
در دیباچ��ه کتاب نیز آمده اس��ت که »تلفيقي از 
دان��ش و تجربه با رويک��رد کاربردي جهت کمک 
به علاقه‌مندان اين رش��ته، امتياز ويژه این کتاب 
اس��ت« و »ب��ا توجه ب��ه تجربه س��الیان فعالیت 
نگارندگان در صنعت بیمه کشور و تجارب آنها در 

طیف وسیعی از عملیات صدور و خسارت رشته‌های 
زی��ر مجموعه بیمه ه��ای دریایی، محتوای کت��اب حاضر بادید 

تخصصی گردآوری‌ش��ده است.« 1000 نس��خه از آن این کتاب در چاپ 
اول توسط چاپ و نشر کمیل منتشر شده است.

 انتشار کتاب
»بیمه های حمل‌ونقل« 

 تالیف مدیر بیمه های باربری،  کشتی 
و  هواپیمای شرکت بیمه سامان

عکس: محمد‌ بنی‌حسن
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کتاب »پایان بیمه!؛ فرجام بیمه ای که 
می شناختیم« نوشته »راب گالبریت« 
که توس��ط علیرضا جاه��دی و ایمان 
ارسطو ترجمه و با حمایت شرکت بیمه 
سامان منتشر شده است، عنوان کتاب 
 سال صنعت بیمه را در از آن خود کرد.
به گزارش روابط عمومی شرکت بیمه 
س��امان، در جری��ان دومی��ن رویداد 
انتخ��اب کت��اب س��ال صنع��ت بیمه 
ک��ه همزمان با بیس��ت و هش��تمین 
همایش مل��ی بیمه و توس��عه برگزار 
ش��د، این مجلد به عنوان کتاب س��ال 
 در بخش ترجمه انتخاب و معرفی شد.
»پای��ان بیمه« پرف��روش ترین کتاب 
بیم��ه ای س��ایت آم��ازون در س��ال 
۲۰۱۹ بوده اس��ت که ضمن بررس��ی 
چالش های پی��ش روی صنعت بیمه 
و ب��ا تمرک��ز بر بیم��ه های ام��وال و 
مسئولیت، راه حل های توسعه بیمه از 
جمله نقش اکوسیستم اینشورتک، 
دیجیتالی شدن و چشم انداز برهم 
زنندگی این صنعت در سال های 
 پی��ش رو را تحلیل کرده اس��ت.
ای��ن کت��اب در چه��ار بخش و 
24 فص��ل به روای��ت وضعیت 
آین��ده  و  رو  پی��ش  فعل��ی، 
پ��ردازد. بیم��ه می   صنع��ت 
ضرابی��ه«  »احمدرض��ا 
مدیرعام��ل ش��رکت بیم��ه 
س��امان در پیش��گفتار این 
کت��اب نوش��ته اس��ت: » 
برهم زنندگ��ی حاصل از 
استارتاپ‌ها، سرمایه‌های 
تکنولوژی  پذی��ر،  خطر 
جدی��د و تغیی��ر رفتار 
خرید در نسل هزاره، 
هم نوید بخش و هم 
است. کننده   نگران 
خبرهای��ی  نوی��د 
س��اده  مانن��د 
کاره��ا،  ک��ردن 
جوی��ی  صرف��ه 
هزینه‌ها،  و  زم��ان  در 
ن��وآوری در خدم��ات و محصولات 

و نگران��ی از رویدادهای��ی همچون از 
بی��ن رفتن برخ��ی محص��ولات رایج 
بیمه‌ای، حذف عوام��ل فروش، حذف 
مش��اغل متخصصان بیم��ه‌ای یا حتی 
 از بی��ن رفت��ن ش��رکت ه��ای بیمه.
اینشورتک در صنعت بیمه ایران پدیده 

ای نوظهور است. 
مقایس��ه  اینترنت��ی  س��امانه‌های 
قیمت، اولین مصداق‌های اینش��ورتک 
بوده‌اند.ف��روش دیجیت��ال محصولات 
بیم��ه از طریق س��امانه‌های پرداخت 
موبایلی، وب س��ایت شرکت‌های بیمه، 
آژانس‌های مسافرتی، بانک‌ها، طراحی 
محصولات جدید و توس��عه محصولات 
فعل��ی ب��ا فراین��د دیجیت��ال، تحول 
دیجیتال در فرایندهای مختلف صدور 
و خس��ارت در شرکت‌های بیمه ایرانی 
 در ح��ال برنام��ه ریزی یا اجرا اس��ت.
ما در ش��رکت بیمه س��امان، تمرکز بر 
تحول دیجیت��ال را ماموریت اصلی در 

برنامه استراتژیک شرکت می دانیم. 
بیمه س��امان تاکنون در زمینه هایی 
چ��ون توس��عه بان��ک بیم��ه، فروش 
دیجیت��ال بیم��ه مس��افرتی، ف��روش 
دیجیتال محصولات بیمه‌ای رایج روی 
سامانه‌های پرداخت موبایلی و حمایت 
از اولین ش��بکه نوآفرینی اینش��ورتک 
 )پلنت( درایران پیش��تاز بوده اس��ت.
طراحی و ارائه محصول بیمه پیمایشی 
خودرو با اس��تفاده ازاینترنت اش��یاء، 
بیم��ه موبای��ل و تبلت با اس��تفاده از 
هوش مصنوعی، بیمه هوش��مند خانه 
بااس��تفاده از اینترنت اشیا و همچنین 
فراینده��ای صدور  ک��ردن  دیجیتالی 
و خس��ارت از جمل��ه پروژه‌ه��ای در 
 ح��ال انج��ام در بیمه س��امان اس��ت.
بیم��ه س��امان آم��اده هم��کاری ب��ا 
و  بیم��ه  متخصص��ان  اس��تارتاپ‌ها، 
پیرام��ون  اطلاع��ات  فناوری‌ه��ای 
موضوع��ات مطرح ش��ده در این کتاب 
و حمای��ت از طرح‌ه��ای اینش��ورتکی 
 و راه حل‌ه��ای نوآرونانه آنان اس��ت.«

 ن��و آوری را با س��امانیان تجربه کنید 
احمد رضا ضرابیه مدیر عامل

اثر مورد حمایت 
بیمه سامان، 
 کتاب سال 

صنعت بیمه شد



51 آذر1400 / سال هفدهم، شماره 174

اولین مانور تخلیه ساختمان بانک سامان برگزار شد
در ساختمان اداری مرکزی 

»دس��تورالعمل جامع تداوم کس��ب و کار در هنگام بروز حادثه« با 
هدف پیشگیری یا کاهش شدت حوادث در تاریخ 1398/01/24 تهیه 
و ابلاغ ش��د. در این س��ند الزامات اجرایی در حوزه غیر س��ایبری با 
اولویت صیانت از جان پرس��نل و مشتریان در دستور کار واحد های 
اجرایی قرار گرفت. مدیریت پشتیبانی موظف به تهیه طرح واکنش در 
ش��رایط اضطراری و مدیریت بحران شد و به همین منظور  در تاریخ 
1398/11/1 عقد قرار داد با مش��اوره واکنش در ش��رایط اضطراری 
بانک، ش��رکت فامور مهرپرش��یا،صورت گرفت، اما به دلیل ش��یوع 
covid-19 از ابتدای س��ال 1399 با انتخاب دوشعبه )بازار کفاش ها 
و میدان ونک( و یک ساختمان ستادی )جام جم( شناسایی و ارزیابی 
واحدهای موصوف با همکاری نماینده HSE بانک  )آقای معینی فر( 
و نماینده مدیریت بانکداری خرد آغاز شد. پس از آن جلسه شروع به 
کار کارگروه ارزیابی ریسک و واکنش در شرایط اضطراری با حضور 
نمایندگان مدیریت های مختلف در شهریور ماه 1399 با حضور مدیر 
عامل بانک س��امان جناب آقای معرفت تشکیل و اقدامات اجرایی به 

شرح زیر صورت گرفت.
آموزش تیم واکنش در شرایط اضطراری مدیریت پشتیبانی

بازدید از ش��عبه بازار کفاش ها و ش��عبه میدان ونک به عنوان شعب 
پایلوت جهت ارزیابی ریسک

بازدید از ساختمان جام جم به عنوان ساختمان ستادی پایلوت جهت 
ارزیابی ریسک

تهیه و تدوین پیش نویس های ارزیابی ریسک برای واحدهای منتخب
آموزش کارگروه ارزیابی ریسک و واکنش در شرایط اضطراری بانک

تکمیل ارزیابی ریسک واحدهای منتخب 
تدوین دفترچه ERP برای واکنش در شرایط اضطراری آتش سوزی، 

زلزله و سیل برای واحدهای منتخب
تهیه سناریو مانور ساختمان جام جم

پس از  اخذ تایید از کمیته پدافند غیرعامل بانک نهایتا تاریخ 20 آبان 

1400 برای اجرای مانور تخلیه در ش��رایط اضطراری برای ساختمان 
جام جم در نظر گرفته شد و مدیر پشتیبانی )جناب آقای دولتی( طبق 
دستورالعمل واکنش در شرایط اضطراری به عنوان مدیر صحنه حادثه 
و رؤسای ادارات مدیریت پشتیبانی و اداره حفاظت انتظامات به عنوان 
اعضای کارگروه اتاق مدیریت بحران اقدام به تشکیل جلسات کردند.

ب��ا فراخوان��ی از مدیریت‌ه��ای مختلف، از هر مدیریت مس��تقر در 
س��اختمان جام جم 7 نفر داوطلب به عنوان تیم واکنش در ش��رایط 
اضطراری در س��طح واحد اعلام آمادگی کردند. تیم‌ها ش��امل 2 نفر 
جهت اطفای حریق )با رنگ جلیقه آبی( 2 نفر کمک های اولیه )یک 
نفر آقا و یک نفر خانم با جلیقه نارنجی( 2 نفر تخلیه و سرشماری )یک 
نفر آقا و یک نفر خانم با جلیقه زرد فس��فری( و یک نفر ثبت کننده 

وقایع )با جلیقه زرد خردلی( بودند.
قسمتی از فعالیت گروه‌ها حمل و استفاده از پک های پدافند غیرعامل 
بود که در قالب 2 کیف امداد و نجات، پیش‌تر برای تمامی ش��عب و 

واحد های ستادی ارسال شده است.
اجرای مانور در بانک س��ازمان تجربه جدیدی بود که نیاز به بررسی 
ابعاد فعالیت و عواقب آن داش��ت لذا روز پنجشنبه 20 آبان 1400 با 
حضور حداقل پرسنل و کادر آموزش دیده با همکاری اداره حفاظت 
انتظامات، ش��رکت محافظین حریم س��امان و اطلاع رسانی بصری و 

رسانه ای مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان صورت گرفت.
هدف اصلی این مانور موارد زیر بود:

آموزش پرسنل داوطلب برای شرایط اضطراری
تمرین فعالیت های اتاق مدیریت بحران

هماهنگی اداره حفاظت انتظامات، ش��رکت محافظین حریم سامان 
با ات��اق مدیریت بحران و فرمانده صحنه )جن��اب آقای دولتی مدیر 

پشتیبانی(
و کسب تجربه و رفع نواقص برای اجرای مانور در ابعاد بزرگ‌تر و 

واقعی‌تر

سن
 ح

بن
مد‌

مح
س: 

عک
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 گروه تخلیه و سرشماری:
احمدعلی گلی فرمی، س��ید ابوالفضل س��اجدی، مهدی فردی، فاطمه 
س��نجاقی، مریم مؤمنی، حام��د اهل الیرف، هاجر دلی��ری، محمدرضا 
حقگو، زهرا فراهانی، هاش��م راعی، عطیه رضایی نایه، مجید فتح الهی، 
جوادی، مهدی ناظریان، علیرضا اوریات، محس��ن اس��معیلی محمدی، 
فرناز احمدی، محمدرضا انارکی و آمنه صداقت منش، مصطفی عظیمی 

و عیسی رهنما.

  گروه کمک‌های اولیه:
مهدیه بشیری، حسین نوری پور، مجتبی طهرانی، مروارید نیکبخت، الناز 
ساعدی، فاطمه قاسمی، علی مخبری، فاطمه اقدام نیا، سجاد کوشش، الناز 
میرزایی، محمدرضا بیات لو، س��ارا زاهدی ن��ژاد، بهزاد مولائی، حدادی 
آق��ای رضایی، مری��م حبیب‌اللهی، مصطف��ی مزینانی، س��پیده طرزعلی، 

محمدسعید سهرابی، هاشم حسنی و میثم علی محمدی.

 گروه اطفای حریق: 
امید داودی، حامد پهلوان، س��عید زندی، مهدی ه��ادی، امیر قائدی حیدری، 
نیلوفر صالحی، حس��ین جعفرزاده، سما قربانی، سپیده آباده ئی، بهنام سلمانی، 
رامتین یادگاری، محسن فلاح زیارانی، احسان محمدی، هادی حسینی، عباس 
رستمی، اصغر مغانی، سعید شیرخانی، مهران یزدان‌بخش، حسین زیوری و محسن 

تسلی‌زاده.

  گروه ثبتک‌ننده وقایع: 
حس��ین بیات، وحید خیری، آقای امیر محمدی، بنفش��ه رسولی، عباس 
ابراهیم بیگی، س��ید مصطفی س��ید مراد، الناز اعتمادی، مجتبی سلیمانی، 

زهره نیازی و مسعود راستی.
  فلوچارت مديريت شرايط اضطراري 

  
  

 

مدير شرايط اضطراري

تيم پاكسازي تيم تداوم 
خدمات

تيم روابط 
عمومي

تيم تامين و 
پشتيباني

تيم تخليه و 
سرشماري تيم حريق تيم امنيت تيم كمك هاي 

پزشكي

كارگروه مديريت شرايط اضطراري

فرمانه صحنه 
حادثه

  فلوچارت مديريت شرايط اضطراري 
  
  

 

مدير شرايط اضطراري

تيم پاكسازي تيم تداوم 
خدمات

تيم روابط 
عمومي

تيم تامين و 
پشتيباني

تيم تخليه و 
سرشماري تيم حريق تيم امنيت تيم كمك هاي 

پزشكي

كارگروه مديريت شرايط اضطراري

فرمانه صحنه 
حادثه
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كارگروه مديريت ريسک و واكنش در شرايط اضطراری

نمایندگانواحد

محمد حسن دولتی، وحید اصلاحی، امیر فرخ مآلمدیریت پشتیبانی
حسین شعبان نژاد و سید حسین معینی‌‎فر

مسعود جلیلیاداره حفاظت الکترونیک

مهران هاشمی آشتیانی و احمد صالحیمدیریت بانکداری خرد

پیمان نادری و مسعود شاه‌محمدیمدیریت سرمایه انسانی

فریبا حسن زاده، هژبر شادرخ و کبری قهرمانیمدیریت فناوری اطلاعات

فیض اله صابر سیاه پوشمدیریت حقوقی

یوسف بدراق نژادمدیریت مالی

محمدرضا حقگومدیریت تطبیق و مبارزه با پولشویی

یونس مجد، محمد حسین رنجبر، رضا شریفی سلطانی و مهدی هادیاداره حفاظت و انتظامات

مهران علیدوستمدیریت بهبود و کیفیت

جعفر تکبیری و محمد بنی‌حسنمدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان
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داوران و تیم‌اجرایی پلنت

در بانکداری س��نتی حساب بانکی، پول شما را در اختیار داشت و شما 
برای بیش��تر پرداخت ها باید از چک اس��تفاده می کردید، اما با گسترش 
فناوری، گزینه های دیگری هم برای بهره برداری از بانک ها مطرح شد. 
با بانکداری باز یا بانکداری آزاد، یک واس��طه به ش��ما کمک می کند تا 
پ��ول خود را راحت‌تر پس انداز کرده، قرض دهید و یا حتی قرض خود 
را پرداخت کنید. در آمریکا، اکنون اس��تفاده از واسطه، دیگر اجباری شده 
و در انگلس��تان هنوز بانک هایی هس��تند که اس��تفاده از آنها را بر عهده 

مشتری می گذارند.
ممکن اس��ت شما مطالعه این مقاله، س��والاتی در زمینه استفاده از نرم افزار 
های بانکداری نیز داش��ته باشید. در این خصوص به اطلاع شما عزیزان می 
رسانیم که شرکت برنامه نویسان نو اندیش پاسارگاد، در زمره پیشروترین ها 
در برنامه نویس��ی نرم افزار حسابداری، بالاخص نرم افزار مدیریت صندوق 
قرض الحسنه و تعاونی اعتبار می باشد که در جهت قانون بانکداری اسلامی 

قدم برداشته است.
شما عزیزان می توانید برای درخواست دمو و گرفتن پاسخ سوالات خود در 
این زمینه با ما تماس بگیرید تا مشاوران ما راهنمایی های لازم را در اختیارتان 

قرار دهند.

  بانکداری باز چیست؟
بانک��داری آزاد در واقع همان اش��تراک گذاری اطلاع��ات مالی به صورت 
الکترونیکی و ایمن اس��ت و تنها در صورتی که مش��تری اجازه آن را تایید 
کند، رخ می دهد. رابط های برنامه نویسی API به این رابط اجازه می دهند 
که مشتریان به اطلاعات مالی خود دسترسی داشته باشند. این نوع بانکداری 

تجربه بهینه تری را برای مشتری به ارمغان می آورد.
این امکان وجود دارد که شما از قبل، از این سرویس ها استفاده کرده باشید. 
به عنوان مثال، ابزارهای مدیریت مالی ش��خصی واسطه PFM هستند که از 
اطلاعات بانکی شما استفاده می کنند تا به شما در پیگیری هزینه ها و رسیدن 

به هدف مشخصی از صرفه‌جویی‌ها کمک کنند.

 مزایای بانکداری باز 
 بانکداری باز چه کمکی به مشتری می کند؟

بانکداری باز، تاثیر بسیار خوبی بر بانک ها، تنظیم کننده ها و استارت آپ ها 
دارد. اما چه فایده ای برای کاربران دارد؟ مسلماً از مزایای بانکداری باز گزینه 
های بهتری است که برای مدیریت هزینه ها، قرض گرفتن یا قرض‌الحسنه 

گرفتن و پرداخت در اختیار کاربران قرار می دهد.

  فشار بر بانک ها  
بانکداری آزاد این اختیار را به واسطه می دهد تا به اطلاعات بانکی دسترسی 
داشته باشند. این موضوع باعث می شود بانک ها تصمیم بگیرند خدمات خود 
را بهبود ببخشند. بانک ها به جای اینکه یک واسطه پیام های دریافتی مشتری 
را کنت��رل کنن��د، در واقع می توانند با بهبود ابزاره��ای خود و قیمت‌گذاری 

شفاف و رقابتی، با این واسطه ها رقابت کنند.

  ابزارهای کارآمدتر  
روز ب��ه روز انتظ��ار م��ی رود تا PFM های واس��طه بیش��تری ببینیم. 
برنامه‌نویس��ان با اس��تفاده از API های باز، راحت‌تر می توانند کار کنند 
و ای��ن موضوع ب��ه آنها اجازه م��ی دهد راحت‌تر مصرفی های ش��ما را 
مدیریت کنند. آنها ش��اید قادر باش��ند با استفاده از هوش مصنوعی پیش 
بینی کنند که چه اتفاقی قرار اس��ت در آینده نزدیک در حس��اب شما رخ 
دهد، همچنین حتی می توانند محصولاتی را به ش��ما پیشنهاد دهند که به 
ش��ما در کمتر کردن هزینه های تان کمک کند. البته، بعضی از اپلیکیشن 
ها ممکن اس��ت بهترین محصولات و خدمات را به شما پیشنهاد ندهند، 
ممکن است بعضی از آنها تحت تاثیر افرادی باشند که برای تبلیغ به آنها 

پولی پرداخت می کنند، پس بهتر است که در انتخاب خود دقت کنید.

 بانکداری باز چیست 
و چه اثری بر مشتری می گذارد
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  وام‌گیری کارآمد  
با اس��تفاده از این ابزارها گرفتن وام نیز، آس��ان‌تر می شود. وام‌دهندگان به 
جای جمع آوری اطلاعات به صورت دستی از منابع مختلف و ارسال آن به 
وام‌دهنده بالقوه می توانند تنها آنچه که نیاز دارند را با استفاده از این ابزارها به 
دست آورند. همچنین آنها با بانکداری باز می توانند لحظه به لحظه به حساب 

شما دسترسی داشته و برداشت را انجام دهند.
 * ما به شما عزیزان مطالعه مقاله اعتبار اسنادی را نیز پیشنهاد می کنیم

وام‌های تجاری
وام دهندگان می خواهند زمانی که ش��رکت ش��ما نیاز به وام دارد، حساب 
و کتاب ش��ما را بررس��ی کنند. مجدداً وام دهندگان می توانند به جای ارائه 
گزارش به صورت دس��تی، اطلاعات ش��ما را به صورت دس��تی از بانک و 

سیستم حسابداری شما به دست آورند.

  مبارزه با کلاهبرداری  
بانک ها و ابزارهای واس��طه، می توانند انتقال اطلاعات را اس��کن کنند. با 
استفاده از هوش مصنوعی و دیگر اطلاعات می توانند هزینه های ماهانه‌ای 
که ضروری نبوده اند را به ش��ما نش��ان دهند. با اس��تفاده از بانکداری باز، 
به‌کارگیری این اطلاعات بسیار ساده تر خواهد شد و حساب های بیشتری 
نیز در دس��ترس خواهند بود. به این ترتیب می توانند تش��خیص بدهند که 
برداشت از حساب برای یک محصول، جزو حساب های شما بوده است و 

شما معمولاً آنها را پرداخت کرده اید یا نه.

  راه های جدیدی برای پرداخت  
پرداخت ها بخش مهمی از آیین نامه بانکداری باز است. بانک ها باید این 
اجازه را به واسطه بدهند که بتوانند از حساب شما برداشت کنند. هرچند که 
قبلا هم خیلی از س��ایت ها مانند paypal نیز این کار را می کرده اند. این 
واس��طه ها رسیدگی به پرداخت ها را برای خرید راحت تر می کنند. حتی 

کسب و کارها نیز از این روش بهره می برند.

  خدمات نوآورانه 
ما هنوز دقیقاً نمی دانیم که چگونه بانکداری باز خدمات مالی را تغییر خواهد 
داد. مسلماً راه‌های جدید و نوآورانه ای توسط استارت آپ‌ها به بازار می‌آیند 

و روز به روز اوضاع جدیدتر خواهد بود.

 حریم خصوصی در بانکداری باز 
بانک��داری باز بر به اش��تراک گذاری داده ها متکی اس��ت، با این حال این 
امکان وجود دارد که ش��ما بخواهید اطلاعات خود را خصوصی نگه دارید. 
خوشبختانه، بانکداری باز نباید به طور خودکار امنیت یا حریم خصوصی را 
کاهش دهد. واسطه ها، بانک ها، API ها همه از اقدامات امنیتی قوی برای 

رمزگذاری و محافظت از اطلاعات محرمانه استفاده می کنند.
مج��وز لازم دارد؟ ابت��کارات بانکداری باز، معمولاً مش��خص می کند که 
موسس��ات مالی چگونه و چه زمانی از اطلاعات ش��ما به��ره برداری کنند. 
به عنوان مثال، تنظیم کننده های دارایی در انگلس��تان نیاز دارند که مشتریان 
استفاده از اطلاعات را توسط واسطه تایید کنند. بانک های آمریکایی از قبل 
چگونگی بهره برداری از اطلاعات اش��تراک گذاری ش��ده را از قبل محدود 
کرده و اجازه را از مشتری می گیرند. با این حال سایت هایی مانند فیس بوک 
از بانک ها خواسته اند که داده ها را با آنها به اشتراک بگذارند و این روابط 

تحت بانکداری آزاد آسان‌تر خواهد شد.
چه کس��ی اطلاعات شما را خواهد داش��ت؟ زمانی که شما اجازه را صادر 
کنید، اطلاعات شما در دس��ت دیگران خواهد بود. دراینجا واسطه در واقع 
می تواند از حس��اب ش��ما محافظت کند و آن را در اختیار همه قرار ندهد. 
بانک��داری ب��از این وعده را به ش��ما می دهد که ش��ما در هرجا و حتی در 
شبکه‌های اجتماعی پرداخت خود را انجام دهید؛ بدون این که اطلاعاتتان در 

اختیار دیگران قرار بگیرد.
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روند رو به توسعه »تحول دیجیتال« در صنعت بیمه

| مریم زمردیان|
|رئیس روابط عمومی شرکت بیمه سامان|

»تحول دیجیتال« الزامی غیرقابل انکار در زندگی امروزه اس��ت. از 
خریدهای خرد و روزمره گرفته تا س��رمایه گذاری های کلان، درمان 
و خدمات پزشکی، خدمات مس��افرتی، تعمیرات و آموزش، همه و 
همه به دنیای آنلاین ورود و به معنای واقعی تحول دیجیتال را تجربه 
کرده‌ان��د. این اتفاق گرچه دیر یا زود رخ می داد، اما ش��یوع بیماری 
کرونا روند آن را تسریع کرد، به طوری که طی دو سال گذشته سنتی 
ترین جوامع نیز به اجبار یا اختیار به س��مت دیجیتالی شدن حرکت 
کرده اند. صنعت بیمه نیز از این رویه مستثنا نیست، به طوری که اکنون 
»تحول دیجیتال« به یک کلیدواژه در خدمات بیمه ای تبدیل شده است 
و بیمه‌گران در ارائه خدم��ات جدید دیجیتالی با یکدیگر رقابت می 
کنند. مقالات و سخنرانی های ارائه شده در بیست و هشتمین همایش 
بیمه و توس��عه نیز نش��ان گر این بود که بیمه گران عزم خود را برای 
تح��ول دیجیتال در خدمات خود جزم کرده و در این راس��تا نه تنها 
محصولات خوبی طراحی کرده اند، بلکه برنامه وسیعی نیز برای پیاده 

سازی در آینده در دستور کار دارند.
در اين راستا توسعه دانش و فرهنگ سازمانی نیز موضوعات مهم و 
کلیدی هس��تند که برای ایجاد نوآوری در سازمان باید بیش از پیش  

به آن پرداخته ش��ود. توسعه محصولات نوآورانه رضایت مشتری را 
به تجربه مشتری تغییر می دهد و در نگاه دیجیتالی حرکت به سمت 
تجربه مشتری زمینه را برای توسعه محصولات نوآورانه فراهم میک‌ند.
شرکت بیمه سامان اما مانند همیشه، در این زمینه نیز پیشرو بوده است. 
خوشبختانه از مدت‌ها پیش، واحدی به همین منظور در شرکت ایجاد 

و بر موضوع »تحول دیجیتال« به صورت ویژه تمرکز شده است.
حاصل عملکرد همکاران بیمه سامان در این بخش، توسعه ارائه خدمات 
و محصولات آنلاین بوده است. اکنون امکان فروش بخشی از محصولات 
بیمه ای شرکت به صورت آنلاین فراهم شده  و مشتریان نیز از آن به خوبی 
استقبال کرده اند. محصول منحصر به فرد دیگر شرکت بیمه سامان، بیمه 
بدنه کیلومتری است که با استفاده از ابزار تله ماتیک، تحولی جدی هم 
در خدمات بیمه ای ایجاد کرده است و هم حق بیمه عادلانه را متناسب با 

میزان مصرف از خودرو مطالبه می کند.
اینها البته گام های نخس��ت بیمه س��امان در راستای تحول دیجیتال 
اس��ت، چرا که شرکت برنامه های جدی تری به منظور متحول کردن 
س��ایر بخش های فروش بیمه نامه، ارائ��ه خدمات فرایند‌های صدور 
خسارت و نیز حذف مراحل بروکراتیک در فرآیند عملیات بیمه گری 
در نظر دارد. ارزیابی ها نش��ان می دهد توس��عه خدمات دیجیتال، نه 
تنها بهره وری سازمان را افزایش داده است، بلکه به افزایش رضایت 
مشتریان نیز منجر شده و در نتیجه برند سازمان را بیش از پیش تقویت 
می کند. خوشبختانه با پذیرش این موضوع، هر روز بر دامنه عملیاتی 
تحول دیجیتال در صنعت بیمه به ویژه شرکت بیمه سامان افزوده شده 
و امید آن هس��ت که در آینده نزدیک، صنعت بیمه رش��د و بالندگی 
هرچه بیشتر را در ارائه محصولات نوآورانه و تحول دیجیتال به‌همراه 

داشته باشد.
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 » بیمه نامه بدنه کیلومتری« 
 عادلانه ترین بیمه نامه 

خودرو است
مدیر بیمه های اتومبیل شرکت بیمه سامان، » ‌بیمه بدنه کیلومتری سامان 
« را عادلانه ترین بیمه نامه خودرویی موجود خواند و گفت: خریداران 
این بیمه نامه،‌ متناسب با میزان استفاده از خودرو، ‌حق بیمه پرداخت می 
کنند و این روش از تحمیل هزینه مازاد به بیمه گذار جلوگیری می کند.
به گزارش روابط عمومی ش��رکت بیمه سامان،‌ محمد اباذریان با بیان 
این که در روش معمول، بسیاری از بیمه‌گذاران با وجود پرداخت حق 
بیمه کامل یک ساله، کمتر از میزان متوسط از خودروی خود استفاده می 
کنند،‌ اظهار کرد: بیمه س��امان تصمیم گرفت تا  به منظور حفظ حقوق 

مشتریان،‌ در این روند تغییرات اساسی  ایجاد کند.
وی اف��زود: ‌بیمه نامه بدنه »کیلومتری« یا »پیمایش��ی« به همین منظور 
طراحی ش��ده  که بر اس��اس آن، بیمه‌گذار متناس��ب با خودرو در سه 
مس��افت 5، 8 و 12 هزار کیلومتر در س��ال، حق بیمه متناسب با میزان 

استفاده از خودرو را پرداخت می کند.
ب��ه گفته اباذریان،‌ هزینه خرید این بیمه نامه نس��بت به بیمه نامه بدنه 
رایج،‌ بس��یار کمتر است و گاه به یک سوم قیمت بیمه بدنه معمول نیز 
کاهش می یابد. مدیر بیمه های اتومبیل شرکت بیمه سامان، عنوان کرد 
بیمه گذار برای خرید این بیمه نامه حق دارد روش استفاده از  دستگاه 
کیلومتر شمار )تلمتیکس( یا بدون دستگاه کیلومتر شمار را انتخاب کند.
او با اشاره به این که پوشش های بیمه نامه بدنه کیلومتری هیچ تفاوتی 
با بیمه نامه بدنه معمول ندارد،‌ خاطرنشان کرد: پوشش خطرات در حال 
حرکت و خطرات س��اکن و درجا در این بیمه نامه نیز ارائه می شود و 
از س��وی دیگر امکان تمدید کیلومتر در صورت اتمام بسته خریداری 
شده نیز وجود دارد. مدیر بیمه های اتومبیل شرکت بیمه سامان همچنین 
تاکی��د کرد که هنگام خرید بیمه نامه بدنه کیلومتری نیز مانند بیمه نامه 
های معمول،‌ امکان بهره مندی از تخفیف عدم خسارت بیمه نامه بدنه 

قبلی وجود دارد و از این رو این بیمه نامه،‌ یک بسته جامع است.
علاق��ه مندان می توانند برای خرید این بیمه نامه علاوه بر مراجعه به 
ش��بکه فروش بیمه س��امان، اطلاعات بیشتر را از سایت بیمه سامان به 

نشانی  ir/telematics.https://www.si24 نیز کسب کنند.

مدیرعامل شرکت بیمه سامان: 

»بیمه بدنه کیلومتری« 
 محصولی بیمه ای مبتنی 

بر ریسک است
مدیرعامل شرکت بیمه سامان با اشاره به موضوع همایش بیمه و توسعه 
و راهبرد این شرکت مبنی بر لزوم حرکت به سمت بیمه گری مبتنی بر 
ریسک، تاکید کرد که »بیمه بدنه کیلومتری« به عنوان دستاورد منحصر به فرد 
 این شرکت، مصداق بارز طراحی محصول بیمه ای مبتنی بر ریسک است.
به گزارش روابط عمومی شرکت بیمه سامان، احمد رضا ضرابیه با بیان 
این که تحول دیجیتال یک الزام برای صنعت بیمه اس��ت و نمی توان 
از کار آن به س��ادگی عبور کرد، افزود: اث��ر مثبت تحول دیجیتال باید 
در محص��ولات و خدمات برای مصرف کننده نهائی کاملا محس��وس 
باش��د، به گونه ای که حق بیمه، میزان خس��ارت دریافتی و نیز نحوه 
 ص��دور بیمه نامه و ارائ��ه خدمات در زمان خس��ارت را متحول کند.
وی همچنین توجه ویژه به ریسک بیمه گذار هنگام صدور بیمه نامه و 
محاسبه حق بیمه را الزامی خواند و با تاکید بر این که رعایت عدالت در 
محاسبه حق بیمه باید در نظر گرفته شود، اظهار کرد: بیمه گری مبتنی 
بر ریسک، امری رایج در کشورهای توسعه یافته و متناسب با تازه ترین 
یافته های دانش بیمه گری است، به گونه ای که پارامترهای ایجاد کننده 
 ریسک باید حداکثر دخالت را در میزان حق بیمه دریافتی داشته باشند.
ب��ه گفت��ه ضرابیه، اکن��ون بیمه بدنه کیلومتری ش��رکت بیمه س��امان 
ب��ه عن��وان ی��ک محص��ول Usage-Based Insurance، چنی��ن 
ش��رایطی را فراه��م کرده و با اس��تفاده از ابزار نوی��ن، میزان حق بیمه 
 بدن��ه اتومبی��ل را با میزان اس��تفاده از خودرو متناس��ب کرده اس��ت.

مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان، بیمه گری مبتنی بر ریسک را عادلانه 
ترین روش بیمه گری خواند و اظهار امیدواری کرد با تکمیل داده های 
مربوط به مشتریان صنعت بیمه و استفاده از تحلیل داده ها، بتوان رویکرد 
مدیریت ریس��ک در صنعت بیمه را هر چه بیشتر به سمت بیمه گری 

مبتنی بر ریسک پیش برد.



آذر1400 / سال هفدهم، شماره 58174

انگلیس��ی ی‌کزبان بین‌المللی است، زبان مش��ترکی که افراد با زبان‌های 
بومی مختلف می‌توانند از آن برای گفتگو با یکدیگر استفاده کنند

با اس��تفاده از زبان انگلیس��ی افرادی با زبان‌های مادری کاملًا متفاوت ـ 
مانند هندی، فرانسوی و ژاپنی ـ می‌توانند باهم صحبت کنند.

امروزه زبان انگلیس��ی در همه کش��ورها و فرهنگ‌ها مورد استفاده قرار 
می‌گی��رد و توانای��ی خوب صحبت کردن به زبان انگلیس��ی فرصت‌های 

زیادی را در زندگی کاری و اجتماعی شما به وجود می‌آورد.
هر قدر به زبان انگلیسی تسلط بیشتری داشته باشید، می‌توانید گفتگوهای 

جالب‌تر، هیجان‌انگیزتر و خردمندانه‌تری داشته باشید.
به این ترتیب می‌توانید با کسب تجربه‌هایی مانند سفر، تحصیل و کار در 
خارج از کش��ور، نه تنها در آمریکا، بلکه در بس��یاری از کشورهای دیگر 

که به طور گسترده انگلیسی صحبت می‌کنند، زندگیتان را غنی‌تر کنید.
دنیا صدف شماست )دنیا متعلق به شماست(.

خب��ر خوب دیگر اینکه می‌توانید بدون داش��تن همکلاس��ی یا خواندن 
درس‌های پر استرس، مکالمه انگلیسی خودتان را تقویت کنید.  تفریح و 

یادگیری هم‌زمان مکالمه انگلیسی کاملًا امکان‌پذیر است.
تلفظ صحیح کلمات کلید سخنوری است اما کافی نیست. در این مطلب 

شما را با نکاتی فراتر از ابعاد اصلی مهارت ارتباطی آشنا می‌کنیم.
چگونه مهارت صحبت کردن خود را تقویت کنیم

مبنای محکمی بسازید
برای آنکه بتوانید نظرتان را به صورت ش��فاف به انگلیسی بیان کنید نیاز 

به دامنه وسیعی از واژگان و تلفظ صحیح دارید.
 دایره لغات خودتان را گسترش دهید

هر روز کلمات جدید یاد بگیرید
جم��ع‌آوری کلمات جدید به صورت روزانه روش خوبی برای توس��عه 
دایره لغات اس��ت. به یک هدف مناس��ب متعهد شوید: مثلًا سه کلمه در 

روز یا ده کلمه در روز.
حتی اگر فقط یک کلمه در روز می‌توانید یاد بگیرید، هنوز ارزش امتحان 
کردن دارد. اگر هر روز یک کلمه یاد بگیرید، بعد از یک سال 365 کلمه 

انگلیسی را آموخته‌اید.
تعداد کلمات را بنویس��ید تا دائماً به ش��ما یادآوری شود. اگر یک همره 
ب��رای یادگیری دارید، آنچه آموخته‌اید را با او به اش��تراک بگذارید تا او 

پیشرفت شما را بررسی کند.
برخی از منابع خوب ب��رای یادگرفتن کلمات عبارتند از اخبار، ترانه‌ها، 
نمایش‌های تلویزیونی. اگر دوس��ت دارید به موسیقی گوش دهید به متن 
ترانه توجه کنید کلماتی را که نمی‌دانید بنویس��ید. ترانه‌ها معمولاً لغات، 
عبارات و اصطلاحات مفید زیادی دارند بنابراین برای یادگیری انگلیسی 

عالی هستند. .

 کلمات را در قالب عبارات و قطعات یاد بگیرید 
یادگرفت��ن کلمات در قالب گروه‌، مهم اس��ت. به عن��وان مثال می‌توانید 
نوش��یدنی‌ها را به صورت یک لیوان شراب، یک قوطی آبجو، یک فنجان 

12 نکته برای ارتقای مهارت صحبت کردن
| سامان جمشیدی |
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چای، یک قوری قهوه و غیره بیان کنید. بهتر است به جای شراب، آبجو، 
چای و غیره، این عبارات را یاد بگیرید.

همچنی��ن می‌توانید کلمات مرتبط با آن‌ه��ا را نیز بیاموزید. ماه در هرماه 
قم��ری چهار مرحل��ه دارد: هلال، گیبون، ماه کامل، اف��ول. یادگرفتن هر 

چهار کلمه به صورت هم‌زمان مفیدتر خواهد بود.

  تلفظ خود را بهبود دهید 
ممکن اس��ت کلمات زیادی بلد باش��ید اما اگر نتوانید آن‌ها را به‌درستی 
تلفظ کنید دیگران حرف شما را متوجه نمی‌شوند. در این صورت به نظر 

می‌رسد که با حفظ کردن کلمات وقتتان را هدر می‌دهید.
وقتی از فرهنگ لغات آنلاین مانند م‌کمیلان و میریام وبس��تر اس��تفاده 
می‌‎کنی��د، با اس��تفاده از علامت بلندگو در کنار کلم��ه، تلفظ هر کلمه‌ای 
که مطمئن نیس��تید را نیز گوش کنید. در سایت یوتیوب یا پادکست‌هایی 
 American English ی��ا English Pronunciation Pod مث��ل
Pronunciation درس‌های��ی وجود دارند که بس��یاری از ابعاد تلفظ 

انگلیسی آمریکایی را به شما آموزش می‌دهند.
ه��ر وقت ب��رای چیزهای چال��ش برانگیزتر آماده بودی��د گروه کلمات 

پیچیده را امتحان کنید.  . . .. .
یادگیری تلفظ صحیح انگلیس��ی برای تبحر در گفتگو با انگلیسی‌زبان‌ها 

و حتی در مدرسه یا محل کار، ضروری است.

  جریان طبیعی زبان انگلیسی را یاد بگیرید 
توانای��ی گفتن صحیح هر کلمه به صورت جداگانه عالی اس��ت اما راز 
روان صحبت کردن انگلیس��ی در جریان جملات است.  هر وقت بخشی 
از ی��ک ش��عر را می‌خوانید، به یک ترانه آهنگین گ��وش می‌دهید یا یک 

سریال کمدی شاد تماشا می‌کنید، به موارد زیر توجه نمایید:
ارتباط‌ها: توجه کنید که انگلیس��ی‌زبان‌ها چگونه کلمات را به هم ارتباط 
می‌دهند: وصل کردن دو صدا، حذف یا تغییر یک صدا برای جریان بهتر 

در جمله.
مخفف‌ها: مخفف‌ها شکل کوتاه شده دو کلمه هستند. مثال:

I + am = I’m
he + will = he’ll

they + have = they’ve
do + not = don’t

تکی��ه: در هر کلمه هجاه��ای تکیه‌دار و در هر جمل��ه کلمات تکیه‌دار 
وجود دارند.

آهن��گ: آهنگ، نتیجه کل��ی تکیه، مخفف‌ها و ارتباط‌هاس��ت. آهنگ به 
معنی بالا و پایین‌ها و جنبه موسیقایی انگلیسی است.

 در صحبت کردن به زبان انگلیسی اعتمادبه‌نفس داشته باشید
یک��ی از بزرگ‌تری��ن موان��ع ایج��اد مهارت‌ه��ای گفتاری انگلیس��ی، 
اعتمادبه‌نفس اس��ت. مطمئناً بسیاری از زبان‌آموزان این مشکل رادارند و 

یکی از بهترین روش‌ها برای غلبه بر آن تمرین است.
اگ��ر فکر می‌کنید چی��زی را یاد گرفته‌ای��د، بیرون بروی��د و با غریبه‌ها 

انگلیسی تمرین کنید!
درس��ت اس��ت، با دنبال کردن نکات ویدیو می‌توانید بر یک عامل بعضاً 
فراموش‌شده در یادگیری زبان تمرکز کنید: اعتمادبه‌نفس! پس از مدتی با 
ایجاد پایه‌های زبانی خ��ود، می‎توانید از هر گونه ترس از صحبت کردن 

به زبان انگلیسی رها شوید.

 پخش 
روش‌هایی برای تقویت مهارت گفتاری زبان انگلیسی

اکنون‌ک��ه پایه‌های زبانی قوی دارید می‎توانید از روش‌هایی برای تقویت 
مهارت گفتاری زبان انگلیسی خود استفاده کنید.

  تکرار گفتگو 
به طور خلاصه، این تکنیک عبارتست از تقلید کردن. شما به صحبت‌های 

یک انگلیسی‌زبان گوش می‌دهید و سعی می‌کنید آن را کپی کنید.
ویدیوی مورد علاقه‌ت��ان را به همراه زیرنویس انتخ��اب کنید. اطمینان 

یابید که از دیدن آن لذت می‌برید زیرا باید ...
به‌دفع��ات به آن گوش دهید. ی‌کبار به ویدیو گوش دهید و زیرنویس‌ها 
را بخوانید تا با محتوا و جریان کلی آن آشنا شوید. وقتی برای بار دوم آن 

را گوش می‌دهید، مرحله بعد را اجرا کنید.
هر جمله از صحبت‌های گوینده را تکرار کنید. پخش‌کنید. گوش دهید. 
متوق��ف کنید. تکرار کنید. ضب��ط کنید )اختیاری( الگ��وی گفتاری را تا 
جایی ک��ه می‎توانید کپی کنید. اگ��ر می‌خواهید تمرینت��ان را ضبط کنید 
می‌توانی��د صحبت‌های خودتان را صحبت‌های اصلی مقایس��ه نمایید. یا 
اینک��ه می‌توانی��د فقط به ص��دای خودتان گوش دهید و ب��ه تفاوت‌ها و 

شباهت‌ها دقت کنید. این مراحل را تا پایان ویدیو تکرار کنید.

  صحبت کردن با خودتان 
با خودتان با صدای بلند به انگلیسی صحبت کنید. این صحبت می‌تواند 
یک پیشنهاد باشد مثل Shall we go get a glass of water? یا یک 

.I need to do a load of laundry today یادآوری مانند
یا اینکه می‌توانید یک کتاب بردارید و چند صفحه از آن را بلند بخوانید. 
این تمرین ممکن اس��ت س��رعت خواندن شما را کاهش دهد اما مهارت 

مکالمه شما را تقویت می‎کند.
همچنین می‎توانید صدای خودتان را ضبط کنید، به آن گوش دهید و به 
تلفظ‌های غلط دقت کنید. در صورت امکان از یک انگلیسی‌زبان بخواهید 

در مورد آن نظر بدهد.

  به انگلیسی فکر کنید 
اگر الان به انگلیسی فکر می‌کنید، حرف زدن و پاسخ دادن در گفتگوهای 

روزمره زمان کمتری می‌برد؛ زیرا نیاز به ترجمه ندارید!
یک روش خوب برای ش��روع فکر کردن به انگلیس��ی این است که یک 
دفتر یادداش��ت روزانه داش��ته باش��ید و افکارتان را به صورت روزانه به 
انگلیس��ی در آن بیان کنید. لازم نیس��ت کامل باش��د، مهم این اس��ت که 

افکارتان را با تلاش کمتری به انگلیسی بیان نمایید.

  یک داستان را به زبان انگلیسی بازگو کنید
چالش را یک مرحله جلوتر ببرید و یک داس��تان را بازگو کنید. در این 

حالت، شما خط فکری افراد دیگر را با کلمات خودتان بازگو می‌کنید.
به نظر من بهتر است با یک داستان آشنا در فرهنگ خودتان شروع کنید. 
ترجمه ش��ما نه تنها باید معن��ی کلمات را منتقل کن��د بلکه ظرافت‌های 

بلاغت و فرهنگ را نیز انتقال دهد.
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همچنی��ن می‌توانید برای بازگو کردن یک داس��تان به زبان انگلیس��ی از 
کلمات متفاوتی اس��تفاده کنید. از داستان‌های ساده مانند یک حکایت یا 
افسانه شروع کنید. روشی را انتخاب کنید که برای تقویت مهارت گفتگو 

به زبان انگلیسی شما مفیدتر است.

   برای ارتقای مهارت صحبت کردن به زبان انگلیسی
   به صورت مکرر تمرین کنید

تمرین موجب تبحر می‌شود بنابراین زیاد انگلیسی صحبت کنید. برخی افراد 
تصور می‌کنند که فرصتی برای تمرین مکالمه ندارند زیرا در آمریکا یا یک 
کشور انگلیسی‌زبان زندگی نمی‌کنند. ممکن است دلسر شوند زیرا در محل 
کارشان انگلیسی صحبت نمی‌کنند یا هیچ فرد انگلیسی‌زبانی را نمی‌شناسند.

این دلایل تا حدی قابل قبول اس��ت اما نباید مانع یادگیری آنها شود. با 
رشد جهانی‌سازی و فناوری، شما بیش از گذشته فرصت دارید گفتگوی 

انگلیسی را تمرین کنید. در اینجا ایده‌های زیادی خواهید یافت.

  در سخنرانی‌های عمومی شرکت کنید 
دانش��گاه‌های بزرگ، تأترها و جوامع فرهنگی، رویدادهایی مانند بحث 
آزاد، روخوانی و گردهمایی‌های قصه‌گوی��ی برگزار می‌کنند. مکان‌هایی 
وج��ود دارد ک��ه می‌توانید حض��ور یابید و با افرادی که مانند ش��ما فکر 

می‎کنند معاشرت کرده و مکالمه انگلیسی را تمرین کنید.
امروزه بس��یاری از شهرها میزبان س��خنرانی‌های TED یا گفتگوهایی 
هس��تند که از طریق ثبت‌نام می‌توانید در آن‌ها حض��ور یابید و ایده‌های 
خلاقانه خودتان را به اشتراک بگذارید. صفحه رویدادهای دانشگاه محلی 
خودت��ان را برای یافتن رویدادهای جدید جس��تجو کنید. ممکن اس��ت 

تجربه پر استرسی باشد اما برای انگلیسی شما عالی است!

  به کافه‌های زبان‌آموزی بروید 
اگر صحبت کردن در جمع باعث ترس ش��ما می‌شود )می‌دانم که برای 
بس��یاری از افراد اینطور است(، می‎توانید به کافه‌های زبان‌آموزی بروید. 

ای��ن کافه‌ه��ا فضای دوس��تانه و آرامی ب��رای افرادی ایج��اد می‌‎کنند که 
می‌خواهند گفتگوی انگلیسی را تمرین کنند.

می‎توانی��د از طریق دانش��گاه‌های محلی ی��ا گروه‌ه��ای گردهمایی در 
شهرتان، این کافه‌ها را پیدا کنید.

  استفاده از برنامه‌های کاربردی 
ی��ک گزینه دیگر این اس��ت که از یک برنامه کارب��ردی برای گفتگوی 
آنلاین با انگلیس��ی‌زبان‌ها در فضای راحت خانه اس��تفاده کنید. برخی از 
 HelloTalk و Tandem ای��ن برنامه‌های کاربردی محبوب عبارتند از
و عموماً یک حس��اب کاربری ایج��اد می‌کنید، خودتان را معرفی کرده و 
زبان مادری و س��رگرمی‎های خ��ود را وارد می‎کنید. این برنامه کاربردی 
برای ش��ما همراهانی پیدا می‌کند ـ افرادی که انگلیس��ی صحبت می‌کنند 
و می‎خواهند زبانی که شما به خوبی می‌‎دانید را تمرین کنند. کافی است 

روی چند دکمه کلیک کرده و شروع به صحبت کنید.

 Siri گفتگو با برنامه  
ب��ه نظر من گفتگو با برنامه Siri روش بس��یار خوبی اس��ت تا خودتان 
را وادار کنید ش��فاف‌‎تر حرف بزنید. ازآنجایی‌که Siri یک ماش��ین است 
نمی‌توانید برای بیان نظرتان از نش��انه‌های محیطی و اش��اره‌های صورت 
اس��تفاده کنید. کلمات تنها ابزار شما برای بیان خواسته‌تان است؛ بنابراین 

باید تا حد امکان واضح و دقیق حرف بزنید.
یک نکته مثبت دیگر در استفاده از برنامه Siri قابلیت دسترسی دائمی به 
آن اس��ت )تا زمانی که گوشی شما شارژ دارد و به شبکه وای‌فای متصل 

است(. کافیست روی دکمه home کلیک کنید و سؤال بپرسید.
اگر گوش��ی هوشمند با سیس��تم عامل اندروید دارید می‌توانید با برنامه 

Google Now گفتگوی انگلیسی را تمرین کنید.
 پس ش��روع کنید! روش مورد علاقه‌ و مناس��ب خودتان برای گسترش 
دایره لغات، تصحیح تلفظ و تقویت مکالمه انگلیس��ی را انتخاب کنید. به 

خاطر داشته باشید که تا حد امکان تمرین کنید.
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 افقی
1- برای نهمین س��ال متوالی در رتبه نخست توانگری مالی قرار گرفت- از اصطلاحات 

بانکی کاربردی
2- سامانه‌ای که چ‌کهای کاغذی بین بانکی را به صورت الکترونیک پذیرش و پردازش 

می‌کند- شبکه تبادل اطلاعات بانکی- رود بزرگ فرانسه
3- محافظ شخصی- کشاورز- ریختن پول به حساب بانکی

4- شهر شیشه‌گران آلمان- ترسناک- سخن صریح- مخفف داداش
5- مروارید- اعتبار بانکی- بوی رطوبت

6- ماه- تیر دروازه- سیاره خریدار 
7- نام قدیم سوریه- از هزینه‌های پرداختی مشتریان بان‌کها- بانگ آهنگین

8- صدمه و آسیب پزشکی- هوای غرور- فعال
9- پول عمان- نوعی لباس زمستانی- روی کردن بخت و اقبال

10- شهری به معنای دامنه کوه- مسافر- شاه‌بی شین
11- همراه پت کارتونی- پرتگاه- ماه میلادی

12- ب��اران عربی- نماد لاغ��ری- عقدی که در آن هیچ‌یک از طرفین حق فس��خ آن را 
ندارند- رشته کوه اروپایی

13- گاوبندی- چاقوی آشپزخانه- پارچه روبالشی ساده
14- فرمان توقف- خانه ساحلی- خباز

15- درخت جهنمی- بانکداری با کمک تصویر 

 عمودی
1- دوران طفولیت- بانک سامان به این مشتریان خدمات متمایزی ارائه می‌دهد

2- آحاد- نوعی حساب بانکی- نوعی ریسک بانکی
3- آهو- زمین خشک و بایر- موش خرما

4- دودکش آشپزخانه- دوستی- الهام شده- متن وارونه
5- سیخونک- نام مادر حضرت مهدی در زبان رومی- از محصولات وامی 

6- خالق یکتا در زرتشت- جزیره‌ای در اندونزی
7- رنگ سیاه- سیستم بانکداری متمرکز- از حروف انگلیسی

8- در دورۀ قاجار، وزیر بزرگ- دشمن موش- شاعر شمع و پروانه
9- آتش- نوعی چک بانکی- بیمارستانی در تهران

10- اولی چوب خوشبو و دومی دشمن سخت- کاندیدا
11- سفارش متوفا- به شک و گمان انداختن- سخنی که در آن حلاوت دیگری است

12- همراه پخش- خش تصویر ویدئویی- مساوی- محل بازگشت
13- جن��گ- ایالتی در امریکا- س��امانه تس��ویه ناخالص آت��ی و از اصطلاحات بانکی 

کاربردی
14- از اسامی پسران- اشاره- شهر پلیس بین‌المللی

15- معیاری برای س��نجش عملکرد مالی شرکت بر اساس ثروت مازاد است که با کسر 
هزینه سرمایه از سود عملیاتی )پس از کسر مالیات( محاسبه می‌شود- شماره خانه
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نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

--5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان حجر بن عدی، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس36

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

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

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

مهدی طلایی4473896944737888-44738959تهران، اتوبان همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 84053شهرک راه آهن40
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علی حمیدیا977940418-77940428تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت41

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

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

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

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

2273213922732448-22732352تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

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

شادمان غفوری22094356تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 84977سرو48

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

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

احسان ملامحمدی33443711-3344370433138314

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

محمدرضا البرزی88512602خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

--688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

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

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

رضا حاجی پور026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج79
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جبار رضائی دره نیجه 32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج80

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

احسان جمشیدیان34413688-5031-34412272-031 اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

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

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

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

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

غلامرضا نیکعهد 33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

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

آقای رضایی اقدم35573673-041 2-35573670-041تبریز، ابتدای خیابان 17 شهریور جدید، جنب ساختمان آبان، پلاک 17960314شهریور تبریز124

آقای مریخی33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز125
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شعب بانك سامان

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما

نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ساعت کاری شعب
پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب

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

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

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

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

041-33373851

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

051-37681716

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

025-32400441

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

031-31322447

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

22753919-22717597-22396906مریم طرفی‌نژادسرپرستی منطقه11

77912154-77910119-779115009-77917131-77917003بابک برومندسرپرستی منطقه22

 88616485 - 88217902 - 88629067علیرضا رشیدیسرپرستی منطقه 33

44739111الیاس عباس‌زادهسرپرستی منطقه 44

011-33259784-33259786-33259781طاها احمدزادهسرپرستی شعب استان‌های شمال5

33373838-041-33373840-041احمد اسدی افشردسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب6

37679144،5-051-داخلی114-112محمد محقق طوسیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

6284080-0313-6282112-0313حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز8

33365863-33365862-024محسن سعیدیسرپرستی شعب استانهای غرب9

38446470-071علیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب10

2238794-0343احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11
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