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صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

Email: samanbankmag@gmail.com
نشانی دفتر مجله سامان: 

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

 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان بانک سامان: 

تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت
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هر چه بکا ری 
همان را درو می‌کنی

یکی از پژوهش��گران ح��وزه مردم‌شناس��ی، که برای تحقی��ق به آفریقا 
س��فرکرده بود، روزی در یکی از قبایل به تعدادی از بچه‌های بومی، یک 

بازی را پیشنهاد کرد.
او سبدی از میوه را در نزدیکی یک درخت گذاشت و گفت هر کسی که 

زودتر به سبد برسد، آن میوه‌های خوشمزه را برنده می‌شود.
هنگام��ی که فرمان دویدن داده ش��د، آن بچه‌ها ندویدند،آن ها دس��تان 
یکدیگ��ر را گرفتند و با هم دویدند و در کنار درخت خوش��حال به دور 

آن سبد میوه نشستند.
پژوهشگر که از رفتار بزرگ منشانه‌ی بچه‌ها  هاج و واج مانده بود، علت 
این رفتار آن ها را پرسید و گفت: درحالی که یک نفر از شما می‌توانست 

به تنهایی همه میوه‌ها را برنده شود، چرا از هم جلو نزدید؟
آنها گفتند: اوبونتو

پژوهش��گر معنای )اوبونتو( را پرسید و آن ها گفتن که )اوبونتو( به این 
معنی اس��ت که: "چگونه یکی از ما می‌تواند خوشحال باشد، در حالی که 

دیگران ناراحتند"؟
)اوبونتو( در فرهنگ آفریقایی )ژوسا( به اين مفهوم است که )من هستم، 
چون ما هستيم( خوبى را براى همه بخواهيد تا اثرش به خودتان برگردد.
به عبارت دیگر، شاید )اوبونتو( آفریقایی همان مفهوم )کارما( آیین های 
شرقی هندويیسم و بودیسم است، در دنيا همه چيز مثل كي پژواك عمل 
می‌کند، همان که دراسلام، نتیجه اعمال خوب و بد انسان است و در اکثر 

مذاهب هم پر رنگ دیده شده است.
 واژه )کارم��ا( از زبان سانس��کریت گرفته ش��ده و به معن��ای »عمل« یا 
»کردار« اس��ت. اما )کارما( تنها به انجام یک عمل محدود نمی‌شود؛ بلکه 
به این باور اش��اره دارد که هر اندیشه، س��خن و رفتاری که از انسان سر 
می‌زن��د، پیامدی به همراه دارد. بس��یاری از مردم، )کارما( را نوعی قانون 

جهانی می‌دانند که بر اس��اس آن، انس��ان نتیجه اعمال خود را دیر یا زود 
تجربه می‌کند.

البته )کارما( تنها به پاداش و مجازات س��اده محدود نیس��ت. در بسیاری 
از فلس��فه‌ها، به رش��د روح و آگاهی انس��ان نیز مرتبط است.یعنی انسان 
ازطریق تجربه پیامد اعمال خود، به شناخت عمیق‌تری از زندگی می‌رسد.

در آیی��ن هن��دو، )کارما( نقش اساس��ی در چرخه تولد دوب��اره دارد و 
باور بر این اس��ت که اعمال انس��ان در زندگی کنونی، سرنوشت او را در 

زندگی‌های آینده تعیین می‌کند.
)کارم��ا( در هندوییس��م یعنی هرعم��ل، نیت و حتی فکر انس��ان اثری 
ایج��اد می‌کن��د که دیر ی��ا زود به خود او ب��از می‌گردد. این بازگش��ت 
ممکن اس��ت درهمین زندگی یا به اعتق��اد آن ها در تولدهای بعدی رخ 
ده��د. و با مفاهیمی مثل: تناس��خ)باززایی(، دارما)وظیفه و نظم اخلاقی(، 

موکشا)رهایی( پیوند دارد.
در بودیس��م نیز )کارم��ا( اهمیت فراوانی دارد، ام��ا تأکید اصلی بر نیت 
انسان است، یعنی تنها خود عمل مهم نیست، بلکه انگیزه پشت آن نیز در 
ش��کل‌گیری )کارما( نقش دارد. دربودیسم )کارما( بیشتر به »نیت« وابسته 
اس��ت.ممکن است دو نفر یک کار مش��ابه انجام دهند اما به دلیل تفاوت 
نیت، کارمای متفاوتی داش��ته باشند. بودیسم معمولاً بر این تأکید دارد که 
رنج نتیجه وابس��تگی و نادانی است، و انسان می‌تواند با آگاهی و سلوک 

ذهنی از چرخه )کارما( رها شود
با وجود ریش��ه ش��رقی، مفهوم )کارما( ام��روزه در فرهنگ‌های مختلف 
جهان شناخته شده است. بسیاری از افراد حتی بدون وابستگی مذهبی، به 

این باور دارند که هر چه بکاری، همان را درو خواهی کرد.
خیلی ها معتقدند که )کارما( می‌تواند به انسان امید بدهد. زمانی که فرد 
با بی‌عدالتی روبه‌رو می‌ش��ود، این باور ممکن است به او آرامش دهد که 

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
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هیچ عملی بدون نتیجه باقی نمی‌ماند.
اما بعضی تصور می‌کنند )کارما( نوعی انتقام فوری جهان است؛ در حالی 
که در فلسفه‌ اصلی)کارما( فرایندی پیچیده و بلندمدت محسوب می‌شود.
گاهی پیامد اعمال انس��ان بلافاصله دیده نمی‌شود وممکن است در آینده 

آشکار گردد.
ازس��وی دیگ��ر، نباید)کارما( را بهانه‌ای برای قضاوت دیگران دانس��ت. 
مشکلات و رنج‌های انسان‌ها همیشه نتیجه مستقیم رفتارهای گذشته آنان 

نیست و زندگی عوامل گوناگون و پیچیده‌ای دارد.
)کارم��ا( مفهومی عمیق درباره ارتباط میان اعمال انس��ان و پیامدهای آن 
است. این ایده انسان را به مسئولیت ‌پذیری،اخلاق‌مداری وتوجه به تأثیر 
رفتارهایش دعوت می‌کند.چه آن را یک دس��تور مذهبی یا قانون معنوی 
و یا یک اصل روان‌ش��ناختی بدانیم،این مفهوم یادآور آن است که رفتارما 

می‌تواند آینده خود ودیگران را شکل دهد.
در )کارما( اعمال انس��ان به‌صورت یک قان��ون طبیعی و خودکار باعث 
پیامدهای بعدی می‌ش��ود، درست است که مفهوم)کارما( به‌صورت دقیق 
و فنی بیشتر به ادیان هندی تعلق دارد، اما ایده »نتیجه اعمال انسان« تقریباً 
در همه ادیان دیده می‌شود. زیرا تقریبا همه ادیان به نوعی قبول دارند که 
در جهان،نوع��ی نظم اخلاقی ذاتی وجود دارد. در نتیجه تقریباً همه ادیان 
می‌گویند»اعمال انس��ان بی‌نتیجه نیست« اما فقط برخی ادیان آسیایی این 

ایده را به شکل نظام‌مندِ »کارما و تناسخ« مطرح می‌کنند.
)کارما( در زرتش��ت، مسیحیت، اسلام و سایر مذاهب هم به نوعی دیگر 

وجود دارد.
در »اندیش��ه نیک، گفت��ار نیک، ک��ردار نیک« فرهنگ دیرین��ه ایرانی و 
زرتشت هم اعمال انس��انی، پیامد معنوی دارند. و نتیجه اعمال بیشتر در 
چارچوب داوری الهی و نبرد خیر و ش��ر فهمیده می‌ش��ود، نه به‌صورت 
یک قانون خودکار کیهانی مانند )کارما( در هندوئیس��م،و در پایان جهان، 

مفهوم داوری نهایی و رستاخیز وجود دارد.
در مس��یحیت  هم اعمال انس��ان مهم‌اند و گناه و نیکی پیامد دارند، اما 
نجات فقط نتیجه قانون مکانیکی اعمال نیست؛ بلکه فیض و رحمت خدا 
نیز نقش اساس��ی دارد، در مسیحیت هم تناسخ پذیرفته نمی‌شود و انسان 

یک زندگی دارد و سپس داوری الهی شکل می گیرد.
دراس�الم، پاداش و مجازات به اراده و عدالت خداوند مربوط اس��ت، و 
جزاء عمل هر کاری نتیج��ه‌ای دارد. قرآن می‌گوید: هرکس ذره‌ای نیکی 
و ب��دی کن��د، نتیجه آن را می‌بیند و ثواب وگن��اه اعمال خوب و بد ثبت 
می‌شوند و دنیا محل گذر و آزمون است و نتیجه بعضی پیامدها در همین 
دنیا و بعضی در آخرت  دیده می‌شوند. و به همین دلایل، توبه وجود دارد 
و برخلاف کارمای کلاس��یک، در اسلام، انس��ان می‌تواند با توبه واقعی، 

بخشش الهی دریافت کند و سرنوشت معنوی‌اش را تغییر دهد.

در نگاه اسلامی، ظلم، دروغ، یا آزار دیگران می‌تواند اثر منفی در زندگی 
فرد و جامعه داش��ته باش��د و کمک، گذش��ت و نیکی می‌تواند برکت و 
آرامش بیاورد. اما این رابطه همیش��ه فوری یا قابل مشاهده نیست؛ چون 
آزمون، تقدیر و حکمت الهی هم مطرح‌اند، بنابراین می‌توان گفت اس�الم 
به »اثر اخلاقی اعمال« باور دارد و هر عمل را دارای پاداش یا عقاب می 

داند و نیت، اهمیت اساسی دارد و عدالت الهی محور اصلی است.
در اس�الم اعمال خوب و بد ثبت می‌شوند، و انسان مسئول انتخاب‌های 

خود است، اما سرنوشت نهایی تحت اراده و رحمت خداوند است.
در هرصورت و با هر اعتقادی)کارما( را می‌توان قانون علت و معلول در 
زندگی دانست. بر اساس این دیدگاه، انرژی‌ که انسان به جهان می‌فرستد، 
به شکلی مشابه به او بازمی‌گردد. اگر فردی بامهربانی، صداقت و عدالت 
رفت��ار کند، نتایج مثبت دریافت خواهد کرد و اگر با خش��ونت، فریب یا 

نفرت عمل کند، پیامدهای منفی نصیبش می‌شود.
باور به )کارما( می‌تواند تأثیر مثبتی بر رفتار انسان داشته باشد. فردی که 
معتقد اس��ت اعمالش پیامد دارند، معمولاً مسئولیت‌پذیرتر رفتار می‌کند. 
چنی��ن فردی ت�الش می‌کند با دیگران با احترام برخورد کند، از آس��یب 
رساندن به دیگران بپرهیزد و در تصمیم‌های خود اخلاق را در نظر بگیرد.
کاش یک روز همه ما آدمها این‌طوری باشیم و )به هر چه بکاریم، همان 

را درو ‌کنیم( از ته دل باور داشته باشیم.
* * *

هر نیروی انس��انی در هرس��ازمانی می تواند به فرایند کاری که می کند 
و نتایج آن بیاندیش��د، خدمت کردن بدون چشمداشت، از اولین نیازهای 
روحی و روانی یک انس��ان معمولی اس��ت که می تواند نتایج ش��گفت 

انگیزی در روح وروان ما داشته باشد.
حالا که ما در برابر خدمات خود، حق و حقوق شایس��ته و قانونی خود 
را ه��م دریافت می کنیم و به عنوان کارمن��د و کارگر و رییس و مدیر و 

معاون و کارشناس و ده ها عنوان دیگر، زندگی اداری را طی می کنیم.
باید در چنین شرایطی کمی بیشتر به مخاطبین خود، مراجعین و مشتریان 

بیاندیشیم و با اعتقادات معنوی به پایان راه فکر کنیم.
در ش��رایط بحرانی جامعه، وظیفه اداری، ملی، قانونی، ش��رعی، مذهبی، 
اخلاقی، انس��انی و کارمای انرژی هر نیرویی اس��ت که به همش��هری و 
هموطن و مراجعه کننده خود با دقت و بینش و روحیه مناس��بتر برخورد 

کند و تلاش نماید که کمی از بار مشکلات دیگری بکاهد.
خوش��بختانه در بانک س��امان، همیش��ه نیروهای وفادار به آیینامه ها و 
پروت��کل های موجود، علاوه ب��ر وظایف عادی و روزان��ه، به معنویات 
و ارس��ال انرژی مثبت به مش��تریان و مراجعین اندیشیده و تنها مجری و 
مامور نبوده و حمایت معنوی را در س��رلوحه خود داش��ته اند. اما بازهم 
تکرار و یادآوری همراهی و همدلی، در این روزگارسخت، وظیفه ماست.
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 چکیده 

در فض��ای رقابت��ی و پویای اقتص��اد امروز، س��ازمان‌ها برای بقا و رش��د نیازمند 
 MBA تصمیم‌گیری‌های آگاهانه، تحلیل محیط و هدایت مؤثر منابع هس��تند. رشته 
)Master of Business Administration( ب��ا ارائه مجموعه‌ای از دانش‌ها و 
ابزارهای مدیریتی، مدیران را برای درک بهتر محیط کس��ب‌وکار و طراحی و اجرای 
اس��تراتژی‌های س��ازمانی توانمند می‌کند. این مقاله به بررسی نقش مفاهیم کلیدی 
 Strategic Management، Marketing Management، مانن��د  MBA
و   Financial Management، Human Resource Management

Business Analytics در پیشبرد اهداف کلان و استراتژیک سازمان‌ها می‌پردازد.
 ۱. مقدمه 

اهداف استراتژیک در هر سازمان نشان‌دهنده جهت حرکت آن در بلندمدت است. 
این اهداف معمولاً شامل افزایش سهم بازار، رشد پایدار، خلق مزیت رقابتی و ارتقای 
ارزش سازمان برای ذی‌نفعان می‌شود. تحقق چنین اهدافی نیازمند مدیریتی است که 
بتواند تصویر کلان سازمان را ببیند، محیط رقابتی را تحلیل کند و منابع مختلف را در 

جهت یک هدف مشترک هماهنگ سازد.
رش��ته MBA دقیقاً با همین هدف طراحی ش��ده اس��ت. این رشته مجموعه‌ای از 
دانش‌های مدیریتی را در حوزه‌های مختلف کسب‌وکار ارائه می‌دهد تا مدیران بتوانند 
تصمیمات پیچیده س��ازمانی را با نگاه تحلیلی و سیس��تماتیک اتخاذ کنند. در واقع 
MBA ب��ه مدیران می‌آموزد که س��ازمان را نه به‌صورت مجموع��ه‌ای از واحدهای 
جداگانه، بلکه به عنوان یک سیس��تم یکپارچه در نظر بگیرند که هر تصمیم در آن 

می‌تواند بر کل عملکرد سازمان اثر بگذارد.

 Strategic Management .۲؛ ستون فقرات تصمیم‌گیری‌های کلان 
 Strategic( اس��تراتژیک  مدیری��ت   MBA دروس  مهم‌تری��ن  از  یک��ی 
Management( است. این حوزه به مدیران کمک می‌کند مسیر بلندمدت سازمان 
را مشخص کنند و تصمیماتی اتخاذ نمایند که سازمان را در محیط رقابتی به سمت 

موفقیت هدایت کند.
در چارچ��وب مدیری��ت اس��تراتژیک، نخس��تین گام، تحلیل محیط کس��ب‌وکار 
اس��ت. ابزارهایی مانند SWOT Analysis به مدی��ران کمک می‌کند نقاط قوت 
)Strengths(، نقاط ضعف )Weaknesses(، فرصت‌ها )Opportunities( و 
تهدیدها )Threats( را شناس��ایی کنن��د. این تحلیل در واقع تصویری واقع‌بینانه از 

موقعیت سازمان ارائه می‌دهد و پایه تصمیم‌گیری‌های استراتژیک را شکل می‌دهد.
ع�الوه بر این، ابزارهایی مانن��د PESTEL Analysis ش��رایط محیطی کلان را 
بررسی می‌کنند؛ عواملی مانند وضعیت اقتصادی، تغییرات فناوری، تحولات اجتماعی 
و مقررات قانونی که می‌توانند بر آینده س��ازمان اثر بگذارند. همچنین مدل معروف 
Porter’s Five Forces به مدیران کمک می‌کند شدت رقابت در صنعت، قدرت 
مشتریان، قدرت تأمین‌کنندگان و تهدید ورود رقبا را تحلیل کنند. مجموع این تحلیل‌ها 
به مدیران کمک می‌کند استراتژی‌هایی را انتخاب کنند که بیشترین احتمال موفقیت 
را در محیط واقعی بازار داشته باشند. یکی از اهداف اصلی در این مسیر، دستیابی به 
مزیت رقابتی )Competitive Advantage( است، که به سازمان اجازه می‌دهد با 

ارائه محصول یا خدماتی بهتر یا ارزان‌تر از رقبا، در بازار پیشتاز باشد.
پس از تدوین استراتژی‌ها، نوبت به اجرای آن‌ها می‌رسد. در این زمینه، مفهوم کارت 
امتی��ازی متوازن )Balanced Scorecard - BSC( که توس��ط کاپلان و نورتون 
معرفی شد، ابزاری قدرتمند برای ترجمه اهداف استراتژیک به معیارهای عملکردی 
قابل اندازه‌گیری اس��ت. BSC به مدیران کمک می‌کند عملکرد سازمان را نه تنها از 
منظر مالی، بلکه از ابعاد مشتری، فرایندهای داخلی و یادگیری و رشد نیز پایش کنند. 
این امر باعث می‌شود سازمان به شکلی جامع و متوازن به سمت اهداف استراتژیک 

حرکت کند و از اتکای صرف به معیارهای مالی اجتناب شود.
 Marketing Management .۳ 

 و نقش آن در تحقق اهداف استراتژیک 
در بس��یاری از س��ازمان‌ها، تحقق اهداف اس��تراتژیک بدون درک درس��ت از 

نقش ابزارهای مدیریت اجرایی )MBA( در پیشبرد اهداف استراتژیک سازمانی

| رضا رحمانی| 
| رئیس اداره روابط‌عمومی|
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 Marketing( ب��ازار امکان‌پذیر نیس��ت. ب��ه همین دلیل مدیری��ت بازاریاب��ی
Management( یکی از ارکان مهم در آموزش MBA محسوب می‌شود.

در MBA بازاریابی صرفاً به تبلیغات یا فروش بیش��تر محدود نمی‌ش��ود. بلکه 
 Value( تمرکز اصلی بر درک عمیق نیازهای مشتریان و طراحی ارزش پیشنهادی
Proposition( برای آن‌هاست. مفاهیمی مانند Market Segmentation به 
مدیران کمک می‌کند بازار را به گروه‌های مختلف مش��تریان تقس��یم کنند تا هر 

گروه با استراتژی مناسب خود هدف‌گیری شود.
پ��س از آن، مفاهی��م Targeting و Positioning مطرح می‌ش��ود. در این 
مرحله س��ازمان تصمیم می‌گیرد کدام بخش از بازار را هدف قرار دهد و چگونه 
برن��د یا محصول خود را در ذهن مش��تریان جایگاه‌یابی کن��د. این فرایند باعث 
می‌شود منابع سازمان به شکلی هدفمند در بازار مصرف شود و احتمال موفقیت 
 Value( اس��تراتژی‌های رش��د افزایش یابد. در این مسیر، تحلیل زنجیره ارزش
Chain( نی��ز به س��ازمان کم��ک می‌کند ت��ا فرایندهای داخلی خ��ود را از ابتدا 
)ورودی‌ها( تا انتها )خدمت به مش��تری( بررس��ی کرده و نقاطی را که می‌توانند 
ارزش بیشتری برای مشتری ایجاد کنند یا هزینه‌ها را کاهش دهند، شناسایی کند.
 Customer Relationship مانن��د  ابزارهای��ی  مفاهی��م،  ای��ن  کن��ار  در 
Management (CRM( نیز نقش مهمی در حفظ و توسعه ارتباط با مشتریان 
دارند. سازمان‌هایی که به‌طور مؤثر از این ابزارها استفاده می‌کنند، معمولاً توانایی 

بیشتری در ایجاد وفاداری مشتری و تثبیت جایگاه خود در بازار دارند.
 Financial Management .۴؛ پشتیبان اقتصادی استراتژی‌ها 

هیچ اس��تراتژی س��ازمانی بدون پشتوانه مالی قابل اجرا نیس��ت. به همین دلیل 
مدیریت مال��ی )Financial Management( بخ��ش مهمی از آموزش‌های 

MBA را تشکیل می‌دهد.
 Balance در ای��ن حوزه مدیران یاد می‌گیرند چگون��ه صورت‌های مالی مانند
Sheet، Income Statement و Cash Flow Statement را تحلیل کنند 
ت��ا وضعیت واقعی مالی س��ازمان را درک کنند. این تحلیل‌ه��ا به مدیران کمک 

می‌کند تصمیمات استراتژیک را بر پایه واقعیت‌های مالی سازمان اتخاذ کنند.
علاوه بر این، در MBA روش‌های ارزیابی پروژه‌های سرمایه‌گذاری نیز آموزش 
 Net Present Value (NPV)، Internal داده می‌ش��ود. ابزارهایی مانن��د
Rate of Return (IRR( و Payback Period ب��ه مدی��ران کم��ک می‌کند 
تشخیص دهند کدام پروژه‌ها از نظر اقتصادی برای سازمان سودآورتر هستند. این 
تحلیل‌ها باعث می‌شود منابع مالی سازمان در پروژه‌هایی سرمایه‌گذاری شود که 

بیشترین ارزش اقتصادی را ایجاد می‌کنند.
Human Resource Management .۵ 
  و هم‌راستاسازی سرمایه انسانی با استراتژی 

در بس��یاری از سازمان‌ها موفقیت یا شکست اس��تراتژی‌ها به عملکرد کارکنان 
 Human Resource( وابس��ته اس��ت. به همین دلیل مدیریت منابع انس��انی

Management( در MBA با رویکردی استراتژیک آموزش داده می‌شود.
در این رویکرد، کارکنان به عنوان یک سرمایه استراتژیک در نظر گرفته می‌شوند 
ن��ه صرفاً ی��ک هزینه عملیات��ی. مدیران می‌آموزن��د چگون��ه از ابزارهایی مانند 
Competency Model برای شناس��ایی مهارت‌های کلیدی کارکنان اس��تفاده 
کنند و با طراحی برنامه‌هایی مانند Succession Planning مس��یر توس��عه و 

جانشینی مدیران آینده سازمان را مشخص نمایند.
همچنین طراحی سیستم‌های ارزیابی عملکرد و نظام پاداش سازمانی به گونه‌ای 
انجام می‌ش��ود که رفتار کارکنان با اهداف کلان س��ازمان هم‌راس��تا شود. زمانی 
که کارکنان درک روش��نی از اهداف س��ازمان داشته باش��ند و انگیزه کافی برای 
مش��ارکت در آن اهداف پیدا کنند، اجرای اس��تراتژی‌های س��ازمانی با سرعت و 

کیفیت بیشتری انجام خواهد شد.

 Business Analytics .۶ و تصمیم‌گیری داده‌محور 
یک��ی از تحولات مهم در آموزش MBA در س��ال‌های اخی��ر توجه به تحلیل 
داده‌ه��ا ی��ا Business Analytics اس��ت. در دنیای امروز س��ازمان‌ها حجم 
عظیمی از داده‌ها در اختیار دارند؛ از اطلاعات فروش گرفته تا رفتار مش��تریان و 

عملکرد داخلی سازمان.
مدیران��ی که با ابزارهای تحلیل داده آش��نا هس��تند می‌توانن��د از این اطلاعات 
 Data برای کش��ف الگوه��ا و روندهای مهم اس��تفاده کنند. روش‌های��ی مانند
 Management( تحلیل رگرسیون و داشبوردهای مدیریتی ،Visualization
Dashboards( کمک می‌کنند تصمیم‌گیری‌ها بر اس��اس داده‌های واقعی انجام 
ش��ود. این رویکرد باعث می‌شود ریسک تصمیمات اس��تراتژیک کاهش یابد و 

سازمان بتواند سریع‌تر به تغییرات محیط پاسخ دهد.
 Leadership .۷ و Change Management در اجرای استراتژی 

حتی بهترین اس��تراتژی‌ها نیز بدون رهبری مؤثر به نتیجه نمی‌رس��ند. به همین 
دلیل MBA توجه ویژه‌ای به توس��عه مهارت‌ه��ای رهبری دارد. مفاهیمی مانند 
Leadership Development و Change Management ب��ه مدی��ران 
کمک می‌کند بتوانند در ش��رایط پیچیده س��ازمانی تصمیمات دش��وار بگیرند و 

کارکنان را با مسیر تحول سازمان همراه کنند.
در بس��یاری از موارد، اجرای یک استراتژی جدید به معنای تغییر در ساختارها، 
فرایندها یا حتی فرهنگ سازمانی است. مدیرانی که با اصول مدیریت تغییر آشنا 
هس��تند می‌توانند این تحولات را به ش��کلی مدیریت کنند که مقاومت کارکنان 

کاهش یابد و سازمان با سرعت بیشتری با شرایط جدید سازگار شود.
 ۸. نتیجه‌گیری 

رش��ته MBA در واقع مجموعه‌ای از ابزاره��ا، مفاهیم و چارچوب‌های فکری 
را در اختیار مدیران قرار می‌دهد که به آن‌ها کمک می‌کند س��ازمان را به ش��کل 
 Strategic علمی و سیس��تماتیک هدایت کنند. تلفیق دانش در حوزه‌هایی مانند
 Management، Marketing، Finance، Human Resources
و Business Analytics باع��ث می‌ش��ود مدیران بتوانن��د تصمیمات خود را 
از زوایای مختلف بررس��ی کنند و اس��تراتژی‌هایی طراحی کنن��د که هم از نظر 
اقتصادی قابل اجرا باش��د و هم از نظر رقابتی سازمان را در موقعیت بهتری قرار 

دهد.
به همین دلیل امروزه MBA به عنوان یکی از مهم‌ترین مسیرهای توسعه مدیران 
ش��ناخته می‌شود و بسیاری از سازمان‌های پیش��رو تلاش می‌کنند مدیرانی را در 
اختیار داش��ته باشند که علاوه بر تجربه عملی، با این چارچوب‌های مدیریتی نیز 
آشنا باش��ند. چنین مدیرانی قادرند سازمان را در مسیر تحقق اهداف استراتژیک 
و رشد پایدار هدایت کنند و مزیت رقابتی پایدار برای سازمان خود خلق کنند.

 منابع برای یادگیری بیشتر: 
1. “مدیریت اس��تراتژیک” اثر مایکل پورت��ر )Michael Porter(: کتاب‌های 
پورتر به‌خصوص در زمینه استراتژی رقابتی و مزیت رقابتی، از مراجع اصلی در 
 Strategic Management این حوزه هس��تند و برای درک عمیق‌ت��ر مفاهیم

توصیه می‌شوند.
2. “کارت امتی��ازی مت��وازن” )Balanced Scorecard( اثر رابرت کاپلان و 
دیوی��د نورتون: این کتاب‌ها به‌ط��ور کامل مفهوم BSC و نحوه اس��تفاده از آن 
برای اجرای اس��تراتژی را توضیح می‌دهند و برای مدیرانی که به دنبال ابزارهای 

عملیاتی هستند، بسیار کاربردی است.
 Marketing( 3. “مدیری��ت بازاریاب��ی” اث��ر فیلی��پ کاتل��ر و کوِی��ن کلِِ��ر
Management by Philip Kotler & Kevin Lane Keller(: این کتاب 
به عنوان یک مرجع کلاسیک در بازاریابی، تمامی جنبه‌های بازاریابی استراتژیک 

و عملیاتی را پوشش می‌دهد.
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 مقدمه
حسابرس��ان نقش حیاتی در اعتباربخش��ی به گزارش‌های مالی دارند و کیفیت 
حسابرسی به عنوان شاخصی از قابلیت اتکا و شفافیت گزارش‌های مالی، تحت 
تأثیر مجموعه‌ای از عوامل س��ازمانی، محیطی و فردی قرار می گیرد. تحقیقات 
پیش��ین حسابرسی، به ویژه پس از افشای تقلب‌های مالی در اوایل دهه 2000 ، 
عمدتاً بر ویژگی‌های ش��رکت و حسابرسان در سطح شریک یا سازمان تمرکز 
داش��ته و نش��ان داده‌اند که عوامل س��ازمانی، مانند اندازه، پیچیدگی عملیات و 
ساختار حاکمیت شرکتی، می‌توانند کیفیت حسابرسی را تحت تأثیر قرار دهند. 
با این حال، نقش ویژگی‌های فردی حسابرسان، به ویژه مؤلفه‌های روانشناختی، 
در کیفیت حسابرس��ی کمتر مورد توجه قرار گرفته اس��ت. یک��ی از مهم‌ترین 
ویژگی‌های روانش��ناختی که انتظار می‌رود بر کیفیت حسابرسی اثرگذار باشد، 

خُلق‌وخُوی فردی است. 
خلق‌وخوی فردی می تواند توانایی حسابرسان در تصمیم گیری های باکیفیت 
و مدیریت پیچیدگی های کاری را تحت تأثیر قرار دهد. علاوه بر این، اختلالات 
رفتاری و عاطفی فصلی ازجمله وضعیت های روانشناختی هستند که می توانند 
تغییرات مهم��ی در رفتار و قضاوت فرد ایجاد کنند. اختلالات رفتاری ش��امل 
مجموعه ای از رفتارهاس��ت که فرد مبتلا به آن ها، به طور مکرر حقوق اساسی 
دیگران را نقض کرده یا قواعد اجتماعی را زیرپا می گذارد. این رفتارها، گرچه 
ممکن اس��ت در ظاهر شبیه نافرمانی های معمول دوران کودکی به نظر برسند، 
معمولاً شدت و تأثیر بیشتری دارند. از سوی دیگر، اختلال عاطفی فصلی، نوعی 
اختلال روانشناختی اس��ت که معمولاً در فصل های با ساعات روشنایی کمتر، 
مانند پاییز و زمس��تان، بروز نموده و علائمی مانند خُلق پایین، کاهش علاقه به 
فعالیت های روزمره، کمبود انرژی و افت توانایی پردازش شناختی ایجاد می کند. 
مطالعات مالی و حس��ابداری نشان می دهد که اختلالات روانشناختی، ازجمله 
اختلالات رفتاری و عاطفی فصلی، با رفتارهای اقتصادی و تصمیم گیری های 
حرفه ای مرتبط اس��ت. اختلالات عاطفی فصلی می تواند بر توانایی شناختی و 
کارایی کاری حسابرس��ان نیز تأثیرگذار باشد. کاهش انرژی و تمرکز در محیط 

کاری موجب کاهش تلاش و دقت در فرآیند حسابرسی می شود. 
همچنین، شرایط محیطی نامساعد مانند آلودگی هوا می تواند خُلق و خُوی منفی 
را در حسابرس��ان تقویت کرده و کیفیت حسابرس��ی را کاهش دهد. از این رو، 
شناسایی و مدیریت عوامل روانشناختی برای ارتقاء کیفیت حسابرسی، به ویژه 
در محیط های کاری با فشار بالا، ضروری است. بنابراین، شناخت تأثیر عوامل 
فردی و روانش��ناختی بر قضاوت های حسابرسان، اهمیت بسزایی دارد. افرادی 
با خُلق و خُوی مثبت تمایل بیش��تری به تمرکز بر س��یگنال های مثبت و اتخاذ 
قضاوت های خوش بینانه دارند؛ در حالی که افراد با خُلق و خُوی منفی اغلب 
بدبین تر و ریسک گریزتر هستند و احتمال اتخاذ قضاوت های محافظه کارانه و 
محتاطانه در آنها افزایش می یابد. همچنین، اختلالات رفتاری می توانند تغییرات 

قابل توجهی در تصمیم گیری و تعامل حسابرسان با اطلاعات مالی ایجاد کنند. 
رفتارهایی مانند نافرمانی و سرکش��ی می توانند موجب سوگیری های قضاوتی 
و کاهش کیفیت حسابرس��ی شوند. بنابراین، بررسی اثرات اختلالات رفتاری و 
عاطفی در حسابرسی به ویژه در محیط های پیچیده و چالش برانگیز برای حفظ 

کیفیت خدمات حسابرسی ضروری است. 
در ای��ران، ویژگی های فرهنگی، اجتماع��ی و اقتصادی خاص می تواند اثرات 
اختلالات روانش��ناختی را پیچیده تر کند. فشارهای اقتصادی، نوسانات بازار و 
تحولات سیاسی، همراه با الزامات محیط کاری برای ارائه گزارش های دقیق و به 
موقع، می تواند سوگیری های رفتاری و کاهش دقت حسابرسان را تشدید کند. 
در این زمینه، بررس��ی اثرات اختلالات رفتاری و عاطفی فصلی بر خلق وخوی 
حسابرسان و کیفیت حسابرس��ی اهمیت ویژه ای دارد. مدیریت این اثرات می 
تواند به ارتقاء دقت، اثربخشی و کیفیت تصمیم گیری حسابرسان کمک کند و از 

سوگیری های رفتاری جلوگیری نماید.
 اختلالات رفتاری و کیفیت حسابرسی 

اختلالات رفتاری می توانند تأثیر قابل توجهی بر کیفیت حسابرس��ی از طریق 
مکانیزم های ش��ناختی، عاطفی و بین فردی داش��ته باشند. تحقیقات نشان داده 
ان��د که اختلالاتی مانند اضطراب، افس��ردگی و اختلال کم توجهی بیش فعالی 
می توانند عملکردهای ش��ناختی ضروری برای حسابرسی مؤثر، ازجمله توجه 
به جزئیات، تفکر انتقادی و پردازش اطلاعات را مختل کنند. حسابرس��انی که 
اضطراب را تجربه می کنند، ممکن است در تمرکز، با مشکل روبه رو شوند، که 
این امر منجربه از دست دادن جزئیات یا مغایرت در تحلیل داده ها می شود. به 
طور مش��ابه، افسردگی می تواند انگیزه و سطح انرژی حسابرس را کاهش دهد 
و بر توانایی تعامل کامل با وظایف و رعایت اس��تانداردهای دقیق تأثیر بگذارد. 
اختلال کم توجهی بیش فعالی نیز می تواند مشکلاتی در سازمان دهی و مدیریت 
زم��ان ایجاد کند ک��ه  برای رعایت ضرب الاجل ها و حفظ مس��تندات حیاتی 
است اختلال کم توجهی بیش فعالی می تواند در سازمان دهی و مدیریت زمان 
نیز مش��کل ایجاد کند؛ مهارت هایی که برای رعایت زمان بندی ها و نگهداری 
منظم مستندات بس��یار ضروری هستند. همچنین، اختلالات رفتاری می توانند 
بر تصمیم گیری اخلاقی حسابرس��ان اثرگذار باش��ند، چرا که حسابرسان دچار 
پریشانی عاطفی، ممکن است در معرض ارتکاب نقص های اخلاقی قرار گیرند. 
اختلالات پرخاش��گری و بیش فعالی می توانند از طریق اختلالات شناختی و 
رفتاری، کیفیت حسابرسی را کاهش دهند. حسابرسی مستلزم توجه به جزئیات، 
صبر و تفکر انتقادی اس��ت که در حسابرس��ان پرخاشگر یا بیش فعال به خطر 
م��ی افتد. این اختلالات معمولاً به صورت تکانش��گری، مش��کل در تمرکز و 
نوسانات عاطفی ظاهر می شوند که می تواند منجربه خطا، ناکارآمدی و اختلال 
در قضاوت ش��ود. بیش فعالی ممکن اس��ت حس��ابرس را از تمرکز بر وظایف 
دقیق و تکراری بازدارد، که منجربه اش��تباهات یا ناس��ازگاری در صورت های 
مالی و کاهش دقت حسابرس��ی می ش��ود. بی قراری و فعالیت مداوم مرتبط با 

کیفیت حسابرسی در سایه اختلالات
رفتاری و اختلالات عاطفی فصلی

| آرش آذین فر، دکتری تخصصی حسابداری|
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بیش فعال��ی نیز می تواند تصمیم گیری عجولان��ه و تجزیه و تحلیل ناقص را 
افزایش دهد. پرخاشگری می تواند تعامل تیمی را مختل کند و باعث تعارض با 
همکاران، سرپرس��تان یا مشتریان شود، که همکاری و تبادل اطلاعات حیاتی را 
محدود می کند. همچنین، پرخاشگری و بیش فعالی می تواند موجب مدیریت و 
سازماندهی ضعیف، تصمیم گیری غیراخلاقی و کاهش کیفیت حسابرسی شود. 
اضطراب و افس��ردگی نیز با تداخل در فرآیندهای شناختی و عاطفی ضروری، 
کیفیت حسابرسی را کاهش می دهند. اضطراب می تواند تمرکز و تصمیم گیری 
را مختل کند و شناسایی ناسازگاری ها و فعالیت های مشکوک را دشوار سازد. 
حسابرسان افسرده ممکن است توجه کمتری به جزئیات نشان دهند و در مسائل 
پیچیده ناتوان باشند، که منجربه حسابرسی سطحی یا نامناسب می شود. همچنین، 
علائم افس��ردگی می تواند در موقعیت ه��ای پرتنش باعث تصمیم گیری های 
محتاطانه یا غیرواقعی شود. اضطراب و افسردگی، پویایی تیم را تضعیف کرده و 
همکاری مؤثر را کاهش می دهند، که این امر بر کیفیت نتایج حسابرسی اثرگذار 
است. حمایت از سلامت روان و آموزش در محیط کاری می تواند اثرات منفی 

را کاهش دهد. 
اخت�الل رفتارهای ضد اجتماعی نیز کیفیت حسابرس��ی را از طریق برهم زدن 
اس��تانداردهای اخلاقی و همکاری تیمی کاهش می دهد. این اختلال با ویژگی 
هایی نظیر فریبکاری، تکانشگری و فقدان همدلی شناخته می شود و می تواند 
صداقت و دقت کار حسابرسی را تضعیف کند. حسابرسان ضد اجتماعی ممکن 
است در فعالیت های متقلبانه شرکت کنند یا با مشتریان تبانی نمایند، که موجب 
تحریف گزارش ها و کاهش قابلیت اتکاء اطلاعات می شود. این اختلال پویایی 
تیم را مختل کرده و اعتماد بین اعضاء را کاهش می دهد، که منجربه حسابرسی 

ناقص و کیفیت پایین خواهد شد. 
حسابرس��ی فرایندی مش��ارکتی اس��ت که نیازمند ارتباطات شفاف و رعایت 
اس��تانداردهای اخلاقی است، اما ناس��ازگاری اجتماعی این موارد را مختل می 
کند. حسابرسان مبتلا ممکن است در تعامل با همکاران یا مشتریان دچار مشکل 
شوند و اطلاعات حیاتی از دست برود، که به حسابرسی ناقص یا نتایج نادرست 
منجر می ش��ود. عدم پیروی از پروتکل ها و ضع��ف در تصمیم گیری نیز می 
تواند کیفیت حسابرس��ی را کاهش دهد. اختلال کمب��ود توجه نیز می تواند به 
طور قابل توجهی بر کیفیت حسابرسی اثرگذار باشد. این اختلال با علائمی مانند 
بی توجهی، حواس پرتی و مش��کل در سازماندهی مشخص می شود و توانایی 
تمرکز، مدیریت زمان و پردازش مؤثر اطلاعات را کاهش می دهد. حسابرس��ی 
فرآیندی دقیق و پیچیده بوده که نیازمند تمرکز مستمر و توجه به جزئیات است. 
بی توجهی و مش��کل در سازماندهی می تواند منجربه اشتباهات از دست رفته، 

ناقص بودن گزارش ها و کاهش اثربخشی کل فرآیند حسابرسی شود.
 اختلالات عاطفی فصلی و کیفیت حسابرسی 

اختلال عاطفی فصلی می تواند به طور قابل توجهی کیفیت حسابرسی را کاهش 
دهد؛ زیرا بر عملکردهای ش��ناختی، ثبات عاطفی و کارایی فرد تأثیر می گذارد. 
این اختلال معمولاً در فصول پاییز و زمس��تان و به دلیل کاهش قرار گرفتن در 
معرض نور خورشید رخ می دهد و با علائمی مانند کاهش انرژی، ضعف تمرکز 
و دش��واری در تصمیم گیری همراه است. این علائم مستقیماً بر دقت و کارایی 
حسابرسی تأثیر می گذارند؛ زیرا حسابرس��ان برای انجام وظایف خود نیازمند 
تمرکز، تصمیم گیری صحیح و توجه به جزئیات هستند. یکی از مهم ترین راه 
هایی که اختلال عاطفی فصلی کیفیت حسابرس��ی را تحت تأثیر قرار می دهد، 
اختلال در عملکردهای ش��ناختی است. حسابرسان مبتلا به این اختلال ممکن 
است در تمرکز، حافظه و تصمیم گیری مشکل داشته باشند، که برای انجام دقیق 
فرآیند حسابرسی ضروری اس��ت. تحقیقات نشان می دهد اختلالات شناختی 
ناشی از افس��ردگی، مانند اختلال عاطفی فصلی، می تواند توجه به جزئیات را 
کاهش داده و احتمال خطا در قضاوت را افزایش دهد. برای مثال، حسابرس��ان 
ممکن است مغایرت های مهم را نادیده بگیرند یا در شناسایی مسائل پیچیده مالی 

ناکام باشند. این کاهش توانایی های شناختی می تواند منجربه اجرای روش های 
حسابرسی ناقص و به خطر افتادن دقت صورت های مالی شود. عوامل عاطفی 
و انگیزشی نیز تأثیر قابل توجهی بر کیفیت حسابرسی دارند. افراد مبتلا به اختلال 
عاطفی فصلی اغلب علائمی مانند انگیزه پایین، تحریک پذیری و فقدان اشتیاق 
نشان می دهند. این وضعیت می تواند موجب کاهش دقت و تعهد حسابرسان به 
وظایفشان شود و احتمال اجرای حسابرسی های سطحی و بی دقت را افزایش 
دهد، که در نتیجه فرصت شناس��ایی تحریف های مالی یا نظارت بر داده های 
حیاتی کاهش می یابد. بنابراین، توجه به وضعیت عاطفی و شناختی حسابرسان 
و تقویت س��ازوکارهای کنترل کیفیت ضروری اس��ت، تا از حفظ کیفیت بالای 

حسابرسی و دقت گزارش های مالی اطمینان حاصل شود.
 سخن آخر 

اخت�اللات رفتاری می تواند توانایی حس��ابرس را برای حف��ظ تمرکز، اتخاذ 
تصمیمات آگاهانه و برقراری ارتباط مؤثر با اعضای تیم و مشتریان مختل کند. به 
عنوان مثال، اختلال کمبود توجه، تأثیر قابل توجهی بر توانایی تمرکز بر جزئیات 
پیچیده در داده های مالی دارد که می تواند منجربه اش��تباهات و تصمیم گیری 
ضعیف ش��ود. به طور مشابه، رفتارهای پرخاشگرانه یا بیش فعالی ممکن است 
باعث تصمیم گیری های تکانشی و ارزیابی های عجولانه شود که در نتیجه دقت 
حسابرسی را تهدید می کند. علاوه بر این، رفتارهای ضداجتماعی تهدیدی قابل 
توجه برای کیفیت حسابرسی محسوب می شود. حسابرسانی که تمایلات ضدّ 
اجتماعی نشان می دهند، ممکن است در همکاری با همکاران خود دچار مشکل 
شوند، که این امر منجربه شکست پویایی تیم می شود؛ چیزی که برای حسابرسی 

موفق ضروری است. 
ناتوان��ی در برقراری ارتباط مؤثر ی��ا کار در یک محیط تعاونی می تواند به 
تحلیل های ناقص و افزایش احتمال نظارت نادرس��ت منجر شود. همچنین 
اضطراب و افسردگی با کاهش انعطاف پذیری ذهنی، تمرکز و ثبات عاطفی 
بر حسابرسان تأثیر منفی می گذارد. حسابرسانی که احساس مداوم اضطراب 
یا افسردگی را تجربه می کنند، ممکن است تحمل فشارهای شغلی را چالش 
برانگی��ز بدانند، که این امر م��ی تواند منجربه کاهش کیفیت در ارزیابی ها و 
قضاوت های آن ها ش��ود. ناس��ازگاری اجتماعی، که به مشکل در سازگاری 
با محیط های اجتماعی و هنجارهای حرفه ای اشاره دارد، چالش های پیش 
روی حسابرس��ان را تش��دید می کند. در محیط هایی ک��ه نیازمند تعاملات 
ف��ردی زیاد، کار تیمی و رعایت آداب حرفه ای اس��ت، حسابرس��انی که از 
نظر اجتماعی ناس��ازگار هستند، ممکن اس��ت نتوانند استانداردهای رفتاری 
و همکاری لازم را رعایت کنند و در نتیجه کیفیت حسابرس��ی کاهش یابد. 
چنین افرادی ممکن اس��ت در روابط با مشتریان مشکلاتی داشته باشند و در 
گزارش دهی یافته ها به طور واضح و مختصر دچار مش��کل ش��وند. اختلال 
عاطفی فصلی به عنوان یک عامل روان ش��ناختی مهم بر کیفیت حسابرس��ی 
تأثیرگذار است. حسابرسانی که از این اختلال رنج می برند احتمالاً عملکرد 

و انگیزه کمتری از خود نشان می دهند. 
فشار عاطفی و شناختی ناشی از  تغییرات فصلی می تواند به طور قابل توجهی 
ظرفیت حسابرس��ان برای تمرکز و درگیر ماندن با وظایف شان را کاهش دهد. 
این امر پتانس��یل آن را دارد که بر روحیه، سطح انرژی و توانایی کلی حسابرس 
برای انجام یک حسابرسی جامع، به ویژه در دوره های خاص سال، تأثیر بگذارد. 
اختلالات رفتاری و اختلال عاطفی فصلی نه تنها بر تک تک حسابرس��ان تأثیر 
می گذارد، بلکه پیامدهای گس��ترده تری برای قابلیت اطمینان و اعتبار گزارش 
های حسابرسی دارد. اختلالات رفتاری مانند پرخاشگری، بیش فعالی، اضطراب 
و افس��ردگی می توانند بر توانایی حسابرسان در تمرکز، تصمیم گیری دقیق، و 
همکاری مؤثر با دیگر اعضای تیم تأثیر منفی بگذارند. همچنین، اختلالات عاطفی 
فصلی می تواند موجب کاهش انرژی، انگیزه، و توانایی تحلیل حسابرسان شود؛ 

به ویژه در فصول سرد سال.
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 1. مديريت عملكرد نيروي انساني و اندازه‌گيري 
در اينجا برخي از اصول راهنما را ذكر ميك‌نيم كه زمينه را براي مديريت و 

اندازه‌گيري عملكرد نيروي انساني فراهم مي‌سازند. اين‌ها عبارت‌اند از:
آ( اندازه‌گيري عملكرد، كي عنصر فردی، گروهي و شركتي دارد.

ب( هرقدر مديريت عملكرد در سازمان در سطح بالاتري انجام شود، وزن 
بيشتري براي نتايج گروهي و شركتي متصور است.

پ( اهداف شخصي براي پرسنل جلوي باجه اهميت بيشتري دارد.
ت( اندازه‌گيري عملكرد مبنايي براي تعيين پرداخت‌هاي متفاوت است.

 ش��اخص‌هاي كليدي عملكرد )KPIs( طبق تعريف مقادير كمّي هس��تند 
كه پيشرفت را در دس��تيابي به‌اهداف مديريتي هماهنگ با اهداف راهبردي 
شركت اندازه‌گيري ميك‌نند. اصل كلي شاخص‌هاي كليدي عملكرد به‌شرح 

زير خلاصه مي‌شود:

نكته اصلي درباره طراحي شاخص‌هاي كليدي عملكرد اين است 
ك��ه آن‌ها بايد از لحاظ تعداد اندك باش��ند و مديران بايد مطمئن 
ش��وند كه يك ش��اخص )KPI( براي يك هدف خاص مناس��ب 
اس��ت و احتمالًا نتيجه مطلوب را به‌دس��ت مي‌دهد. روند مقادير 
KPIهاي خاص براي تعيين ميزان پيش��رفت در دستيابي به‌اهداف 

مديريتي مهم است.

 علاوه بر اين، ش��اخص‌هاي كليدي عملكرد بايد هم نتايج و هم رفتار را 
ارزش��يابي كنند. همان‌طور كه در فصل اول نشان داده شد، مهم، خلق نتايج 
مثبت در درآمد خالص اس��ت مانند خلق ارزش بلندم��دت. اما خلق رفتار 
درس��ت در كاركنان نيز بسيار مهم اس��ت به‌طوري كه تجربه مشتري مثبت 
باشد تا به‌رضايتمندي مشتري و در نهايت وفاداري مشتري منجر شود. بخش 
مربوط به‌مراقبت از مش��تري )بخش 5( به‌اين موضوع به‌تفضيل مي‌پردازد و 
گام‌هاي عملي را براي خلق فرهنگ مراقبت از مش��تري و نيز شاخص‌هاي 
كلي��دي عملكرد ارائه مي‌دهد كه اين ه��دف مهم كي بانك خرده‌فروش را 

تقويت ميك‌ند.

 پيش از اينكه ما برخي از شاخص‌هاي كليدي عملكرد را مطرح كنيم، لازم 
است ذكر شود كه در طراحي اين شاخص‌ها، مديران بايد به‌توصيه‌هاي ارائه 

شده توسط اندرو لكيرمن  )Andrew Likierman: 2009( توجه كنند.
 2. تله‌هاي مخفي در اندازه‌گيري عملكرد 

تله شماره 1: خود را ملاك قرار دادن- با استفاده از مقايسه‌هاي داخلي
- راه‌حل: با رقبا يا چند محك خارجي مقايس��ه كنيد. مقايس��ه‌هاي داخلي 

ممكن است ذهني و به‌راحتي قابل دستكاري باشند.
تله شماره 2: به‌پشت سر نگاه كردن- سفسطه آينه عقب‌نما

- راه‌ح��ل: معيارهاي��ي را مورد اس��تفاده ق��رار دهيد كه آينده‌نگر باش��ند. 
شاخص‌هاي كليدي عملكرد بايد ارزشيابي عملكردي را منعكس سازند كه 
پويايي بازارهاي در حال رشد و رجحان مشتري و نيز سرمايه‌گذاري بانك را 

در نوآوري‌ها نشان دهند.
تله شماره 3: به‌اعداد و ارقام اعتماد كامل كردن

- راه‌حل: ش��اخص‌هاي كليدي عملكرد بايد هم ارزشيابي نتايج را ممكن 
سازند و هم ارزش��يابي رفتار. شاخص‌هاي كليدي عملكرد كه صرفاً مبتني 
بر اعداد و ارقام هس��تند )مانند ROI- بازده س��رمايه‌گذاري( ممكن است 

رفتارهاي بد را تشويق كنند و اعتماد مشتري را به‌بانك از بين ببرند.
تله شماره 4: با اعداد و ارقام بازي كردن

- راه‌حل: معيارهاي بس��يار زياد به‌ابهام در ارزشيابي عملكرد كاركنان منجر 
مي‌شود. از سوي ديگر، كي معيار واحد كه صرفاً مبتني بر عدد و رقم است 
به‌راحتي قابل دس��تكاري اس��ت. بايد مراقب بود تا عدد مناسبي از شاخص 
كليدي عملكرد پيدا كرد. اما بايد تعداد اين شاخص‌ها در حداقل نگه داشته 

شود تا ابهامات در ارزشيابي عملكرد كاهش يابد.

بر مبناي تله‌هاي شماره 3 و 4، توصيه مي‌شود تعداد شاخص‌هاي 
كليدي عملكرد در حداقل نگهداش��ته ش��ود و تركيبي از نتايج و 

رفتار ارزشيابي شود.

تله شماره 5: چسبيدن بيش از حد طولاني به‌اعداد و ارقام خود

روكيردهاي سنجش 
عملكرد نيروي انساني
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- راه‌حل: ش��اخص‌هاي كليدي عملكرد را زماني كه لازم شد تغيير داده 
و اص�الح كنيد. اهداف راهب��ردي تغيير ميك‌نن��د و بنابراين، مديريت و 
اندازه‌گي��ري عملكرد )از طريق KPIها( بايد با اي��ن تغييرات هم‌تراز و 

هماهنگ باشند.
 :Likierman( هم��راه با اي��ن اقدامات به‌طوري كه توس��ط لكيرم��ن 
2009( مورد شناس��ايي قرار گرفت، كي تله ديگر مربوط به‌موضوع كلي 

اعتماد بيش از حد به‌دقت و كاربرد داده‌ها اضافه ميك‌نيم.
 تله داده‌ها و اندازه‌گيري 

س��ازمان‌ها در اندازه‌گي��ري اطلاعاتي كه به‌راحتي قاب��ل جمع‌آوري‌اند 
تخصص دارند. به‌جاي اينكه ش��اخص‌هايي تعري��ف كنند كه اطلاعاتي 
را ارائه دهند كه آن‌ها واقعاً نياز دارند. بنابراين، براي مثال، ش��عب بانك 
تماي��ل دارند موجودي س��پرده‌هاي ورودي را اندازه‌گي��ري كنند اما اين 
را اندازه نمي‌گيرند كه آيا اين س��پرده‌ها از مش��تريان جديد مي‌رس��د يا 
از مش��تريان موجود. اين نوع جمع‌آوري اطلاعات ممكن اس��ت به‌اشتباهِ 
تفس��ير بينجامد و مديران را ممكن است قرباني آنچه به‌تناقض سيمپسون 
)Simpson Paradox( موس��وم اس��ت، بكند. اين تناقض زماني رخ 
مي‌دهد كه نتيجه‌گيري‌هاي نادرست زماني حاصل مي‌شود كه تصميم‌گير 
به‌داده‌ه��اي س��اختگي نگاه ميك‌ن��د. به‌بيان ديگر، آنچ��ه در تحليل اوليه 

مشاهده مي‌شود گمراهك‌ننده است، زيرا بر خلاف عقل سليم است.
 بدتر اينكه بعضي از مديران چيزهاي زيادي را اندازه‌گيري ميك‌نند. آنان 
غرق در داده‌ها مي‌شوند و نمي‌توانند اطلاعات عملكردي مهمي را كه در 
آن‌ها وجود دارد دريابند. بهي‌اد داشته باشيد كه اكثر تصميمات كسب‌وكار‌ها 
مبتني بر س��طحي از عدمي‌قين اطلاعاتي است. مغلوب محاسبات رياضي 
نش��ويد. از توان داوري خود اس��تفاده كنيد و به‌مهارت‌هاي كسب كرده، 
تخصص و تجربه اتكا كنيد. همان‌طور كه در بخش بازاريابي عنوان شد، 

داده‌ها اطلاعات نيستند و اطلاعات بينش ايجاد نميك‌ند.
 3. نمونه‌هايي از شاخص‌هاي كليدي عملكرد براي بانكداري خرد 

اج��ازه دهيد براي تأيكد تكرار كنيم: بان‌كه��اي خرده‌فروش بايد تعداد 
محدودي از ش��اخص‌هاي كليدي عملكرد مناس��ب را اس��تفاده كنند تا 
ارزش��يابي مؤثر و منصفانه از عملكرد را در كليه سطوح- فردي، گروهي 
و بخشي– ممكن س��ازد و هم‌ترازي و هماهنگي سازماني را تأمين كند. 
مضافاً اينكه ارزش��يابي از مقادير KPIها براي ارزيابي ميزان پيشرفت در 
جهت هدف مورد نظر ضروري اس��ت. تجزيه‌وتحليل از مقادير پيش‌بيني 

شده در بودجه در مقابل مقادير واقعي لازم است.
3- 1- اثربخشي فروش:

كيي از مهم‌ترين شاخص‌هاي كليدي عملكرد، سطح درآمد فروش است 
كه مي‌تواند به‌طبقه‌بندي‌هاي بيشتر تقسيم شود كه نسبت به‌بخش‌بندي‌هاي 
مش��تري، محصول يا منطقه و مش��تريان موجود در مقابل مشتريان جديد 

تغيير ميك‌ند.
فروش نسبت به‌بخش‌بندي مشتري

اين معيار داده‌هايي را درباره بخش‌هايي ارائه مي‌دهد كه بيش��ترين ميزان 
ف��روش را موجب مي‌ش��وند، خواه به‌اي��ن دليل كه فرصت‌ها در س��اير 
بخش‌ها ناديده گرفته مي‌ش��وند يا اينكه فروش��ندگان ممكن است براي 
مؤثرتر بودن در كي بخش خاص نياز به‌آموزش بيش��تر داش��ته باش��ند. 
بنابراين، براي مثال، كي ش��عبه هر ماهه اهداف جداگانه‌اي براي تعدادي 

از حساب‌هاي جاري شخصي و تجاري خواهد داشت.

 اگر كي بانك در بخش بدهي يا س��پرده ضعيف است، آن وقت ممكن 
است اهداف بر مبناي جمع‌آوري سپرده تنظيم شوند تا محصولات وامي. 
به‌اين ترتيب كه كي فروش��نده ش��عبه ملزم ش��ود تا حساب‌هاي جاري، 
س��پرده‌هاي مدت‌دار و كارت‌هاي اعتباري بفروش��د. فرض كنيد اهداف 
ماهيانه به‌نحوي هس��تند كه شعبه بايد 20 حساب‌جاري جديد افتتاح كند 
)بفروشد(، با حداقل مبلغ افتتاح 200.000 دلار به‌طوري كه شعبه مشتري 
ثروتمند مناسبي را هدف‌گذاری كند، به‌علاوه مبلغ 500.000 دلار حساب 

سپرده مدت‌دار و 15 حساب كارت اعتباري جديد.
 اگر اين شخص 20 حساب‌جاري جديد افتتاح كند اما فقط مبلغ 75.000 
دلار واريزي داشته باش��د، بديهي است مشتريان مناسب را هدف‌گذاری 
نكرده اس��ت. اين به‌بحث پيرامون فهرست مش��تريان احتمالي مي‌انجامد 
و اينكه چگونه بايد اين فهرس��ت بهس��ازي ش��ود. به‌همين ترتيب، اگر 
آن‌ها بهك‌ليه اهدافش��ان دس��ت يافته باشند، بجز كيي از آن‌ها- براي مثال 
كارت‌هاي اعتباري- ممكن اس��ت مش��كلي در زمين��ه دانش از محصول 

وجود داشته باشد و اندكي نياز آموزشي شناسايي شود.
 فروش نسبت به‌نوع محصول

اين معيار اهميت س��طح موفقيت خط محصول را نشان مي‌دهد و بالقوه 
فرصت‌هايي را براي اصلاح ايجاد ميك‌ند. اصلاحات و مقايس��ه بيش��تر 
مي‌توان��د به‌اينك��ه كجا تقاضا وج��ود دارد و اينكه كج��ا تلاش صورت 

مي‌گيرد كمك كند.
فروش نسبت به‌منطقه جغرافيايي

اين معيار نش��ان مي‌ده��د چگونه فروش نس��بت به‌منطق��ه جغرافيايي 
توزيع مي‌ش��ود. تجزيه‌وتحليل ممكن است نشان‌دهنده وجود فضا براي 
فروشندگان بيشتر باشد. مقايسه فروش نسبت به‌محل ممكن است دلايل 
احتمالي را نيز براي تفاوت‌ها مش��خص كند. در اكثر موارد، س��ازمان‌ها 
تماي��ل دارند در ظرفيت فروش س��رمايه‌گذاري كمتري كنند. براي مثال، 
امكانات شعبه‌اي را در نظر بگيريد كه بتواند هر ماهه 100 حساب‌جاري 
افتتاح كند. هر فروش��نده در بهترين وضعيت مي‌تواند 10 حساب در ماه 
افتتاح كند كه نشان از اين دارد كه شعبه بايد گروه 10 نفري داشته باشد. 
با وجود اين، اگر شعبه كي تيم 4نفره داشته باشد، اگر انتظار داشته باشد 
كه آن فروشندگان فراتر از ظرفيت جسماني خود كار كنند و 100 حساب 

در ماه افتتاح كنند، انتظاري غيرواقعي خواهد بود.
فروش به‌مشتريان جديد در برابر مشتريان موجود

اين سومين معيار، دركي را ارائه مي‌دهد از اينكه فروشندگان وقت خود 
را كجا ممكن اس��ت صرف كنند يا حس��اب‌هاي موجود در حال توسعه 
هس��تند يا اينكه براي يافتن مش��تريان جديد زمان صرف مي‌ش��ود. اين 
كي ش��اخص بسيار كليدي عملكرد محس��وب مي‌شود براي اينكه شعبه 
به‌آن توجه كند. فروش��ندگان معمولاً دو نوع هستند: »شكارچيان« كه در 
يافتن مش��تريان جديد خوب عمل ميك‌نند، يا »كشاورزان« كه در حفظ و 
نگهداري و تعميق روابط موجود و افزايش سهم جيب آنان خوب هستند. 
كي شعبه به‌هر دو گروه ياد شده نياز دارد. از اين رو، نياز دارد به‌رهگيري 
عملكرد فروش مش��تريان موجود و جديد و شناسايي آموزش يا حمايت 

نياز بهك‌مك فروشنده تا به‌هر دو هدف مورد نظر دست يابد.
ميانگين درآمد هر مشتري

اي��ن معيار كي »تصوير كلي« از فروش مؤث��ر ارائه مي‌دهد. با تغيير اين 
معيار در طول زمان، خود ممكن اس��ت اثربخش��ي و عمق نفوذ بازار را 
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ارزيابي كند. به‌طور معمول، رشد با افزايش در ميانگين درآمد هر مشتري 
و در تعداد مشتريان موجود و جديد رخ دهد.

نسبت فروش متقاطع/ تعداد محصول براي هر مشتري
اي��ن معيار تعداد فروش متقاطع به‌مش��تري را اندازه‌گي��ري ميك‌ند. اين 
نس��بت مهمي اس��ت زيرا بر يكفي��ت ارتباطاتي تمرك��ز ميك‌ند كه مدير 
فروش/ ارتباطات با مش��تري برقرار كرده اس��ت. هدف اطمينان يافتن از 
اين موضوع اس��ت كه مشتريان بايد براي كليه محصولات مورد نيازشان 
به‌ش��ركت مراجعه كنن��د و براي محصولات پيش��نهادي رقيب راه را باز 
نكنند. ش��عب داراي كي نس��بت 1/2 محصول براي هر مشتري هستند، 
اما آن‌هايي كه موفق‌ترند آن‌هايي هس��تند كه داراي نس��بت بيش��تر از دو 

محصول براي هر مشتري راضي هستند.
فروش پيش‌بيني نسبت به‌نتايج فروش واقعي

تقريباً كل عملكرد كس��بوك‌ار‌ها نس��بت به‌پيش‌بيني‌ها قضاوت مي‌شود. 
در واق��ع، بازار س��هام تمايل دارد تا عملكرد كل كس��ب‌وكار را نس��بت 
به‌آنچه بايد حاصل شود كمتر و نسبت به‌آنچه پيش‌بيني شده است بيشتر 
قضاوت كنند. حتي در س��طح كي شعبه اين امر مهم است. اگر پيش‌بيني 
فروش مرتباً در حد استانداردهاي مورد انتظاري باشد كه توسط مديريت 
تعيين ش��ده است، مي‌توان گفت اين ش��عبه مي‌داند در بازار چه اتفاقاتي 

در حال رخ دادن است.
نسبت وام به‌سپرده

اين معيار ارتباط بين وام‌هاي سررس��يد ش��ده به‌سپرده‌ها را اندازه‌گيري 
ميك‌ن��د. به‌طور ايده‌آل، توازني بين اين دو وجود دارد. اگر مبلغ وام‌ها از 
مبلغ سپرده‌ها فزوني يابد ممكن است تأيكد از اعطاي وام به‌جذب سپرده 
تغيير كند. اين موضوع اين را نيز پيشنهاد ميك‌ند كه اين بانك بدون دليل 
موج��ه در ح��ال اتكا بر هزين��ه بالاتر و تأمين مالي عم��ده براي وام‌ها با 

ريسك بيشتري است.
3-2- رهگيري هزينه‌ها و كارآيي:
هزينه‌ها- واقعي در مقابل بودجه

اين ش��اخص كليدي عملكرد، عملكرد را نسبت به‌هزينه‌هاي پيش‌بيني 
شده در بودجه مشخص و برجسته ميك‌ند. اين شاخص كيي از مهم‌ترين 
معيارهاي كي ش��عبه خوب مديريت شده مي‌باش��د. اين شاخص نشان 
مي‌دهد كه مدير ش��عبه و گروه��ش در عين حال كه هزينه ارائه خدمات 
را در حد نس��بت هزينه درآمد حفظ ميك‌نند، قادرند در ارائه نتايج مثبت 
موف��ق عمل كنن��د. هنگامي كه اين اقدام در س��طح فروش��نده محصول 
صورت گيرد، اي��ن معيارها مي‌تواند به‌س��ازمان در جهت محدود كردن 
هزينه‌ه��ا كمك كرده و نش��ان دهد كه اين فروش��نده چقدر در مديريت 

بودجه خوب عمل كرده است.
نسبت هزينه‌هاي عملياتي به‌موجودي مشتري

اين نس��بت، معياري براي كارآيي عملياتي محسوب مي‌شود و بنابراين، 
با كيس��ان بودن ساير شرايط، مقدار كمتر اين نسبت، سودآوري بالاتر را 
در بردارد. ذكر اين نكته جالب است كه اين نسبت براي الگوي بانكداري 
ING Direct طي چند س��ال گذش��ته ميانگيني در حد 45 صدم درصد 
داش��ته، در مقايس��ه با بانكداري خرد كه نوعاً داراي نس��بتي معادل 100 
هزارم درصد اس��ت. دو عامل مهم در اينجا ايفاي نقش ميك‌نند. نخست، 
ING Direct فاقد ش��عبه و صرفاً كي بانك اينترنتي است. بنابراين، از 
هزينه پايه پاييني برخوردار اس��ت. دوم اينكه هزينه پايه پايين آن را قادر 

مي‌س��ازد تا نرخ بهره مناسبي به‌مش��تريانش ارائه كند و بنابراين، بانك از 
اين طريق سپرده‌هاي با ارزش بالاتري جذب كرد.

)CIR( نسبت هزينه درآمد
 CIR نيز »نس��بت كارآيي« ناميده مي‌ش��ود و نسبت هر كي دلار هزينه 
عمليات��ي را به‌درآمد اندازه‌گيري ميك‌ن��د. روند CIR در ارزيابي كارآيي 
در بانك مهم است. شواهد نشان مي‌دهد كه دقيق‌ترين روش براي كاهش 
اين نس��بت، افزايش در رش��د فروش محصولات رده اول است. كاهش 
داوطلبانه در هزينه ممكن است به‌اثر نامطلوب افزايش CIR منجر شود.

3-3- معيارهاي سودآوري:
)ROI( بازده حقوق صاحبان سهام

ROE سود بانك را به‌عنوان درصدي از حقوق صاحبان سهام اندازه‌گيري 
ميك‌ند. مثل هميش��ه روند در ارزيابي رشد سود مهم است. اين در سطح 
بانك مناسب است. در سطح شعبه ممكن است مهم‌تر اين باشد كه بازده 
س��رمايه قانوني )RORC( يا بازده سرمايه‌گذاري )ROI( در نظر گرفته 
شود كه در اين حالت سود به‌دست آمده توسط شعبه بانك متناسب است 

با مبلغي كه طي كي دوره زماني به‌آن تخصيص داده شده است.
3-4- معيارهاي مشتري:

رتبه‌بندي رضايتمندي مشتري
اكثر س��ازمان‌ها قادر به‌رهگيري رضايتمندي مشتريان خود نيستند. زيرا 
نمونه‌هاي به‌اندازه كافي بزرگ از مش��تريان در اختيار ندارند كه براي هر 
شعبه نظرسنجي كنند. با وجود اين، شايد كيي از مهم‌ترين معيارهايي كه 
بايد در نظر گرفت رتبه‌بندي رضايتمندي مشتريان باشد. رضايت مشتري 
از كي ش��عبه مستقيماً بر كس��ب‌وكار جديد از طريق مشتريان موجود و 
مراجعات مكرر تأثير خواهد گذاش��ت. همچنين رضايت مشتري توانايي 
شعبه را در حفظ مشتريان و درآمد تحت تأثير قرار مي‌دهد و اين اطمينان 

حاصل مي‌شود كه شعبه رقابتي باقي مي‌ماند.
ميزان ريزش مشتري

هزينه كسب مشتريان جديد به‌مراتب بيش از حفظ مشتريان موجود است: 
چيزي بين دو تا 10 برابر برآورد شده است. از اين رو، اطمينان يافتن از اينكه 
جابه‌جايي مشتري به‌حداقل برسد براي موفقيت بانكداري خرده‌فروشي بسيار 
مهم اس��ت. هنگامي كه ميان شعب كي سرزمين مقايسه صورت مي‌گيرد يا 
حتي زماني كه سرزمين‌ها با هم مقايسه مي‌شوند، اين موضوع به‌توانايي گروه 
)گروه‌هاي( كاركنان شعبه براي برآوردن نيازهاي مشتري، پايين نگه داشتن 

هزينه‌هاي جذب و حفظ سهم عمده بازار كمك شايان توجهي ميك‌ند.
3-5- معيارهاي كاركنان:

نمره مشاركت كاركنان
شايد مهم‌ترين معيار تعهد نيروي انساني به‌راهبرد بانك، مشاركت كاركنان 
باشد. همان‌طور كه در بخش مديريت نيروي انساني نشان داده شد، كاركناني 
كه مش��اركت ميك‌نند بهره‌ورترند و احتمال بيش��تري وجود دارد كه تجربه 
مثبت براي مش��تري ايجاد كرده و سطح بالاتري از رضايت مشتري حاصل 

شود.
 كاربرد اين مجموعه از شاخص‌هاي كليدي عملكرد در بانكداري خرد در 

كي داشبورد شعبه بانك در فصل پنجم ارائه شده است.
 CRM ،ها SME منبع: بانکداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تأمین مالی
و مدیریت منابع انس��انی، ریس��ک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک سامان، 

آکادمی سامان، بخش ششم، فصل دوم 
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تاب‌آوری در برنامه‌ریزی استراتژیک بان‌کها در شرایط بحران و جنگ اقتصادی:

الزامات، چالش‌ها و راهکارها با تأکید بر نظام بانکی ایران
 

 چکیده 
تاب‌آوری س��ازمانی در صنعت بانکداری، به‌ویژه در شرایط بحران‌های 
مال��ی، تحریم‌های بین‌المللی و جنگ اقتصادی، به یکی از ارکان اساس��ی 
برنامه‌ریزی استراتژیک تبدیل ش��ده است. نظام بانکی ایران در دهه‌های 
اخی��ر علاوه بر ریس��ک‌های متع��ارف بانکی، با محدودیت‌های ش��دید 
دسترسی به نظام مالی بین‌الملل، نوسانات شدید نرخ ارز، قطع یا محدود 
ش��دن روابط کارگزاری، تحریم‌های ثانویه و فشارهای عملیاتی ناشی از 

شرایط شبه‌جنگی در حوزه اقتصاد مواجه بوده است.
این مقاله ب��ا رویکردی تحلیلی، ضمن تبیین مفهوم تاب‌آوری و جایگاه 
آن در برنامه‌ریزی اس��تراتژیک بانک‌ها، ابع��اد مختلف تاب‌آوری )مالی، 
عملیاتی، فناورانه و نهادی( را با تأکید بر ویژگی‌های محیطی ایران بررسی 
کرده و راهکارهایی توسعه‌محور برای تقویت تاب‌آوری در شرایط جنگ 
اقتصادی ارائه می‌دهد. یافته‌ها نش��ان می‌دهد که نهادینه‌سازی تاب‌آوری 
در س��طح راهبردی، طراحی س��ناریوهای ویژه تحریم و جنگ اقتصادی، 
تنوع‌بخش��ی به منابع ارزی و ریالی، توس��عه بانک��داری دیجیتال بومی و 
تقویت س��رمایه انس��انی در مدیریت بحران، از مهم‌ترین عوامل موفقیت 

بانک‌ها در مواجهه با شوک‌های شدید محیطی است.
 1- مقدمه 

محیط فعالیت بانک‌ها در ایران طی س��ال‌های اخیر، ترکیبی از ش��رایط 
بحران��ی و جنگ اقتصادی بوده اس��ت؛ به‌گونه‌ای ک��ه تحریم‌های مالی، 
محدودیت‌ه��ای تراکنش بین‌المللی، کاهش دسترس��ی ب��ه منابع ارزی، 
نوس��انات ش��دید نرخ ارز و شوک‌های تورمی، ریس��ک‌های نظام بانکی 
را به‌ط��ور چش��مگیری افزای��ش داده اس��ت در چنین فضای��ی، بانک‌ها 
نه‌تنها با ریس��ک‌های معمولی نظیر ریسک اعتباری، نقدینگی و عملیاتی 

| بهزاد شریفی، بانکدار عملیات شعبه مرزداران|
| دانشجوی دکتری مدیریت استراتژیک|
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مواجه‌اند، بلکه باید خود را برای س��ناریوهای اختلال گسترده مانند قطع 
ناگهانی روابط کارگزاری، محدودیت ش��دید در نقل‌وانتقال ارز، اختلال 
در ش��بکه‌های پرداخت بین‌المللی و فش��ار بر ترازنام��ه ارزی آماده کنند 
به‌عبارت دیگر، برنامه‌ریزی اس��تراتژیک بانک‌ها در ایران نمی‌تواند صرفاً 
بر رشد و س��ودآوری تمرکز داشته باش��د؛ بلکه باید به‌صورت نظام‌مند، 
ت��اب‌آوری در براب��ر تحریم‌ه��ا، فش��ارهای ژئو‌اقتصادی و ش��وک‌های 

شبه‌جنگی را در قلب استراتژی خود جای دهد.

 2- مفهوم تاب‌آوری در سازمان‌ها و بان‌کها 
تاب‌آوری س��ازمانی به توانایی س��ازمان در پیش‌بین��ی، جذب، تطبیق و 
بازیاب��ی از اخت�اللات اطلاق می‌ش��ود در فضای ای��ران، این اختلالات 

می‌تواند شامل موارد زیر باشد:
 تشدید ناگهانی تحریم‌های بانکی
 نوسان‌های حاد نرخ ارز و تورم

 محدودیت در دسترسی به سامانه‌های پیام‌رسان مالی بین‌المللی
 فشارهای قانونی و نظارتی مرتبط با دور زدن تحریم‌ها

هام��ل و والیکانگاس تأکید می‌کنند که س��ازمان ت��اب‌آور، صرفاً دچار 
»بقا« نمی‌ش��ود، بلکه قادر اس��ت در دل بحران، مدل کسب‌وکار خود را 
بازآفرین��ی کرده و فرصت‌های جدید خلق کند. در نظام بانکی ایران، این 
نگاه در قالب نوآوری در ابزارهای تأمین مالی، توسعه کانال‌های مبادلات 

غیردلاری و استفاده از ظرفیت‌های منطقه‌ای معنا پیدا می‌کند

 3-بحران‌ها و ریس‌کهای اصلی در بان‌کها با تأکید
 بر شرایط جنگ اقتصادی ایران 

3–1 ریس‌کهای مالی و ارزی
در ش��رایط تحریمی، دسترس��ی بانک‌ه��ا به منابع ارزی و نظام تس��ویه 
بین‌المللی محدود می‌شود. این وضعیت، ریسک نقدینگی ارزی و ریسک 
تبدی��ل ارز را افزای��ش داده و می‌توان��د موجب بروز ع��دم تطابق ارزی 
در ترازنامه بانک‌ها گردد. نوس��انات ش��دید ن��رخ ارز نیز، ارزش واقعی 
دارایی‌ها و بدهی‌ها را تحت‌تأثیر قرار داده و برنامه‌ریزی استراتژیک را با 

عدم‌قطعیت جدی مواجه می‌کند.
3–2ریسک نقدینگی در شرایط شو‌کهای تحریمی

بحران‌ه��ای بانک��ی در ای��ران می‌توانن��د از به‌هم‌ریختگ��ی انتظ��ارات 
س��پرده‌گذاران و ش��وک‌های خبری مرتبط با تحریم‌ها آغاز شوند. انتشار 
اخبار مربوط به تحریم بانک‌ها یا مؤسس��ات مالی، امکان هجوم سپرده‌ای 
)Bank  Run( و فش��ار ب��ر مناب��ع نق��د را افزایش می‌ده��د. در چنین 
شرایطی، مدیریت شکاف سررسید دارایی‌ها و بدهی‌ها، نگهداری ذخایر 
نق��د کافی و دسترس��ی به خطوط اضطراری نقدینگ��ی از اهمیت حیاتی 

برخوردار است
3–3 ریس��ک عملیات��ی و فناورانه در ش��رایط تهدیدات س��ایبری و 

محدودیت‌های تکنولوژیک
در محیط جنگ اقتصادی، زیرساخت‌های مالی می‌توانند هدف حملات 
سایبری و اختلال عمدی قرار گیرند. از سوی دیگر، محدودیت در خرید 
تجهیزات و نرم‌افزارهای خارجی، وابس��تگی بانک‌ها به فناوری بومی را 
افزایش داده اس��ت. این امر ضرورت خودکفایی تدریجی در سامانه‌های 
بانکداری متمرکز، س��وئیچ‌های پرداخت، س��امانه‌های ضدپولش��ویی و 

مدیریت ریسک را پررنگ می‌کند

3–4 ریسک شهرت و نهادی در فضای پرتنش اقتصادی
تحریم‌ها و فش��ارهای خارجی، حساس��یت ذی‌نفعان داخلی نس��بت به 
عملکرد بانک‌ه��ا را افزایش می‌دهد. هرگونه اخت�الل در ارائه خدمات، 
عدم ش��فافیت در ارتباطات، یا ش��ایعات پیرامون وضعیت مالی بانک‌ها، 
می‌تواند س��ریعاً به بحران اعتماد تبدیل ش��ود. در این شرایط، حاکمیت 
ش��رکتی قوی، شفافیت اطلاعاتی و مدیریت حرفه‌ای ارتباط با ذی‌نفعان، 

بخشی از تاب‌آوری نهادی بانک محسوب می‌شود

 4-جایگاه تاب‌آوری در برنامه‌ریزی استراتژیک بان‌کها در ایران 
در چارچوب مدیریت ریسک سازمانی )ERM(، تعیین »اشتها و تحمل 
ریس��ک« در س��طح هیئت‌مدیره، به‌وی��ژه برای ریس��ک‌های تحریمی و 
ژئو‌اقتصادی، ضروری است بانک‌ها در ایران ناگزیرند در اسناد بالادستی 

خود:
 سناریوهای تشدید تحریم‌ها و محدودیت‌های بانکی را تعریف کنند 

 آثار این سناریوها بر سودآوری، سرمایه، نقدینگی و عملیات را برآور 
نمایند 

 و برای هر س��ناریو، طرح‌های تداوم کسب‌وکار )BCP( و برنامه‌های 
بازیابی تدوین کنند. 

اجرای آزمون فش��ار )Stress Testing( ب��ا فرض‌های تحریمی )مثلًا 
قطع دسترس��ی به یک ش��بکه کارگزاری، افت ش��دید درآم��د ارزی، یا 
افزای��ش ناگهانی نرخ ارز( باید به یکی از ارکان ثابت فرآیند برنامه‌ریزی 
اس��تراتژیک تبدیل ش��ودنتایج این آزمون‌ها می‌تواند مبنای تصمیم‌گیری 

درباره:
 سطح بهینه نقدینگی

 تنوع‌بخشی به پرتفوی ارزی
 تصمیمات توسعه شعب برون‌مرزی در کشورهای همسو یا منطقه‌ای 

 و انتخاب استراتژی‌های پوشش ریسک ارزی باشد. 

 5-راهکارهای توسعه‌محور برای تقویت 
 تاب‌آوری بان‌کها در شرایط  جنگ اقتصادی 

در ادامه، مجموعه‌ای از راهکارهای عملی و توس��عه‌محور ارائه می‌شود 
که می‌تواند در برنامه استراتژیک بانک‌های ایرانی گنجانده شود

5–1 استقرار مدیریت ریسک یکپارچه با محوریت ریسک تحریم
 طراح��ی چارچوب اختصاصی ریس��ک تحریم در کنار ریس��ک‌های 

متعارف بانکی
 ایجاد واحد تحلیل ژئو‌اقتصادی و رصد مداوم تحولات بین‌المللی

 Early Warning( تعری��ف ش��اخص‌های هش��دار پیش‌هن��گام 
Indicators( برای ریسک‌های مرتبط با تحریم

5–2 تنوع‌بخشی به شبکه روابط خارجی و منابع ارزی
 توس��عه روابط کارگزاری با بانک‌ها و مؤسس��ات مالی در کشورهای 

منطقه، همسو یا فاقد محدودیت‌های شدید تحریمی
 استفاده از پول‌های ملی و ترتیبات تهاتری در مبادلات تجاری

 ایجاد سبد متنوعی از ارزها به‌جای تمرکز بر ارزهای ذخیره سنتی
5–3توسعه بانکداری دیجیتال بومی و تاب‌آوری فناورانه

 سرمایه‌گذاری در تولید و بومی‌س��ازی سامانه‌های بانکداری متمرکز، 
پرداخت و ضدپول‌شویی

 طراحی معماری‌های توزیع‌ش��ده و چندمرکزی )Multi-site( برای 
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کاهش ریسک از کار افتادن مراکز داده
 تقویت امنیت س��ایبری با اس��تانداردهای بین‌الملل��ی و ایجاد تیم‌های 

واکنش سریع به حوادث
5–4تقویت سرمایه انسانی برای مدیریت بحران و جنگ اقتصادی

 برگزاری دوره‌های آموزش��ی تخصصی برای مدیران و کارشناسان در 
حوزه مدیریت بحران، تحریم‌شناسی، مدیریت ریسک ارزی و مالی

 ایجاد تیم‌های مدیریت بحران بین‌بخش��ی با اختیار تصمیم‌گیری سریع 
در شرایط اضطرار

 نهادینه‌سازی فرهنگ یادگیری از خطاها و رویدادهای بحرانی
5–5 بهبود شفافیت، حاکمیت شرکتی و ارتباط با ذی‌نفعان

 ارتقای ساختارهای حاکمیت ش��رکتی به‌منظور افزایش پاسخ‌گویی و 
کاهش ریسک شهرت

 اطلاع‌رسانی شفاف و به‌موقع به مشتریان و بازار درباره وضعیت بانک 
در شرایط بحرانی

 اس��تفاده از ابزارهای مدیریت افکار عمومی برای پیش��گیری از هجوم 
سپرده‌ای و شایعات مخرب در فضای مجازی

5–6طراحی محصولات و خدمات مالی تاب‌آور در ش��رایط تورمی 
و ارزی

 توس��عه محصولات سپرده‌گذاری و تس��هیلاتی مبتنی بر شاخص‌های 
تورمی و ارزی برای حفاظت نسبی از ارزش واقعی دارایی‌ها 

 طراحی ابزارهای پوشش ریسک )ترفندهای شرعی و مقرراتی مجاز( 
برای مشتریان حساس به ریسک ارز و تورم

 همکاری با نهادهای حاکمیتی برای توس��عه ب��ازار بدهی و ابزارهای 
تأمین مالی اسلامی در شرایط تحریم

6 - مدل پیشنهادی چهارمرحله‌ای »برنامه استراتژیک مبتنی بر
 تاب‌آوری در شرایط جنگ اقتصادی«

ب��ا تلفیق مبانی نظری و ویژگی‌های محیط ای��ران، می‌توان چهار مرحله 
کلیدی برای طراحی برنامه استراتژیک بانک‌ها پیشنهاد کرد:

1- پایش محیط و سناریونویسی تحریمی–جنگ اقتصادی
 شناسایی ریسک‌های کلیدی مرتبط با تحریم‌ها، نوسانات ارزی، تورم 

و تهدیدات سایبری
 تدوین سناریوهای چندگانه )سناریوی تشدید تحریم، تخفیف تحریم، 

شوک ارزی، اختلال سایبری و…(
2- طراحی استراتژی‌های تاب‌آور

 انتخاب اس��تراتژی‌های رش��د که با محدودیت‌های تحریمی سازگار 
باشند )توسعه منطقه‌ای، دیجیتال، داخلی(

 تعیین اهداف کمّی برای سرمایه، نقدینگی، سودآوری و تنوع پرتفوی 
در هر سناریو

3- پیاده‌سازی سازوکارهای عملیاتی و نهادی تاب‌آوری
 استقرار سیستم‌های یکپارچه مدیریت ریسک و تداوم کسب‌وکار
 سرمایه‌گذاری هدفمند در فناوری بومی و زیرساخت‌های امنیتی

 اصلاح ساختار سازمانی و ارتقای حاکمیت شرکتی
4- پایش، یادگیری و بازنگری مستمر

 ارزیاب��ی دوره‌ای عملکرد بانک در مواجهه با ش��وک‌های واقعی )مثلًا 
دور جدید تحریم‌ها(

 استخراج درس‌آموخته‌ها و بازنگری راهبردها بر اساس تجربه‌های عملی

 تغذیه مداوم مدل برنامه استراتژیک از اطلاعات محیطی جدید

 7 -جمع‌بندی 
تاب‌آوری در برنامه‌ریزی اس��تراتژیک بانک‌ها در ایران، دیگر یک گزینه 
نیست، بلکه یک ضرورت حیاتی در شرایط جنگ اقتصادی و تحریم‌های 
مالی اس��ت. بانکی می‌تواند در این محیط پرتلاط��م پایدار بماند و حتی 

رشد کند که: 
 ریسک تحریم  ش��وک‌های ژئو‌اقتصادی را به‌عنوان بخشی از طراحی 

استراتژی بپذیرد؛ 
 ساختارهای مالی، عملیاتی و فناورانه خود را بر پایه اصول تاب‌آوری 

بازطراحی کند؛ و
 با اتکا به نوآوری، دانش بومی و س��رمایه انس��انی توانمند، هم‌زمان به 

حفظ ثبات و خلق ارزش بپردازد
 ترکی��ب نگاه توس��عه‌محور با منط��ق احتیاطی در مدیریت ریس��ک، 
می‌تواند نقشه راهی برای ارتقای تاب‌آوری نظام بانکی ایران در سال‌های 

پیش‌رو باشد.
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سالوادور دالی
معمار رؤیاها و جراح واقعیت
)بخش اول(

| مهرنوش خالدی|
| کارشناس امور دفتری|

سالوادور فیلیپیه ژاس��ینتو دالی دومنک ، مردی که با سبیل‌های تاب‌خورده 
و تخیل بی‌پایانش ش��ناخته می‌ش��ود، بدون ش��ک یکی از تاثیرگذارترین و 
عجیب‌ترین هنرمندان قرن بیس��تم است. او پادشاه سبک سوررئالیسم بود و 

توانست مرز رؤیا و واقعیت را در نقاشی‌هایش از بین ببرد.
 محل تولد و ریشه‌ها 

س��الوادور دالی در ۱۱ می ۱۹۰۴ در شهر فیگورس )Figueres( در منطقه 
کاتالونیای اسپانیا به دنیا آمد. این منطقه و مناظر صخره‌ای ساحل »کاستا براوا« 

بعدها به یکی از تکرار شونده‌ترین پس‌زمینه‌ها در نقاشی‌های او تبدیل شد.
دالی در خانواده‌ای متوسط رو به بالا بزرگ شد. پدر او وکیل بود. والدین او 
علاقه اولیه دالی را به هنر پرورش دادند. او اولین درس نقاشی خود را در ۱۰ 

سالگی آموخت و در اواخر نوجوانی در دانشکده هنرهای زیبای مادرید ثبت 
نام کرد؛ جایی که او تجربه سبک  امپرسیونیست را بدست آورد. هنگامی که 
س��الوادور دالی فقط ۱۶ سال داشت، مادر خود را به دلیل ابتلا به سرطان از 
دست داد؛ که به گفته خودش، این بزرگترین ضربه ای بود که در زندگی اش 
تجربه کرد. هنگامی که ۱۹ ساله بود، پدرش در خانه شان نمایشگاه انفرادی از 
آثار نفیس سیاه قلم این هنرمند جوان بر پا کرد. اما وضعیت خانواده او از نظر 

تعداد فرزندان داستانی عجیب و کمی تلخ دارد.
دالی یک برادر بزرگتر داشت که نام او هم سالوادور بود. اما این برادر نه ماه 
قبل از تولد دالی، به دلیل بیماری از دنیا رفت. والدین دالی زمانی که او پنج 
س��اله بود، او را به س��ر مزار برادرش بردند و به او گفتند که او تناسخ )روح 
دوباره( برادرش است. این موضوع تاثیر روانی عمیقی بر دالی گذاشت و او 
همیشه سعی می‌کرد ثابت کند که خودش است، نه روح دمیده شده برادرش 
در کالبدی دیگر.دالی یک خواهر بنام "آنا ماریا" داشت که از خودش سه سال 
کوچکتر بود، آنا در دوران جوانی تنها مدل زن نقاش‌های دالی محسوب می 
شد البته تا زمانی که گالا ) همسر و الهام بخش دالی(وارد زندگی او نشده بود.

 اولین قدم‌ها و اولین اثار 

دالی از همان کودکی نبوغ عجیبی داش��ت. طوری که خانواده‌اش در شش 
سالگی برای او یک آتلیه کوچک فراهم کردند.

و او اولین نقاشی جدی خود را در سال ۱۹۱۰ )حدود ۶ یا ۷ سالگی( کشید. 
ای��ن اثر یک منظره کوچک روی یک کارت پس��تال قدیمی بود که تس��لط 
خیره‌کننده‌ او به رنگ و نور را در آن سن کم، به خوبی نشان می‌داد. در همان 
س��ن بود که یک خفاش داشت و روزی دید که خفاشش مرده و مورچه ها 
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جنازه خفاشش را با ولع می بلعند، از آن روز به بعد مورچه ها در آثار او نماد 
زوال و پوسیدگی شدند.

در س��ال ۱۹۲۲، س��الوادور دالی در دانشکده ویژه نقاشی، مجسمه سازی و 
حکاکی در مادرید به نام دانشکده San  Fernando  ثبت نام کرد. در سال 
۱۹۱۹، زمانی که تنها ۱۵ س��ال داشت، اولین نمایشگاه عمومی آثارش را در 
سالن تاتر ش��هرداری فیگورس )که بعدها به موزه دالی تبدیل  شد( برگزار 

کرد، که با استقبال بسیاری روبرو شد.
 در آن زمان، دالی در س��نی بود که شخصیت فعال و پر تحرکش در دنیای 
هنر در حال اوج گرفتن بود. یک احس��اس غریبی داش��ت؛ او از همان بدو 
ورودش به دانش��گاه به عنوان جوانی خ��وش پوش و قد بلند که مو و خط 
ریش بلندی دارد و سبک انگلیسی‌های قرن نوزدهم لباس می‌پوشید، معروف 
شد.  سبیل‌های او بسیار معروف بودند. نوک آن‌ها همیشه به بالا تاب داده می 
ش��د و به سبیل ۱۰ و ۱۰ دقیقه شهرت داشت. او همیشه ظاهری متفاوت را 
بر می گزید و به هرچه که حس کنجکاوی بی انتهایش را  تحریک می کرد، 
رنگ می پاشید. از میان همه اثار دانشجویان  ، نقاشی های دالی  بود که چون 
به س��بک کوبیسم بود بیش��ترین توجه را به خود جلب می کردو آشنایی با 
دوس��تانی برجسته سکوی پرتاب پر س��رعت تری برای رشد  و ترقی اش 
گردی��د. او در اکادمی در  معرض مهم ترین ذهن های آن زمان مانند لوئیس 
بونوئل ، و ش��اعر معروف " فدریکو گارس��یا کورکا" و خوزه پپین بلو قرار 
گرفت . و همین معاشرت ها شخصیت فعال و پر انرژی اش را هدایت کرد. 
اما  دالی در سال ۱۹۲۶ به دلیل اظهار نظر در مورد عدم شایستگی مسئولان در 
امتحان گرفتن از وی از آکادمی اخراج شد،  تسلط و مهارت وی در خلق اثر 
واقع گرا و بی عیب سبد نان به خوبی نشان از تبحرش در آن سن را می داد.
در همان س��ال‌ها او برای اولین بار به پاریس رفت و در آنجا "پاپلو پیکاسو 
"نقاش شهیر اسپانیایی را ملاقات کرد در آن سال‌ها تعداد بسیاری از کارهای 

  او تحت تاثیر آثار پیکاسو و خوان میرو قرار گرفت.

 چه شد که »صاحب سبک« شد. 
دالی ابتدا تحت تأثیر مکتب امپرسیونیسم و کوبیسم بود، اما آنچه او را جهانی 
کرد، پیوستن اش به جنبش سوررئالیسم و ابداع روش شخصی‌اش به نام »روش 
انتقادی-تأویلی« )Paranoiac-Critical Method( بود. او به شدت تحت 
تأثیر نظریات پزشک و عصب شناس اتریشی )پدر علم روانکاوری(  "زیگموند 
فروید" بود. وی پس از مدتی که شروع به مطالعه مفاهیم روانکاوی »فروید« کرد 
در خیلی از آثارش تئوری های فروید را ترسیم می کرد و در لابه لای اثارش از 
گفته های او الهام می گرفت. دالی علاوه بر نقاشی، به اجراهای نمایشی اش  هم 
مشهور بود. او معتقد بود: »تفاوت من با یک آدم دیوانه در این است که من دیوانه 
نیستم!« و همواره خود را  یک »اثر هنری« می‌دانست. دالی یاد گرفت که چگونه 

رویاها، ترس‌ها و توهماتش را با دقت یک عکاس روی بوم پیاده کند.
برخلاف بسیاری از هنرمندان مدرن که به سمت انتزاع رفتند، دالی از تکنیک‌های 
نقاشان کلاسیک )مثل رافائل( استفاده ‌کرد تا موضوعات غیرواقعی و عجیب را 
بسیار واقعی جلوه دهد. دالی جزئیات را با دقتی خیره‌کننده )مشابه اساتید رنسانس( 
می‌کشید. او این کار را می‌کرد تا توهماتش واقعی‌تر به نظر برسند این تضاد بین 

»موضوعی دیوانه‌وار« و »اجرایی دقیق«، امضای کار او شد.
دالی روشی ابداع کرد که به آن Paranoiac-Critical می‌گفت. در این متد، او 
سعی می‌کرد حالتی شبیه به هذیان‌های ذهنی ایجاد کند تا بتواند ارتباطات جدیدی 
بین اشیاء کاملاً بی‌ربط پیدا کند. نتیجه‌ی این کار، خلق  تصاویر دوگانه بود؛ مثلًا 
در یک نقاشی، ممکن است در نگاه اول یک چهره ببینید، اما با کمی دقت متوجه 

شوید آن چهره در واقع چیدمانی از چندین میوه یا فیگور انسانی است.
او در این روش، خود را در یک حالت ذهنی شبیه به هذیان قرار می‌داد تا بتواند 
ارتباطات غیرمنطقی بین اشیاء ایجاد کند؛ مثلاً تبدیل یک صخره به صورت یک 
انسان. این ویژگی شخصیتی باعث می‌شد او دنیا را به شکل »تصاویر دوگانه« ببیند؛ 
مثلاً یک منظره در عین حال می‌تواند چهره یک انسان و یک بازتابی از نمادهای 

 زیستی در طبیعت برای او باشد.
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 دوران بزرگسالی دالی 
 در س��ال ۱۹۲۸، س��الوادور دالی به همراه فیلمس��از و کارگردان اسپانیایی
" لوئیس بونوئل " در ساخت فیلم کوتاه "سگ اندلسی "همکاری کرد. او بیشتر 
در نوشتن فیلمنامه به بونوئل کمک کرد و این تجربه باعث شد در کنار خلق 
تمام آثار هنری اش دس��ت از نوشتن بر ندارد، در همان سالها دالی با همسر 
آینده‌اش . »گالا« ملاقات کرد. او یک مهاجر روس بود که تقریبا یازده سال از 
دالی بزرگتر بود در این اشنایی خط و مش فکری گالا در راستای هنر به درجه 
ای از همس��ویی با دالی رسید که به طور کلی الهام بخش خیلی از اثار دالی 
گردید. در این سالها دالی چندین نمایشگاه مهم برگزار کرد و بطور رسمی به 

گروه سورئالیست های پاریس پیوست.

 
گالا به مهم ترین و بزرگترین انگیزه ی دالی برای زندگی تبدیل شد. همچنین 
به س��مت مدیر پروژه های تجاری او نیز منصوب ش��د. اما  پس از مدتی، 
دال��ی دچار اختلال پارانوئید ش��د و مدتی با آن درگی��ر بود. پس از بهبود و 
پای��ان این بیماری، او چند نقاش��ی رویایی از آنچ��ه در زمان این بیماری در 
ذهن و تصورات خود دیده بود خلق کرد. اغلب اوقات نیز به ش��دت آثاری 
ش��امل اشیاء نامربوط و رئالیس��تی خلق می کرد. و آن ها را باور داشت، دالی  
بدن ها، استخوان ها و اشیاء نمادینی نقاشی می کرد که بازتاب ترس های بچگی 
و همچنین اش��کالی بود که به اضطراب اش اش��اره می کردند. و بسیاری از 
معروف ترین نقاش��ی هایش مربوط به این دوره اس��ت . دالی بارها نیز تأکید 

کرده بوده که من در بیان ترس هایم بسیار ناتوانم. 

 شاهکاری از دالی ، بازتابی از نیستی در باور بودن 
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 خصوصیات اخلاقی شاخص دالی )که به آن‌ها می‌بالید( 
دالی به معنای واقعی یک »شو-من« تمام عیار بود. او عاشق جلب توجه بود 
و رفتارهایش باعث می شد دیگران به او صفت دیوانگی دهند ولی  خودش 

آنها را »اشرافیت روحی« می نامید.

خودش��یفتگی بی‌پایان دال��ی  )Narcissism(: دالی ه��ر روز صبح که از 
خواب بیدار می‌شد، با لذتی بی‌حدو مرز خود را ستایش می کرد و خودش 
را برتر از معاصرانش می‌دید. او عاشق توجه بود. او معتقد بود که یک هنرمند 
برای مش��هور شدن باید به یک »ماشین تولید جنجال« تبدیل شود. او اغلب 
با کت‌وش��لوارهای زربافت، عینک هایی با س��ایزهای نامساوی و عصاهای 
مجلل و آن س��بیل‌های معروف که اعتقاد داش��ت »آنتن‌هایی برای دریافت 
پیام‌های کیهانی« هس��تند، در انظار ظاهر می‌شد. نقل‌قول معروف او این بود 
ک��ه: »هر روز صبح که از خواب بیدار می‌ش��وم، ب��ا یک لذت وصف‌ناپذیر 
مواجه می‌ش��وم: لذت س��الوادور دالی بودن!«و اعتقاد داشت، او از توهمات 
خودآگاهانه اش برای خلق هنر استفاده می‌کند و به توانایی کنترل روی جنون 

هنری اش می بالید.
 "Avida Dollars" همکاران سوررئالیستش به شوخی نام او را به صورت( 
تغییر دادندبه عبارتی یعنی »تشنه‌ی دلار«(. او با یک رولزرویس پر از گل کلم 
رانندگ��ی می‌کرد یا با یک مورچه‌خ��وار در خیابان قدم می‌زد تا ثابت کند با 
عوام متفاوت است. او به عنوان یک هنرمند پیش رو مفاهیم ظاهری اش را با 

معنای منحصر به فرد خودش به جهانیان نشان می داد. 
دالی در س��ال 1936 در نمایش��گاه بین المللی فرا واق��ع گرایی لندن برای 
س��خنرانی اش که " ارواح پارنویید قابل اعتماد" نام داش��ت ، لباس غواصی 

آب های عمیق را به تن کرده بود و در حالی پا به این مراس��م گذاش��ت که 
چوب بیلیاردی در دست داشت و یک جفت سگ از نژادوولف هوند روسی 
همراهیش می کردند، دالی در وسطهای این سخنرانی به دلیل به سر گذاشتن 
کلاه سنگین غواصی بر سرش در نفس کشیدن دچار مشکل شد، که اگر کلاه 
غواصی به موقع از سرش برداشته نمی شد،  احتمالا خفه می شد. بعدها در 
مورد این سخنرانی گفته بود :" فقط می خواستم شیرجه رفتن عمیق ام را،  در 

ذهن انسان نشان دهم."
 دالی ثابت کرد که برای ماندگار شدن، داشتن استعداد کافی نیست؛ باید یک 
»شخصیت« متمایز و خلاق  داشت تا دنیا نتواند چشم از تو بردارد. سالوادور 
دالی، نابغه‌ی جنجالی و استاد بی‌بدیل دنیای هنر، بیش از آنکه فقط یک نقاش 
باشد، یک پدیده بود. او با ظاهر متفاوت و رفتار خاص اش، مرز میان هنر و 
زندگی شخصی‌اش را از بین برد تا خود را به بزرگترین اثر هنری‌اش تبدیل 

کند.
در طول این دوران نوش��تن داستان های دالی بیشتر شده بود.  وی در سال 
1941 برای هنرپیشه سرشناس فرانسوی " ژان گابین" فیلنامه ای با نام " جزر 
و مد مهتاب " نوشت  وی همچنین رمانی در مورد "سالن مد برای اتومبیل 

ها" نوشت که در سال 1944 منتشر شد .
در س��ال Coco Chanel ،۱۹۳۸، یک طراح لباس فرانس��وی، دالی را به 
خانه مد خود “La Pausa” در Riviera فرانس��ه دعوت کرد. جایی که او 
به طور پیوسته در آن  نقاشی می کرد، وهمان جا اثری را خلق کرد که بعدها 
در گالری ژولین لوی در نیویورک به نمایش گذاش��ته شد. و در همان مکان 
بود که دالی با قهرمان زندگی اش، »زیگموند فروید« آش��نا ش��د. از آن پس، 
دالی با هنرمندان و ثروتمندان بسیاری ملاقات کرد و مورد حمایت و تشویق 
بسیاری از آنان قرار گرفت. بسیاری از کارگردانان مشهور نظیر »آلفرد هیچاک« 
و همینطور کمپانی های معروف انیمیش��ن س��ازی مانند »والت دیزنی« از او 
درخواست همکاری کردند. همچنین در زمینه عکاسی و تبلیغات با بسیاری 
از عکاسان همکاری کرد. او حتی موفق به نوشتن کتاب خود و چاپ آن شد 
که در مورد خودش و اثارش بود. تلاش های گسترده او در زمینه هایی اعم از 
هنرهای زیبا، مد، جواهرات، نویسندگی و فیلنامه نویسی تئاتر به او مقام یک 

خالق پرکار و همچنین سازنده ای برتر را داد.

 سبک دالی :
از نظر دالی سوررئالیسم فراتر از واقعیت بود و هدف این جنبش، آزاد کردن 
پتانس��یل خلاقانه‌ی »ضمیر ناخودآگاه« ب��ود. دالی معتقد بود که منطق، مانع 
خلاقیت است و برای خلق اثر هنری باید به سراغ رویاها و کابوس‌ها رفت 
و خود را در محاصر زیبایی های قرار داد، هدف او از  این سبک، آزاد کردن 
انژی ناخودآگاه ذهن و روح و جسم بود که در نهایت به ترکیب آن با دنیای 

واقعیت بدل می گشت.
در نقاشی‌های دالی، اشیاء در موقعیت‌هایی قرار می‌گیرند که در دنیای واقعی 
محال اس��ت در ان موقعیت باشند؛ مثل ساعت‌هایی که مثل کره آب‌شده از 
درختان آویزانند، و اشیایی که ذوب می شوند، به عبارتی منطق تمام تصاویر 

رویا گونه است.
یکی از تضادهای جذاب دالی این است که او رویاهای نامعقول را با دقتی 
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استادانه و تکنیکی شبیه به نقاشان کلاسیک )مثل رنسانس( ترسیم می‌کرد. او 
خودش این س��بک را »عکس‌های رویایی دست‌ساز« می‌نامید، او انچنان در 
ایجاد نورها و س��ایه ها و فرم ها به ریزه کاری می پرداخت که رویاهای بی 

 منطق اش در مقابل چشم مخاطب، پرده ای از واقعیت به خود می گرفت.

نمادهای تکرارش��ونده در آثار دالی برای درک نقاش��ی‌های او بود. به قول 
خودش، مخاطبان دالی و حتی تماشاگران کارهایش اول از هر کاری باید با 
الفبای نمادین اثارش  آشنا می شدند تا درک بهتری از کارهایش داشته باشند. 

 ویژگی‌های کلیدی آثار دالی: 
نقاشی‌های دالی با چند ویژگی بارز از دیگران متمایز می‌شوند:

برخلاف بسیاری از هنرمندان مدرن ، او به سمت واقعیت و رئال رفت.
تضاد میان سختی و نرمی یکی از خصوصیات دیگر اثارش بود. اشیاء سخت  
در آثار او )مثل س��اعت‌ها ( اغلب در حال ذوب شدن و یا دیگر اشکال نرم 

اثارش مثل )بدن انسان ( در حال تغییر شکل هستند.
او در اثارش از تمامی نماد ها و اشکال ابداعی خودش استفاده می کرد و آنان 

را رابطی میان دنیای تصویر و خیالاتش می دانست.
ساعت‌های در حال ذوب: نماد بی‌اعتباری زمان و نسبیت آن می باشند.

مورچه‌ها: نماد فساد، مرگ و زوال می باشند.
تخم‌مرغ: نماد عشق و امید )و همچنین زندگی رحمی( می باشند.

 فیل‌هایی با پاهای عنکبوتی: نماد تضاد بین قدرت و شکنندگی می باشند.

شاهکاری از دالی، نام اثر فیل 

 جهان‌بینی دالی: وقتی رویاها واقعی می‌شوند 
دالی معمارِ سوررئالیس��م )فراواقع‌گرایی( بود او معتقد بود دنیای منطقی که 
ما در آن زندگی می‌کنیم، تنها پوسته‌ای نازک بر روی اقیانوس بیکران ضمیر 
ناخودآگاه ما اس��ت و قوه درک و تش��خصیص انسان عمیق تر و پر از رنگ 
این دنیای مادی است و دائم در حال تغییر شکل است. به همین دلیل بود که  
دالی برای نفوذ به این اقیانوس بی انتهای وجودی، روش »انتقادی-پارانوئیک« 
را ابداع کرد؛ روشی که در آن هنرمند به صورت خودخواسته به حالتی شبیه 
به هذیان می‌رود تا به پیوندهای پنهان میان اشیای بی‌ربط و فرم ها و اشکال 
دست نیافتنی از کالبد خود دست یابد. نقاشی‌های او ترکیبی پارادوکسیکالی 
هس��تند  که با تعمقی ظری��ف برگرفته از مش��اهدات و مطالعات عمیق در 
مکتب فروید و تحت تاثیر اساتید برجسته ان دوره ابداع شده است : تکنیک 
فوق‌العاده دقیق کلاسیک )شبیه به عکاسی( که برای ترسیم موضوعاتی کاملًا 

غیرمنطقی و رویایی به کار گرفته شده است.

 
شاهکاری از دالی، نام اثر: مدونای پورت لیگات
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کار کردن با کسی که وظایفش را انجام نمی‌دهد فقط یک رویه خسته‌کننده 
نیست بلکه می‌تواند روی عملکرد و حتی حرفه شما تأثیر بگذارد. با چنین 
همکاری چه باید کرد؟ تا چه حد باید او را حمایت کرد؟ آیا باید دس��ت به 

دامن رئیس شد؟
»جودیث وایت«، استاد دانشگاه ایلینوی می‌گوید: »داشتن همکاری که دائم 
اش��تباه می‌کند، از کارها عقب اس��ت یا تنبلی می‌کند، خیلی هم غیرمعمول 
نیس��ت. در واقع، این ش��ایع‌ترین گلایه کارکنان اس��ت.« اما شایع بودن این 

مشکل، دلیل بر این نیست که حلش آسان است. 
»برای��ن اوزی«، اس��تاد رهبری و تغییر س��ازمانی مدرس��ه مدیریت کلاگ 
می‌گوید: »باید از همه ابزارهایی که در دستتان هست استفاده کنید. اما وقتی 
رفتار همکارتان، عملکرد ش��ما را تحت‌تأثیر قرار می‌دهد، باید کاری بکنید. 
نباید تحمل کنید و دست روی دست بگذارید تا خودش درست شود.« چند 

راهکار برای مدیریت چنین شرایطی وجود دارد:
 ۱. تشخیص مشکل 

اوزی می‌گوید ابتدا باید شرایط را بسنجید تا مشکل را مشخص و ریشه‌اش 
را پی��دا کنید. وایت می‌گوید از خودتان بپرس��ید: »چ��را )همکارم( به کارها 
نمی‌رسد؟ آیا دیگران هم ضعف عملکرد او را مشکل تلقی می‌کنند؟ آیا این 

شرایط، جدید است یا خیلی وقت است که روال همین است؟.« 
 ۲. خودنگری 

اوزی می‌گوید برای تغییر ش��رایط، منطقی  اس��ت که به رفتارهای خودتان 
هم فکر کنید. نکند دچار »خطای بنیادی برچس��ب زدن« شده باشید )یعنی 
شخص را براساس رفتارش، بسنجیم و عوامل و شرایط را در نظر نگیریم(. او 
می‌گوید: »ما وقتی کاری را درست انجام می‌دهیم، معتقدیم همه‌اش به‌خاطر 
توانایی‌های خاص و منحصربه‌فردمان است. وقتی خرابکاری می‌کنیم، آن را 
تقصیر عوامل خ��ارج از کنترلمان می‌اندازیم. در مورد دیگران، این برعکس 

است.«
به نحوه برخوردتان با همکارتان و ذهنیتی که درباره شما دارد فکر کنید.

 ۳. صحبت با او 
اوزی پیشنهاد می‌کند اگر با همکارتان راحت و صمیمی هستید، مستقیما با او 
صحبت کنید و بپرسید »همه چیز رو به راه است؟.« شاید بگوید که بچه‌‌اش 
در مدرس��ه مشکل دارد یا مادرش بیمار است. در این صورت، باور کنید که 

عملکردش در آینده متفاوت خواهد بود و فعلا باید صبر کنید.
 ۴. صحبت با رئیس )سنجیده( 

اوزی می‌گوید نباید شکایت از همکارتان را به رئیستان ببرید. اولاً این باعث 

می‌شود آدمی ایرادگیر به نظر برسید که نمی‌تواند روابطش را خوب مدیریت 
کند. ثانیاً باعث می‌ش��ود رئیس، بی‌کفایت و ناتوان در استخدام افراد مناسب 
به‌نظر برس��د. با این وجود، راه‌هایی برای مطرح کردن مستقیم و غیرمستقیم 

این مشکل با رئیس وجود دارد.
 ۵. تعریف انتظارات 

یکی از راه‌ها برای حفظ وجهه این است که انتظارات و نقش‌ها به وضوح 
تعریف شده باشند.

اوزی می‌گوی��د: »آوردن رئیس به این گفت‌وگوها مهم اس��ت.« وقتی مدیر 
تصمیم می‌گیرد که »جانت، این کار را انجام دهد و دیپک، آن یکی را«، بعداً 
می‌تواند تشخیص دهد که هر یک از آنها، مسئول کدام بخش بوده است. این 
در افرادی که عملکرد ضعیف‌تری دارند انگیزه ایجاد می‌کند که کارشان را با 

کیفیت انجام دهند.
 ۶. دعوت از دیگران 

یک راه دیگر برای تغییر معادلات رابطه، این است که یکی دیگر از همکارها 
را در انجام کارها س��هیم کنید. اوزی می‌گوید: »رابطه‌های دونفره معمولاً از 
توازن خارج می‌ش��وند. شاید یک مش��کلی در شما دو نفر هست که انگیزه 
همکارتان را از بین می‌برد.« آوردن نفر سوم به پروژه، کیفیت رابطه میان شما 

را تغییر می‌دهد و اعتماد ایجاد می‌کند.
 ۷. تقویت سایر روابط 

وایت می‌گوید ایجاد رابطه با کارکنان س��ایر واحدها همیش��ه یک حرکت 
هوش��مندانه در جهت پیشرفت حرفه‌ای است. وقتی با کسی که عملکردش 
ضعیف اس��ت همکاری نزدیکی دارید، این روابط می‌تواند راه نجات ش��ما 
باشد. تقویت رابطه با کارمندهای سایر واحدها نه‌تنها کمک می‌کند شغلتان 
خوشایندتر شود بلکه باعث می‌شود خارج از تیمتان نیز شناخته شوید. این 
زمانی مهم است که تیمتان وضعیت خوبی نداشته باشد. پس زمان بگذارید و 

با افراد سایر واحدها به ناهار یا عصرانه بروید و با آنها گفت‌وگو کنید.
 ۸. لاپوشانی نکردن 

و کلام آخر: کمک به کس��ی که عملکردش ضعیف است، خوب است اما 
سعی برای پنهان کردن اشتباهات و ناتوانی‌هایش، استراتژی پایداری نیست. 
ممکن اس��ت این رویکرد، برای خودتان و سایر اعضای تیم سمی شود. اگر 
همکارتان همیشه دارد مانع شما می‌شود، نباید اجازه دهید این روند ادامه یابد. 
اگر هیچ‌کدام از روش‌های مذکور جواب نداد، شاید وقت آن رسیده که ‌دنبال 

یک شغل دیگر یا انتقالی باشید!
منبع: گاهنامه مدیر

 کلید تنظیم تنبل‌ها 
ـــط‌کار! در محی
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برای نصب اپلیکیشن اسکن کنید.
لینک مستقیم: 
 oyan.SamanAcademy.ir

| تولید محتوا: اداره فناوری‌های نوین یادگیری آکادمی سامان|

فناوری‌های نوین یادگیری

همکاران گرامی،
در ش��بکه  اخی��ر  اخت�اللات  باتوجه‌ب��ه 
اینترنت بین‌المل��ل و بروز محدودیت‌هایی 
)در  ایُ��ان   PWA نس��خه  عملک��رد  در 
سیس��تم‌عامل‌های iOS و اندروی��د(، ب��ا 
انجام‌ش��ده، مشکلات مذکور  پیگیری‌های 
به طور کامل برطرف ش��ده و نسخه جدید 

آماده استفاده می‌باشد.
لذا به منظور بهره‌برداری از نس��خه بدون 
خطا، حتماً پیش از اقدام به نصب، نس��خه 
قبل��ی را از روی تلف��ن همراه خود به طور 

کامل حذف )Uninstall( نمایید. 
پس از حذف نس��خه پیشین، می‌توانید از 
طریق اس��کن QR Code پیوست‌شده یا 
مراجعه به لینک لندینگ‌پیج زیر، نس��بت به 
دریافت و نصب مجدد برنامه اقدام فرمایید:

Oyan
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از رؤیای بانکی تا واقعیت سامان ۱۴۰۴

گفتگو با همکاران شعبه دولت، نبض تپنده سامان

گفت‌وگو: جعفر تکبیری 
عکس ها: نیلوفر فیاض
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در قلب خیابان دولت، شعبه‌ای از بانک سامان شکل گرفته که شبیه یک تیم 
منسجم بیش��تر به »خانواده‌ای حرفه‌ای« شباهت دارد تا یک واحد اداری. از 
مریم بیدی که با مدیریت هدف‌محور، شعبه را به رکوردهای کم‌نظیر رسانده 
تا بانکدارانی که در همین ش��عبه در کنار س��اختن آینده شغلی‌شان، شریک 
زندگی‌ش��ان را پیدا کرده‌اند؛ از کارش��ناس فروشی که هر مراجعت مشتری 
را یک فرصت مشاوره حرفه‌ای می‌بیند تا بانکدار عملیاتی‌ای که دغدغه‌اش 
آموزش مشتری برای استفاده از خدمات غیرحضوری است؛ قصه همه آن‌ها 
در یک نقطه به هم می‌رسد: ایمان به اینکه »سامان ۱۴۰۴« فقط یک استراتژی 
روی کاغذ نبوده اس��ت بلکه هر روز پش��ت باجه‌ها، در اتاق جلسات و در 
لبخند رضایت مش��تریان، در ش��عبه خیابان دولت در حال زندگی کردن و 

واقعی شدن است.
مریم بیدی، رئیس شعبه خیابان دولت بانک سامان، با بیش از دو دهه تجربه 
بانکی و س��ابقه‌ای درخش��ان در مدیریت ش��عب، از مهم‌ترین دستاوردها، 
برنامه‌ها و رویکردهای مدیریتی خود در این شعبه می‌گوید؛ شعبه‌ای که طی 
سال گذشته موفق شد رکوردهای قابل‌توجهی در عملکرد ثبت کند و جایگاه 

خود را در میان شعب برتر بانک سامان تثبیت نماید.
رئیس شعبه خیابان دولت بانک سامان، با اشاره به سوابق تحصیلی و حرفه‌ای 
خود گفت: اینجانب متولد بهمن‌ماه ۱۳۵۷ هستم و در رشته اقتصاد نظری از 
دانش��گاه الزهرا تهران فارغ‌التحصیل ش��ده‌ام و همچنین مدرک DBA را از 

دانشکده حکمرانی دانشگاه تهران دریافت کرده‌ام.

وی افزود: از س��ال ۱۳۸۴ افتخار پیوس��تن به خانواده بزرگ بانک سامان را 
داش��ته‌ام و فعالیت حرفه‌ای خود را از ش��عبه بازار آغاز کردم. طی سال‌های 
خدمت در شعب مختلف، مسئولیت‌های گوناگونی را عهده‌دار بوده‌ام و این 
مسیر حرفه‌ای فرصت ارزشمندی برای یادگیری مستمر و کسب تجربه‌های 

مدیریتی برایم فراهم کرده است.
بیدی ادامه داد: از مردادماه ۱۴۰۴ به عنوان رئیس شعبه خیابان دولت مشغول 
به خدمت هستم. به یادگیری، کتاب‌خوانی و توسعه فردی علاقه‌مندم و دو 
بار در چالش کتاب‌خوانی بانک مقام برتر کسب کرده و لوح سپاس دریافت 

کرده‌ام.
وی با اش��اره به حمایت خانواده خود گفت: بزرگ‌ترین سرمایه زندگی من 
خانواده‌ام اس��ت؛ همسر و پس��رانم که همواره مشوق و همراه من بوده‌اند و 
همچنین پدر و مادرم که همیشه پشتوانه معنوی و انگیزه‌بخش من در مسیر 

رشد و پیشرفت بوده‌اند.
رئیس ش��عبه خیابان دولت در ادامه با اش��اره به عملکرد این شعبه در سال 
گذشته اظهار کرد: در سال گذشته، شعبه دولت با تلاش تیمی، بازاریابی مؤثر 
و همراهی ارزشمند سرپرستی محترم ناحیه ۳ موفق شد ۲۴۰ درصد عملکرد 

شعبه و ۲۰۰ درصد میانگین عملکرد بانکداران را ثبت کند.
وی افزود: همچنین شعبه دولت موفق به کسب رتبه نخست در سرپرستی 
ناحیه ۳ و رتبه هشتم در کل بانک سامان شد که این دستاورد حاصل همکاری 
صمیمانه همکاران و جذب مؤثر مشتریان جدید، به‌ویژه در حوزه فروش ارز 

صادراتی بوده است.
بیدی درباره موقعیت و ویژگی‌های شعبه خیابان دولت گفت: این شعبه در 
انتهای خیابان دولت و پیش از چهارراه پاس��داران واقع ش��ده است و اغلب 
مش��تریان آن را اصناف مناطق دولت، اختیاریه، پاس��داران و دروس تشکیل 
می‌دهند. بخش قابل توجهی از این مش��تریان از افراد قدیمی و اصیل منطقه 

هستند که دارای کسب‌وکارهای خانوادگی و موروثی می‌باشند.
وی افزود: با توجه به تعداد مشتریان ویژه و ظرفیت‌های منطقه و همچنین 
اهداف راهبردی بانک و گروه‌بندی مشتریان هدف، این شعبه در گروه شعب 
ویژه قرار گرفته و تمرکز آن بر ارائه خدمات متفاوت به مشتریان ویژه است.

رئیس ش��عبه خیابان دولت ادامه داد: در عین حال این ش��عبه کلیه خدمات 
ریالی و ارزی غیر بازرگانی را ارائه می‌دهد و تمرکز اصلی آن بر کیفیت تعامل 

با مشتریان، حفظ مشتریان کلیدی و جذب مشتریان جدید است.
وی با اشاره به ساختار نیروی انسانی شعبه گفت: این شعبه با ۷ نفر همکار، 
بدون احتساب رئیس و معاون، فعالیت می‌کند که شامل سه نیروی عملیات، 
یک بانکدار مشتریان ویژه، دو نیروی فروش و یک نیروی فروش تخصصی 

است.
بیدی درباره ترکیب منابع ش��عبه نیز اظهار کرد: ۷۵ درصد منابع ش��عبه به 
مش��تریان وی��ژه و خاص اختصاص دارد و تنه��ا ۲۵ درصد منابع مربوط به 
مشتریان عادی و خرد است. همچنین ۷ درصد از کل منابع متعلق به اشخاص 

حقوقی بوده و مابقی به اشخاص حقیقی تعلق دارد.
وی درباره برنامه‌ریزی برای تحقق اهداف شعبه گفت: مدیریت شعبه را بر 
س��ه محور اصلی بنا کرده‌ام. نخست هدف‌گذاری روشن و قابل اندازه‌گیری 
از طریق تعیین اهداف کمی و کیفی ماهانه و فصلی برای هر همکار و تحلیل 

مستمر عملکرد آنان و تأثیر مستقیم آن در ارزیابی عملکرد پرسنل است.
وی افزود: محور دوم کار تیمی و مش��ارکت اس��ت که از طریق برگزاری 

مریم بیدی - رئیس شعبه
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جلسات منظم عملکردی، تحلیل شاخص‌ها و دریافت پیشنهاد از همکاران 
دنبال می‌شود.

بیدی ادامه داد: محور سوم تمرکز بر مشتری است که شامل توسعه پرتفوی 
مشتریان کلیدی و تقویت بانکداری رابطه‌محور برای تعمیق ارتباط با مشتریان 

و ارائه خدمات در قالب فروش متقاطع متناسب با نیاز واقعی آنان می‌شود.
رئیس ش��عبه خیابان دول��ت درباره روابط با هم��کاران گفت: در مدیریت 
شعبه بر احترام متقابل، شفافیت در انتظارات، گفت‌وگوی مستقیم و سازنده، 
قدردانی از عملکرد مطلوب و ایجاد فرصت رشد برای همکاران تأکید دارم و 
تلاش می‌کنم محیطی مثبت و انگیزه‌بخش برای فعالیت همکاران فراهم شود.
وی افزود: موفقیت ش��عبه بدون همدلی و همراهی همکاران ممکن نیست 
و همواره تلاش کرده‌ام حامی و ش��نونده خوبی باشم تا همکاران با انگیزه، 

آرامش و حس تعلق سازمانی فعالیت کنند.
بیدی درباره رضایت مش��تریان اظهار کرد: در شعبه دولت رضایت مشتری 
یک اصل بنیادین است، زیرا در منطقه‌ای فعالیت می‌کنیم که مشتریان از سطح 
توقع بالایی برخوردارند و بازار رقابتی شدیدی وجود دارد. در چنین شرایطی 
کیفیت رفتار و دقت در اجرا یک مزیت رقابتی محسوب می‌شود و در حفظ 

و وفادارسازی مشتریان نقش تعیین‌کننده‌ای دارد.
وی افزود: اصول ما در تعامل با مش��تری شامل پاسخگویی سریع، دقت در 
ارائه خدمت، ارائه مش��اوره حرفه‌ای و مالی متناسب با نیاز مشتری، پیگیری 
مؤثر درخواست‌ها و حفظ محرمانگی و جلب اعتماد و احترام مشتریان است.
رئیس ش��عبه خیابان دول��ت درباره پروژه »س��امان ۱۴۰۴« گفت: به عنوان 
رئیس شعبه، پروژه »سامان ۱۴۰۴« را نقشه راهی مهم برای حرکت بانک به 
سمت بانکداری مدرن، مشتری‌محور و مبتنی بر فناوری می‌دانم و تحقق این 

چشم‌انداز نیازمند هم‌راستایی کامل شعب با اهداف استراتژیک بانک است.
وی افزود: برنامه من برای تحقق این هدف در سطح شعبه شامل تمرکز بر 
مش��تری‌مداری و ارائه خدمات دقیق‌تر به مشتریان ارزشمند، توسعه روابط 
با کسب‌وکارهای متوس��ط و ارائه راهکارهای مالی مناسب، تقویت فروش 

مشاوره‌ای و افزایش سهم شعبه از خدمات مالی است.
بیدی ادامه داد: استفاده حداکثری از ابزارهای دیجیتال، ساده‌سازی فرایندها، 
ارائه آموزش‌های لازم به مش��تریان، ارتقای مهارت کارکنان از طریق شرکت 
در دوره‌های آموزشی بانک و هماهنگی کامل با برنامه‌های استراتژیک بانک 

از دیگر برنامه‌های ما در این مسیر است.
وی با اش��اره به استقبال مشتریان از بانکداری الکترونیک گفت: با توجه به 
سطح سواد دیجیتال مشتریان منطقه، استقبال از خدمات بانکداری الکترونیک 
بس��یار مطلوب است و مشتریان به‌صورت گسترده از خدمات غیرحضوری 

استفاده می‌کنند.
او افزود: در صورت بروز مشکل نیز آموزش‌ها و راهنمایی‌های لازم از سوی 
کارکنان به مش��تریان ارائه می‌شود که این موضوع موجب کاهش مراجعات 

غیرضروری و افزایش بهره‌وری شعبه شده است.
بیدی درباره وضعیت فروش بیمه در ش��عبه نیز اظهار کرد: فروش بیمه به 

عنوان یکی از منابع درآمدهای کارمزدی برای شعبه اهمیت ویژه‌ای دارد.
وی افزود: در حال حاضر تمرکز ما بر شناس��ایی نیازهای بیمه‌ای مشتریان 
کلیدی، آموزش همکاران در معرفی حرفه‌ای محصولات بیمه‌ای و پیگیری 

منظم فرصت‌های فروش است.
او ادامه داد: برنامه ما این است که خدمات بیمه‌ای از یک فعالیت مقطعی به 

یک فرایند مستمر مشاوره‌ای تبدیل شود.
رئیس ش��عبه خیاب��ان دولت در پایان گفت: در بانک��داری امروز، تمایز در 

کیفیت ارتباط شکل می‌گیرد نه صرفاً در ارائه خدمات.
وی افزود: موفقیت شعبه را نتیجه اعتماد مشتریان و تلاش صادقانه همکاران 
می‌دانم و امیدوارم بتوانیم با حفظ ارزش‌های سازمانی، توسعه دانش حرفه‌ای 
و تمرکز بر رضایت مشتریان، جایگاه شعبه دولت را بیش از پیش ارتقا دهیم 

و شایسته اعتماد بانک و مشتریان باشیم.
 خانواده، بزرگترین انگیزه و پشتوانه من هستند 

علی حاجی‌بابایی، کاربر فروش تخصصی شعبه خیابان دولت بانک سامان، 
در گفت‌وگویی به بیان س��وابق حرفه‌ای، تجربه فعالیت در بانک س��امان و 
دیدگاه‌ه��ای خود درباره مش��تری‌مداری و ارائ��ه خدمات تخصصی بانکی 

پرداخت.
حاجی‌بابایی در ابتدای این گفت‌وگو با معرفی خود گفت: متولد فروردین‌ماه 
سال ۱۳۶۵ هستم و مدرک کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی دارم. از سال 
۱۳۹۱ افتخار پیوستن به بانک سامان را داشته‌ام و پیش از آن نیز مدتی در یک 

مؤسسه مالی و اعتباری فعالیت می‌کردم.
وی افزود: در حال حاضر به عنوان بانکدار فروش تخصصی در حوزه ارائه 
محصولات ویژه بانکی، تسهیلات و خدمات ارزی غیر بازرگانی به مشتریان 
فعالیت می‌کنم و تلاش دارم با شناخت دقیق نیاز مشتریان، بهترین خدمات و 

راهکارهای مالی را به آن‌ها ارائه دهم.

کاوه پروین - معاون شعبه
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او در ادام��ه با اش��اره به نق��ش خانواده در زندگی خود گف��ت: در زندگی 
ش��خصی، فرزندانم که تمام دنیای من هستند و همسرم که همواره در مسیر 
زندگی و کار حامی و همراه من بوده است، بزرگ‌ترین انگیزه و پشتوانه من 
محس��وب می‌شوند و جا دارد از ایشان بابت صبر و حمایت‌های همیشگی 

تشکر کنم.
این کاربر فروش تخصصی درباره احساس خود در روزهای نخست حضور 
در بانک سامان اظهار کرد: روزهای ابتدایی حضور در بانک سامان برای من 
سرش��ار از هیجان، یادگیری و تجربه‌ه��ای جدید بود. محیط حرفه‌ای، نظم 
کاری و نگاه متفاوت بانک به مش��تری‌مداری از هم��ان ابتدا برایم جالب و 

الهام‌بخش بود.
وی افزود: امروز پس از گذشت چندین سال، احساس تعلق و افتخار بیشتری 
نسبت به بانک سامان دارم. تفاوتی که میان بانک سامان و برخی سازمان‌های 
دیگر تجربه کرده‌ام، توجه جدی این بانک به توسعه و توانمندسازی نیروی 
انس��انی، نگاه نوآورانه، مشتری‌محوری و تلاش برای تبدیل شدن به بانکی 

محبوب و پیشرو است.
حاجی‌بابایی در ادامه درباره چالش‌ها و جذابیت‌های فعالیت روزانه خود در 
شعبه گفت: ماهیت کار به عنوان بانکدار فروش تخصصی ترکیبی از تحلیل 
نیاز مشتریان، ارائه راهکارهای مالی مناسب، معرفی محصولات ویژه بانک و 

پیگیری فرایندهای تسهیلات و خدمات ارزی است.
وی افزود: همین موضوع باعث می‌شود هر روز با مسائل و مشتریان متفاوتی 
روبه‌رو ش��ویم و همین تنوع، کار را جذاب و پویا می‌کند. البته چالش‌هایی 
نیز وجود دارد؛ از جمله مدیریت زمان، پاس��خگویی دقیق به نیازهای متنوع 
مشتریان و ارائه بهترین خدمات در کوتاه‌ترین زمان ممکن، اما همین چالش‌ها 

موجب رشد حرفه‌ای و افزایش تجربه می‌شود.
او درباره نحوه تعامل خود با همکاران و مدیریت ش��عبه نیز گفت: همواره 
ت�الش کرده‌ام ارتباطی مبتنی بر احترام، همکاری و انتقال تجربه با همکاران 

داشته باشم. تعامل سازنده با رئیس شعبه نیز برای من بسیار اهمیت دارد.

وی افزود: مس��ئولان این شعبه همواره همراه و حامی کارکنان هستند و 
ای��ن همفکری، هماهنگی و بهره‌گیری از دانش و مهارت جمعی موجب 
می‌ش��ود خدمات بهتری به مشتریان ارائه دهیم و عملکرد شعبه نیز ارتقا 

پیدا کند.
حاجی‌بابایی درباره برنامه‌های خود برای تحقق اس��تراتژی »سامان ۱۴۰۴« 
گفت: برای تحقق اس��تراتژی‌های بانک، به‌ویژه در حوزه توس��عه مشتریان 
هدف و افزایش سهم بازار، تمرکز اصلی من بر شناخت بهتر مشتریان، ارائه 
مشاوره مالی دقیق، معرفی هدفمند محصولات بانک و ایجاد رابطه بلندمدت 

با مشتریان است.
وی افزود: همچنین تلاش می‌کنم با پیگیری مستمر و ارائه خدمات حرفه‌ای، 
اعتماد مشتریان را جلب کرده و آن‌ها را به مشتریان وفادار بانک سامان تبدیل 

کنم.
این کاربر فروش تخصصی درباره نحوه تعامل با مشتریان نیز اظهار کرد: در 
ارتباط با مشتریان همواره تلاش می‌کنم ابتدا شنونده خوبی باشم و نیاز واقعی 
آن‌ها را به‌درس��تی درک کنم و س��پس با توجه به شرایط و فعالیت اقتصادی 

مشتری، مناسب‌ترین خدمات یا محصولات بانک را پیشنهاد دهم.
وی اف��زود: معتقدم احترام، صداقت و پیگیری مس��تمر س��ه اصل مهم در 
ارتباط با مشتریان است و رعایت این اصول باعث ایجاد اعتماد و شکل‌گیری 

رابطه‌ای بلندمدت با مشتریان می‌شود.
حاجی‌بابایی در پایان گفت: برای من کار در بانک س��امان تنها یک ش��غل 
نیست، بلکه فرصتی برای رشد، یادگیری و خدمت‌رسانی حرفه‌ای به مشتریان 

است.
وی افزود: مشاهده رضایت و موفقیت مشتریان یکی از بهترین احساس‌هایی 
اس��ت که در این شغل تجربه می‌کنم و امیدوارم با حفظ روحیه همکاری و 
مش��تری‌مداری، بتوانیم جایگاه بانک س��امان را روزبه‌روز ارتقا دهیم و این 
بانک را به عنوان بانکی محبوب و پیشرو در نظام بانکی کشور بیش از پیش 

معرفی کنیم.

علی حاجی بابایی شقایق تیموری امین برخوردی روزبهانی
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 از کودکی علاقه به صنعت بانک و بیمه داشتم 
مروارید رفیعی، بانکدار مش��تریان ویژه شعبه خیابان دولت بانک سامان، در 
گفت‌وگویی به بیان مس��یر حرفه‌ای خود، تجربه فعالیت در شعب مختلف 

بانک و نگاه خود به تعامل با مشتریان پرداخت.
رفیع��ی در ابت��دای این گفت‌وگو با معرفی خود گفت: متولد آذرماه س��ال 
۱۳۶۵ هس��تم. اگر بخواهم از آغاز مس��یر حرفه‌ای خود بگویم، باید به سال 
۱۳۸۴ بازگ��ردم؛ زمانی که پس از اعلام نتایج کنکور سراس��ری، با توجه به 
علاقه‌ای که از دوران کودکی به فعالیت در صنعت بانک و بیمه داشتم، رشته 
مدیریت بازرگانی را انتخاب کردم. این علاقه ریشه در خانواده من دارد؛ پدرم 
از مدیران ارشد صنعت بیمه هستند و پدربزرگ مرحومم نیز رئیس یکی از 

شعب بانک ملی بودند.
وی افزود: پس از فارغ‌التحصیلی از دانش��گاه الزهرا )س(، با لطف خداوند 
بلافاصله تحصیل در مقطع کارشناس��ی ارش��د در گرایش بازاریابی را آغاز 
کردم. در اواخر دوران تحصیل در مقطع کارشناس��ی ارشد و در سال ۱۳۹۱، 
زمانی که به‌طور جدی مش��غول نگارش پایان‌نامه بودم، افتخار پیوس��تن به 

خانواده بزرگ بانک سامان را پیدا کردم.
رفیعی ادامه داد: طی حدود چهارده س��ال فعالیت در بانک س��امان فرصت 
همکاری در شعب مختلفی از جمله شعبه شهید بهشتی، آقابزرگی، قیطریه و 
آفریقای شمالی را داشته‌ام. همچنین در بخشی از این مسیر حرفه‌ای، حدود 
سه سال به تیم بنیان‌گذار »س��امانیوم« یا همان باشگاه مشتریان بانک سامان 
پیوستم که تجربه‌ای ارزشمند و متفاوت در حوزه ارتباط با مشتریان برای من 

به همراه داشت.
وی گفت: در حال حاضر به عنوان بانکدار مش��تریان ویژه در شعبه خیابان 
دولت مش��غول به خدمت هس��تم و تلاش می‌کنم با شناخت دقیق نیازهای 
مش��تریان و ارائه خدمات حرفه‌ای، تجربه‌ای مطلوب از بانکداری برای آنان 

فراهم کنم.
این بانکدار مشتریان ویژه درباره تجربه‌های روزمره کاری خود اظهار کرد: 

کار در بانک برای من هر روز همراه با تجربه‌های تازه و ارزشمند است. تعامل 
با مشتریانی از طیف‌های فرهنگی و اجتماعی گوناگون فرصتی فراهم می‌کند 

تا هر روز چیزهای جدیدی بیاموزم و در مسیر حرفه‌ای و فردی رشد کنم.
وی افزود: ش��اید بتوانم یکی از خاص‌ترین دوره‌های کاری خود را دوران 
جن��گ تحمیلی دوازده‌روزه بدانم؛ روزهایی که پیش از آن حتی تصورش را 
هم نمی‌کردم. در آن شرایط دشوار، همراهی و دعای خیر مشتریان برای ما و 

خانواده‌هایمان بسیار دلگرم‌کننده بود.
رفیعی ادامه داد: امروز نیز در شرایط صلح و آرامش، گاهی برخی از همان 
مشتریان حتی بدون داشتن کار بانکی تنها برای احوال‌پرسی به شعبه مراجعه 
می‌کنن��د و این موضوع برای من یکی از زیباترین جلوه‌های اعتماد و رابطه 

انسانی در حرفه بانکداری است.
وی درباره فضای کاری شعبه دولت نیز گفت: کار در شعب بانک با وجود 
مس��ئولیت‌های سنگین و ریس��ک‌های حرفه‌ای، در ش��عبه دولت برای من 
تجربه‌ای ارزش��مند است. حضور رئیس ش��عبه‌ای مهربان و صبور، معاونی 
حامی و پشتیبان و همکارانی با روحیه همکاری و تفکر تیمی، محیطی مثبت 

و حرفه‌ای برای فعالیت فراهم کرده است.
رفیعی در پایان با اشاره به نقش خانواده در زندگی خود گفت: لازم می‌دانم 
از خانواده‌ام به‌ویژه پدر و مادرم برای همه زحماتی که برای من کش��یده‌اند 
تشکر کنم. هر آنچه امروز دارم نتیجه حمایت، آموزش و پشتیبانی آنان است 

و در زندگی چیزی ارزشمندتر از خانواده برایم وجود ندارد.
وی اف��زود: از خداوند بابت داش��تن خان��واده‌ای آگاه، حامی و ارزش��مند 
سپاسگزارم و امیدوارم بتوانم همواره قدردان محبت‌های آنان باشم. همچنین 
به برادرزاده عزیزم، علی‌راد، می‌گویم که تو امید و شادی بی‌پایان زندگی ما 

هستی و آرزو دارم همواره بدرخشی.
 حضور در بانک سامان برایم فقط به معنای کار اداری نیست 

امین برخوردی روزبهانی، کاربر فروش شعبه خیابان دولت بانک سامان، در 
گفت‌وگویی صمیمی از مسیر حرفه‌ای خود، تجربه کار در شبکه بانکی سامان 

علی مرادی علی فکوری زیارت
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و نگاهش به رشد و تعامل در محیط کاری سخن گفت.  
برخوردی در ابتدای این گفت‌وگو اظهار کرد: متولد ۱۳۶۹ هستم و مدرک 
کارشناس��ی مدیریت بازرگانی دارم. از سال ۱۳۹۳ افتخار دارم که به خانواده 
بزرگ بانک سامان پیوسته‌ام و فعالیت حرفه‌ای خود را در این مجموعه آغاز 

کرده‌ام.  
وی در بیان روزهای آغاز فعالیتش در بانک سامان گفت: اوایل حضورم در 
مجموعه، پر از اضطراب و هیجان بود. س��ؤالات زیادی در ذهنم داش��تم؛ از 
جمله اینکه آیا از پس کار برمی‌آیم یا اصلًا مس��یر شغلی‌ام همین‌جا خواهد 

بود؟ همه چیز برایم تازه، چالش‌برانگیز و در عین حال سنگین بود.  
او افزود: در آن دوران، احس��اس کردم باید خودم را ثابت کنم و نشان دهم 
شایس��تگی حضور در این مجموعه حرفه‌ای را دارم. اما خوشبختانه انرژی 
مثبت و فضای حمایتی بانک س��امان باعث شد این دوران با رشد و آرامش 

همراه شود و بتوانم با انگیزه بیشتری در مسیر شغلی‌ام قدم بردارم.  
برخوردی ادامه داد: امروز، آن حس اضطراب اولیه جای خود را به آرامشی 
همراه با تجربه داده اس��ت؛ تجربه‌ای که در طول س��ال‌ها از کار، یادگیری و 
مواجهه با چالش‌ها به دس��ت آمده است. اکنون روبه‌رو شدن با چالش‌های 
کاری برای من نه تنها اضطراب‌آور نیست، بلکه فرصتی برای رشد شخصی 

و حرفه‌ای به شمار می‌رود.  
وی درب��اره جنبه‌ه��ای جذاب کار در ش��عبه گفت: یکی از احس��اس‌های 
لذت‌بخش در این مس��یر، حس متفاوت و پیش��تاز ب��ودن در ارائه خدمات 
به مش��تریان اس��ت. این حس زمانی دوچندان می‌شود که رضایت و لبخند 
مشتریان را می‌بینم، چرا که هر رضایت آن‌ها به‌نوعی ساختن اتفاقی خوشایند 

در روز کاری من است.  
او درباره تعامل با همکاران و رئیس شعبه گفت: با توجه به تفاوت شخصیت 
و روحیات همکاران، نوع تعامل‌ها نیز متفاوت است؛ اما خوشبختانه در شعبه 
خیابان دولت، تعاملات بسیار مثبت و سازنده است. رئیس شعبه فردی صبور، 
دلس��وز و در عین حال انگیزه‌بخش است که رابطه‌ای دوستانه و محترمانه با 
همه همکاران برقرار کرده‌اند و همین مسئله فضای کاری ما را از بسیاری از 

شعب متمایز می‌کند.  
برخوردی درباره نقش خود در تحقق اهداف پروژه »س��امان ۱۴۰۴« اظهار 
کرد: به نظر من تحقق چشم‌انداز »سامان ۱۴۰۴« در گرو دو عامل مهم است؛ 
نخس��ت تمرکز بر فروش متقاطع برای جذب مشتریان هدف و دوم هدایت 
مستمر مشتریان به سمت بهره‌گیری از خدمات غیرحضوری و دیجیتال بانک. 
ای��ن دو محور، آینده بانکداری را ش��کل می‌دهند و م��ن نیز همواره تلاش 

می‌کنم در مسیر اجرای این رویکردها گام بردارم.  
وی در بخ��ش پایانی گفت‌وگو، خاطره‌ای ش��یرین از دوران کاری خود را 
چنین بیان کرد: شیرین‌ترین خاطره من، چه در بانک و چه در زندگی، آشنایی 
با همسرم است که حالا شریک زندگی‌ام شده است. این تجربه برایم یادآور 
این نکته اس��ت که گاهی زیباترین و مهم‌ترین اتفاق‌های زندگی، درست از 

جایی غیرمنتظره مانند محل کار آغاز می‌شوند.  
وی در پایان افزود: حضور در بانک س��امان برایم فقط به معنای کار اداری 
نیست، بلکه مسیر یادگیری، رشد و تجربه انسانیت در قالب خدمت‌گزاری 
به مشتریان است. امیدوارم بتوانم در کنار همکارانم، با تلاش و انرژی مثبت، 

سهمی در تحقق اهداف بزرگ بانک سامان داشته باشم.
 تلاش من برای شناسایی نیاز مشتریان است 

ش��قایق تیموری، بانکدار عملیات ش��عبه خیابان دولت بانک س��امان، در 
گفت‌وگویی صمیمی از مسیر حرفه‌ای خود، علاقه‌اش به نظام بانکی و تجربه 

فعالیت در یکی از پویاترین شعب بانک سامان سخن گفت.  
تیم��وری در ابتدای گفت‌وگو خ��ود را این‌گونه معرفی کرد: متولد س��ال 
۱۳۷۵ هستم و مدرک کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی با گرایش تجارت 
الکترونیک دارم. فعالیت حرفه‌ای خود را از سال ۱۴۰۱ در بانک سامان آغاز 
کردم. پیش از این نیز به مدت چهار س��ال در حوزه فروش و خدمات مالی 
مش��غول به کار بودم که آن تجربه، پایه‌ محک��م و مفیدی برای ورود من به 

فضای تخصصی بانکداری شد.  
وی درباره آغاز همکاری خود با بانک سامان توضیح داد: شروع حضورم در 
بانک از شعبه مرکزی بود و پس از مدتی افتخار پیدا کردم که در شعبه خیابان 

نسرین حسن زاده مروارید رفیعی
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دولت فعالیت داش��ته باشم. علاقه من به نظام بانکی از دوران کودکی شکل 
گرفت و همیشه هدفم این بود که در یکی از بانک‌های معتبر کشور مشغول 
به کار ش��وم. زمانی که از س��وی همکاران سرمایه انسانی بانک سامان با من 
تماس گرفتند و خبر قبولی در فرآیند استخدام را دادند، احساس خوشحالی 

و افتخار بسیاری داشتم.  
تیموری افزود: امروز نیز حضور در مجموعه‌ای خوش‌نام، حرفه‌ای و منظم 
مانند بانک سامان برای من انگیزه‌ای بزرگ جهت پیشرفت، یادگیری مداوم و 

ایجاد ارتباط مؤثر با مشتریان است.  
او درباره فضای کاری ش��عبه خیابان دولت گفت: فعالیت در شعبه همیشه 
با پویایی، تحرک و انرژی همراه است. یکی از جذاب‌ترین جنبه‌های شغلم، 
ارتباط مس��تقیم با مش��تریان متنوع و تلاش برای جلب رضایت و وفاداری 
آن‌هاست. در این مس��یر، روحیه تیمی و همکاری مثال‌زدنی بین همکاران، 
همراه با مدیریت مؤثر و حمایتی رئیس و معاون شعبه، نقش مهمی در ایجاد 

محیطی حرفه‌ای، آرام و یادگیرنده دارد.  
وی در ادامه درباره نقش خود در تحقق چشم‌انداز »سامان ۱۴۰۴« بیان کرد: 
تلاش من بر این است که با شناسایی دقیق نیازهای مشتریان و هدایت صحیح 
آن‌ها به باجه‌ها و خدمات مرتبط، بهترین تجربه بانکی را برایشان رقم بزنم. 
همچنین فروش هدفمند محصولات بانکی، حفظ رضایت مشتری و تقویت 

وفاداری آنان از اولویت‌های کاری من است.  
تیموری افزود: از آنجا که بانکداری آینده بر پایه خدمات غیرحضوری استوار 
است، آموزش و راهنمایی مش��تریان برای بهره‌گیری از ابزارهای بانکداری 
الکترونیک را بخش مهمی از وظیفه خود می‌دانم. این روند نه‌تنها به تسهیل 
خدمت‌رسانی کمک می‌کند، بلکه باعث ارتقای تجربه مشتریان در تعامل با 
بانک می‌شود.  وی در پایان با قدردانی از مدیران بانک سامان گفت: از مدیران 
ارشد بانک سامان به دلیل حمایت‌های مستمر و پشتیبانی از همکاران، به‌ویژه 
در روزهای پرچالش، صمیمانه تشکر می‌کنم. برای من افتخار بزرگی است 
که عضوی از خانواده بزرگ و حرفه‌ای بانک سامان هستم و امیدوارم بتوانم 

در مسیر دستیابی به اهداف این مجموعه نقش کوچکی ایفا کنم.
  فضای کاری در شعبه مبتنی بر همکاری

  احترام متقابل و روحیه تیمی است
علی مرادی، بانکدار عملیات شعبه خیابان دولت بانک سامان، در گفت‌وگویی 
از مسیر حرفه‌ای خود، تجربه فعالیت در دو بانک و نگاهش به ارائه خدمات 

حرفه‌ای به مشتریان سخن گفت.
مرادی در ابتدای این گفت‌وگو با معرفی خود اظهار کرد: ۴۰ ساله هستم و 
مدرک کارشناسی حسابداری دارم. از سال ۱۴۰۱ افتخار پیوستن به خانواده 
بانک سامان را پیدا کردم. پیش از آن به مدت هفت سال در بانک سپه فعالیت 
داش��تم و تجربه کار در دو فضای متفاوت بانکی، دید جامع‌تر و ش��ناخت 

دقیق‌تری از شیوه‌های مختلف ارائه خدمات بانکی برایم فراهم کرده است.
وی درباره روزهای نخست حضور در بانک سامان گفت: در ابتدای ورودم، 
تفاوت قابل توجهی میان فضای نوین و به‌روز بانک سامان با ساختار نسبتاً 
س��نتی بانک قبلی‌ام احس��اس می‌کردم. این تفاوت به‌ویژه در سرعت ارائه 
خدم��ات، بهره‌گی��ری از فناوری‌های جدید و نوع رویک��رد مدیریتی کاملًا 
مشهود بود. همین موضوع باعث شد از همان ابتدا نگاه تازه‌ای به شیوه ارائه 

خدمات بانکی پیدا کنم.
او افزود: امروز حضور در بانک سامان را تجربه‌ای ارزشمند می‌دانم و تلاش 

می‌کنم با انگیزه، یادگیری مستمر و ارتقای توانمندی‌های حرفه‌ای، خدماتی 
شایسته به مشتریان ارائه دهم.

م��رادی درباره چالش‌ها و جذابیت‌های فعالیت در ش��عبه بیان کرد: حجم 
بالای تعامل با مشتریان و ضرورت دقت در انجام عملیات بانکی از مهم‌ترین 
چالش‌های این حوزه است. در عین حال، همین ارتباط مستقیم با مشتریان و 
کمک به رفع نیازهای آنان از جذاب‌ترین بخش‌های کار در شعبه محسوب 
می‌شود. زمانی که مش��تری با رضایت از شعبه خارج می‌شود، این موضوع 

انگیزه مضاعفی برای ادامه مسیر کاری ایجاد می‌کند.
وی در ادامه درباره تعامل با همکاران و مدیریت شعبه گفت: فضای کاری 
در شعبه مبتنی بر همکاری، احترام متقابل و روحیه تیمی میان همکاران است. 
مس��ئولان شعبه نیز با ارتباط مؤثر، نگاه حمایتی، اشراف کامل بر بخشنامه‌ها 
و رویک��ردی انگیزه‌بخش، نقش مهمی در ایجاد هماهنگی و تقویت روحیه 
هم��کاری در میان کارکنان دارند. ای��ن نوع مدیریت باعث افزایش اعتماد و 

انگیزه در بین همکاران شده است.
مرادی در پاسخ به پرسشی درباره نقش خود در تحقق اهداف »سامان ۱۴۰۴« 
اظه��ار کرد: به اعتقاد من تحقق اه��داف کلان بانک تا حد زیادی به کیفیت 
خدمات ارائه‌شده در سطح شعب بستگی دارد. در همین راستا تلاش می‌کنم 
ب��ا دقت در انجام امور عملیاتی، تس��ریع در ارائه خدمات و ایجاد تجربه‌ای 

مطلوب برای مشتریان، سهم خود را در این مسیر ایفا کنم.
او افزود: شناسایی مشتریان هدف، ارتقای دانش حرفه‌ای، آشنایی مستمر با 
مقررات و به‌روز نگه داشتن مهارت‌های بانکی از جمله برنامه‌هایی است که 

برای رشد حرفه‌ای خود در نظر دارم.
وی درباره نحوه تعامل با مش��تریان نیز گفت: در ارتباط با مشتریان همواره 
تلاش می‌کنم با صبوری، احترام و ش��فافیت پاسخ‌گوی نیازهای آنان باشم. 
توجه به خواسته‌های مشتری، ارائه راهنمایی دقیق و تلاش برای حل سریع 

مسائل از اصولی است که همواره در ارائه خدمات به آن پایبند هستم.
مرادی در پایان به خاطره‌ای شیرین از دوران فعالیت خود اشاره کرد و گفت: 
بدون تردید شیرین‌ترین خاطره دوران کاری من آشنایی با همسرم است که 
ایشان نیز از همکاران بانک هستند. این آشنایی که در محیط کار شکل گرفت 
و در نهایت به ازدواج انجامید، یکی از ارزشمندترین اتفاقات زندگی شخصی 

من محسوب می‌شود.
وی در پایان تأکید کرد: به باور من مهم‌ترین س��رمایه هر س��ازمان نیروی 
انس��انی آن اس��ت. زمانی که کارکنان در فضایی مبتنی ب��ر اعتماد، احترام و 
همکاری فعالیت کنند، نتیجه آن ارائه خدمات باکیفیت‌تر به مشتریان خواهد 
بود. امیدوارم با تداوم این فضای حرفه‌ای و همدلانه در بانک سامان، شاهد 

موفقیت‌های روزافزون این مجموعه در نظام بانکی کشور باشیم.
 فعالیت در شعبه پویا است 

س��میه آبنیک��ی، بانکدار عملیات ش��عبه خیاب��ان دولت بانک س��امان، در 
گفت‌وگوی��ی از مس��یر حرفه‌ای خود، تجربه فعالیت در ش��عب مختلف و 

نگاهش به ارائه خدمات دقیق و حرفه‌ای در نظام بانکی سخن گفت.
آبنیکی در ابتدای این گفت‌وگو اظهار کرد: متولد سال ۱۳۶۲ هستم و مدرک 
کارشناس��ی ارش��د اقتصاد از دانشگاه الزهرا دارم. از س��ال ۱۳۹۱ به خانواده 
بزرگ بانک سامان پیوسته‌ام و در طول این سال‌ها در شعب لواسانی، دروس، 
بهشتی و مرکزی فعالیت داشته‌ام. در حال حاضر نیز به عنوان بانکدار عملیات 
مشغول خدمت هستم. همچنین افتخار دارم که مادر دختری به نام آیدا هستم 
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که بزرگ‌ترین انگیزه زندگی من است.
وی درباره روزهای نخس��ت ورود به بانک س��امان گفت: پیوستن به بانک 
س��امان برای من آغاز مس��یری حرفه‌ای و آموزنده بود. در روزهای ابتدایی 
با انگیزه یادگیری و ش��ناخت فضای بانکی فعالیت خود را آغاز کردم و به 
مرور زمان با حضور در بخش‌های مختلف، تجربه و ش��ناخت عمیق‌تری از 

فرآیندهای بانکی به دست آوردم.
او افزود: امروز پس از س��ال‌ها فعالیت در ش��عب مختلف، بانک سامان را 
محیطی حرفه‌ای و پویا می‌دانم که فرصت رش��د، یادگیری مستمر و ارتقای 

توانمندی‌های فردی را برای کارکنان فراهم می‌کند.
آبنیک��ی درباره چالش‌ها و جذابیت‌های کار در ش��عبه بیان کرد: فعالیت در 
شعبه به دلیل تنوع مشتریان و گستردگی خدمات بانکی، همواره پویا و متنوع 
اس��ت. دقت بالا در انجام عملیات، مدیریت زمان و پاس��خ‌گویی صحیح به 
درخواست‌های مشتریان از مهم‌ترین چالش‌های این حوزه به شمار می‌رود. 
در مقابل، ارتباط نزدیک با مشتریان و امکان راهنمایی و کمک به آنان برای 

دریافت خدمات مناسب، از جذاب‌ترین بخش‌های این شغل است.
وی در ادامه درباره تعامل با همکاران و مدیریت ش��عبه گفت: همکاری و 
هماهنگی میان همکاران نقش بس��یار مهمی در ارائه خدمات مطلوب دارد. 
خوش��بختانه در طول سال‌های فعالیت خود در شعب مختلف بانک سامان، 
همواره شاهد فضایی مبتنی بر احترام متقابل، همدلی و کار تیمی بوده‌ام. در 
شعبه خیابان دولت نیز تعامل سازنده میان کارکنان و مدیریت، زمینه‌ساز انجام 
بهتر امور و افزایش رضایت مشتریان شده است. همچنین همدلی، همراهی، 
احترام متقابل و توجه به نیازهای آموزش��ی کارکنان از سوی مسئولان شعبه 

همواره مورد توجه قرار داشته است.
این بانکدار عملیات درباره نقش خود در تحقق چش��م‌انداز »سامان ۱۴۰۴« 
اظهار کرد: برای تحقق اهداف پیش‌بینی‌ش��ده در افق ۱۴۰۴ تلاش می‌کنم با 
بهره‌گیری از تجربه س��ال‌های فعالیت در ش��عب مختلف، در ارائه خدمات 
دقیق، س��ریع و حرفه‌ای نقش مؤثری داش��ته باشم. ش��ناخت بهتر نیازهای 
مشتریان و راهنمایی مناسب آنان در استفاده از محصولات و خدمات بانک، 

می‌تواند در تقویت ارتباط مشتریان با بانک سامان بسیار مؤثر باشد.
وی درباره نحوه تعامل خود با مشتریان نیز گفت: همواره تلاش می‌کنم 
با صبر، احترام و دقت به درخواس��ت‌های مش��تریان پاسخ دهم. شنیدن 
دقیق نیاز مشتری و ارائه راهکار مناسب، به ایجاد اعتماد و رضایت بیشتر 
کم��ک می‌کند و این موضوع را یکی از مهم‌ترین اصول در ارائه خدمات 

بانکی می‌دانم.
آبنیکی در بیان شیرین‌ترین خاطرات خود از دوران فعالیت در بانک گفت: 
در طول س��ال‌های حضور در شعب مختلف، خاطرات ارزشمند بسیاری از 
همکاری با همکاران و تعامل با مش��تریان داش��ته‌ام. لحظاتی که رضایت و 
قدردانی مشتریان را پس از حل یک مشکل یا انجام موفق یک خدمت بانکی 

مشاهده می‌کنم، برایم بسیار انگیزه‌بخش و ماندگار است.
وی در پای��ان افزود: بانک س��امان طی س��ال‌های فعالیت خ��ود با تکیه بر 
نوآوری، ارائه خدمات باکیفیت و سرمایه انسانی توانمند توانسته جایگاه قابل 
توجهی در نظام بانکی کش��ور به دست آورد. امیدوارم با تداوم این مسیر و 
تلاش همکاران در تمامی بخش‌ها، شاهد پیشرفت و موفقیت‌های روزافزون 

این مجموعه باشیم.



33 اردیبهشت 1405 / سال بیست ودوم، شماره 227

پارسا حقگو، ۸ساله، فرزند همکارمان محمدرضا حقگو از همکاران 
مدیریت تطبیق و مبارزه با پول‌شویی، موفق شد گواهینامه دستکش آبی 

رشته بوکس ساواته را دریافت کند.
پارسا حقگو  که مدت یک سال است در رشته ورزشی ساواته فعالیت 
داش��ته، توانسته است اولین درجه فنی این رشته را با تمرین سخت و 

پشتکار خود دریافت نماید.
 boxe( یا بوک��س فرانس��وی )Savate( گفتن��ی اس��ت س��اوات
française( ی��ک هنر رزمی فرانس��وی اس��ت که در آن اس��تفاده از 

ضربات دس��ت، پا و سلاح‌های سرد آموزش داده می‌شود. هنر رزمی 
ساوات که در ایران با نام ساواته شناخته می شود، روشی مشابه کیک 
بوکس��ینگ اس��ت که در هنگام مبارزه از کفش استفاده می‌شود. این 
ورزش از ابتدای قرن نوزدهم با نام شوسان )Chausson( و با الهام 
از بوکس انگلیس��ی ولی با تفاوت مش��هود در اس��تفاده از ضربات پا 
پایه‌گذاری شد. این رشته جذاب ورزشی در سال ۱۳۴۰ توسط مهدی 
کامرانی وارد ایران شد و تا کنون علاقه‌مندان فراوانی را به خود جذب 

نموده است.

قهر مان کوچک سامانی
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حتماً برای ش��ما هم پیش آمده که معامله‌ای کرده باش��ید یا بخواهید به 
کس��ی پولی قرض بدهید و ندانید مبلغی را که می‌خواهید به حساب فرد 
دیگ��ری واریز کنید باید ب��ا چه ابزاری و از طریق کدام س��امانه جابه‌جا 
کنید و س��ردرگم شده باشید که آیا به شعبه بانک بروم؟ پایا بزنم؟ کارت 
ب��ه کارت بکنم؟ از موبای��ل بانک بزنم یا اینترنت بان��ک؟ امروز چندبار 

می‌توانم ساتنا بزنم؟ و درگیر سؤالاتی اینچنین شده باشید.
در اینفوگرافیک��ی )راهنمای تصویری( که تهیه کرده‌ایم به صورت کاملًا 
فشرده و یکجا، با مقایسه همه سامانه‌های انتقال وجه، تمام ابهامات شما 

را در این زمینه برطرف کرده‌ایم.
کف و سقف یک تراکنش انتقال وجه در سامانه‌های مختلف

 کارت به کارت 
سقف هر تراکنش: ۱۵ میلیون تومان

 پل 
س��قف هر تراکنش در اینترنت بانک، همراه بانک و داخل ش��عبه: ۱۰۰ 

میلیون تومان
 پایا 
تراکنش انتقال پایا حداقل مبلغی ندارد

 سقف هر تراکنش پایا: ۲۰۰ میلیون تومان
 ساتنا 

حداقل مبلغ جهت انجام هر تراکنش ساتنا: ۱۰۰ میلیون تومان

راهنمــای انتقــال وجــه
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حداکثر یا س��قف هر ترکنش ساتنا در درگاه‌های غیرحضوری )اینترنت 
بانک و موبایل بانک(: ۳۰۰ میلیون تومان

 )Cashless(:  س��قف هر تراکنش ساتنا از طریق دستگاه‌های غیرنقدی
5۰۰ میلیون تومان

سقف تراکنش ساتنا در ش��عبه بانک: بدون سقف، اما برای جا به جایی 
وجوه بیش��تر از 5۰۰ میلیون تومان می‌بایس��تی مدارک و مستنداتی مانند 

مبایعه‌نامه خرید ملک یا خودرو و…  به بانک تحویل گردد.
 سقف تراکنش روزانه در سامانه‌های مختلف 

تع��داد دفعات مجاز روزانه کارت به کارت: بدون محدودیت تا س��قف 
روزانه ۱۵ میلیون تومان به ازای هر کارت

تعداد دفعات مجاز انتقال وجه با سامانه پل: نامحدود
حداکثر تعداد دس��تورپرداخت قابل دریافت هر شخص ذینفع در سامانه 

پل )تعداد مجاز ورودی به هر حساب(: ۵ دستورپرداخت در روز
تعداد دفعات مجاز روزانه پایا )در شعبه(: بدون محدودیت

تعداد دفعات مجاز روزانه ساتنا )در شعبه(: بدون محدودیت

مجم��وع مجاز انتق��ال از درگاه‌های غیرحضوری )از کلیه حس��اب‌های 
س��پرده غیرتجاری متعلق به مشتري حقیقی در هر مؤسسه اعتباری: ۳۰۰ 

میلیون تومان در روز و حداکثر یک و نیم میلیارد تومان در ماه
 

 منبع: 
پول نامه، مرجع امور پولی و بانکی

 QR Code برای دریافت فایل راهنما و مطالعه آخرین به روزرس��انی
زیر را اسکن کنید:
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تسهیلات آنلاین بانک سامان برای 
دارندگان دستگاه کارت‌خوان

بانک س��امان اع�الم ک��رد فرایند دریافت تس��هیلات وی��ژه پذیرندگان 
دستگاه‌های کارت‌خوان این بانک به‌صورت کاملًا غیرحضوری و مبتنی بر 
اعتبارسنجی سیستمی انجام می‌شود و متقاضیان واجد شرایط می‌توانند در 
کوتاه‌ترین زمان ممکن و بدون مراجعه به شعبه، وام خود را دریافت کنند.

به گزارش سامان رسانه، بانک سامان در ادامه توسعه خدمات غیرحضوری 
خ��ود، تس��هیلات آنلاین وی��ژه کس��ب‌وکارها و اصناف دارای دس��تگاه 
کارت‌خ��وان را ارائه کرده اس��ت. این خدمت به‌گونه‌ای طراحی ش��ده که 
تمامی مراحل از ثبت درخواس��ت، بررس��ی ش��رایط مالی، اعتبارسنجی، 
بارگ��ذاری مدارک و امضای قرارداد تا واریز تس��هیلات، کاملًا اینترنتی و 
بدون نیاز به حضور در شعبه انجام می‌شود. متقاضیان پس از احراز شرایط، 
می‌توانند مبلغ تس��هیلات را در حساب متصل به دستگاه کارت‌خوان خود 

دریافت کنند.
این تس��هیلات بر اساس گردش حساب، عملکرد مالی و کارکرد دستگاه 
کارت‌خوان پذیرندگان تعیین می‌ش��ود و با استفاده از فرایند اعتبارسنجی 
هوشمند و بررسی سیس��تمی اطلاعات، تخصیص آن در کوتاه‌ترین زمان 
امکان‌پذیر است. پذیرندگان واجد شرایط با دریافت پیامک بانک سامان و 
ورود به س��امانه تسهیلات غیرحضوری می‌توانند درخواست خود را ثبت 
کنند. در این مرحله، نوع تسهیلات، سقف اعتبار قابل استفاده، مبلغ و مدت 

بازپرداخت )یک، دو یا سه ساله( به‌صورت خودکار نمایش داده می‌شود.
پس از ثبت درخواس��ت، مراحل بارگذاری مدارک هویتی، مدارک محل 
کس��ب )س��ند یا اجاره‌نامه(، ثبت چک صیادی و امضای دیجیتال قرارداد 
از طریق اپلیکیش��ن »موبایلت« انجام می‌ش��ود. پس از تأیید نهایی مدارک 
و اس��تعلام‌ها، پرونده در صف پرداخت قرار گرفته و تسهیلات به‌حساب 

متصل به دستگاه کارت‌خوان واریز می‌شود.
از جمله مزایای این خدمت می‌توان به دریافت کاملًا غیرحضوری و بدون 
مراجعه به ش��عبه، امکان انتخاب سررس��یدهای یک تا سه‌ساله، نرخ سود 
مطابق با ضوابط بانک مرکزی و س��هولت فرایند اعتبارس��نجی اشاره کرد. 
همچنین برای متقاضیانی که مستأجر هستند، امکان دریافت وام با ارائه یک 

برگ چک و حداکثر یک ضامن فراهم است.
این تسهیلات ویژه اشخاص حقیقی ایرانی دارای دستگاه کارت‌خوان فعال 
بانک س��امان اس��ت و حداقل ۶ ماه کارکرد مؤثر دس��تگاه، شرط ورود به 
طرح محسوب می‌شود. مبلغ تسهیلات بر اساس عملکرد شاپرکی، میانگین 
موجودی و گردش بستانکار حساب تعیین شده و از ۵۰۰ میلیون ریال آغاز 
می‌شود. هرچه عملکرد مالی پذیرنده بهتر باشد، سقف تسهیلات افزایش 

می‌یابد.
ورود به س��امانه صرفاً از طریق ش��ماره‌ تلفن ثبت‌شده در سیستم بانک و 
منطبق با کد ملی امکان‌پذیر است و متقاضی باید حساب متصل به دستگاه 
کارت‌خوان خود را نزد بانک سامان فعال داشته باشد. همچنین ارائه چک 
صیادی به نام متقاضی و بارگذاری کامل مدارک الزامی است و در صورت 
عدم تکمیل مدارک ظرف سه روز تقویمی، درخواست به‌صورت سیستمی 
حذف خواهد شد. بانک سامان با ارائه این محصول، گامی دیگر در راستای 
تسهیل فرایندهای مالی پذیرندگان و افزایش دسترسی به خدمات اعتباری 

بدون نیاز به مراجعه حضوری برداشته است.

 افزایش چشمگیر 
جوایز سور سامانیوم

باشگاه مشتریان بانک سامان در ادامه رویکرد نوآورانه خود برای قدردانی از 
همراهی مشتریان، جوایز قرعه‌کشی »سور سامانیوم« را از ابتدای اردیبهشت 
۱۴۰۵ ارتقا داد و میزان جوایز این طرح را به‌صورت چش��مگیری دو برابر 
کرد. به گزارش س��امان رسانه، باش��گاه مشتریان بانک سامان اعلام کرد که 
جوایز قرعه‌کش��ی سور س��امانیوم، ویژه اعضای باشگاه مشتریان این بانک 
از ابتدای اردیبهش��ت ۱۴۰۵ دو برابر شده است؛ به‌طوری‌که برندگان اکنون 
ش��انس دریافت جای��زه بزرگ ۲۰۰ میلیون تومانی، پن��ج جایزه ۲۰ میلیون 
تومانی و ۵۰ بسته ۲۰ هزار امتیازی را دارند. بر این اساس، در قالب ساختار 
جدید این قرعه‌کش��ی، اعضای باش��گاه هر ماه، شانس دریافت یک جایزه 
۲۰۰ میلی��ون تومانی به‌عنوان جایزه ویژه، پن��ج جایزه ۲۰ میلیون تومانی و 
پنجاه جایزه ۲۰ هزار امتیازی خواهند داش��ت. این به‌روزرس��انی جوایز با 
هدف افزایش جذابیت طرح و ایجاد تجربه‌ای ارزش��مندتر برای مش��تریان 
وفادار بانک سامان طراحی شده است. سور سامانیوم یکی از پرطرفدارترین 
طرح‌های تشویقی باشگاه مشتریان بانک سامان است که با تکیه بر امتیازهای 
کسب‌ش��ده از فعالیت‌های بانکی و خرید ش��انس با ای��ن امتیازها، فرصت 

شرکت در قرعه‌کشی و دریافت جوایز متنوع را برای اعضا فراهم می‌کند. 
برای دریافت اطلاعات بیش��تر، به صفحه باشگاه مشتریان در سایت بانک 

سامان مراجعه کنید یا QR Code زیر را اسکن کنید.

 برنامه‌ریزی بانک سامان 
برای حمایت از اقتصاد ملی

بانک سامان با ابلاغ بسته‌ای حمایتی، اقدام به تسهیل فعالیت بنگاه‌های 
تولیدی کرد. 

به گزارش سامان رسانه، بانک سامان در راستای مقاوم‌سازی اقتصاد ملی 
و دفاع غیرنظامی در ش��رایط اضطراری اقدام به ابلاغ بس��ته‌ای حمایتی 
از بنگاه‌های تولیدی کرد. بر این اس��اس، بنگاه‌های تولیدی مشمول این 
بس��ته می‌توانند بنا به تش��خیص بانک از بخش‌های مختلف این بس��ته 
حمایتی شامل افزایش سقف مانده تسهیلات سرمایه در گردش، تسهیل 
امهال بدهی غیرجاری، تس��هیل در افزایش مدت اعتبار، افزایش س��قف 
اعتبار بانکی، افزایش مهلت تعیین شده جهت انتقال ضمانت‌نامه و اعتبار 
اس��نادی پرداخت ش��ده از محل بدهکاران به طبقه مشکوک الوصول و 
افزایش س��قف ف��ردی مجموع تس��هیلات و تعهدات ه��ر ذینفع واحد 
بهره‌مند شوند. بنگاه‌های تولیدی می‌توانند برای کسب اطلاع از جزئیات 

بیشتر این بسته حمایتی به شعب بانک سامان مراجعه کنند.



37 اردیبهشت 1405 / سال بیست ودوم، شماره 227

 هشدار درباره سوءاستفاده
  از نام بانک سامان توسط 

شرکت کژال خودرو
بانک س��امان با انتشار اطلاعیه‌ای نس��بت به سوءاستفاده از نام و اعتبار 
این بانک توسط شرکت موسوم به »کژال خودرو« و عقد قرارداد فروش 

خودرو به شهروندان هشدار داد.
به گزارش س��امان رس��انه، بر اساس اعلام بانک س��امان، شرکت کژال 
خ��ودرو بدون اخذ هرگونه مجوز از این بانک، خود را به‌عنوان کارگزار 
بانک سامان و لیزینگ وابسته به این بانک معرفی کرده و از طریق انتشار 
آگهی در فضای مج��ازی و همچنین تبلیغات در فضاهای عمومی اقدام 
به جذب مخاطبان و انعق��اد قراردادهایی در حوزه فروش خودرو کرده 
اس��ت. بانک سامان ضمن تأکید بر عدم هر گونه ارتباط کاری و اجرایی 
با این شرکت اعلام کرد استفاده از نام، نشان و عنوان بانک سامان توسط 
این ش��رکت فاقد وجاهت قانونی بوده و بدون مجوز این بانک صورت 
گرفته است. در این اطلاعیه همچنین تصریح شده است که بانک سامان 
در راس��تای صیانت از حقوق مشتریان و حفظ اعتبار نظام بانکی کشور، 
اقدامات حقوقی لازم را علیه ش��رکت مذکور به اتهام سوءاستفاده از نام 
و برند خود آغاز ک��رده و موضوع از طریق مراجع قانونی ذی‌صلاح در 
حال پیگیری اس��ت. بانک س��امان از عموم ش��هروندان درخواست کرد 
برای اطلاع از خدمات، محصولات و طرح‌های رس��می این بانک، صرفاً 
به پایگاه اطلاع‌رس��انی رسمی بانک سامان به نشانی  ir.www.sb24 یا 

شعب این بانک در سراسر کشور مراجعه کنند.

بیمه درمان تکمیلی سامان برای 
دارندگان دستگاه کارت‌خوان 

بانک سامان
بانک س��امان اعلام ک��رد دارندگان دس��تگاه‌های کارت‌خ��وان این بانک 
می‌توانند به‌صورت انفرادی و با شرایط ویژه، از خدمات بیمه درمان تکمیلی 
برای خود و افراد تحت تکفلش��ان اس��تفاده کنند. به گزارش سامان رسانه، 
بانک س��امان با هدف حمایت از مشتریان فعال در شبکه پذیرندگی، امکان 
بهره‌من��دی از خدمات بیمه درمان تکمیلی را برای دارندگان دس��تگاه‌های 
کارت‌خ��وان فراه��م کرده اس��ت. بر اس��اس این طرح، تمامی اش��خاص 
حقیقی که دس��تگاه کارت‌خوان آن‌ها متعلق به شرکت پرداخت الکترونیک 
سامان )س��پ( بوده و این دستگاه به یکی از س��پرده‌های قرض‌الحسنه یا 
س��رمایه‌گذاری کوتاه‌مدت نزد بانک س��امان متصل است، می‌توانند از این 
خدمت استفاده کنند. از جمله مزایای این طرح می‌توان به امکان بهره‌مندی 
از بیم��ه درم��ان تکمیلی برای ف��رد و افراد تحت تکفل ش��امل پدر، مادر، 
همس��ر و فرزندان اش��اره کرد. همچنین، حق بیمه به‌ص��ورت ماهانه قابل 
پرداخت بوده و مش��تری می‌تواند با معرفی س��پرده مشخص، تسویه حق 
بیمه را به‌صورت خودکار انجام دهد. استفاده از پوشش‌های متنوع بیمه‌ای 
از جمله بستری در بیمارس��تان، خدمات دندان‌پزشکی، آزمایشگاه و سایر 
خدمات تش��خیصی و درمانی نیز از دیگر ویژگی‌های این طرح محسوب 
می‌ش��ود.  بانک سامان با ارائه این خدمت تلاش دارد ضمن افزایش سطح 
رفاه مش��تریان پذیرنده، پوش��ش‌های حمایتی خود را برای اقشار مختلف 

فعال در چرخه پرداخت الکترونیک گسترش دهد.

سپاس رفتار حرفه ای
همه شما عزیزان در شعب بانک سامان در جهت رضایت مشتریان تلاش 
کرده و موجبات خش��نودی مش��تریان را فراهم ‌میک‌نید تا آنها بتوانند با 
خیالی آس��وده و ام��ن به امور بانکی خود بپردازن��د. در این میان برخی 
از مش��تریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در 

فروردین‌ماه به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رسم سپاس و قدردانی، 
اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر میک‌نیم.

با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

 نام وردیف
محل خدمت نام خانوادگی

شعبه شهر ریامیر سروش1

شعبه آفریقای حمید سروری2
شمالی

 نام وردیف
محل خدمت نام خانوادگی

شعبه ایران بانو افشار3
زمین

شعبه مرزدارانبهزاد شریفی4
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 تمدید سه ماهه
 کارت‌های بانک سامان

بر اس��اس ابلاغ جدید بان��ک مرکزی تمام��ی کارت‌های در 
معرض انقضای بانک سامان به مدت سه ماه تمدید شدند.

به گزارش سامان رس��انه، بر اساس ابلاغ جدید بانک مرکزی 
و به منظور خدمت‌رس��انی مطلوب در ش��رایط اضطرار فعلی، 
تمامی کارت‌های بانک س��امان با تاریخ انقضای اردیبهش��ت و 
خ��رداد 1405 بدون نیاز ب��ه مراجعه حضوری یا صدور کارت 

جدید، به مدت سه ماه تمدید می‌شوند.

 بخشودگی جرائم
 تاخیر تسهیلات تکلیفی

بان��ک مرکزی اعلام کرد که با هدف مس��اعدت با مش��تریان در ش��رایط 
پیش‌آمده، تمامی تس��هیلات تکلیفی مش��مول بخش��ودگی جریمه تاخیر 
می‌شوند. به گزارش سامان رس��انه، طبق بخش‌نامه شماره 04/317895 به 
تاریخ  19 اس��فند 1404 بانک مرکزی و به منظور مساعدت با مشتریان در 
شرایط پیش آمده، تمامی تس��هیلات تکلیفی ازدواج، فرزندآوری و ودیعه 
مسکن که اقساط آن‌ها در بازه زمانی 1404/12/09 تا 1404/02/09 با تأخیر 

بازپرداخت شده اند، مشمول بخشودگی جریمه تأخیر )6%( می‌شوند. 

انتخاب سه مدیر شرکت بیمه سامان 
به‌عنوان دبیران اول کارگروه‌های 

سندیکای بیمه‌گران ایران
س��ه نفر از مدیران ش��رکت بیمه س��امان به‌عنوان دبیران اول کارگروه‌های 

سندیکای بیمه‌گران ایران انتخاب شدند.
به گزارش روابط عمومی شرکت بیمه سامان، در پی برگزاری سومین دوره 
انتخابات دبیران کارگروه‌های تخصصی سندیکای بیمه‌گران ایران، »معصومه 
طاه��ر مازندرانی« عنوان دبیر اول کارگروه بیمه‌های باربری، »مریم زمردیان« 
عنوان دبیر اول کارگروه روابط عمومی و »پژمان س��یروس« عنوان دبیر اول 

کارگروه مبارزه با پول‌شویی این نهاد صنفی را از آن خود کردند.
طاهر مازندرانی مدیر بیمه باربری، زمردیان مدیر روابط عمومی و سیروس 
مدیر مبارزه با پول‌شویی و تأمین مالی تروریسم در شرکت بیمه سامان هستند.
در این دوره از انتخابات که با هدف ساماندهی و پیشبرد اهداف و فعالیت‌های 
تخصصی س��ندیکا و تقویت نقش‌آفرینی حرفه‌ای مدیران فنی صنعت بیمه 

برگزار شد، دبیران 17 کارگروه تخصصی در معرض انتخاب قرار گرفتند.

 آغاز جشنواره فروش نقدی 
نمایندگان شرکت بیمه سامان

شرکت بیمه سامان جشنواره فروش نقدی نمایندگان را با هدف توسعه فرهنگ بیمه، 
افزایش انگیزه ش��بکه فروش و نیز معرفی محص��ولات جدید آغاز کرد. به گزارش 
روابط عمومی ش��رکت بیمه سامان، این جشنواره که از 13 اردیبهشت ماه آغاز شده 
و تا اول تیر ماه ادامه خواهد یافت، پاداش‌های چش��مگیری برای نمایندگان در نظر 
گرفته است. جشنواره فروش نقدی شرکت بیمه سامان در چهار لیگ الماس، پلاتین، 
زمرد و طلا طراحی ش��ده و رش��ته‌های بیمه عمر و تشکیل سرمایه، بیمه موبایل و 
تجهیزات الکترونیک، بیمه باربری، بیمه حوادث، بیمه مهندسی )انرژی و تجهیزات(، 
بیمه آتش‌س��وزی مسکونی با پوشش جنگ، بیمه بدنه با پوشش جنگ، بیمه درمان 
خانواده و بیمه مسئولیت را در بر می‌گیرد. ملاک محاسبه امتیاز در جشنواره، صدور 
بیمه‌نام��ه و وصول کامل حق‌بیمه به‌صورت نقدی در بازه زمانی جش��نواره اس��ت. 
ع�الوه بر جوایز در نظر گرفته ش��ده برای فروش ان��واع بیمه‌نامه، پاداش بزرگ نیز 
تا س��قف 5 میلیارد ریال برای بیش��ترین میزان فروش در این جش��نواره لحاظ شده 
 است. نمایندگان محترم شرکت بیمه سامان می‌توانند جهت کسب اطلاعات بیشتر به

https://www.si24.ir/league مراجعه کنند.

بیمه سامان را در پیام‌رسان‌های داخلی دنبال کنید:
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هر س��ال نو با امید و برنامه‌های تازه شروع می‌شود؛ از ورزش و مطالعه 
ت��ا مدیریت مالی و زم��ان. اما اغلب این تصمیم‌ها فق��ط چند هفته دوام 
دارند. چرا؟ آیا مشکل از اراده ما است یا روش تصمیم‌گیری‌مان؟ در این 
ماه می‌خواهیم نگاه دقیق‌تری بیندازیم به این‌که چرا ش��روع‌ها دش��وارند 
و چگونه می‌توانیم تصمیم‌های فروردینی را به بخش��ی واقعی از س��بک 

زندگی‌مان تبدیل کنیم.
تحقیقات نش��ان می‌دهد بیش از ۸۰ درصد »برنامه‌های اول سال« در سه 
هفته‌ اول رها می‌شوند. علت‌ها مشترک‌اند: تصمیم‌های بزرگ، توقع‌های 
غیرواقعی، فش��ار زم��ان و نبود مس��یر کوچک و قابل اج��را. ما معمولاً 
می‌خواهیم یک تغییر را »یک‌باره« بس��ازیم، اما ذهن انسان تغییر تدریجی 

را بهتر می‌پذیرد.
دیدگاه اول می‌گوید مشکل از ضعف اراده است.  

دیدگاه دوم تأکید می‌کند ساختار محیط ما اجازه تغییر نمی‌دهد.  
اما دیدگاه س��وم – یعنی صندلی سوم – نگاه ترکیبی دارد:  ((اراده مهم 
اس��ت، اما فقط وقتی موفق می‌ش��ود که محیط، عادت‌ها و اندازه‌ قدم‌ها 
درس��ت طراحی شده باشد.)) شروع دوباره زمانی کار می‌کند که به جای 

»انقلاب«، سراغ »بهبودهای کوچک و پیوسته« برویم.
 تصمیم‌ها را کوچک کنید؛ مثلًا به‌جای »هر روز یک ساعت ورزش«، 

»پنج دقیقه در روز« شروع کنید.  
 فقط روی یک تغییر تمرکز کنید، نه چند تغییر هم‌زمان.  

 برنام��ه را قابل اندازه‌گیری کنید؛ مثل ثبت روزانه یا علامت‌زدن روی 
تقویم.  

 محیط را اصلاح کنید؛ موبایل دورتر، مسیر مشخص‌تر، ابزار آماده‌تر.  
 از یک همراه یا خانواده کمک بگیرید؛ تغییر جمعی پایدارتر است.

شروع دوباره هنر است؛ هنری که با قدم‌های کوچک، ثبات، و آگاهی ساخته می‌شود. موفقیت از تصمیم‌های بزرگ نمی‌آید؛ از عادت‌های کوچک اما 
مداوم شکل می‌گیرد.

امسال کدام »عادت کوچک« را می‌توانید انتخاب کنید که یک سال بعد زندگی‌تان را متحول کرده باشد؟

شروع دوباره
چرا برنامه‌های نو اغلب شکست می‌خورند؟

راهی برای تبدیل تصمیم‌های اول سال به عادت‌های ماندگار 
| گروه تولید محتوای آفتاب تجارت سامان|
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در 6 مجله پیش رو قصد داریم با برنامه‌ای مختصر و منسجم، مسیر ارتقای 
مهارت‌های زبانی ش��ما را هموار کنیم تا با افقی روش��ن از قدم‌های بعدی، 
قدم‌های فعلی بهبود زبان انگلیسی خود را محکم‌تر بردارید. در نخستین گام، 

در این شماره مجله، ساخت پایه زبان را تقدیم شما کرده‌ایم.
 »)Foundation Building( ماه اول: »ساخت پایه‌ زبان 

هدف مقاله: شروع اصولی و جلوگیری از سردرگمی
محتوا:

)placement test( تعیین سطح فعلی
یادگیری ۵۰۰–۱۰۰۰ کلمه پرکاربرد

گرامر پایه )زمان حال ساده، ضمایر، ساخت جمله(
تمرین‌ها:

روزی ۱۰–۱۵ لغت با فلش‌کارت
نوشتن ۵ جمله ساده در روز

گوش دادن به پادکست ساده )۱۰ دقیقه(
 »)From Passive to Active( ماه دوم: »فعال کردن مهارت‌ها 

هدف مقاله: استفاده واقعی از چیزهایی که یاد گرفتی
محتوا:

تبدیل لغت به جمله

تمرین اسپیکینگ ساده
تقویت لیسنینگ با متن

تمرین‌ها:
صحبت جلوی آینه )۵–۱۰ دقیقه(

نوشتن پاراگراف کوتاه روزانه
دیدن ویدئو با زیرنویس

 »)Consistency & Habit( ماه سوم: »ساختن عادت روزانه 
هدف مقاله: تثبیت یادگیری با نظم

محتوا:
طراحی روتین روزانه

تکنیک‌های حفظ انگیزه
)spaced repetition( مرور هوشمند

تمرین‌ها:
برنامه ۳۰–۶۰ دقیقه‌ای روزانه

مرور هفتگی لغات
ضبط صدای خودت

 »)Real-life English( ماه چهارم: »ورود به سطح واقعی زبان 
هدف مقاله: خروج از حالت کتابی

سامان جمشیدی
مدرس زبان انگلیسی 

آکادمی سامان

برنامه 6ماهه آموزش زبان
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محتوا:
اصطلاحات )idioms( و عبارات کاربردی

مکالمه در موقعیت‌های واقعی
درک فیلم و سریال

تمرین‌ها:
دیدن سریال با زیرنویس انگلیسی

تمرین دیالوگ
نوشتن مکالمه‌های کوتاه

 »)Thinking in English( ماه پنجم: »فکر کردن به زبان 
هدف مقاله: حذف ترجمه ذهنی

محتوا:
تکنیک فکر کردن به انگلیسی

افزایش سرعت ذهن
تمرین واکنش سریع

تمرین‌ها:
توصیف محیط اطراف به انگلیسی

)journaling( نوشتن روزانه

پاسخ سریع به سؤالات ساده
»)Level Up & Fluency( ماه ششم: »رسیدن به سطح بالاتر 

هدف مقاله: جمع‌بندی و جهش نهایی
محتوا:

شبیه‌سازی موقعیت واقعی
مکالمه پیشرفته‌تر
ارزیابی پیشرفت

تمرین‌ها:
مکالمه با پارتنر یا آنلاین

نوشتن متن‌های طولانی‌تر
دیدن فیلم بدون زیرنویس

 جمع‌بندی کل مسیر: 
اگر این ۶ ماه درست اجرا شه،

دایره لغاتت چند برابر میشه
می‌تونی راحت‌تر صحبت کنی
اعتماد به نفس زبانت بالا میره

از سطح فعلی‌ خودت حداقل ۱ تا ۲ سطح )مثلاً B1 → A2( پیشرفت می‌کنی.
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یادگیری زبان انگلیس��ی برای بس��یاری از افراد با انگیزه و اشتیاق بالا آغاز 
می‌شود، اما در بسیاری از موارد، این مسیر پس از مدت کوتاهی با سردرگمی 
و کاهش انگیزه همراه می‌گردد. یکی از مهم‌ترین دلایل این مسئله، نبود یک 
پایه‌ی اصولی و ساختارمند در ابتدای مسیر است. در واقع، بدون ایجاد یک 
Foundation قوی، ادامه‌ یادگیری نه‌تنها دشوار، بلکه گاه بی‌نتیجه خواهد 

بود.
ماه اول یادگیری زبان را می‌توان مهم‌ترین مرحله در این مس��یر دانس��ت؛ 
مرحله‌ای که در آن، ذهن زبان‌آموز با س��اختارها، الگوها و منطق زبان جدید 
آشنا می‌شود. هدف در این دوره، یادگیری حجم بالایی از مطالب نیست، بلکه 

تمرکز بر یادگیری صحیح، تدریجی و ماندگار است.
 اهمیت ایجاد پایه‌ زبانی 

زبان، همانند یک سیس��تم منس��جم عمل می‌کند که اجزای آن به یکدیگر 
 Sentence( وابس��ته‌اند. اگر زبان‌آموز بدون درک صحیح از ساختار جمله
Structure( یا بدون داشتن دایره لغات پایه، به سراغ مهارت‌های پیشرفته‌تر 
برود، در ادامه با مشکلات جدی مواجه خواهد شد. بنابراین، در ماه نخست، 

تمرکز اصلی باید بر سه محور اساسی باشد:
گسترش Vocabulary )دایره لغات کاربردی(

یادگیری Basic Grammar )گرامر پایه(
توانایی در Simple Sentence Building )جمله‌سازی ساده(
این سه مؤلفه، شالوده‌ی اصلی یادگیری زبان را تشکیل می‌دهند.

 )Placement Test( تعیین سطح اولیه 
پیش از آغاز فرآیند یادگیری، ضروری اس��ت که زبان‌آموز از س��طح فعلی 
خود آگاهی داشته باشد. انجام یک Placement Test می‌تواند دید روشنی 
از میزان دانش فعلی ارائه دهد و از انتخاب منابع نامناس��ب جلوگیری کند. 
انتخاب سطح درست، از هدر رفت زمان و ایجاد احساس ناکامی پیشگیری 

خواهد کرد.
 رویکرد اصولی در یادگیری واژگان 

یک��ی از باورهای نادرس��ت در میان زبان‌آم��وزان، تمرکز بر کمیت به‌جای 
کیفیت در یادگیری لغات اس��ت. حفظ تعداد زیادی واژه بدون اس��تفاده‌ی 
عملی، معمولاً به فراموش��ی سریع منجر می‌شود. در مقابل، توصیه می‌شود 
روزان��ه بین ۸ تا ۱۰ واژه‌ی پرکاربرد آموخته ش��ود، اما این واژگان از طریق 
روش‌های��ی مانن��د Active Recall و Spaced Repetition به‌صورت 

مستمر مرور و تثبیت گردند.
برای مثال، به‌جای حفظ منفعلانه‌ی یک واژه، بهتر است آن را در قالب جمله 

”.I drink coffee every morning“ :به کار برد
 Active ب��ه Passive Vocabulary ای��ن روش، واژگان را از حال��ت

Vocabulary تبدیل می‌کند و ماندگاری آن‌ها را افزایش می‌دهد.
 گرامر پایه: تمرکز بر کاربرد 

در ماه نخست، هدف از یادگیری گرامر، تسلط بر مفاهیم پیچیده نیست، بلکه 
آشنایی با ساختارهای ابتدایی و کاربردی است. مهم‌ترین مباحثی که باید مورد 

توجه قرار گیرند عبارت‌اند از:

)Present Simple( زمان حال ساده
 ضمایر شخصی 

)Subject + Verb + Object( ساختار پایه جمله
یادگی��ری این موارد به زبان‌آموز کمک می‌کند تا بتواند جملات س��اده اما 

صحیح تولید کند و به‌تدریج به الگوهای زبانی عادت نماید.
 نقش نوشتن در تثبیت یادگیری 

نوشتن، یکی از مؤثرترین ابزارها برای تقویت مهارت‌های زبانی است. توصیه 
می‌ش��ود زبان‌آموزان روزانه حداقل ۵ جمله‌ی س��اده درباره‌ی فعالیت‌های 
روزمره‌ی خود بنویس��ند. این تمرین ساده، علاوه بر تثبیت واژگان، به درک 

بهتر ساختار جمله نیز کمک می‌کند.
”.I go to work.” “I study English“ ”.8 I wake up at“ :برای نمونه
تداوم این تمرین، موجب افزایش تسلط و اعتماد به نفس در استفاده از زبان 

خواهد شد.
 )Listening( تقویت مهارت شنیداری 

برخ�الف تصور رای��ج، درک کامل محتوای ش��نیداری در مراحل ابتدایی 
ضروری نیس��ت. هدف اصلی در این مرحله، آشنا شدن با صداها، آهنگ و 
ریتم زبان )Ear Training( اس��ت. گوش دادن روزانه به فایل‌های صوتی 
ساده یا پادکست‌های سطح مبتدی، حتی به مدت ۱۰ دقیقه، تأثیر قابل توجهی 

در پیشرفت مهارت شنیداری خواهد داشت.
 اشتباهات رایج در ماه اول 

در این مرحله، برخی اش��تباهات می‌توانند روند یادگیری را مختل کنند، از 
جمله:

تمرکز بیش از حد بر حفظ کردن بدون استفاده عملی
پرداختن به مباحث پیچیده‌ی گرامری

نداشتن برنامه‌ی منظم روزانه
انتظار پیشرفت سریع و غیرواقعی

آگاه��ی از این م��وارد، به زبان‌آموز کمک می‌کند تا مس��یر خود را با دقت 
بیشتری طی کند.

 جمع‌بندی 
ماه اول یادگیری زبان انگلیس��ی، مرحله‌ای کلیدی در ش��کل‌گیری مس��یر 

آموزشی است. در پایان این دوره، انتظار می‌رود زبان‌آموز بتواند:
مجموعه‌ای از واژگان پایه و پرکاربرد را به‌خوبی درک و استفاده کند

جملات ساده و صحیح بسازد
درک اولیه‌ای از ساختار زبان به دست آورد

 Strong( مهم‌تر از هم��ه، زبان‌آموز در این مرحله، یک پایه‌ی مس��تحکم
Foundation( ب��رای ادامه‌ی مس��یر ایجاد کرده اس��ت. ای��ن پایه، نقش 
تعیین‌کنن��ده‌ای در موفقیت‌های آینده خواهد داش��ت و مس��یر یادگیری را 

هموارتر می‌سازد.
تداوم، نظم و تمرین روزانه، سه عامل اصلی در موفقیت این مرحله به شمار 

می‌رود.

ساخت پایه‌ای مستحکم
)Foundation Building(
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  لقمه‌های یادگیری 
این قسمت: مصاحبه شغلی

دیالوگ افتتاح حساب بانکی
)Bank Account Opening Conversation(

 نکته مهم برای تمرین
اگر این دیالوگ را تمرین کنی:

)Role Play( را با صدای بلند تمرین کنی Customer می‌توانی نقش
)Shadowing Technique( یا حتی صدایت را ضبط کنی و تقلید کنی

I’d like to open a bank account.
می‌خواهم یک حساب بانکی باز کنم.

Bank Officer: Good morning. 
How can I help you today?

کارمند بانک: صبح بخیر. چطور می‌توانم کمکتان کنم؟

Customer: Good morning. 
I’d like to open a bank account.

مشتری: صبح بخیر. می‌خواهم یک حساب بانکی باز کنم.

Bank Officer: Sure. 
What type of account are you interested in?

کارمند بانک: حتماً. چه نوع حسابی مدنظرتان است؟

Bank Officer: Alright. 
Do you have any identification with you?

کارمند بانک: بسیار خوب. آیا مدرک شناسایی همراه دارید؟

Customer: Yes, I have my passport and proof of address.
مشتری: بله، پاسپورت و مدرک اثبات آدرس دارم.

Bank Officer: Great. 
There is a minimum deposit of 100$. Is that okay?

کارمند بانک: عالی. حداقل واریز اولیه ۱۰۰ دلار است. مشکلی ندارد؟

Bank Officer: It usually takes 30–20 minutes to complete 
the process.

کارمند بانک: معمولاً تکمیل فرآیند ۲۰ تا ۳۰ دقیقه زمان می‌برد.

Bank Officer: You can also access online banking after 
activation.

کارمند بانک: بعد از فعال‌سازی، می‌توانید از بانکداری آنلاین هم استفاده کنید.

Customer: I’m interested in a savings account.
مشتری: من به حساب پس‌انداز علاقه‌مندم.

Customer: Yes, that’s fine.
مشتری: بله، مشکلی نیست.

Bank Officer: Do you want a debit card with this account?
کارمند بانک: آیا برای این حساب کارت بانکی هم می‌خواهید؟

Customer: Yes, I’d like to have a debit card.
مشتری: بله، یک کارت بانکی هم می‌خواهم.

Customer: That’s fine. Thank you.
مشتری: مشکلی نیست. ممنونم.

Customer: Perfect, thank you for your help.
مشتری: عالی است، ممنون از کمکتان.

What documents do I need?
چه مدارکی لازم دارم؟

How long does it take to open the account?
افتتاح حساب چقدر زمان می‌برد؟

I’m interested in a savings account.
من به یک حساب پس‌انداز علاقه‌مندم.

Is there a minimum deposit?
آیا حداقل مبلغ برای افتتاح حساب وجود دارد؟

Is this account available for non-residents?
آیا این حساب برای افراد غیرمقیم هم قابل استفاده است؟

What types of accounts do you offer?
چه نوع حساب‌هایی ارائه می‌دهید؟

Do I need proof of address?
آیا به مدرک اثبات آدرس نیاز دارم؟

Can I access online banking?
آیا می‌توانم از بانکداری آنلاین استفاده کنم؟

I’d like to open a checking account.
می‌خواهم یک حساب جاری باز کنم.

Can I get a debit card with this account?
آیا با این حساب کارت بانکی )دبیت کارت( دریافت می‌کنم؟

Could you help me fill out the application form?
می‌توانید در پر کردن فرم درخواست به من کمک کنید؟
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 چش��م‌انداز مالی جهانی با تلاقی ش��اخص‌های اقتصادی، تغییرات سیاستی و 
پویایی بازار مش��خص می‌شود که استراتژی‌های سرمایه‌گذاری و پیش‌بینی‌های 
اقتصادی را ش��کل می‌دهند. کارشناسان برجس��ته مالی از نزدیک این تحولات 
را تجزیه و تحلیل کرده‌اند تا بینش‌هایی در مورد وضعیت فعلی و مس��یر آینده 
بازارهای سراسر جهان ارائه دهند. روندهای رشد اقتصادی جهانی و تورم اقتصاد 
جهانی در حال گذر از یک محیط پیچیده با نرخ‌های رش��د متغیر و فش��ارهای 

تورمی مداوم است.
 در ایالات متحده، داده‌های اخیر نش��ان دهنده عملکرد اقتصادی پایدار با تورم 
ثبت ش��ده ۲.۸٪ اس��ت. با این حال، اعتماد س��رمایه‌گذاران به دلیل تنش‌های 
ژئوپلیتیکی و سیاس��ت‌های تجاری غیرقابل پیش‌بینی تضعیف شده و منجر به 
کاهش قابل توجه بازار سهام شده است. به طور خاص، سهام ایالات متحده از 
اواسط فوریه 8 درصد کاهش را تجربه کرده‌اند که نشان‌دهنده افزایش نوسانات 

بازار است. 
در بریتانیا، اقتصاد به طور غیرمنتظره‌ای 0.1 درصد کوچک ش��د، که عمدتاً به 
دلیل کاهش در بخش‌های تولید و ساخت و ساز بود. این انقباض، چالش‌هایی را 
پیش از اعلامیه‌های سیاست‌های مالی آینده ایجاد می‌کند و به آشفتگی اقتصادی 
ناش��ی از عدم قطعیت‌ها می‌افزاید. از سوی دیگر، آلمان شاهد توسعه مالی قابل 
توجهی بوده اس��ت و صدراعظم از افزایش اس��تقراض دولتی و اصلاحات در 
قوانین بدهی حمایت کرده اس��ت. این توافق تأثیر مثبتی بر س��هام اروپا و یورو 
داشته است و نشان‌دهنده تغییر بالقوه به سمت سیاست‌های مالی انعطاف‌پذیرتر 

در منطقه یورو است. 
تنظیمات سیاس��ت پولی بانک‌ه��ای مرکزی در سراس��ر اقتصادهای بزرگ در 
پاسخ به ش��رایط اقتصادی در حال تحول، سیاس��ت‌های پولی را مجدداً تنظیم 
می‌کنند. پیش‌بینی می‌ش��ود بانک انگلس��تان مجموعه‌ای از کاهش نرخ بهره را 
اجرا کند و نرخ پایه را از ۴.۵ درصد فعلی به ۳.۵ درصد در س��ال ۲۰۲۶ کاهش 
دهد. بانک‌های س��رمایه‌گذاری بزرگ، از جمله مورگان استنلی، جی‌پی مورگان 
و بارکلی��ز، پیش‌بینی می‌کنند که در طول ماههای آینده چهار کاهش یک‌چهارم 
واحدی انجام ش��ود. این کاهش تدریجی با هدف تحریک فعالیت اقتصادی در 
بحبوحه نشانه‌هایی از کندی احتمالی انجام می‌شود. در مقابل، فدرال رزرو ایالات 

متحده با متعادل کردن رش��د و تورم دس��ت و پنجه نرم می‌کن��د. در حالی که 
تورم نس��بتاً مهار شده است، رکود اخیر بازار سهام و عدم قطعیت‌های تجاری، 

چشم‌انداز سیاست فدرال رزرو را پیچیده کرده است. 
تحلیلگران معتقدند که بدون مداخلات سیاسی قابل توجه، بی‌ثباتی بازار ممکن 
است ادامه یابد و این امر بر وظیفه حساس فدرال رزرو تأکید می‌کند. سیاست‌های 
تجاری و واکنش‌های بازار تنش‌های تجاری به عنوان یک عامل حیاتی تأثیرگذار 
بر بازارهای جهانی دوباره ظهور کرده‌اند. اعمال اخیر تعرفه ۲۵ درصدی دولت 
ایالات متحده بر تمام محصولات کانادا و مکزیک منجر به اصلاحات قابل توجه 

بازار شده است. 
بازار مالی اصلی کانادا از زمان اعلام این خبر، 5 درصد کاهش یافته اس��ت که 
تأثیرات قابل توجهی بر بخش‌های مالی، صنعتی و انرژی داش��ته است. به طور 
 P&S مشابه، بازارهای ایالات متحده نیز مصون نبوده‌اند، به طوری که شاخص

500 نسبت به اوج قبلی خود، 10 درصد کاهش را تجربه کرده است.
ای��ن تح��ولات نگرانی‌های��ی را در م��ورد چش��م‌انداز رش��د، جریان‌های 
س��رمایه‌گذاری و نرخ اشتغال در اقتصادهای آس��یب‌دیده ایجاد کرده است. 
رفتار س��رمایه‌گذاران و روندهای نوظهور در پاسخ به نوسانات شدید بازار، 
س��رمایه‌گذاران به طور فزاین��ده‌ای به دنبال ابزارهایی هس��تند که محافظت 
در براب��ر کاهش قیمت‌ها را ارائه دهن��د. صندوق‌های قابل معامله در بورس 
)ETF( "بافر" که سود بالقوه محدودی را در ازای کاهش ریسک ضرر ارائه 
ETF ،می‌دهند، ش��اهد ورود قابل توجهی بوده‌اند. در طول ماههای گذشته

ه��ای باف��ر 2.5 میلیارد دلار جذب کرده‌اند که در مجم��وع 4.7 میلیارد دلار 
برای س��ال است، زیرا ش��اخص P&S 500 به اندازه 6 درصد کاهش یافته 
است. این صندوق‌ها از استراتژی‌های آپشن برای محدود کردن ضررها و در 

عین حال محدود کردن سودها استفاده می‌کنند. 
مش��اوران مالی این محصولات را به عنوان وسیله‌ای برای حفظ سرمایه‌گذاری 
بدون توس��ل به تعدیل‌های ش��دید س��بد س��رمایه‌گذاری در دوره‌های آشفته، 
به مش��تریان توصیه می‌کنند. استراتژی‌های ش��رکتی در بحبوحه تغییرات بازار 
ش��رکت‌ها نیز با توجه به پویایی‌های متغیر بازار، اس��تراتژی‌های خود را تطبیق 
می‌دهند. به عنوان مثال، ش��رکت هواپیمایی Southwest Airlines سیاست 
جدیدی را برای دریافت هزینه برای چمدان‌های تحویلی اعلام کرده است که از 

رویکرد قبلی مشتری‌پسند آن متفاوت است.
 این اقدام با هدف افزایش س��ود در بحبوحه چالش‌های مالی و تقاضای کمتر 
در صنعت هواپیمایی انجام می‌ش��ود. با این حال، کارشناس��ان هشدار می‌دهند 
که این تغییر می‌تواند مس��افران تفریحی را که برای سیاس��ت قبلی چمدان این 
شرکت هواپیمایی ارزش قائل بودند، از خود دور کند و به طور بالقوه بر وفاداری 
مش��تری و س��هم بازار تأثیر بگذارد.  نوآوری‌های تکنولوژیکی در تحلیل مالی 
پیشرفت‌های فناوری در حال تغییر تحلیل مالی و استراتژی‌های سرمایه‌گذاری 
هستند. تحقیقات اخیر روش‌هایی را معرفی کرده است که شاخص‌های استرس 

مالی را با احساسات ترکیب می‌کنند.

 جدیدترین تفکرات بازار 
 از زبان کارشناسان
 مالی جهان

| پریسا حاجی محمّدی| 
|DBA دکتری کسب‌وکار حرفه‌ای |
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| دکتر فاطمه قیطرانی|

حتماً شما هم این روزها چرخه‌های زیر که دیگر ناروایی‌شان برایمان اثبات 
شده است، در میان خبرها خوانده‌اید:

 جنگ-آتش بس- مذاکره - جنگ...
 ضرب الاجل- تمدید - ضرب الاجل جدید...

 تأیید – تکذیب - تایید- تکذیب...
 سکوت- بمباران خبر- سکوت، ...

 امیدواری- ناامیدی- ترس- امیدواری...
 هوایی، زمینی، دریایی، نفت، ارز، طلا ...

واقعیت تلخ ولی غیر قابل انکار: تفکر انتقادیمان بسیار ضعیف است. 
همان‌گونه که در آس��تانه نبردهای نظامی، ذخیره‌س��ازی آذوقه و دارو برای 
بقای جسمانی ما ضروری است، در میانه جنگ خبری نیز، انبارکردن آگاهی، 
س��واد رس��انه‌ای و بینش تحلیلی تنها راه محافظت از روان و تصمیمات ما 
است. در فضایی که اخبار فراوان، تکراری، نادرست و بی‌منبع موثق، همچون 
ترکش��هایی به افکار ما اصابت می‌کنند، ناآگاهی به معنای خلع سلاح شدن 
در برابر فریب اس��ت؛ لذا برای در امان ماندن از این موج‌های مخرب، باید 
ذهن را به سلاح تفکر انتقادی مجهز کرد تا حقیقت در میان غبار روایت‌های 
متضاد قربانی نش��ود.ذهن انسان به مثابه ماشینی است که اگر بدون آموزش 
و تمرین رها ش��ود، به‌راحتی اس��یر عادات، تعصبات و باورهای نادرس��ت 
می‌شود. واقعیت دیگر این است که کیفیت زندگی هر فرد به‌طور مستقیم به 
کیفیت تفکر او وابسته است و برای بهبود آن باید مهارت‌های تفکر انتقادی 

را آموخت و تمرین کرد. 
در هنگامه‌های��ی چون جنگ، بحران‌ها، پاندمی‌ه��ا و...، فناوری‌های نوین، 
رسانه‌های اجتماعی، ربات‌ها و ترول‌ها و هوش مصنوعی، ابزارهای جدیدی 
برای تولید و توزیع اطلاعات نادرس��ت و عملیات روانی فراهم می‌کنند که 
پروپاگاندای تجاری، تبلیغات و روابط عمومی س��اخته و با تولید اطلاعات 
گمراه‌کننده موجبات اضطراب، ترس و خش��م و احس��اس ناامنی و ناامید، 
قطبی‌س��ازی جامعه شده و ذهن آدمی برای ساده‌س��ازی و فرارکردن از این 
هجمه، به میانبرهای ذهنی و س��وگیریهای ش��ناختی خودش پناه می برد تا 

سریع‌تر نتیجه گرفته و از این مفر خلاصی یابد. 
راهکار چیست؟ مسلح کردن ذهن به تفکر انتقادی . 

همان مهارت و نوع اندیش��یدنی که از کودکی باید توس��ط نهاد خانواده و 
سپس توسط نهادهای آموزشی و اجتماعی آموزش داده شود که متأسفانه در 
ایران از این مسیر بسیار عقب افتاده‌ایم. * شاید به طور خلاصه بتوان ۵ گام 
عملی یک »جعبه ابزار بقای ذهنی« تحت مهارت تفکر انتقادی را به صورت 

زیر توضیح داد: 
۱. منبع‌شناس��ی و ردیابی ذی‌نفع خبر: هرگاه خب��ری هیجانی خواندیم یا 
ش��نیدیم، بلافاصله بپرس��یم: »چه کس��ی این را می‌گوید و از باور کردن آن 
توسط من مخاطب، چه سودی می‌برد؟« تفکر انتقادی یعنی درک اینکه هیچ 
رسانه‌ای کاملًا بی‌طرف نیست؛ بنابراین همیشه به دنبال منبع اصلی و انگیزه 

پشت انتشار خبر باشیم.
۲. تفکیک »فکت« از »تفسیر«: یاد بگیریم مرز میان واقعیت )مثلًا: یک کشتی 
حرکت کرد( و تفسیر )مثلًا: این حرکت به معنای پایان جنگ است( را جدا 
کنیم. جنگ خبری و روانی معمولا بر روی تفسیرهای ترسناک سوار می‌شود، 

نه لزوماً روی واقعیت‌های موجود.
۳. راستی‌آزمایی متقاطع )Cross-Checking(: هرگز به یک منبع، حتی 
منبعی که به آن اعتماد داریم، اکتفا نکنیم. اگر خبری واقعاً بزرگ باشد، باید 
توس��ط خبرگزاری‌های مختلف با گرایش‌های سیاس��ی و اقتصادی متضاد 
گزارش شده باشد. اگر خبری را فقط در یک کانال‌ یا گروه غیررسمی دیدیم، 

به آن با دیده شک بنگریم.
۴. پرهیز از »س��وگیری تأییدی«: ما تمایل داریم اخباری را باور کنیم که با 
پیش‌فرض‌ها و آرزوهای ما )یا ترس‌های ما( همخوانی دارند. تفکر انتقادی 
یعنی آگاهانه به دنبال شواهدی بگردیم که نظر فعلی ما را نقض می‌کنند؛ این 
کار از سقوط ما در تله‌های پروپاگاندا و خبرسازی‌های سیاسی و حتی تجاری 

جلوگیری می‌کند.
۵. مک��ث قب��ل از واکنش: جنگ خبری و روانی بر پایه س��رعت و هیجان 
بنا ش��ده اس��ت. قبل از بازنش��ر یک خبر یا اجازه دادن به آن برای تخریب 
روحیه‌مان، حداقل یک س��اعت صبر کنیم. در این یک س��اعت، تب‌وتاب 
اولیه خب��ر فروکش کرده و تحلیل‌های دقیق‌تر جایگزین هیجانات لحظه‌ای 

می‌شوند.
و در پایان بدانیم: گاهی نمی‌دانم یا بی‌خبرم، عاقلانه‌ترین موضعی است که 

می‌توان درباره یک موضوع حساس و حیاتی اتخاذ کرد.
به قول سقراط: تکبر برازنده متفکر نقاد نیست!

 جعبـه ابزار بقای ذهنی 
در بحران جنگ و رسانه؛ 
تقویت تفکر انتقادی 
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 پرسش این ماه: 
 و اما سؤال این ماه: بهترین توصیه کاری که تا حالا شنیده‌اید چه بوده؟

 اسماعیل خورشیدی ذاکله بری
بانکدار فروش، شعبه بازار

چیزای زیادی می‌شنوی، نشنیده بگیر ، سخته ولی تو انجام بده.

 محمدعلی رزمی آرا
کارشناس ارشد روش‌های اعتباری و ارزی، مدیریت بهبود و کیفیت

سرعت مهمه، ولی حواست باشه کیفیت رو فدای کمیت نکنی.

 اصغر مغانی قهرمانلوئی
معاون اداره حفاظت کارکنان، مدیریت حراست

برای کسب موفقیت سازمانی و فردی بی‌وقفه تلاش کنید.

 علیرضا مقدسی
بانکدار فروش تخصصی، شعبه بازار

کارمند بانک همیش��ه کیفش آماده و کنار میزش اس��ت. ممکنه هر لحظه 
حکمت بیاد و جابه‌جا بش��ی. پس کاره��ات رو تاجایی که میتونی کامل و 

طبق مقررات پیش ببر.

 محمدعلی لطیف پور
معاون شعبه، شعبه هفده شهریور تبریز

اول: ت��و بانک )محل کار( هیچ‌کس با تو رفیق نیس��ت ی��ا منافعش با تو‌ 

مشترک هست، یا دشمن مشترکی دارید که صمیمی شدی
دوم: همیشه رفع دغدغه مش��تری، مشتری را وفادار می‌کند، به‌شرطی که 

قانونی عمل شود.

 احسان نجفی
بانکدار فروش، شعبه ملاصدرا

۱-وابس��ته به می��زت و مقامت نباش همه اینها رفتنی هس��تن! ۲-جوری 
کارکن نفر بعدی‌ات نیاد لعنتت کنه! ۳-دلت بزرگ باش��ه هرچی بلدی به 

دیگرانم یاد بده.  

 علیرضا قنبری
مسئول مرکز خدمات،  شعبه بازار کفاش‌ها

همیش��ه بیش��تر از خواسته‌های مش��تری، بدون اینکه بفروشی کمک کن. 
مشتری راضی ما رو به دیگران معرفی می‌کنه.

 حسن فدایی
معاون شعبه، شعبه میرداماد

س�الم یه جایی این پنج تا رو ش��نیدم: ۱. مشتری‌محوری واقعی، نه شعاری 
بیش��تر کارمندای بانک فقط کار رو انجام میدن، اما اونایی که رش��د می‌کنن 
»مسئله مشتری« رو حل می‌کنن. یعنی چی؟ یعنی قبل از اینکه مشتری بپرسه، 
تو پیشنهاد بدی )مثلًا تسهیلات مناسب، سرمایه‌گذاری بهتر، یا حتی راه ساده‌تر 
انجام کارش(. ۲. تس��لط کامل روی محصولات بانک هرچی بیش��تر بدونی، 
بیشتر می‌فروشی و بیشتر اعتماد می‌گیری. فرق کارمند معمولی با حرفه‌ای اینه 
که: حرفه‌ای دقیق می‌دونه به کی کارت اعتباری بده، به کی س��پرده بلندمدت 

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

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.

|گردآوری و ویرایش: نیلوفر فیاض|
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پیشنهاد بده، کدوم مشتری رو نگه داره. ۳. شبکه‌سازی )Networking( رو 
جدی بگیر بانکداری فقط پش��ت باجه نیست. با مشتریای خوب رابطه بساز، 
مخصوصاً: کاسب‌ها شرکت‌ها افراد دارای گردش مالی بالا با اینها هم میتونی به 
اهداف برسی، هم آینده شغلی‌ات رو بسازی. ۴. دقت و ریسک‌گریزی هوشمند 
اشتباه تو بانک شوخی نیست. هر امضا، هر ضمانت، هر تسهیلات = مسئولیت. 
پس همیشه: یه بار انجام بده، دوبار چک کن. ولی نه اونقدر وسواسی که کار 
بخوابه. ۵. گزارش‌س��ازی و عددسازی برای خودت اگر می‌خوای دیده بشی، 
باید »عدد« داشته باشی: چند تا مشتری جدید آوردی چقدر منابع جذب کردی 
چند تا تسهیلات دادی مدیرها با عدد تصمیم می‌گیرن، نه با حس. اگر بخوام 
خیل��ی خلاصه بگم: کارمند معمولی کار انجام می��ده، کارمند حرفه‌ای ارزش 

ایجاد میکنه.

 یگانه محرابی
مسئول دفتر، مدیریت سرمایه انسانی

کاری که قراره انجام بدی رو به‌ پایان برسون، فقط در اون صورت میتونی 
بگی کار انجام شده.

 حسین دهقان جوزدانی
پولرسان، شعبه قم

افتادگی آموز اگر طالب فیضی / هرگز نخورد آب زمینی که بلند است. 
یازده س��ال پیش س��ر یه اتفاق قرار بود یه دفتر صدبرگ بنویسم ازش که 

شد سرلوحه برام.

 ابوالفضل شهبازی
کارمند پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

کارک��ردن مثل برنده‌ش��دن تو زمین فوتبال هر چه‌ق��در تلاش کنی برنده 
میشی تو کارم تلاش کنی پیشرفت می‌کنی.

 مجید ربانی
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

س��عی کن کارت رو طوری انجام بدی که هیچ ایرادی کس��ی نتونه از کارت 
بگیره.

 مهدی محمدی
بانکدار فروش تخصصی، شعبه شهر قدس

در هر کاری بهترین خودت باش و از حاشیه به دور باش.

 حامد دورقی‌نژاد
مسئول مرکز خدمات، شعبه اروند

1. از منطق��ه‌ امن خودت خارج ش��و و ریس��ک کن 2. ه��ر فردی را که 
ملاقات می‌کنی، به عنوان شانس��ی ببین که ممکن است تو را به سمت راه 
جدیدی سوق دهد 3. در آشفتگی‌ها و شرایط سخت به دنبال فرصت باش

 سجاد پیر نجم‌الدین
مسئول مرکز خدمات، شعبه حافظ اصفهان

من از یک همکار که دیگه در جمع ما نیس��ت، بدو اس��تخدام یاد گرفتم 
س��ؤال بپرس��م حتی اگر ذره‌ای ش��ک دارم تا زمانی که از همکاران کمک 

نگرفتم اون کار را انجام ندم. سؤال پرسیدن عیب نیست.

 کیانا حاجی‌زاده
بانکدار عملیات، شعبه دکتر بهشتی

صداقت، صداقت، صداقت

 داریوش جهانگیرمقدم
بانکدار فروش تخصصی، شعبه حافظ اصفهان

دروغ، یک بار می‌فروشه اما صداقت هزار بار
گر وا نمیکنی گره، خود گره مش��و ابرو گش��اده باش، چو دستت گشاده 

نیست.

 سارا رمضی
بانکدار فروش، شعبه تهرانسر

در هر شرایطی، درستکاری‌ را حفظ کن؛ چون اعتماد، بزرگ‌ترین سرمایه‌ 
کاری ماست.

 سیدعلی میلانی
بانکدار عملیات، شعبه مدرس مشهد

در محی��ط کار طوری رفتار و کار کن که اگه یه روز نبودی همه به نیکی 
از تو یاد کنند.

 فائزه آقاسی کرمانی
بانکدار عملیات، شعبه ظفر

از همکار بازنشس��ته‌ای ش��نیدم که گفت این میز به هیچ کسی وفا نکرده، 
ج��وری کار ک��ن که همه از تو ب��ه نیکی یاد کنند نه به نن��گ و بعد از تو 
بگویند یادش بخیر چه انس��ان خوب و درستی بود و این‌ همیشه در ذهنم 

باقی ماند.

 علی طاهری فرد
مسئول مرکز خدمات، شعبه پیروزی

بیشترین تلاش خودت و بکن، اگر هیچکس قدردان زحمت تو نبود، خدا 
در نهایت جواب زحماتت رو میده.

 علی توسن
بانکدار فروش، شعبه بازار کفاش‌ها

پایان روز کاری پیش خودم و خداوند س��رم بالا باشه ،به قدری کار کرده 
باشم که دستمزد اون روز حلال شده باشه.
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 آزیتا نوبری
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

توصیه‌هایی که ش��نیده‌ام یاد گرفتم که انجام دادنِ یک کار کوچک اما هر 
روزه، بس��یار قدرتمندتر از انجام دادن یک کار بزرگ اما مقطعی است. در 
بانک سود مرکب وجود دارد، در زندگی هم »مرکبِ عادت‌ها« وجود دارد. 
کارهای کوچک و درست که به طور مستمر انجام می‌شوند، در درازمدت 
نتایج خیره‌کننده‌ای ایجاد می‌کنند. ش��دت مهم نیست تداوم در کارها مهم 

هست.

 مینا ارمشی
معاون شعبه، شعبه ساری

ش��روع کن هر کاری که می‌خوای انجام بدی، هر هدفی که داری، به هر 
جایی که میخوای برسی فقط شروع کن در راستای اون کار قدم بردار حتی 

شده یه قدم کوچیک، اما فقط شروع کن.

 فاطمه حلمی شالقونی
کارش��ناس کارشناسی و اعتبارس��نجی، مدیریت کارشناسی و نظارت 

بر مصرف
انجام کار درست، مطابق‌ با قوانین تحت هر شرایطی، حفظ حریم شخصی 
با دیگران، ش��نونده خوب‌ب��ودن و درک نیاز واقعی متقاضی. ش��خصیت 
یادگیرنده داشتن. انجام کار با علاقه به گونه‌ای که انگار روز اول کاریمون 

هستش.

 آرش آذین‌فر
بانکدار فروش، شعبه بابل

بهترین توصیه‌های کاری که ش��نیده‌ام این بوده که : ۱.در تصمیمات مالی، 
درس��ت بودن مهم‌تر از سریع بودن است. در حسابداری و بانکداری، یک 
تصمیم درس��ت از ده تصمیم سریع و نادرس��ت ارزشمندتر است. 2.هیچ 
عددی را بدون فهم منطق پشت آن نپذیرم. این نگاه هم در بانکداری، هم 
در حس��ابداری حرفه‌ای و هم در تدریس، همیشه نجات‌بخش بوده است. 
3.دان��ش اگر به عمل و اخلاق حرفه‌ای وصل نش��ود، خطرناک می‌ش��ود. 
حسابدار خوب فقط محاس��به‌گر نیست، امانت‌دار است. 4.اعتبار حرفه‌ای 
را با هیچ عدد و موقعیتی معامله نکن. 5.در کار مالی، قانون حداقل است؛ 

وجدان حرفه‌ای سقف عملکرد است.

 مریم بیدی
رئیس شعبه، شعبه دولت

بهترین توصیه کاری که تا حالا ش��نیده‌ام، جمله‌ س��اده‌ای بود که یکی از 
مدیران س��ال‌ها پیش گفت و بعدها واقعاً معنایش را درک کردم: »همیش��ه 
س��عی کن کاری که انجام می‌دهی قابل دفاع باشد، نه صرفاً قابل پذیرش.« 
یعن��ی در کار حرف��ه‌ای، هدف فقط این نیس��ت که دیگ��ران از تو راضی 
باش��ند ی��ا نتیجه ظاهراً خوب به نظر برس��د؛ بلکه باید بتوان��ی با اطمینان 
 از تصمیم‌ه��ا و عملکردت دفاع کنی — چه در برابر مدیر، چه مش��تری، 
و مهم‌ت��ر از هم��ه، در براب��ر وجدان خ��ودت. این توصیه باعث ش��د در 
موقعیت‌های ش��غلی مختلف: تصمیم‌ها را با پش��توانه دانش��ی و اخلاقی 
بگیرم؛ مسئولیت نتایج را بپذیرم؛ و در تعاملات کاری، شفافیت و صداقت 

را اصل قرار دهم.

 وحید مهرورز
مسئول مرکز خدمات، شعبه اردبیل

همکار و مش��تریانت رو دوس��ت داش��ته باش؛ ولی زیاد صمیمی نشو تا 
احترام همیشه برقرار باشه.

 مرتضی افشار
کارش��ناس ارشد بررسی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 

مطالبات
بهتری��ن توصیه‌ای که در مورد کار ش��نیدم، تأکید بر کار جمعی و این که 

هیچ امری قطعی نیست.

 امیرعلی همتی
کارمند عیب‌یاب خودپرداز، اداره نقود و اوراق بهادار

یادبگیر گوش بدی، نه فقط حرف بزنی!

 بهزاد شریفی
بانکدار عملیات، شعبه مرزداران

همه ما در درون ش��خصیت خودمون نقاط ضعفی داریم نقاط ضعفی که ما 
از اونا آگاه نیستیم و دقیقا میشه نقطه کور رفتاری و کاری ما و از همون نقطه 
آس��یب‌پذیر میشیم همیشه س��عی کن انتقادپذیر و منعطف باشی و همیشه از 

فرصت کمک‌گرفتن و کمک‌رسانی به همکاران و مشتریان استفاده کن.

 مجید عسگری
کارش��ناس ارش��د مرکز تماس وص��ول مطالبات، مدیری��ت پیگیری 

مطالبات
امروز ارزش افزوده بیشتری نسبت به دیروز داشته باش.

 زهرا پروینی قریق
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

قضاوت و پیش‌داوری درباره یک ش��خص، مشخص نمی‌کند او کیست؛ 
مشخص می‌کند شما کیستید ...

 محمد جعفرپور
کارش��ناس ارشد بررسی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 

مطالبات
توصیه که نمیش��ه اسمش رو گذاشت! اما تجربه کاری‌ام به من یاد داد که 
تا زمانی که خودم در یک جایگاه کاری قرار نگرفتم، درباره مس��ئولیت‌ها، 

فشار کار و شرایط آن جایگاه قضاوت یا اظهار نظر نکنم.

 مونا سادات غلمانی
مسئول دفتر ،مدیریت بازاریابی و توسعه محصول

نظم فردی بهره‌وری تیم رو چندبرابر می‌کند.

 هاله حسین زاده
معاون بین‌الملل، معاونت بین‌الملل

Persistence and patience always prevail. 
یکی از بهترین توصیه‌های کاری آقای ولی ضرابیه که همیشه هم نتیجه داده. 
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مؤسسه خیریه مادر مهرگستر البرز، نهادی مردم‌نهاد، غیرانتفاعی و غیردولتی 
اس��ت که در س��ال 1376 به یاد مادری مهربان که دیگر در میان ما نبود، به 
همت دختر ایشان سرکار خانم مریم خزاعلی تأسیس شد. هدف از راه‌اندازی 
این مجموعه، نگهداری و توان‌بخشی معلولین ذهنی دختر و پسر بالای 14 

سال بود.
 در همان سال‌های ابتدایی فعالیت، تعدادی از معلولین بی‌سرپرست در این 
مرکز اس��کان یافتند و امروز با همت بنیان‌گذاران و حمایت نیکوکاران این 
سرزمین، این مؤسسه عهده‌دار نگهداری از 110 دختر معلول ذهنی جسمی 
بالای 14 س��ال، 70 پس��ر معلول ذهنی جس��می بالای 14 سال و همچنین 

مددکاری و حمایت 600 خانواده کم‌بضاعت دارای فرزند معلول است.
در طول 27 س��ال گذشته، این مؤسسه توانسته است سرپناهی امن، آرام و 
سرشار از نور و امید فراهم آورد؛ فضایی که زمینه شکوفایی استعدادهای این 

فرشته‌های زمینی را مهیا کرده است.
ازجمله دستاوردهای ارزشمند این مجموعه، تشکیل گروه تئاتر »فرشته‌های 
زمینی« است که طی ده سال گذشته در هفت دوره موفق به کسب مقام‌های 

استانی و کشوری شده و حتی به جشنواره معتبر فجر راه یافته است.
همچنین زمینی به مس��احت 5400 مترمربع به نام مؤسسه خریداری‌شده تا 
در آینده مکانی استاندارد و مناسب‌تر برای زندگی و توان‌بخشی این عزیزان 

احداث گردد و شرایط حضور فعال‌تر آنان در جامعه فراهم شود.
از دیگر خدمات مؤسسه می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:

 تهیه و توزیع بسته‌های معیشتی و مناسبتی برای خانواده‌های تحت پوشش
 برگزاری کلاس‌های مشاوره، درمانی و حمایتی مددجویان بستری و غیر 

بستری
همراهی ارزشمند بانک سامان در سال 1404 

در راستای ایفای مسئولیت‌های اجتماعی
بانک سامان در س��ال 1404 با اهدای مبلغ 6.392.000.000 ریال، مؤسسه 
خیریه مادر مهرگستر البرز را در تأمین اقلامی نظیر ایزی لایف، برنج، روغن، 

گوشت و همچنین هزینه‌های دندانپزشکی مددجویان یاری کرد.
این حمایت ارزش��مند، گامی مؤثر در بهبود کیفیت زندگی معلولین ذهنی 
بالای 14 سال این مجموعه بوده و نشان از تعهد اجتماعی این بانک به اقشار 

آسیب‌پذیر جامعه دارد.
شما عزیزان نیز می‌توانید برای آشنایی بیشتر با فعالیت‌ها و خدمات مؤسسه 

به وب‌سایت این مجموعه به آدرس  زیر مراجعه کنید
www.mother-charity.com

یا با شماره‌های:02636204111-02636204112تماس حاصل فرمایید.
بدانیم که هر کمک، هرچند کوچک، می‌تواند نقشی ماندگار در تغییر زندگی 

این عزیزان داشته باشد و یادگاری ارزشمند از انسانیت ما به‌جا بگذارد.

حمایت مسئولانه بانک سامان 
 از معلولین ذهنی بالای
  14 سال مؤسسه خیریه
 مادر مهرگستر البرز
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5 تیپ شخصیتی سمی: راهنمای تقابل با آدم‌های خودشیفته، 
ضداجتماعی، شکاک، نمایشی و مرزی 

 درباره کتاب 
هم��ه‌ی ما در زندگی با افرادی مواجه ش��ده‌ایم که کنار آمدن با آن‌ها نه 
تنها دش��وار بلکه بسیار خطرناک اس��ت. این افراد غالبأ سعی می‌کنند از 

خود خلق و خویی نشان دهند که مدام در نوسان است و اغلب رفتارشان 
مش��کوک و یا متناقض به نظر می‌رسد. این افراد بیشتر اوقات دیگران را 
مسئول مشکلات خود می‌دانند و از پذیرفتن اشتباهات خود پرهیز دارند؛ 

5 types of people who can ruin your life نویسنده: بیل ادی
مترجم : الناز معتمدی

درجه محبوبیت در سایت گود ریدز 3.88 از 5

| مهرناز تباری|
|کارشناس مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان|
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به همین علت از این دسته افراد به عنوان انسان‌های سمی یاد می‌شود.
 5Types of People Who Can( کتاب 5 تیپ ش��خصیتی س��می
Ruin Your Life( نوش��ته‌ی بیل ادی )Bill Eddy( به ش��ما نش��ان 
می‌دهد که چگونه با افراد و ش��خصیت‌های ناسازگار مواجه شوید و در 
برابر آن‌ها بتوانید از خود و هر آن‌چه مربوط به شماست، محافظت کنید. 
این کتاب با ارائه‌ فنون و راهکارهای آزمایش‌ش��ده نش��ان خواهد داد که 
چگونه می‌ش��ود با کسانی‌که اختلالات روانی پنهان دارند روبه‌رو شده و 

از رنج مقابله با آن‌ها کاست.
در این کتاب راهکارهایی ارائه می‌شود که برای گروه‌های مختلف افراد 
از جمله وکلا، قضات، مشاوران تربیتی، مدیران منابع انسانی و درمانگران 
قابل استفاده است. همچنین کتاب حاضر با زبانی ساده و قابل‌فهم نکاتی 
را درباره‌ی افراد س��می گوش��زد می‌کند که می‌توان آن‌ه��ا را در زندگی 
روزمره به کار برد و با کمترین هزینه‌ی روحی و روانی در مواجهه با این 

شخصیت‌ها به موفقیت و کامیابی رسید.
در کتاب 5 تیپ ش��خصیتی س��می نوشته‌ بیل ادی درباره‌ افرادی که پنج 
نوع اختلال خودش��یفتگی، ضد اجتماعی، نمایشی، مرزی و شکاک دارند 
بررسی می‌شوند. نویس��نده‌ معتقد است که این پنج نوع شخصیت اغلب 
مانند یک قربانی احس��اس درماندگی دارند اما ممکن اس��ت فرد خاصی 
را مقص��ر ندانند یا رفت��ار خود را مدیریت کنند. با این وجود گروهی نیز 
هستند که دیگران را مقصر جلوه می‌دهند. این افراد درست مانند کسانی 

که در خیابان راه می‌روند و شیشه‌ی خودروها را می‌شکنند، خطرناکند.
راهکاره��ای عملی مواجهه با افراد ناس��ازگار در ای��ن کتاب به‌گونه‌ای 
مش��خص شده‌‌اند که ش��ما می‌توانید با کمی تأمل افراد ناسازگار اطراف 
خ��ود را بشناس��ید. به عنوان مث��ال در این اثر گفته می‌ش��ود که یکی از 
س��اده‌ترین و مهم‌ترین راه‌های شناخت افراد با ناسازگاری بالا این است 
که آن‌ها اغلب هیچ تلاش��ی برای حل مش��کل انجام نمی‌دهند؛ بنابراین 
به‌طور دائم با دیگران درگیر هس��تند و نمی‌خواهند این درگیری به پایان 
برسد. هر چند ممکن است در ظاهر وانمود کنند که درصدد رفع درگیری 

هستند.
کتاب 5 تیپ ش��خصیتی سمی نوشته‌ بیل ادی با ترجمه‌ الناز معتمدی از 

سوی انتشارات ترنگ منتشر و به بازار کتاب عرضه شده است.

 این کتاب مناسب چه کسانی است؟ 
 اف��رادی که در روابط ش��خصی با افراد پرتنش، کنترل‌گر یا ناس��ازگار 

درگیر هستند.
 مدی��ران، کارمندان و افرادی که در محیط کار با همکاران یا مش��تریان 

مشکل‌آفرین سروکار دارند.
 وکلا، قض��ات و متخصصانی که با پرونده‌ها و افراد دارای تعارض بالا 

مواجه می‌شوند.
 روانشناس��ان، مش��اوران و کس��انی که می‌خواهند الگوهای شخصیتی 

خطرناک را بشناسند و از خودشان محافظت کنند.

 چکیده از کتاب 
وقت��ی نش��انه‌های هش��داردهنده را بشناس��ید، درمی‌یابید اف��رادی که 
ش��خصیت‌های ب��ا تع��ارض ب��الا و ناس��ازگار و درگیر دارن��د، به‌طور 

ش��گفت‌انگیزی قابل پیش‌بینی هستند. از آنجایی که آن‌ها می‌توانند بسیار 
خطرناک هم ش��وند، این دانش اولیه‌ نه‌چندان پیچیده برای همه ضرورت 
بیش��تری پیدا می‌کند. محتوای کلی این دانش، درباره‌ی شناخت الگوهای 

شخصیتی است.
ناسازگارها نسبت به بسیاری از افراد، الگوی دقیق‌تری از تفکر، احساس 
و رفتار را دارا هستند. به این معنی که آن‌ها در موقعیت‌های مختلف و با 
افراد مختلف، به‌صورت تکراری و به شکل یکسان برخورد می‌کنند. این 
الگوی ناس��ازگاری، رفتار آن‌ها را قابل پیش‌بینی‌تر از رفتار افراد عادی و 

شناسایی شخصیت فرد را ساده‌تر می‌کند.
یک��ی از مهم‌ترین و س��اده‌ترین چیزهایی که درباره‌ی ش��خصیت‌هایِ 
ناس��ازگارِ دارای تعارض بالا می‌توان تش��خیص داد این اس��ت که آن‌ها 
ب��رای کاهش یا ح��ل درگیری کاری نمی‌کنند، اگرچ��ه اغلب به دیگران 
می‌گوین��د که این کار را انجام می‌دهند. اف��راد دارای تعارض بالا الگوی 
رفتاری‌ای دارند که به‌جای مدیریت یا حل آن، درگیری را افزایش می‌دهد 
و نشانه‌های هش��داردهنده‌ای را آشکار می‌کند که می‌توانید مراقب آن‌ها 
باشید. نشانه‌هایی مثل تشدید ناگهانی درگیری )فریاد زدن، فرار، خشونت 
و غیره( و گاهی اوقات رساندن درگیری به ماه‌ها و سال‌ها در‌حالی‌که پای 

بسیاری از افراد دیگر را به آن باز کرده‌اند.
درک ای��ن نکته ضروری اس��ت که درباره‌ی اف��راد دارای درگیری بالا، 
موضوعی که به‌نظر می‌رس��د علت درگیری است، علت واقعی آن نیست. 
درباره‌ی ناس��ازگارها، موضوع اصلی، اصل آن مش��کل نیست بلکه رفتار 

پرتنش و تضاد آن‌ها با موضوع، اصل است.

 درباره نویسنده کتاب 
بی��ل ادی متولد 1961 نویس��نده، وکی��ل، مش��اور و روان‌درمانگر اهل 
ایالات متحده آمریکا اس��ت. او در رش��ته‌ی حق��وق تحصیل کرده و هم 
اکنون اس��تادیار دانش��کده‌ی حقوق دانشگاه نیوکاس��ل در استرالیا است. 
ادی همچنین بنیانگذار مؤسس��ه‌ی »افراد پرتعارض« در سن‌دیگو است و 
تاکنون صدها س��خنرانی و سمینار در این زمینه برگزار کرده است. او به 
عنوان پیشگام نظریه‌ی ش��خصیت با تضاد بالا )HCP( شناخته می‌شود 
و از افراد برجس��ته و متخصص در مدیریت اختلافات مربوط به افراد با 

شخصیت‌های تضاد بالا در سراسر ایالات متحده آمریکا است.

منبع انگلیسی
https://www.goodreads.com/book/
show/35133298-5-types-of-people-
who-can-ruin-your-life

منبع فارسی
bookcofe.ir
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 گپ جی پی تی 
نقش نس��ل جدید ه��وش مصنوعی در ارتقای تجربه مش��تری و تحول 

دیجیتال
رش��د ش��تابان فناوری‌های مبتنی بر هوش مصنوعی طی سال‌های اخیر، 
چش��م‌انداز تازه‌ای پیش‌روی صنعت بانکداری گش��وده است. مدل‌های 
زبانی پیش��رفته، از جمله »گپ جی‌پی‌تی« به‌عنوان یکی از کاربردی‌ترین 
ابزارهای تعاملی، توانس��ته‌اند نقش��ی مؤثر در بهب��ود ارتباطات، افزایش 
بهره‌وری و تسهیل ارائه خدمات دیجیتال ایفا کنند. این فناوری با قابلیت 
درک زبان طبیعی و ارائه پاس��خ‌های دقیق، بس��تری نوآورانه برای تعامل 

انسان و سیستم‌های هوشمند فراهم کرده است.
 گپ جی‌پی‌تی چیست؟ 

گپ جی‌پی‌تی یک دستیار هوشمند مبتنی بر مدل‌های زبانی عمیق است 
که توانایی درک و تولید متن را با کیفیتی نزدیک به زبان انسانی دارد. این 
فناوری قادر اس��ت حجم گس��ترده‌ای از داده‌ها را تحلیل کند و بر اساس 
آن پاس��خ‌های قابل اتکا، پیش��نهادهای کاربردی و تحلیل‌های متنی ارائه 
ده��د. توانایی یادگیری از الگوهای زبانی ب��ه این مدل امکان می‌دهد در 
حوزه‌ه��ای متنوع، از مکاتبات اداری تا تحلیل اطلاعات، عملکردی مؤثر 

داشته باشد.
 کاربردهای گپ جی‌پی‌تی در صنعت بانکداری 

ه��وش مصنوعی تعاملی به‌ویژه در بانک‌ها و مؤسس��ات مالی، می‌تواند 
به‌عن��وان ابزاری راهبردی مورد اس��تفاده قرار گی��رد. برخی از مهم‌ترین 

کاربردهای این فناوری عبارت‌اند از:
 بهبود تجربه مشتری: پاسخ‌گویی سریع و دقیق به پرسش‌های مشتریان 

بدون محدودیت زمانی.
 خودکارس��ازی فرایندهای داخلی: تهیه گزارش، خلاصه‌سازی متون و 

پیش‌نویس مکاتبات سازمانی.
 تحلی��ل داده‌های متنی: بررس��ی الگوه��ای رفتاری مش��تریان و ارائه 

پیشنهادهای مبتنی بر داده.
 پشتیبانی از کارکنان بانک: افزایش سرعت پاسخ‌گویی، دسترسی سریع 

به اطلاعات و تسهیل تصمیم‌گیری.
 افزایش دقت و کاهش خطای انسانی: بهره‌گیری از مدل‌های هوشمند 

در تولید محتوا و تحلیل اطلاعات.
 مزایای استفاده از مدل‌های زبانی هوشمند 

ورود چنی��ن فناوری‌هایی به ش��بکه خدمات مالی، مزایای چش��مگیری 
به همراه دارد. اس��تفاده از گپ جی‌پی‌تی در محیط‌های سازمانی موجب 
افزایش سرعت ارائه خدمات، کاهش هزینه‌های عملیاتی، ارتقای کیفیت 
ارتباط��ات و افزایش رضایت مش��تریان می‌ش��ود. همچنین این مدل‌ها با 
قابلیت س��ازگاری با سیستم‌های موجود می‌توانند در توسعه راهکارهای 

جدید بانکداری دیجیتال نقش کلیدی داشته باشند.
 ویژگی‌های کلیدی پلتفرم گپ جی‌پی‌تی 

گ��پ جی‌پی‌تی یک پلتف��رم جامع هوش مصنوعی اس��ت که با تجمیع 
مدل‌های پیش��رفته از ش��رکت‌های مطرح جهان، ام��کان بهره‌برداری از 
توانمندی‌های متنوع در حوزه متن، تصویر، ویدئو، موسیقی و تحلیل داده 
را فراهم می‌کند. این یکپارچگی، کاربران را قادر می‌سازد متناسب با نیاز 
تخصصی خود، از مناس��ب‌ترین مدل استفاده کرده و تجربه‌ای حرفه‌ای، 

سریع و دقیق داشته باشند.

ــافه تـک ک
با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع ش��وید و با نرم‌افزارهای 

کاربردی آشنا شوید.
مث��ل ماه‌های گذش��ته، س��عی می‌کنیم در ای��ن بخ��ش نرم‌افزارهای 
کارب��ردی، گجت‌های جدید، پادکس��ت‌های مرتب��ط و کلی خبرهای 
جذاب از دنیای تکنولوژی رو با شما در میون بذاریم. خوشحال میشیم 

شما هم تجربه‌هاتون را برای ما بفرستید و با بقیه به اشتراک بذارید.

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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اپلیکیش��ن گ��پ جی‌پی‌ت��ی هم‌اکنون از طری��ق مارکت “ب��ازار” برای 
دستگاه‌های اندرویدی در دسترس است و کاربران سیستم‌عامل iOS نیز 
می‌توانند به سادگی از طریق نسخه وب‌اپ رسمی گپ جی‌پی‌تی از تمام 

قابلیت‌های آن بهره‌مند شوند.
 OpenAI، تنوع گس��ترده مدل‌ها: دسترس��ی به ده‌ها مدل پیش��رفته از 
Google، Anthropic، xAI، DeepSeek، Alibaba و سایر شرکت‌ها.

 پوش��ش چندرس��انه‌ای کامل: تولید و تحلیل مت��ن، تصویر، ویدئو و 
موسیقی در یک بستر واحد.

 مدل‌های تخصصی برای کاربردهای مختلف: از برنامه‌نویسی و تحلیل 
مالی تا تولید محتوای خلاقانه.

 دسترسی به مدل‌های استدلالی پیش��رفته: مناسب حل مسائل پیچیده، 
تحلیل داده و تصمیم‌سازی سازمانی.

دسته‌بندی نام مدل‌ها

)OpenAI( مدل‌های اصلی متنی  ،GPT5.4 nano ،GPT5.4 mini ،GPT5.4 Pro ،GPT5.5 ،GapGPT5.4
GapGPT5.4 Lite ،GPT5.3 Codex

Claude (Anthropic) Claude 4.5 Haiku ،Claude 4.6 Sonnet ،Claude 4.7 Opus

Gemini (Google) Gemini 2.5 Flash ،Gemini 2.5 Pro ،Gemini 3 Flash ،Gemini 3.1 Pro

مدل‌های تصویری  ،Nano Banana 2 ،Nano Banana Pro ،GPT Image 1.5 ،GPT Image 2
ZImage Turbo ،Flux 2 ،Midjourney ،DALLE 3

مدل‌های ویدئویی Kling v2.5 Turbo ،Veo 3.1 Fast ،Veo 3.1 ،Sora 2

مدل تولید موسیقی Suno Music

DeepSeek DeepSeek R1 ،DeepSeek V4 Flash ،DeepSeek V4 Pro

Grok (xAI) Grok 3 Thinking ،Grok 3 ،Grok 4.1 Fast ،Grok 4

Alibaba (Qwen) Qwen 3 Coder ،Qwen 3 Max ،Qwen 3

سایر مدل‌ها Perplexity ،Minimax M2 ،GLM 5 ،Kimi 2.5

مدل‌های استدلالی پیشرفته o4minihigh ،o4mini ،o3 pro ،o3
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نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
ملیکا قاسمی64613282نوید بوجاریان12453033
فاطمه آرمند73621794سیده‌ربابه مرعشی مرزنگو23213507
ثمین کریم خانی82624294محسن نگهبان سادات32933915
مجید ربانی9306726سعید خانی44974919
علی عبدالهی104388140محمدحسین فهرادی51660976

نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
وحید حضرتی13107585

برندگان جایزه ده میلیون تومانی

  برنده جایزه صد میلیون تومانی 

برندگان سور بهمن ماه سامانیوم
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نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
شهربانو مراقی512427852مصطفی قدس1972725
مهدی کیخسروی52316301محمدرضا رضازاده خادم22172019
مازیار نیاکوئی‌نژاد53357815علیرضا پورمطلب داریانی31134322
احمد شهبازی سقدل54936569محمد حسین‌زاده41575017
رسول زارع551145366امیراحسان مزینانی53239934
علی‌رضا قنبری صوفیانی564509837شهناز رضوی61406561
الهام جبروتی مقدم572468778محسن واحدی خویدکی72037454
محمود محمدحسن صفری58175002داریوش محمدی81698868
هدی کسائی‌فرد592860647محمد مؤیدی‌نیا92998921
فرناز علی یاری602352090مقتدا پاشائی103152607
عسل طلوع شریف613036429امیرمهدی نعمتیان113095888
ضیاء الدین زرگریان62205634شهرزاد حمزه‌ای129964
علی ظاهری انبوهی631111187مسعود نیل‌فروشان13331553
بهاره میرشریفی641018525عبدالباسط بهمن149868053
سیدعرفان موسوی651036890زهرا دادخواه آذردره‌چی151861164
محمدمهدی علی زاده664557139سیداحمد گلدان‌ساز161572212
سپهر کاوندی راهنما673394589مجتبی مطهری17966104
علی رنجبرجهرمی683914593ناصر بهادریان183045750
فرهنگ فرج‌زاده694496259حسین کاردان19311455
ماندانا اصغریان خامنه701151521رومینا فرهودیان202234568
شهریار مقدس711266915محمدصادق موحدی211731111
سید امیر رضوی72918513احمد میرزازاده نافع222786933
محمد رحمتی733463747شیلا معصومی231518684
مرتضی عبداللهی741751068محمدحسین فهرادی241660976
امیر بنی اسدی75859700حامد غلامی2539562
سیدمحمدهادی میردامادی761761146سکینه حنفی262336110
نیما سیمین‌پور7774961سامان محلاتی274487448
محمدحسین صادق783715703غلامرضا قربانی281165748
محمدرضا طنابی791884983سیدمصطفی مهدوی اردکانی292233582
علی رضا خلیلی802474947محمد محسنی آهنگر303442263
پویان مودب مهذب81545034سهیل حاتمی عربلو313513824
شهریار شبانی824418605دل آرام فلاحی32812016
ساراسادات مکتبی832489435بهنام عبادی332956990
سعید یزدانی843319991یوسف معصومی343180539
مهیار عموئی851941992مسعود مرادی353218691
ژیلا خورشیدی8610864فاطمه رضائی361161215
احمد اسدنژاد طرب‌خواه87103920محمدرضا امیری372911622
سهیلا ارژنگی884406492آرش شرعیاتی383929016
سعید عظیمی891046462مرتضی ساعدی39364228
مزدک کاظمی شیخ شبانی901477210محسن مجیدی401154720
بهزاد عظیمی911060861هومن صیقلانی‌نژاد413000161
عرفان شهرآشوب924371364مهسا عزیزی گروسی422999142
امیرحسن صدقی‌نژاد داریان932476409مرضیه سادات پورحیدری لاهیج431003278
رحمت قاسمی‌راد943225987سجاد نامدار442619270
عبداله پلارک951689552نیلوفر فیاض453691027
نادر اسلامی963756420مصطفی معماریان461812771
سمانه آقاخانی976934606مهرزاد بازیار473465626
محمود عظیمی984966696آرش بجنوردی آزاد481316443
جمیله سهیمی99140343مینا کاظمی فخر4913078
محمد حامدی زارع1003516480زهراسادات صفوی502190205

  برندگان جایزه 5000 امتیاز سامانی
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نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
سیدحمیدرضا هاشمی63823242سیدامرالله میربزرگی12372950
مهدی یزدانی‌فر71247640فرهاد ترابی22671260
رضا اسفندیاری84383788التفات حبیب‌اللهی جانقور32204707
محمدنبی فلاحی91572550علی دامیان42308218
سجاد ربیعی10960489مهسا حمزویان54225300

نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
امیدرضا امینی135207100

برندگان جایزه ده میلیون تومانی

  برنده جایزه صد میلیون تومانی 

برندگان سور اسفند ماه سامانیوم
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نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
بهزاد نوحسینی511326945مهدی خادم عباسی11907746
پرویز کرمی52816267آذر باغ طاقی21148730
سید اصغر حسینی‌نژاد531294442محمد ساورسفلی32170367
سمانه آقاخانی546934606فرزاد مقربی42524060
سهراب علی محمدی552503262محمدرضا براری شمس‌آباد52293628
افسر سیف565105861مرضیه نجف آبادی فراهانی61001039
سارا افشارآزاد57895440علی خانناری حاجی خواجه‌لو71461242
بهنام تات581895802علیرضا صالح راستین8244311
علیرضا آقائی59988322محسن حسن بیگی نقندر92076741
رعنا باقری شالچی602172401علی عباسی102502208
سیده پریسا پورموسوی61840730غلامرضا فتح‌اله‌زاده112046505
سهیلا صدیقی623146794مریم انصاری121647748
علی زلفی ارم ساداتی632548233مژده افخمی خالقداد13188965
امیر قربانعلی‌زاده کان تجره643211491مسعود حاجی میرآقا144061135
محمدعلی عرفاتی652573328مجتبی مخدومی ارضتی152973760
مسعود مردانی66518199آرزو اسلامی اشنی162996202
شیرین نقدی67350144آیت‌اله صابر کرکرق171235159
محمدمهدی دعوائیها683700511علیرضا دیاری ایرانق182910043
احمد عمادزاده691012765محمد پارسانیا194445566
رضا بختیاری704733342رشید چلانی205661566
علی حضرتی اشتیانی714069029مهرداد نوذری215136196
وحید کریمی721312326مهدی دائی حسینی22755860
مهدی خاتم گویا7361185سیامک میرزائی دیزجی233103918
علیرضا فتاحیان7433542727پیام فروزیا242185269
علیرضا نهضتی ملکی75866403شیرین شعیبی25775368
علی‌اصغر مشک‌سار763171475شهرام میرزامحمدی263276822
مینا بهتاش771377997اسحق مهرابی271423457
حامد غلامی7839562فرنام رجبی282859405
دنیا فتحی793098668سیدپیام میرصادق‌زاده هاشمی292537196
فایق عبداله‌زاده802381209فرزاد میدانی301312766
محمدجواد کرمی812650451حمیدرضا داودی311291908
صابر رضائی824292473میثم زرگرانی322213392
مهدی نجفی832625735مجتبی ترابی فیجانی331469786
مصطفی صابونچی841531069زهرا گلی گرمستانی34890653
محمد احمدی چالکسری852755204منصور غیاثی‌پور351767310
محسن غریب‌زاده861292426میر جابر میرمظهری انور36280714
نگار کمالی872179800احمد طالبی اصفهانی377576357
اتابک گل محمدی قره‌باغ88312960حجت تقوی ندوشن381612590
الناز مهدی پورتوچائی893608822امیرمسعود عزیزی‌راد391448422
سعید ریگی چاه احمدی904160600طاهره نصیری بهبهانی401804240
محمد اردستانی9114141212مهدی ملکان412804376
نسرین شیخ حسینی اصفهانی921842127ایمان برازنده424178274
داود دیندارصفا931940951مجید سرایانی435151279
آرش هاشمی94901369فرشید خداداد444051105
بهراد مخبردوران955500000هیوا فرجی454378236
شهریار مقدسیان962907327سیده‌ربابه مرعشی مرزنگو463213507
امید امیدیانی9746288مجتبی حالتی مردخه474723923
مهدی سپید981632534گلناز صارمی‌پور481315051
رضا اصغری سلوط9918300520سیمین رستمی492941684
میعاد نادعلی‌نژادعمران1004600346کریم رضائی قلی بیگلو504110567

  برندگان جایزه 5000 امتیاز سامانی
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نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
بلوار کشاورزمحمدامین اصغرنژادفرید11اقدسیهنفیسه سروی مقدم1
شهریارصادق ملاتقی12ایران زمینفرامرز وحیدی جهرمی2
پاسداران شیرازمیلاد سنگدانی13ملاصدرامنا معصومی سنجانی3
بندر عباسسیدامیر مرتضوی مهریزی14میدان قزوینمحمدرضا غفاری4
همدانفاطمه موسیوند15بلوار فردوسریحانه ابراهیم پورلوکلایه5
سنندجثابت ناصری16بلوار فردوسشاهین طهماسبی‌زاده6
بلوارهاشمیه -مشهدارسلان رحیمزاده عبدی17نازی آبادزهرا سلامتی7
آملسیده خدیجه موسوی دیوا18میدان حسین‌آبادسبا پاکدامن8
ولیعصرتبریزفرشته سلامتی19میدان هفت‌تیراحمد لشگری9
استادشهریارتبریزکیان جعفری گبلو20شهر قدسزهرا سلطانی نظری10

اسامی برندگان وین کارت
زمستان 1404
  برندگان جایزه صد میلیون تومانی
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نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف نام شعبهنام و نام خانوادگیردیف 
شهرریزهرا برقانی‌نژاد51مرکزیمحمدرضا براتی1
جام جممرسده مهدیان‌راد52مرکزی علیرضا کبریائی‌زاده2
جام جمخلیل چاوشی نوجه53مرکزی نسیم خداوردی3
پیروزیعلی رزاقی54مرکزی سعید باختر4
پیروزیمهسا کلانی55مرکزی سپیده همتی5
پیروزیابراهیم سیف‌الهی56مرکزی عصمت‌الله حسنی6
پیروزیحمید رحیمی جونوش فراهانی57مرکزی سیدمحمدهادی قرآنی7
ولنجکهدی غضنفری58مرکزی رضا باقری8
خیابان آذربایجانمحمد مخاطب حسنجانی59مرکزی مجتبی محمدی9
خیابان آذربایجانمحمدعلی شیخی سبزپوش60مرکزی ستار رازجویان10
شهرک اکباتانغلامعلی احمدی61مرکزی رضا زارع فردآغمیونی11
شهرک اکباتانبهنام جهان‌بخش62مرکزی کورش آقائی12
میدان آرژانتینمرتضی فتحی‌زاده63مرکزی صابر توکلی13
میدان آرژانتینجبرائیل خرمی64مرکزی مریم ابداراصفهانی14

میدان آرژانتینزهرا فرهمند65مرکزی فاطمه شکری15
میدان آرژانتیننازنین بهرام66مرکزی محسن آزادی16
میدان آرژانتینمحیا فراهانی مجد67مرکزی علی‌اکبر موسوی17
میدان آرژانتینسحر جمالی68مرکزی آرش کارساز18
خیابان ملت اکباتانعلی خوش‌خرام69مرکزی علی‌اکبر جهانگیری19
قیطریهابوالفضل آزاد70مرکزی سهیلا طلوعی تازه‌کند20
ملاصدرامهرناز گورانی71مرکزی سعید سیف21
ملاصدرایاسمن مهرابی72اصفهانمهناز روستائی22
میدان قزویننیما بیاتی73پاسدارانعسل قاسمی ترشیزی23
میدان قزوینسیدمجتبی هاشمی طامه74پاسدارانعلی والامقامی24
خیابان دکتر بهشتیمهدی رسولی75بازارحسام‌الدین نادرزاده مهربانی25
فلکه سوم تهرانپارسمرتضی پیرفن لیقوان76اقدسیهنسیم گرامی‌فرد26
فلکه سوم تهرانپارسامیریوسف جوکار77اقدسیهیونس حیدری27
فلکه اول تهرانپارسعبدالصمد شاعر78میردامادحلما هاشمی اصل28
فلکه اول تهرانپارسپارسا حبیبی‌فرد79دکتر فاطمیپریسا مصطفوی29
بازار کفاشهاحسین حسینی لکندشت80دکتر فاطمیفاطمه جلالی الانکش30
منیریهحمید باقری81جنت‌آبادحسین احمدی31
شهرک راه آهنمحمد غیری82جنت‌آبادعلیرضا محمدی‌پور32
شهرک راه آهنمحمد خشنود83جنت‌آبادهادی بت‌شکن ارتی جانی33
میدان نبوتبهنام طاهری84جنت‌آبادمحمد محیط34
دلاورانرامتین رحمانی سپهر85جنت‌آبادلیلا چاوشی‌راد35
دلاورانحسام‌الدین خداداد86خیابان دولتحسین شگاری36
بلوار فردوسمحمدعلی خشکباراقدم87میدان ونکنیکتا صفارسحرخیز37
فرودگاه امام خمینیخدیجه ذاکری ئیلانجق88میدان ونکعلی جولائی38
فرودگاه امام خمینیامیر محمدی89میدان ونکرویا سلیمی39
فرودگاه امام خمینییاسر صادقی کیانی90میدان ونکپویا مختاری رازلیق40
فرودگاه امام خمینیمحمدرضا فردباقری91ایران‌زمینفاطمه رفیعی‌راد41
فرودگاه امام خمینیجلیل فرخی92اریکه ایرانیانسعید امیرسعیدی42
فرودگاه امام خمینیهادی ساده93اریکه ایرانیانمهدی شیروند43
میدان تجریشقدرت‌اله لطفعلی‌زاده مهرآبادی94یافت‌آبادهاشم سعیدی حمزه خانلو44
نازی‌آبادالناز حاتمی95یافت‌آبادسیدمرتضی چیره دست45
نازی‌آبادپروین حاتمی96یافت‌آبادمحمدرضا واحدی مرنی46
نازی‌آبادداود سیاهی97یافت‌آبادابراهیم محمدی47
نازی‌آبادمهدی محمودی زاویه98یافت‌آباداکرم جربان48
مولویمسعود چیت‌سازیان99یافت‌آبادابوالفضل سلیمانیان49
مولویعلیرضا حاتمی گهر100شهرریامیر صادقی شریف‌آبادی50

  برندگان جایزه ده میلیون تومانی
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
مشهدمرتضی احمدی151مولویمحمدرضا وفادارکورایم101
مشهدصبا پیوندی152خیابان لواسانیلیلا امیری102
مشهدکیمیا جامی الاحمدی153خیابان لواسانیروشنک باهرنیک103
مدرس مشهدمحسن علوی‌پور154خیابان لواسانیخالد قادری ترکاشه104
مدرس مشهدعلاءالدین دهقانی155خیابان لواسانیفاطمه مقیسه105
مدرس مشهدمرضیه‌سادات حوائجی156تهرانسرعباس شهسواری‌نیا106
مدرس مشهدامید قربانی157تهرانسرالهام کاشی یگانه107

مدرس مشهدعلی حسینی چهکند158تهرانسرزهرا اصلانی108
سجاد مشهدحسین سلطانی محمدی159میدان حسین‌آبادمجید سیری109
سجاد مشهدمحمد کافی160مقدس اردبیلیشیوا برمر110

قرنی مشهدمحمد محمودی‌فر161خیابان جمهوریمحمدرضا عزیزی هیق111
بلوارهاشمیه -مشهدابوالفضل زنگوئی162ستارخانعلی کارگر112

بلوارهاشمیه -مشهدعذرا نعیمی قلی مشهد163پونکجعفر حسینعلی113
نیشابوردانیال حلاجیان164پونکمحمدحسن تقی‌خانی114

نیشابورابوالفضل عمارلو165مژدهپرنیان گودرزی115
نیشابوررضا کریمی166مژدهامیر عرفانی116
بجنوردنازی علی‌آبادی167نیاورانمحدثه‌سادات رشیدی117
گلسار رشتفاطمه احدی ساریدرق168بزرگراه فتحقدرت ساکی118
گلسار رشتعیسی اسماعیل پورچوکامی169بزرگراه فتحمبینا شوندی119
گلسار رشتزینب محمدی کلاچاهی170شهر قدسرضا اردلانی120
گلسار رشتآرش اخوین حسینی سراوانی171شهر قدسحسین مدنی121
بابلحامد فغان پورگنجی172شهر قدسغلامرضا نجفی بزی122
آملحسن علی گنجیان مقدم173شهر قدسحسین محرمی سامانلو123
گرگاناحسان اصطبار174بلوار کشاورزامید شاهرخی‌فر124
گرگانسیدسعید حسینی175بلوار کشاورزمحمدرضا میرزائی جاهد125
گرگانمرتضی عسکر176گیشاعلیرضا تیموری دهخوارقانی126

سمنانسحر قهرمان‌فرد177گیشاکامران فعله سیستانی127
کرمانمهران یعقوبی‌نیا178جهانشهر کرجارغوان عتیقی128

کرمانفاطمه بریم‌نژاد179جهانشهر کرجحمیدرضا فرجی129
میدان کوثر کرمانریحانه غلامی180شهریارابوالفضل علی مرادزاده130
رفسنجانسیدمحمد حسینی مخلصونی181شهریارمعصومه رجبی مشهود131
زاینده رودحجت‌اله عشوری قهدریجانی182شهریارهدی محلاتی132
هشت بهشتعلیرضا کندری183شهریارافسانه احمدی133
خانه اصفهانحسن حضرتی کلبیبکی184شهریارعرفانه نوروزی بلفه تیموری134
خانه اصفهانمسعود کاروان185مهرشهر کرجاحمد صادقی135

یزدسیدحسام هادی‌نیا186مهرشهر کرجرضوان اینانلویغمورلو136
بلوار جمهوری اسلامی یزدمحمدرضا زحمت‌کش سردوراهی187مهرشهر کرجمیثم همتی لنجابی137
تبریزنیما رشیدی زنوز188مهرشهر کرجآرزو رضائی شهمیرزادی138

تبریزسحر علیزاده رفیع189قمعرفان افشار139
ولیعصرتبریزمرادعلی عباس‌پور190قمنرگس سعیدزاده140
17شهریور تبریزحوریه کریمی وحید191فلکه جهادامید جندقی‌زاده141
خیابان سرداران ارومیهامین کاظمی قراحسنلو192شیرازمهدی نجاری142
خیابان سرداران ارومیهآرمان مؤذن قره‌ورن193قصردشتحسین عشقی143
خیابان سرداران ارومیهجابر شایخی دله‌در194بندر عباسلیلا تابدار144
خیابان سرداران ارومیهرونیا یوسف‌پور195زاهدانفاطمه خالقی145
اردبیلبهرام عبدی196بوشهرفرشاد مهرورزان146
زنجانعرفان الماسی197کرمانشاهسارا شاکری147
اهوازمحمد اسدی198سنندجمهری رفیعی148
اهوازیوسف فرجی199سنندجمختار محمدی149
اروندمریم زعیبی کاظمی200خرم آبادمریم القاصی چگنی150
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

نیما گیلانی6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

-6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

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

تیمور طاهری2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس4

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

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

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

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

3-22902092تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9
22924452

مهدی عامری22924463

نغمه خسروی8488982194-88982181تهران، خیابان دکتر فاطمی، روبه‌روی خیابانک اج، نبش کوچه ششم )شیخلر(، پلاک 810140دکتر فاطمی10

-20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

حمزه تفتیان1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

مریم بیدی722781069-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت13

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

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

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

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

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

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

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

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

فرخ فرجی3333307833323143 -33323147تهران، خیابان پیروزی، نبش خیابان عادلی822پیروزی22

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

محمود لک 666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

نیما رسولی4700508344695343-47005041شهرک اکباتان، فاز یک، خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک 82559شهرک اکباتان25

علیرضا رشیدی8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

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

احسان يکاني822234258-22234427تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه28

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

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

مسلم مرتضوی‌فر855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

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

ارسلان بی آزار7737018677370441تهران، خیابان آیت اله خوشوقت، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس33

رضا جلالي288556966-88709481 -88556965 تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از خیابان شهید دکتر بهشتی، نبش کوچه کوزه گر، پلاک 8352133خیابان ولیعصر- پارک ساعی34

سلیمان بیات5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان آیت اله خوشوقت، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس35

وحید میرزاخانی555808509 -4 -55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها36

مژگان طرفه نژاد-63-26200962تهران، خیابان ولیعصر، خیابان شهید فیاضی، بعد از خیابان کوهیار، پلاک 83869الهیه37

رامتین سلیمانی8766491073 - 85 - 66491075تهران، خیابان ولیعصر، میدان منیریه، خیابان معیری، نبش بن بست ناظمی، پلاک 83953منیریه38

محسن باقري نيا4473896944737888-44738959تهران، اتوبان همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 84053شهرک راه آهن39

علی اکبر فتحی زاده7794042877940418-9تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت40
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زهرا کسرائی پور7718939177213777-77213848تهران، میدان رسالت، خیابان هنگام، بلوار دلاوران، بین چهارراه آزادگان و تکاوران، پلاک 842375دلاوران41

راحله خير خواه644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس42

مصطفي کريمي955678410-55678408تهران، کیلومتر 30 اتوبان تهران - قم، فرودگاه بین المللی امام خمینی، سالن ورودی846فرودگاه امام خمینی43

رضا جلیل زاده2685870326858316-26858706تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش44

محمد رضا البرزی755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد45

حسن رنجبر قلیچی-22094356تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 84977سرو46

روح اله سیاوشی3344370433138314-33443711تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیرشرقی، نبش کوچه جاویدی، پلاک 853140امین حضور47

علي اکبر عيني5515610955154729-55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی48

حمید زرهونه522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی49

مجيد صادقي دستک4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر50

علیرضا رحیمی خو2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف51

محمود احسنی2295997922959909-22960013تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد52

ميرحسين آقاجاني2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی53

مونا رضایی8890617888807592-88805753تهران، بالاتر از میدان ولیعصر، نرسیده به خیابان زرتشت، نبش کوچه ناصر، پلاک 8621777خیابان ولیعصر- زرتشت54

سميه محبي آشتياني)معاون شعبه(1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار55

عباس دانش بقا6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ‌هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری56

رضا محمدقاسمي-86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام57

 22330000-021خیابان شریعتی، نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج سامان، طبقه اول867برج سامان58
داخلی 3980 تا 3989

021-22330000 
داخلی  3989

فاطمه حاجی بابائی

هومن رسولی2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک59

بهنوش قاسمی6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان60

مهدی طلایی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک61

احمد عهدی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده62

داریوش خداداد3687031722530146  - 36870458تهران، خیابان لاله‌زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری، پلاک 872461لاله زار63

امیر ضیاء8881589088846190-88815260میدان هفت‌تیر، بالاتر از مسجد الجواد، پلاک 873275میدان هفت تیر64

واله سعیدی9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران65

بئاتریس بابائی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد66

22399716  22391071      تهران، الهیه، انتهای خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان حسن اکبری، پلاک 87688خیابان آقابزرگی- الهیه67
      22399741   22398757

مهدی سلطانی22394313

عباس آهنگري يکوي6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح68

جبار رضائي دره نيجه 4683223846832241-46832230شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس69

منصوره رضاییان مقدم4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران70

روح اله صفري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز71

امیر گیلانی فر8807120288366769 -88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا72

محمدرضا پیشگاه هادیان588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا73

مهدي تک دهقان026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج74

مرتضي باغستاني32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج75

جواد علی بخشی2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار76

غلامعلی کریمی‌ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج77

32940602-025قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم78
025-32933113

اکبر مردانی025-32916616

حامد سرخوش37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم79

روح الله پورملائکه32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز80
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36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت81
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

مهدی ملاشفیع36341406-36341397071-071شیراز، معالی‌آباد، بلوار شریعتی، نبش کوچه 910427معالی آباد شیراز82

اصغر یاری38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز83

مهدي بهاري)سرپرست موقت شعبه(32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس84

حميده شه بخش-33238279-054زاهدان-خیابان امیرالمومنین مابین امیرالمومنین 27 و 913129زاهدان85

مجید گزی33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر86

محمد جهانگيري پاشاکي 33358095-6028-33357305-028قزوین، خیابان خیام شمالی، پلاک 9201560قزوین87

امیر فولادی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد همدانی، نبش کوچه سوداگر، پلاک 9221153همدان88

مهرداد مرادي37259971-61083-37259959-083کرمانشاه، میدان فردوسی، جنب بیمارستان معتضدی، پلاک 924112کرمانشاه89

سجاد کلهر کاظمي33333152-33333173084-084ایلام، خیابان طالقانی، روبروی فرمانداری، پلاک 9261351ایلام90

حسين عبديان33245426-3087-33245432-087سنندج، چهارراه فلسطین، بلوار سید قطب، پلاک 92713سنندج91

بیژن ابراهیمیان33335591-2066 - 33335590-066خرم آباد، خیابان علوی، نرسیده به میدان امام، پلاک 9281422خرم آباد92

محمد ممقاني38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد93

سارا زارعي32241046-5051-32283800-051مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس 5، پلاک 930237مدرس مشهد94

الهه سازگار37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 )خیابان لاله جنوبی(9303سجاد مشهد95

مجيد اميري دلوئي37125809-8051-37125802-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(96

38842367 -051بلوار شهید صارمی، حدفاصل بلوار کوثر و هاشمیه، بین شهید صارمی 24 و 26، پلاک 9305158بلوار‌هاشمیه ) مشهد(97
امیر رضا زره داران-38845811 -051

علی فدائی نیا)سرپرست موقت شعبه(43349416-15051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور98

ياسر محمودخاني32247348-32244320058-058بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی)ره( و میرزا رضا کرمانی9321بجنورد99

مسعود تقی زاده32114713-12013-32114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت100

ابوذر اساسه33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری101

سید عبدالمجید طاهری 32197148-41011-32197140-011بابل، میدان ولایت، ابتدای خیابان مدرس، روبروی شهرداری9421بابل102

اسمعيل حسن زاده)معاون شعبه(44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل103

سميه نظريان32369016-5017-32369002-017گرگان، خیابان ولیعصر )عج(، بین عدالت 8 و 944110گرگان104

حمید صوفی آبادی-22-19-33363618-023سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس جنب بانک صادرات9451سمنان105

حسین شفیعی سیمکی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان106

ملیحه تبریزیان32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(107

زهرا ولي اللهي)معاون شعبه(34322102-5034-34322103-034رفسنجان، ابتدای خیابان مطهری، بعد از پل فجر، ساختمان محمد عسگری 9511رفسنجان108

احسان جمشيديان36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود109

مجيد سيف الديني36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا110

 81-32688780-031اصفهان، خیابان بزرگمهر ، خیابان هشت بهشت شرقی، پلاک 9523546هشت بهشت اصفهان111
031-2672881

سميرا سبزه زار-

عليرضا مستاجران34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان112

روزبه سليمي36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان113

محمدحسین مداح‌زاده36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد114

محمدرضا زارع-49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی‌نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد115

محمد فرح بخش32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک116

ابراهیم پایداره33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز117

محمدعلي رضائي اقدم33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز118

04135560941تبریز، خیابان 17شهریور جدید ، بلوار شهید قاضی طباطبایی، پلاک 17960383شهریور تبریز119
04135573672 

اروج ميرزائي 041-35573673

عليرضا محمودي33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز120

احد رنجبری35242623-35244049041-041تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز121

 شهلا امامي 32240392-32244311044-044ارومیه، خیابان کاشانی، روبروی مرکز بهداشت، پلاک 9621156ارومیه122

مسعود نامي فر32227846-24044-32250523-044ارومیه، خیابان سرداران، جنب کوچه شهید صفوی )کوچه تلفنخانه سابق(، پلاک 9622169خیابان سرداران ارومیه123

ناصر هوشیاری33253501-5045-33252601-045اردبیل، خیابان شیخ صفی، پلاک 9641160اردبیل124

حميد رضا فغفوري33327733-5024-33320654-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام، ساختمان ممتاز9681زنجان125

حشمت سپندار33920745-33920524,6061-061اهواز، خیابان شهید چمران ) کیانپارس(، حد فاصل خیابانهای 3 و 4 شرقی، پلاک 9701205اهواز126

محمد سلگی44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش127

عباس اطهري35242650-41076-35242640-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم128

حمید چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند129
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شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما
ساعت کاری شعب

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب

08:00 تا 08:0012:30 تا 14:30شعبه کیش

07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00اروند 

07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00شعبه اهواز 

08:00 تا 08:0012:00 تا 13:30شعبه قشم

07:30 تا 07:3012:30 تا 14:30سایر شعب

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112بابک برومندسرپرستی ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

33259784-33259786-33259781 -011ساری خیابان فرهنگ بعد از سه راه قارن به طرف میدان شهدامحمود ملکیسرپرستی شعب استان‌های شمال10

33373838-041-33373840-041تبریز  خیابان امام  بالاتر  از چهارراه شهید بهشتی نبش کوی فرهنگ پلاک 521غلامرضا نیکعهدسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب11

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 ، ط اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق12

6282110-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5مجاهدیسرپرستی شعب استانهای مرکز13

ش��یراز-بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اول مهرزاد  نظری سرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب14
کد پستی: 7185773395

071-38446672
071-38446470-72

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 8سرپرستی  استانهای جنوب شرق15

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

31312310-0313اصفهان، خیابان توحید جنوبی، قبل از چهارراه پلیس، ساختمان ژیوار، طبقه سوم، واحد 303دفتر بانکداری شرکتی واحد اصفهان
0313-31312325

زهرا ایلخانی0313-31312316

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

محبوبه کوشافر-----








