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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

گروه مالی سامان

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

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

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

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

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

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

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

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

 			  www.icbs.ir  تلفن: 22310000-021	                        نمابر:021-41726001
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فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-
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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.

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت

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

سیاست های حمایتی سامان در راستای توسعه و تثبیت اقتصادی....................................... 6
آدونیس؛ همه‌فن‌حریف در ساخت، فروش و پشتیبانی.......................................................8
13...................................   DBA آیین اعطای مدارک فارغ‌التحصیلی دانش‌آموختگان دوره
افزایش چشمگیر رضایت مشتریان از خدمات شرکت بیمه سامان .....................................14
تمرین‌های مؤثر در تقویت لیسنینگ زبان انگلیسی.......................................................... 16
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رأی مثبت سهام‌داران به افزایش سرمایه بانک سامان .......................................................21
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مدیرعامل بانک س��امان حمایت از تولید و صنایع حیاتی کشور را جزء 
اصول مهم و اساس��ی بانک س��امان و لازمه توس��عه و تثبیت اقتصادی 

دانست.

به گزارش س��امان رس��انه، علیرضا معرفت مدیرعامل بانک س��امان در 
مصاحبه با برخی از اصحاب رس��انه با اش��اره به موضوع عملکرد بانک 
سامان در حوزه پرداخت تسهیلات به صنایع گفت: بانک سامان به‌عنوان 

سیاست های حمایتی سامان 
در راستای توسعه و تثبیت اقتصادی

بانک سامان انتخاب اول صنایع 
غذایی، دارویی و کالاهای اساسی 

در کشور است.
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یکی از ارکان مهم و اصلی ش��بکه بانکی کش��ور همواره کوشیده بخش 
مهم��ی از خدمات خود را در حوزه حمایت از صنایع حس��اس کش��ور 

متمرکز کند.
وی سپس ادامه داد: بر همین اساس ما در بانک سامان 9 صنعت اصلی 
و حیاتی کشور را به‌عنوان بازار هدف خود انتخاب کرده‌ایم و می‌کوشیم 
در شرایط فعلی کشور تسهیل‌کننده فرایند مالی این 9 صنعت باشیم تا از 
این طریق در راستای سیاست‌های توسعه و تثبیت اقتصادی کشور نقش 

مؤثر و مثبتی ایفا کنیم.
معرفت در خصوص 9 صنعت هدف بانک سامان اظهار کرد: براین‌اساس 
صنایع غذایی، صنایع دارو و تجهیزات پزشکی، صنایع کالاهای اساسی، 
صنایع خرده‌فروش��ی و پخش، صنایع سلولزی، صنایع شیمیایی، صنایع 
بس��ته‌بندی، صنایع فن��اوری اطلاعات و صنایع فلزات اساس��ی جزء 9 

صنعتی هستند که ما خدمات مختلف مالی به آنها ارائه می‌کنیم.
مدیرعامل بانک سامان در ادامه گفتگوی خود، تصریح کرد: این خدمات 
ش��امل پرداخت تس��هیلات ریالی در قالب عقود اسلامی به‌منظور تأمین 
سرمایه‌گذاری برای خریدهای داخلی و خارجی، تأمین مالی پروژه‌های 
واحده��ای تولیدی در قالب تس��هیلات بلندمدت از محل منابع بانک یا 
بازار سرمایه از طریق انتشار اوراق، ارائه خدمات پرداخت‌های بین‌المللی 
با بهره‌گیری از روابط کارگزاری گسترده بانکی در اروپا و سایر کشورها 
و صرافی سامان، گشایش انواع اعتبار اسنادی ریالی و ارزی و در نهایت 
صدور انواع ضمانت‌نامه جزء مهم‌ترین خدمات بانک س��امان به صنایع 
مختلف اس��ت. وی در ادامه خاطرنشان کرد: حجم و کیفیت خدمات ما 
به صنایع مختلف به حدی باکیفیت اس��ت که ام��روز به‌جرئت می‌توان 
گف��ت که بانک س��امان انتخاب اول صنایع غذای��ی، دارویی و کالاهای 
اساس��ی اس��ت و ما در بانک س��امان مفتخریم که نقش مهمی در حفظ 

امنیت غذایی و دارویی کشور و زنجیره تأمین اقلام اساسی داریم.
مدیرعامل بانک سامان در ادامه گفت: مایلم در اینجا به موضوع مهم و 
راهکار جدیدی که بانک سامان در حوزه تأمین مالی طرح‌ها به کار بسته 
نیز اش��اره کنم. ما در بانک سامان مدتی است که برای حمایت از بخش 
تولید کش��ور و تأمین س��رمایه در گردش پایدار و سالم برای واحدهای 
تولی��دی، اق��دام ب��ه انتش��ار اوراق گام )گواهی اعتبار مول��د( کرده‌ایم. 
براین‌اس��اس، طیف گس��ترده‌ای از فعالیت‌های اقتصادی ازجمله صنایع 

داروسازی، صنایع نفت و گاز و 
فلزات  پتروشیمی، صنایع شیمیایی، 

اساس��ی، لوازم‌خانگی، صنای��ع غذایی، 
فروش��گاه‌های زنجیره‌ای و غی��ره به‌منظور 

تأمی��ن مالی می‌توانن��د از اوراق گام اس��تفاده 
کنند. لازم به ذکر اس��ت که این صنایع برای تأمین 

س��رمایه در گردش و یا خرید م��واد اولیه، می‌توانند 
از اعتبار خود نزد بانک س��امان اس��تفاده کنند و به‌جای 

پرداخت وجه نقد اوراق تضمین‌ش��ده گام را به فروشنده 
تحویل دهند. همچنین دارندگان اوراق گام می‌توانند قبل از 

سررس��ید در صورت نیاز به منابع مالی، آن را در شبکه بانکی 
یا بازار سرمایه نقد کنند.

علیرض��ا معرف��ت همچنین در پاس��خ به پرسش��ی در خصوص 
پرداخت تس��هیلات خرد به‌ویژه تس��هیلات تکلیفی نیز گفت: قطعاً 

توجه به حوزه خدمات مالی به صنایع حس��اس کش��ور باعث نشده 
ک��ه م��ا از پرداخت تس��هیلات تکلیفی ب��ه متقاضیان غافل ش��ویم و 

دراین‌خصوص ما حجم بسیار خوبی از تسهیلات ازدواج، فرزندآوری، 
بهزیستی و کمیته امداد را به متقاضیان پرداخت کردیم.

وی در همی��ن ارتباط ادامه داد: خوش��حالم که اینج��ا اعلام کنم که ما 
اخیراً در حوزه پرداخت تس��هیلات تکلیفی شرایطی را ایجاد کردیم که 
متقاضیان با کمترین دغدغه و بدون مراجعه به ش��عبه بتوانند تسهیلات 
خود را از طریق بلوبانک سامان در کوتاه‌ترین زمان ممکن دریافت کنند.
مدیرعامل بانک سامان سپس گفت: علاوه بر این، ما در حوزه پرداخت 
تسهیلات خرد به سایر شهروندان نیز اقدامات خوبی را انجام دادیم و از 
طریق عقد قرارداد با سازمان‌ها و نهادهای مختلف، تسهیلات مختلفی را 

در قالب کارت اعتباری به شهروندان عزیز پرداخت می‌کنیم.

از اقدامات جدید بانک سامان در حمایت 
از بخش تولید و تأمین سرمایه در گردش 

واحدهای تولیدی، انتشار اوراق گام )گواهی 
اعتبار مولد( است.
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 جناب آقای گوگانی، لطفاً در آغاز خودتان را معرفی کنید.
محمدعل��ی گوگانی هس��تم، متول��د 19 فروردین س��ال 1337 و حتماً 
ش��نیده‌اید که فروردینی‌ها، خوش‌اخلاق هستند! فارغ‌التحصیل کامپیوتر 
از دانشگاه شهید بهشتی هستم و از کودکی به کارهای فنی، علاقه داشتم 
و همیش��ه دوست داشتم که برای خودم، کسب‌وکاری داشته باشم. وقتی 
در کنکور قبول ش��دم استادی داشتم که مرا راهنمایی کرد و گفت رشته 
جدیدی با عنوان کامپیوتر به ایران آمده که آینده‌دار اس��ت. با رتبه‌ای که 
در کنکور کس��ب کرده بودم می‌توانس��تم به راحتی در رشته‌های برق و 
الکترونیک در دانشگاه تبریز قبول بشوم، اما تصمیم گرفتم به تهران بیایم 

و در رشته کامپیوتر ادامه تحصیل بدهم. 
 مسیر شغلی خودتان را تا رسیدن به جایگاه فعلی، تشریح نمایید.

اولین فعالیت‌ ش��غلی من در جایگاه کارش��ناس، مدیر واحد و س��پس 
مدیر امور مش��تریان در شرکت داده‌پردازی ایران بود. ۱۴ سال از زندگی 
حرف��ه‌ای‌ام یعن��ی از س��ال‌های 1364 تا 1378 در ش��رکت داده‌پردازی 
س��پری ش��د. پس از جدایی از ش��رکت داده‌پردازی ایران، در سال‌های 
1379 و 1380 به‌عن��وان مع��اون مدیرعامل در ام��ور بازاریابی و فروش 
ش��رکت خدمات ماشینی کش��تیرانی فعالیت کردم. در س��ال 1380 و با 
تلاش بانک‌های مختلف ایران برای پیش��ی‌گرفتن از رقبا در به‌کارگیری 
دس��تگاه‌های خودپرداز، در ش��رکت ایران ارقام، مش��غول به کار شدم و 
تا س��ال 1385 در آن ش��رکت فعالیت کردم. حضورم در جایگاه معاون 
مدیرعامل در امور بازاریابی ش��رکت ایران ارقام، دس��تاوردهایی داشت 
ک��ه از آن جمله می‌توانم به قرارداد بانک س��په با ایران ارقام و ش��رکت 
ان‌س��ی‌آر اش��اره کنم که طی رایزنی‌ها و مذاکرات متعدد، با فروش ۲۰۰ 
دس��تگاه خودپرداز آغاز ش��د؛ بنابراین، راه برای س��ایر پروژه‌ها نیز باز 
ش��د، به‌طوری که در دوره پنج‌ساله فعالیتم در ش��رکت ایران ارقام، این 
ش��رکت در اغلب مناقصه‌های برگزارش��ده توس��ط بانک‌ها و مؤسسات 
مالی و اعتباری برای تأمین خودپرداز، برنده می‌ش��د و حدود هفت هزار 

خودپرداز برند ان‌سی‌آر به فروش رسید. 
در مردادم��اه س��ال ۱۳۸۵ به‌عنوان معاون مدیرعامل در امور مش��تریان، 
وارد ش��رکت خدم��ات انفورماتیک ش��دم. در پی مذاکرات با ش��رکت 
وینکور و تغییراتی که در ش��رایط همکاری با ش��رکت مذکور به وجود 
آمد، ش��رکت خدمات انفورماتیک، با پیشی‌گرفتن از رقیب اصلی خود؛ 
یعنی ش��رکت ایران ارقام، توانس��ت در اغلب مناقصه‌های بانک‌ها برای 
تأمی��ن خودپ��رداز، برنده ‌ش��ود؛ به‌طوری که طی م��دت حضور حدوداً 
پنج‌س��اله‌ام در شرکت خدمات انفورماتیک، تعداد دستگاه‌های خودپرداز 
فروخته‌ش��ده این ش��رکت از حدود هزار و پانصد دس��تگاه به ۱۶ هزار 
دس��تگاه رسید. پس از خروج از ش��رکت خدمات انفورماتیک، چند ماه 
در ش��رکت رایانه خدمات امید، مشغول به کار بودم؛ اما سرانجام تصمیم 
گرفتم تا باتوجه‌به تجربه‌های اندوخته ش��ده، مسیر جدیدی را طی کنم؛ 
بنابراین باتوجه‌به اینکه بانک س��امان در یکی از شرکت‌های تابعه، قصد 
راه‌اندازی و پشتیبانی دس��تگاه‌های خودپرداز را داشت، ایده شکل‌گیری 
یک ش��رکت برای چنین فعالیت‌هایی با حضور اینجانب در بانک سامان 

به‌عنوان مشاور مدیرعامل بانک، شدت گرفت. 
در خردادماه سال ۱۳۹۱ شرکت توسعه خدمات الکترونیکی آدونیس با 
مشارکت بانک‌های س��امان و پاسارگاد و در ادامه بانک ملت و با هدف 
 SST(Self Service انج��ام تمام فعالیت‌ه��ای مربوط به دس��تگاه‌های

آدونیس؛ همه‌فن‌حریف 
در ساخت، فروش و پشتیبانی

مصا حبه با محمد علی گو گا نی، مدیرعامل شرکت توسعه خدمات الکترونیکی آدونیس
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Terminal( مرتبط با این س��ه بانک و با همکاری مشترک من به‌عنوان 
مدیرعامل و محمدرضا اس��کندری به ثبت ‌رس��ید.  شرکت آدونیس در 
همان س��ال‌های اول، موفق به فروش ش��ش هزار دس��تگاه خودپرداز با 
برند »ایستکام« شد. علاوه‌برآن، شرکت آدونیس در حال حاضر پشتیبانی 
بیش از ۱۶ هزار و پانصد دستگاه شامل خودپرداز، کیوسک، خودگردان، 

اسکنر و... را برعهده دارد. 
اکن��ون نیز در جایگاه مدیرعامل و عضو هیئت‌مدیره ش��رکت توس��عه 

خدمات الکترونیکی آدونیس مشغول به کار هستم.
 لطفاً شرکت آدونیس را برای خوانندگان ما، بیشتر معرفی نمایید.

ش��رکت دانش‌بنیان آدونیس در سال 1391 آغاز به کار کرد و در مسیر 
توس��عه‌ای خود با حمایت س��هام‌داران محترم یعنی س��ه بانک سامان، 
پاس��ارگاد و مل��ت )به ترتی��ب ورود به عرص��ه س��هامداری(، به مدد 
س��رمایه‌های انس��انی متخصص و متعهد و با به‌کارگی��ری فناوری‌های 
روزآمد در تولید، توسعه و پشتیبانی محصولات و خدمات خود توانست 
ب��ه یکی از تاثیرگذارترین ش��رکت‌ها در صنعت بانک��داری و پرداخت 

کشور، تبدیل شود.
آدونی��س، با بیش از یک دهه فعالیت در ارائه محصولات و راهکارهای 
سخت‌افزاری و نرم‌افزاری در حوزه بانکداری و صنعت پرداخت، سهم 
مهمی در پیش��برد اهداف بانکداری دیجیتال کشور داشته است. استقرار 
و گس��ترش دفاتر عملیاتی در اکثر نقاط ای��ران و ایجاد مراکز تعمیراتی 
مجهز، موجب ش��ده تا در ارائه خدمات فنی و باکیفیت، سرعت عمل و 
خدمت‌رس��انی به‌موقع داشته باشیم. در سال 1401 کارخانه پیام شرکت 
توس��عه خدمات الکترونیک��ی آدونیس در منطقه وی��ژه اقتصادی پیام با 
هدف تولید انواع ماشین‌های بانکی برای تأمین نیازهای داخلی و اهتمام 
به صادرات، افتتاح شد و به بهره‌برداری رسید. همچنین آدونیس در سال 
1401 موفق ب��ه دریافت مجوز دانش‌بنیان در حوزه فناوری اطلاعات و 

ارتباطات و نرم‌افزارهای رایانه‌ای شده است.
 مهم‌ترین خدمات و محصولاتی که ش��رکت آدونیس ارائه می‌دهد 

چه مواردی هستند؟
ما در ش��رکت آدونیس، محصولات سخت‌افزاری و نرم‌افزاری متعدد و 
متنوعی داریم. خدمات و زیرساخت شرکت نیز دارای تجهیزات گسترده 

و روزآمدی است که با نیروهای فنی باتجربه پشتیبانی می‌شود.
 ،)CRS(در ح��وزه محصولات س��خت‌افزاری، دس��تگاه خودگ��ردان
ان��واع کیوس��ک )AD7300,AD7000,AD8200(، ان��واع خودپرداز
چاپگر)چاپگ��ر  ان��واع   ،)AD2050,AD815,AD810,ADS6000(

دفترچه حس��اب، چاپگر کارت، 
چک‌اس��کنر( و ماژول چهارکاره )4 

IN 1( قابل‌ذکر است. 
در بخ��ش راهکاره��ای نرم‌اف��زاری ه��م 

پیشرفت‌هایی داش��ته‌ایم که نرم‌افزار پایانه‌های 
بانک��ی، س��امانه مرک��زی مانیتورین��گ پایانه‌های 

بانکی، سامانه مدیریت پشتیبانی، نگهداری و عملیات 
پایانه‌ه��ای بانکی)تفت��ان(، نرم‌افزار مدیری��ت دوربین، 

سامانه مدیریت تعمیرات هنزا از جمله آنها است. 
در بخش خدمات‌رسانی به مشتریان نیز باتوجه‌به گستردگی 

دفاتر عملیاتی در سراسر ایران، خدمات جامع و گسترده‌ای را 
می‌توانیم ارائه بدهیم که ش��امل نگهداری و تعمیرات، خدمات 

تولی��د، تولید و پش��تیبانی نرم‌اف��زار، خدمات مهندس��ی، حمل، 
جابه‌جای��ی و نصب تجهیزات، آماده‌س��ازی محل نصب تجهیزات، 

بازس��ازی و بهس��ازی تجهیزات و... اس��ت. خدمات‌رسانی شرکت 
آدونیس به پش��توانه زیرساخت مجهز و پیش��رفته و نیروهای انسانی 

متخصص و متعهد به‌صورت 7 در 24 صورت می‌پذیرد. ایجاد و توسعه 
س��امانه مدیریت پشتیبانی، نگهداری و عملیات پایانه‌های بانکی)سیستم 
تفتان(، س��امانه مرکزی مانیتورین��گ پایانه‌های بانک��ی، کارخانه تولید 
دستگاه‌های بانکی در منطقه اقتصادی پیام، 62 دفتر عملیاتی و 24 مرکز 
تعمیراتی در سراس��ر ایران، س��امانه برخط انبار، شبکه ارتباطی استانی، 
س��امانه برخط تعمیرات، بخش��ی از زیرس��اخت توانمند آدونیس برای 

خدمات‌رسانی به‌موقع و با سرعت عمل و باکیفیت به مشتریان است. 
 جناب آقای گوگانی، لطفاً دس��تاوردهای برجسته شرکت در سال 

گذشته و سال جاری را تشریح نمایید.
در سال گذشته )سال 1401( شرکت آدونیس دستاوردهای قابل‌توجهی 
چه در حوزه س��خت‌افزاری و چه در حوزه نرم‌افزاری داش��ته اس��ت. 
از جمل��ه آنه��ا می‌توان��م در حوزه س��خت‌افزار به تولید دس��تگاه‌های 
خودپرداز، خودگردان و کیوسک‌های بانکی تحت لیسانس شرکت‌های 

در سال ۱۴۰۲ توانستیم دستاوردهای مهمی 
داشته باشیم از جمله تولید دستگاه‌های 

بانکداری الکترونیک )خودپرداز، خودگردان 
و کیوسک( تحت لیسانس شرکت‌های اصلی 
تولیدکننده، تمرکز بر عرضه، پشتیبانی و 
توسعه دستگاه‌های خودگردان، کیوسک و 

نرم‌افزارهایی نظیر سیستم جامع مانیتورینگ و 
مدیریت پایانه‌های بانکی
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اصلی تولیدکننده، ارائه راهکار س��خت‌افزاری 
ارتق��ای دس��تگاه‌های خودگ��ردان)CRS( به 
نس��ل جدید، افتتاح کارخانه در منطقه صنعتی 
پی��ام با حض��ور وزی��ر ارتباط��ات و فناوری 
 EPP SUNS0N بومی‌س��ازی  اطلاع��ات، 
برای مش��تریان، طراحی و نمونه‌سازی دستگاه 
خودپ��رداز ADS6000 جه��ت تأمی��ن نی��از 
ب��ازار را ذکر کنم. در حوزه نرم‌افزار نیز س��ال 
گذشته، پیشرفت‌های قابل‌ملاحظه‌ای داشته‌ایم. 
ارائه نس��خه جدید سیس��تم جامع مانیتورینگ 
و مدیریت پایانه‌های بانکی، اس��تقرار سیس��تم 
جام��ع مانیتورینگ و مدیریت پایانه‌های بانکی 
در ش��بکه دس��ــتگاه‌های خودپ��رداز)7000 
دس��تگاه بانک س��ــپه که این س��امانه تمامی 
برنده��ای حاضر در بانک س��په را ب��ه تعداد 
 ،)Hyosung(10 برند با نام‌های هیوس��انگ
 ،)NCR(ان‌س��ی‌آر  ،)GRG(جی‌آرج��ی
 sigma)، Edge،(س��یگما ،)Bankit(بنکیت
 Wincor( وینکورنیکسدورف ،kingteller
و   )Eastcom(ایس��تکام  ،)Nixdorf
دستگاه  می‌کند،1900  پش��تیبانی   )LG(ال‌جی

بانک پاس��ارگاد، 1200 دس��تگاه بانک رفاه و 370 دس��تگاه مؤسس��ــه 
اعتباری نور، پ��روژه ارتقای RAM در 2500 دس��تگاه‌ خودپرداز بانک 
ملت )مهاجرت به ویندوز 10(، کسب مجوز دانش‌بنیان در حوزه فناوری 
اطلاعات و ارتباطات و نرم‌افزارهای رایانه‌ای از دستاوردهای سال ۱۴۰۱ 
آدونی��س در حوزه نرم‌افزاری بوده اس��ت. از دیگر دس��تاوردهای س��ال 
گذشته شرکت در حوزه نرم‌افزار می‌توانم ارائه و بازنویسی نسخه جدید 
نرم‌افزار مدیریت پشتیبانی، نگهداری و عملیات پایانه‌های بانکی)تفتان(، 
راه‌اندازی کیوس��ک‌های بانک ملت، رفاه و خودپردازهای بانک توس��عه 
تع��اون با وین��دوز ۱۰، ارائه راهکار وین��دوز ۱۰ در خودپردازهای بانک 

ملت و بانک سامان را نام ببرم. 
در س��ال ۱۴۰۲ علی‌رغ��م مس��ائل و چالش‌ه��ای متع��دد توانس��تیم 
دس��تاوردهای مهمی داشته باشیم که در اینجا به برخی از آنها به‌طورکلی 
اشاره می‌کنم. امسال، تولید دستگاه‌های بانکداری الکترونیک )خودپرداز، 
خودگردان و کیوس��ک( تحت لیس��انس ش��رکت‌های اصلی تولیدکننده، 
تمرکز بر عرضه، پش��تیبانی و توس��عه دس��تگاه‌های خودگردان، کیوسک 
و نرم‌افزارهایی نظیر سیس��تم جام��ع مانیتورینگ و مدیری��ت پایانه‌های 
بانکی از اهداف و برنامه‌های ش��رکت برای س��ال 1402 بود که به لطف 
خدا توانس��تیم آنها را عملیاتی کنیم. در س��ال‌جاری دس��تاوردهایی نظیر 
طراحی و تولید دس��تگاه‌های خودپرداز 280 مدل دیواری، تولید دستگاه 
خودپ��رداز TTW برای بانک س��ینا، گس��ترش مراک��ز تعمیراتی به 24 
دفتر فعال، طراحی و س��اخت گاوصندوق CRS، توس��عه نرم‌افزار پایانه 
کیوس��ک برای تراکنش‌های جدی��د بانکی، اخذ گواهینامه س��ازگاری با 
س��وئیچ ش��رکت‌ خدمات انفورماتیک برای نرم‌افزار پایانه کیوسک، اخذ 
گواهینامه س��ازگاری با سوئیچ شرکت‌ داتین برای نرم‌افزار پایانه کیوسک 

 BI قابل ذکر است. همچنین اجرای زیرساخت
و پیاده‌س��ازی و بهره‌برداری آن تا پایان س��ال، 
پش��تیبانی و به‌روزرس��انی نرم‌افزار مانیتورینگ 
در ش��بکه ماش��ین‌های بانک‌ه��ای پاس��ارگاد، 
رفاه، س��په و موسس��ه نور، فروش یک دستگاه 
مغناطیس��ی(،  کارت  )پاکت‌گ��ذار   Mailer
تولید و پیاده‌س��ازی نرم‌افزار مدیریت پشتیبانی، 
نگه��داری و عملیات پایانه‌های بانکی)سیس��تم 
تفت��ان(، پش��تیبانی بی��ش از ۱۶ه��زار و پانصد 
دستگاه شامل خودپرداز، کیوسک، خودگردان، 
اسکنر و... در قالب 62 دفتر عملیاتی، بازسازی 
و تحویل140دس��تگاه خودپرداز بانک س��امان، 
تولید دس��تگاه‌های کیوسک بانک س��امان و... 
از دیگر دس��تاوردهای ش��رکت در سال‌جاری 
است. تا پایان سال پروژه‌های دیگری نیز به ثمر 
می‌رسند که در اینجا فعلا نگفتم. از فعالیت‌های 
شرکت در سال ۱۴۰۲ که لازم است به آن اشاره 
کنم حضور در پاویون اختصاصی ش��رکت‌‌های 
دانش‌بنیان در نمایشگاه‌های تخصصی خارجی 
با حمایت صندوق نوآوری و ش��کوفایی است 
که با هدف تبادل دانش فنی، آگاهی رس��انی در 
خصوص برند ش��رکت آدونیس در بازار جهانی و گس��ترش ارتباطات با 

برندهای بین‌المللی انجام شد.
 لطفاً راه‌های ارتباطی مشتریان برای بیان ایده‌ها، انتقادات و شکایات 

را معرفی نمایید.
ازآنجاکه رس��یدگی به امور مشتریان شرکت از اهمیت و اولویت بالایی 
برخوردار اس��ت، ب��رای هر یک از بانک‌ها و مؤسس��ات مالی و اعتباری 
طرف قرارداد، یک یا چند نفر از همکاران امور بازاریابی و فروش شرکت 
آدونیس، مس��ئولیت پیگیری نیازها، مش��کلات و احیاناً شکایات آنان را 
برعهده دارند و نقطه‌نظرات مش��تریان را به شرکت منعکس می‌کنند. این 
همکاران به‌عنوان رابط بین مش��تری و شرکت، وظیفه دارند تا رفع نیاز و 
مشکل، موضوع را از طریق واحدهای ذی‌ربط در شرکت پیگیری نمایند. 
علاوه‌برآن، ب��ازرس ویژه مدیرعامل نیز با مراجعه حضوری به بانک‌ها و 
مؤسسات طرف قرارداد در تهران و شهرستان‌ها، نظرات و نیازمندی‌ها و 

شکایات آنها را مستقیماً به مدیرعامل، گزارش می‌دهد.
 اگر صحبت دیگری با خوانندگان نشریه سامان دارید، بفرمایید.

از نخس��تین روزهای تأسیس شرکت آدونیس تاکنون، همواره خوشنامی 
بانک سامان موجب خوش��نامی شرکت آدونیس شده و سهام‌داری بانک 
س��امان برای شرکت آدونیس، ارزشمند بوده اس��ت. در همه این سال‌ها 
که با بانک محترم س��امان و همکاران ارجمند این بانک، همکاری داشتیم 
همیشه ارتباطی دلسوزانه و متعهدانه مبتنی بر هم‌فکری و هم‌افزایی وجود 
داشته است. از اعضای هیئت‌مدیره، مدیرعامل محترم بانک سامان، جناب 
آقای معرفت و همه همکاران گرامی بانک س��امان برای بیش از یک دهه 
همراهی با ش��رکت آدونیس، تشکر می‌کنم و از خداوند بلندمرتبه آرزوی 

موفقیت‌های روزافزون برای ایشان را دارم. 

از نخستین روزهای 
تأسیس شرکت 

آدونیس تاکنون، 
همواره خوشنامی بانک 
سامان موجب خوشنامی 
شرکت آدونیس شده 

است.



11 دی 1402 / سال نوزدهم، شماره 199



دی 1402 / سال نوزدهم، شماره 12199



13 دی 1402 / سال نوزدهم، شماره 199

آیین اعطای مدارک فارغ‌التحصیلی 
DBA دانش‌آموختگان دوره

مراسم اعطای مدارک فارغ‌التحصیلی دانش‌آموختگان دوره DBA و همچنین اعطای کارت دانشجویی دانشجویان 
دوره MBA آکادمی سامان با حضور مدیرعامل بانک سامان و جمعی از مدیران ارشد بانک و آکادمی سامان در 

محل آمفی‌تئاتر برج سامان برگزار شد.

|عکس ها: نیلوفر فیاض|
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به مناسبت انتخاب دکتر محسن عسگری، مدیر امور مشتریان شرکت بیمه 
سامان به‌عنوان مدیر برتر صنعت بیمه در سی‌امین همایش ملی و یازدهمین 
همایش بین‌المللی بیمه و توسعه، از سوی بیمه مرکزی، مصاحبه‌ای با ایشان 

داشتیم که متن کامل این گفت‌وگو را در ادامه می‌خوانید.
دکتر عس��گری که از سال 1394 در این شرکت مشغول به کار شده است، 
معتقد اس��ت می‌توان با مدیریت صحیح، نه تنها مشتریان کنونی را به خوبی 
حفظ کرد، بلکه می‌توان مش��تریانی که به هر دلیل از گردونه شرکت خارج 

شده‌اند را دوباره بازگرداند.
 ضمن عرض تبریک به مناسبت انتخاب شما به‌عنوان مدیر برتر صنعت 

بیمه، در ابتدا بفرمایید تحصیلات شما در کدام حوزه است؟
من مدرک کارشناسی خود را در رشته »آمار« و مدرک کارشناسی‌ارشد را در 
»مدیریت اجرایی EMBA« دریافت کردم و همچنین دارای مدرک دکترای 

مدیریت استراتژیک هستم.
 علت انتخاب شما به‌عنوان مدیر برتر صنعت بیمه چه بود؟

ب��ه دلیل حضور فعال در عرصه پژوهش‌های کاربردی صنعت بیمه بود. در 
طی یک س��ال گذش��ته 10 مقاله در حوزه های مختلف ب��ه ویژه در حوزه 
مش��تریان صنعت بیمه  منتش��ر نمودم، همچنین تالیف اولین کتاب مشتری 

مداری در صنعت بیمه که با حمایت بیمه سامان منتشر گردید.
 حوزه امور مشتریان در شرکت‌های بیمه بسیار مهم است، چرا که یک 
شرکت بیمه بدون مشتری معنا ندارد. به‌ویژه آن که باید مشتری از شرکت 

راضی هم باشد. شما در این زمینه چه اقداماتی انجام داده‌اید؟
از زمانی شروع فعالیتم در بیمه سامان، به دنبال عارضه‌یابی و کشف دلایل 
خروج مشتریان از شرکت بودم. این مسئله به‌عنوان یک کار ویژه توسط من 
و همکارانم در واحد امور مشتریان دنبال و 143 عارضه در این زمینه کشف 
شد. به دنبال کشف این عارضه‌ها، اقدامات اصلاحی در همین زمینه طراحی 

و عملیاتی شد.

 کشف این عارضه‌ها برای شرکت بیمه سامان چه اهمیتی داشت؟
یکی از مواردی که برای هر شرکت بیمه، بسیار حائز اهمیت است، تمدید 
بیمه‌نامه‌ها اس��ت. به‌عبارت‌دیگر، ع��دم تمدید بیمه‌نامه می‌تواند ناش��ی از 

نارضایتی مشتری از شرکت باشد. 
ما در نخس��تین گام، 8 دلیل عمده ریزش مشتریان را شناسایی و استخراج 
کردیم. این دلایل ش��امل سرعت پاسخگویی، مزیت رقابتی، تنوع محصول، 
ش��رایط پرداخت حق بیمه، سهولت و سادگی، شفافیت در فرایند صدور و 
خسارت، ایجاد فرهنگ رضایت مشتری و بهبود در تجربه مشتری بود. ذیل 
این دلایل، عارضه‌یابی نیز شد و راه حل آنها نیز به دست همکارانم طراحی 

شد.
 ممکن اس��ت یکی از اقدامات انجام شده برای رفع مشکل بر سر راه 

جلب رضایت مشتری را بفرمایید؟
یکی از مهم‌ترین اقدامات، راه‌اندازی س��امانه پاس��خگویی به مشتریان بود. 
مهم‌ت��ر از اصل راه‌اندازی این س��امانه، اس��تاندارد کردن عملی��ات آن بود، 
به‌گونه‌ای که اکنون اداره پاسخگویی به مشتریان شرکت بیمه سامان، مطابق با 

استانداردهای بین‌المللی است.
این س��امانه اکنون به امکان��ات صف خدمت، تماس ازدس��ت‌رفته، اعلام 
میانگین مدت انتظار، محاسبه میزان زمان پاسخگویی و دریافت رضایت فرد 
از پاسخ دریافتی مجهز است. راه‌اندازی این سامانه، فرایند پاسخگویی ما به 

مشتریان را بسیار بهبود بخشید.
نکته دیگر در س��امانه پاسخگویی شرکت این است که ما این واحد را تنها 
به مشتریان محدود نکردیم و پاسخگویی به سؤالات نمایندگان را نیز در آن 
گنجاندیم. به این طریق، نمایندگان و اعضای ش��بکه فروش نیز در صورت 
داشتن هر گونه س��ؤال از شرکت، می‌توانند با همین سامانه تماس گرفته و 

پاسخ خود را دریافت کنند. 
 عموماً شرکت‌ها و سازمان هر چه‌قدر هم به نیاز مشتریان خود پاسخ 

افزایش چشمگیر رضایت مشتریان از خدمات شرکت بیمه سامان
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بدهند، باز هم ممکن اس��ت برخی مشتریان ناراضی وجود داشته باشند. 
میزان شکایت مشتریان از شرکت بیمه سامان اکنون چه وضعیتی دارد؟ 

با اقدامات اصلاحی انجام ش��ده، اکنون مدت‌زمان پاسخگویی به شکایات 
مشتریان شرکت بیمه سامان به 5 روز و رتبه شرکت در رسیدگی به شکایات 
مشتریان نیز به جایگاه پنجم رسیده است. البته تلاش ما این است که این ارقام 

باز هم کاهش یابد.
 آیا افزایش رضایت مش��تریان شرکت بیمه سامان، فقط به واحد امور 

مشتریان مربوط است؟
بخش��ی از عارضه‌هایی که یافته ش��د، مس��تقیماً به واحد ما مربوط بود، اما 
بخش��ی نیز در س��ایر واحدها بود. در چنین مواردی، با همکاری با تیم‌های 
مختلف مانند اداره پرداخت خس��ارت اتومبیل، اقداماتی عملیاتی شد که به 

افزایش سطح رضایت مشتریان بینجامد.
یکی از مهم‌ترین این اقدامات، تش��ویق مش��تریان به انجام عملیات بیمه‌ای 
به‌صورت غیرحضوری و الکترونیکی ب��ود. این اقدام هم در حوزه دریافت 
خس��ارت و هم در حوزه فروش‌های داغ مثل بیمه آتش‌س��وزی و اتومبیل 

عملیاتی شد و بازخورد بسیار خوبی داشت.
 درباره مشتریانی که به هر دلیل از دایره خدمات شرکت جدا شده‌اند 

چه اقداماتی انجام شده است؟
با تمام اقداماتی که به‌منظور حفظ و نگهداش��ت و افزایش رضایت مشتری 
انجام ش��ده است، باز هم ممکن است برخی مش��تریان به دلایل دیگری از 
ما جدا ش��وند. از نیمه دوم س��ال 1401، اقدامات جدی در این زمینه آغاز و 
مش��تریان پیشین رشته های اتومبیل و ش��خص ثالث تا حد امکان از طریق 

مذاکره به جمع مشتریان شرکت بازگشتند.
حتی افرادی که در سایت شرکت بیمه سامان درخواست مشاوره می‌دادند، از 

طریق تماس تلفنی راهنمایی و به شبکه فروش معرفی شدند.
 آیا برای مش��تریان وفادار شرکت بیمه س��امان، خدمات ویژه‌ای ارائه 

می‌دهید؟ 
به‌منظور ارج‌نهادن به وفاداری مش��تریان، بر اساس پارامترهایی مانند میزان 
حق بیمه پرداختی، تعداد بیمه‌نامه‌های خریداری شده، عدم خسارت و میزان 
خوش‌حس��ابی، هر مشتری از شرکت امتیاز دریافت می‌کند. به‌عبارت‌دیگر، 
برای اولین‌بار در صنعت بیمه، »کیف پول« مشتریان توسط شرکت بیمه سامان 
عملیاتی شده است، به‌گونه‌ای که مشتری می‌تواند امتیاز دریافتی خود را در 
زمان خرید بیمه‌نامه جدید، استفاده کرده و از تخفیف در حق بیمه پرداختی 

استفاده کند. 
 در پایان اگر مطلبی دارید، بفرمایید. 

هوش مصنوعی امروزه یکی از موضوعات مطرح و کاربردی در دنیا به شمار 
رفته و به راهکاری مناس��ب برای ایجاد مزیت رقابتی در تمام صنایع تبدیل 
شده است. صنعت بیمه کسب‌وکاری با قدمت بالا و بسیار چهارچوب مدار و 
قانون‌گرا است، به همین دلیل با سرعت کمتری به استقبال فناوری و تحولات 

تکنولوژیکی رفته‌ است.
ای��ن صنعت با تمام پیش��رفتش، همچن��ان درگیر فرایندهای دس��تی و 
کاغذبازی زیادی اس��ت که نیاز به مداخله انس��انی دارند و همین مسئله 
باعث کاهش سرعت پاسخگویی می‌گردد. در برخی از موارد بیمه‌گزاران 
و مش��تریان بیش از آنچه که باید، برای دریاف��ت خدمات بیمه‌ای هزینه 
پرداخ��ت می‌کنند که دلیل آن عدم ایجاد زیرس��اخت هوش مصنوعی و 
فناوری در این صنعت اس��ت. در عصر تکنول��وژی و تحول دیجیتال در 
تم��ام صنایع، مش��تریان به روش‌های دیجیتال و مج��ازی خو گرفته و از 
ش��رکت‌های بیمه نیز انتظار دارند تا سرعت پاسخگویی مناسبی در ارائه 
خدمات به‌صورت دیجیتالی داشته و از این طریق موجب افزایش سرعت 
پاس��خگویی، دردسترس‌بودن خدمات بیمه‌ای، افزایش کیفیت خدمات و 
نهایتاً موجب ایجاد رضایت در مش��تریان و تجربه‌ای خوش��ایندی برای 

مشتریان شوند.
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 یادگیری لیسنینگ زبان انگلیسی را از کجا شروع کنیم؟

هی��چ کاری را نمی‌توان با تمرین‌های گاه‌وب��ی‌گاه و بی‌هدف پیش برد. 
اگر مدت زیادی اس��ت که برای تقویت لیس��نینگ زبان انگلیس��ی خود 
تمرین می‌کنید، اما نتیجه نگرفته‌اید، وقت آن رس��یده که متوقف ش��وید 
و کمی فکر کنید. مس��یر و روش��تان را بررسی نمایید و اشکال کارتان را 
بیابید. سپس با شناخت گام‌های اصولی و درست، قدم در مسیر پیشرفت 

بگذارید.
 هدف و برنامه‌تان را مشخص کنید 

قدم اول هدف‌گذاری اس��ت. خیلی مهم اس��ت که بدانید می‌خواهید به 
کج��ا بروید؛ بنابراین پیش از ه��ر چیز برای خودتان روش��ن کنید: چرا 
می‌خواهید مهارت شنیداری زبان انگلیسی خود را تقویت کنید؟ آیا برای 
آزم��ون آیلتس یا آزمون PTE و یا آزمون زبان دیگری آماده می‌ش��وید 
ی��ا هدف دیگ��ری دارید؟ در چه س��طحی قرار دارید و تا چه س��طحی 
می‌خواهید پیش��رفت کنید؟ ت��ا کیِ باید بتوانید به این س��طح از مهارت 

برسید؟
حواس��تان باشد در حین هدف‌گذاری خودتان را با حجم زیاد واژگان و 

نکات گرامری که باید یاد بگیرید محاصره نکنید. این کار باعث می‌ش��ود 
استرس��تان بالا برود. یادگیری لیسنینگ زبان انگلیسی یک مسیر گام‌به‌گام 
اس��ت و مطمئن باشید با یک برنامه آموزشی درست، به‌خوبی از پس آن 

برمی‌آیید.
هدف‌گذاری درست باید واقع‌بینانه، مثبت و قابل‌اندازه‌گیری باشد، تا به 

شما کمک کند پیشرفت مداومی داشته باشید و ناامید نشوید.
نظ��م و تداوم در یادگیری اهمیت بس��یار زی��ادی دارد. از طرف دیگر، 
دقت کنید که نمی‌ش��ود یک نسخه عمومی پیچید؛ باید برنامه‌ای که برای 
خودتان مناس��ب است را باتوجه‌به شرایط خودتان تنظیم کنید. برای این 

کار باید به روش یادگیری خود نیز توجه نمایید.
یک برنامه روزانه یا هفتگی مناس��ب و واقع‌بینان��ه بریزید. یک هفته آن 
را امتح��ان کنید و اگر نیاز به تغییر داش��ت ب��رای هفته بعدی تغییرات را 
اعمال نمایید تا در طول دو یا سه هفته به برنامه ایدئال خود برسید. مهم 
است که این برنامه طوری باشد که بتوانید پیشرفتتان را بسنجید؛ بنابراین 
در پای��ان هر هفته، چند دقیقه وقت بگذارید و بنویس��ید در آن هفته چه 
چیزهایی یاد گرفته‌اید. این کار دو مزیت دارد: مس��یر پیش��رفت خود را 
می‌بینی��د و انگیزه می‌گیرید؛ می‌توانید نقاط ضعفتان را بیابید و روی آن‌ها 

تمرین‌های مؤثر در تقویت لیسنینگ زبان انگلیسی

سامان جمشیدی
آموزش زبان با سامان
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کار کنید.
کدام روش یادگیری برای ش��ما مناسب است؟ ترجیح می‌دهید لیسنینگ 
زب��ان انگلیس��ی را خودتان به‌تنهایی یاد بگیرید؟ ی��ا فکر می‌کنید اگر در 
یک کلاس آموزش��ی شرکت کنید بازدهی بهتری خواهید داشت؟ کلاس 

عمومی روی یادگیری شما اثر بیشتری دارد یا کلاس خصوصی؟
این که کلاس عمومی را ترجیح می‌دهید یا خصوصی، بس��تگی به خود 
شما و شرایطتان دارد. شاید دوست داشته باشید تعداد افرادی که با آن‌ها 
در ارتباطید بیشتر باشد و از طرفی برایتان سخت باشد که در تمام مدت 
کلاس، اس��تاد روی ش��ما تمرکز کند. در این صورت ش��اید در کلاس 

عمومی احساس راحتی بیشتری بکنید.
اما اگر می‌خواهید زمان بیش��تری برای صحبت‌کردن و ش��نیدن داش��ته 
باش��ید؛ و کمی به برنامه یادگیری‌تان سرعت ببخشید، شرکت در کلاس 

خصوصی می‌تواند برایتان مفیدتر باشد.
مهارت شنیداری زبان انگلیسی را می‌توانیم مهم‌ترین مهارت در یادگیری 

زبان انگلیسی بدانیم. زیرا:
اگر شما نتوانید صحبت‌های مردم به زبان انگلیسی را بفهمید، نمی‌توانید 

با آن‌ها حرف بزنید و ارتباط برقرار کنید.
گوش‌کردن، پیش‌نیازی برای صحبت‌کردن اس��ت. درست همان‌طور که 

یک کودک زبان مادری‌اش را یاد می‌گیرد.
با یادگیری لیس��نینگ زبان انگلیس��ی، بقیه مهارت‌ه��ای زبانی را نیز یاد 

خواهید گرفت.
برای زبان‌آموزان تازه‌کار تقویت این مهارت ساده‌تر از مکالمه است.

می‌توان در شرایط متنوعی در طول روز لیسنینگ انگلیسی را تمرین کرد.
بنابراین، با شروع یادگیری لیسنینگ زبان انگلیسی، گام مهمی در بالابردن 

مهارت‌های زبان انگلیسی خود برمی‌دارید.
 روش پنج گام؛ روشی برای تمرین موفق لیسنینگ زبان انگلیسی 

یکی از بهترین روش‌ها برای تقویت مهارت لیس��نینگ زبان انگلیس��ی، 
گوش‌ک��ردن یک فایل صوتی در ۵ مرحله اس��ت. برای انجام این تمرین 
باید علاوه بر فایل صوتی، به متن آن نیز دسترس��ی داش��ته باش��ید. دقت 
کنید که لازم نیست همه ۵ گام را در یک روز و پشت‌سرهم انجام دهید. 

می‌توانید هر کدام از گام‌ها را در یک روز یا یک وعده طی کنید.
گام اول: فای��ل صوتی را بش��نوید )بدون آن که مت��ن را بخوانید(. یک 
محت��وای صوت��ی که در س��طح زب��ان انگلیس��ی ش��ما و از موضوعات 
موردعلاقه‌ت��ان باش��د انتخاب کنی��د و آن را کامل بش��نوید. این محتوا 
می‌تواند بخشی از یک کتاب صوتی، پادکست، یک خبر، داستان کوتاه، یا 
حتی بخش��ی از یک فیلم یا آهنگ باش��د. در این مرحله به کلماتی که در 

محتوا استفاده شده نگاه نکنید و سراغ دیکشنری نروید.
گام دوم: یک‌ب��ار دیگر گوش کنید و یادداش��ت بردارید. در مرحله دوم 
کمی بیش��تر به آنچه می‌ش��نوید دقت نمایید. موض��وع اصلی که گوینده 
درب��اره آن صحبت می‌کند را بنویس��ید، چند س��ؤالی را که در مورد این 
محتوا به ذهنتان می‌رس��د، و چیزهایی را که متوجه نش��ده‌اید یادداش��ت 
کنید. هیچ اشکالی ندارد اگر بخواهید مرحله دوم را چند بار انجام دهید. 
اگ��ر لازم می‌دانید چندین ب��ار به محتوای صوتی گوش کنید و ببینید چه 
چیزهای جدیدی متوجه می‌شوید. بهترین زمان برای عبور از این مرحله، 

زمانی است که با شنیدن دوباره فایل صوتی، چیز جدیدی درنمی‌یابید.

گام س��وم: متن را بخوانید. حالا سراغ متن بروید و آن را بخوانید. ببینید 
می‌توانید به س��ؤالاتی که در مرحله قبل یادداش��ت کرده‌اید پاسخ بدهید. 
عبارت‌ها یا واژگانی را که متوجه نشده بودید پیدا کنید و دور کلماتی که 
بلد نیس��تید خط بکشید. بررس��ی کنید که آیا بیشتر جزئیات محتوا را در 

مراحل شنیدن درک کردید یا چیزی را از قلم انداخته بودید.
گام چه��ارم: هم‌زمان بش��نوید و متن را دنبال کنی��د. اکنون یک‌بار دیگر 
هم‌زمان با نگاه‌کردن به متن، به آهنگ گوش کنید. این روش به‌خصوص 
ب��رای افرادی که حافظه تصویری خوبی دارند بس��یار کاربردی اس��ت و 
کمک می‌کند سریع‌تر یاد بگیرند. در این مرحله می‌توانید بین کلماتی که 

می‌بینید و می‌شنوید ارتباط برقرار کنید.
گام پنج��م: یک‌بار دیگر فقط به محتوا گ��وش کنید. دوباره بدون آن که 
متن پیش رویتان باش��د به محتوای صوت��ی گوش کنید و ببینید چقدر از 
آن را متوجه می‌شود. به نظرتان درک شما از محتوا چقدر تغییر کرد؟ اگر 
کلمه‌ای هس��ت که هنوز متوجه نمی‌شوید، آن را جایی یادداشت کنید تا 

بعد بتوانید مرور کنید.
ای��ن روش ۵ مرحله‌ای را حتم��اً امتحان کنید. حتی اگر نمی‌توانید آن را 
در برنامه روتین مطالعه زبان انگلیسی خود قرار دهید. هر از چندی، یک 
فایل صوتی را با این روش گوش کنید. در این روش نکات بسیار زیادی 

خواهید آموخت.
 یک تمرین ساده دیگر: 

یک محتوای صوتی در س��طح زبان انگلیسی خودتان انتخاب کرده و به 
م��دت یک هفت��ه، هر روز به آن گوش کنید. گاه��ی اگر جایی را متوجه 
نمی‌ش��وید، مکث کنید و کمی به عقب برگردید. این تمرین برای زمانی 
خوب است که شما وقت کمتری دارید و می‌خواهید از زمان‌هایی که در 
ترافیک گیر کرده‌اید یا در مس��یر هستید استفاده کنید؛ بنابراین بهتر است 
محتوایی که انتخاب می‌کنید خیلی طولانی نباش��د؛ شاید یک پادکست یا 
داس��تان کوتاه ۱۰ دقیقه‌ای بتواند در این تمرین به ش��ما کمک کند. پس 
از چند روز متوجه می‌ش��وید که بخش‌های بیشتری از محتوای صوتی را 

می‌فهمید.
هم‌زمان با گوش‌کردن، متن را بخوانید. از گام چهارم این روش می‌توانید 
به‌عنوان یک روش یادگیری لیس��نینگ زبان انگلیس��ی هم استفاده کنید. 
هم‌زم��ان با این که محتوای صوتی را گ��وش می‌کنید آن را از روی متن 
دنبال کنید. اگر تلفظ کلمه‌ای را درست متوجه نشدید، به عقب برگردید 
و آن قس��مت را دوباره بش��نوید. حتی اگر لازم بود ای��ن کار را چند بار 
تکرار کنید تا گوشتان بتواند واژه‌هایی را که می‌شنود از هم تفکیک کند.

 

برای دیدن مطالب و ویدئوهای 
 QR Code ،مربوط به دی‌ماه
روبرو را اسکن کنید. 
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 و اما سؤال این ماه: به نظر شما کارمند حرفه‌ای کیست؟ 
 و مدیر حرفه‌ای چه ویژگی‌هایی دارد؟

مرتضی افش��ار - کارش��ناس بررس��ی مطالبات در معرض ریسک��، 
مدیریت پیگیری مطالبات

ب��ه نظر می رس��ه که به ش��خصی می‌توان لقب حرف��ه‌ای داد که اهداف 
و منافع س��ازمان رو بر منافع ش��خصی ترجیح داده و با هم‌افزایی نیروی 
خود و نیروهای زیر دس��ت، به رش��د س��ازمان کمک نماید. حرکت در 

چارچوب‌های اخلاقی بزرگ‌ترین مسئولیت هر فرد در سازمان است. 
علیرضا مقراضی جبار آبادی – بانکدار عملیات، شعبه کرمانشاه

به نظرم مهم‌ترین بخش حرفه‌ای بودن، منعطف بودن نس��بت به ش��رایط 
موجود سازمان هست و در مرحله بعد بیشتر شنونده باشد و بعد از تفکر 

درباره موضوعات مختلف تصمیم بگیرد و پاسخ دهد.
حسین پرویزی – بانکدار عملیات، شعبه خیابان آذربایجان

مدیر حرفه‌ای مدیری اس��ت که مهره‌ها رو درس��ت بچینه و بدونه کدوم 
ش��خص رو کجا بکار بگیره؛ اینه که نشون میده یه مدیر چقدر نیروهاش 

رو می‌شناسه.
محمدحسین بدر – مسئول مرکز خدمات، شعبه پیروزی

یه مدیر حرفه‌ای قطعاً یه کارمند حرفه‌ای بوده و با رعایت همون موازین 
کارمندی حرفه‌ای حالا مدیر ش��ده و ی��ه کارمند هم به نظرم فقط وجدان 

کاری داشته باشه حرفه‌ایه.

جواد محمدی - کارشناس تعالی و مدیریت فرایندها، مدیریت بهبود 
و کیفیت 

اولین نکته قابل‌توجه به نظرم اینه که بدونیم حرفه‌ای بودن معادل بی‌نقص 
بودن نیست و حتی افراد حرفه‌ای )چه کارمند و چه مدیر( ممکنه خطاهایی 
رو مرتکب بش��ن اما احتمالاً با دفعات و ش��دت اثر نسبتاً کمتر؛ نکته دوم 
این که حرفه‌ای بودن محدود به یک موقعیت ش��غلی خاص نیست و هر 
ش��خصی با هر سمتی می‌تونه حرفه‌ای باشه. سوم این که اگر چه با بالاتر 
رفت��ن تجربه کاری، احتمال حرفه‌ای‌ ش��دن افراد افزای��ش پیدا می‌کنه اما 
الزاماً به این معنا نیست که اشخاص باتجربه‌تر، حرفه‌ای‌تر از بقیه هستند و 
ممکنه شخصی با تجربه‌ کمتر )به لحاظ زمانی(، به پختگی بیشتری رسیده 
باش��ه. اما نکته‌ چهارم و از همه مهم‌تر اینه که حرفه‌ای بودن ابعاد مختلفی 
داره از جمل��ه: دانش، مهارت س��خت )فنی(، مهارت‌های نرم )رفتاری( و 

بعد اخلاقی و پایبندی به اصول تحت هر شرایطی. 
اما دررابطه‌با قسمت آخر سوال‌تون؛ به نظرم کارمند حرفه‌ای ضمن داشتن 
اس��تانداردهای رفتاری، مهمه که بیشتر در ابعاد دانشی و فنی بتونه کارآمد 
باشه و اموری که بهش محول می‌شه رو با کیفیت بالا تحویل بده؛ اما مدیر 
حرفه‌ای کسیه که مهارت‌های نرم بسیار قوی داره و می‌تونه با اتکا به اون 
مهارت‌ها )نظیر ش��نیدن فعال، همدلی، مذاکره، حل تعارض و...( فضایی 
امن رو برای افراد تحت سرپرس��تی‌اش ایجاد کنه. بحث پایبندی به اصول 
هم دررابطه‌با هر دو کاملًا صدق می‌کنه و منحصر به سمت خاصی نیست.

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

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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محمدرضا عباس نژاد فرزانی - پول رسان، اداره نقود و اوراق بهادار
به نظر من کارمند حرفه‌ای به ش��خصی گفته میش��ه که از زمان بدو تولد 
در خانواده‌ای بزرگ ش��ده باش��د که هم از لحاظ تربیتی و روحی وهم از 
لحاظ رش��د خلاقیت و علاقه به توانمندی‌هایش در آینده موردتوجه قرار 
گرفته باش��د تا بتواند در ش��غلی که انتخاب می‌کند حرفه‌ای عمل کند و 
باعث رشد خود و دیگران در زندگی و کار شود و از همه مهم‌تر وجدان 
ش��خصیتی و کاری در هر س��مت و جایگاهی داشته باشد و آن را تا آخر 
عمر کاری و زندگی انجام دهد و از پایبندی به آن ذره‌ای عقب‌نش��ینی و 
کوتاهی نکند و اما مدیر حرفه‌ای به کس��ی گفته می‌شود که بتواند افرادی 
که با او کار می‌کنند از او انگیزه بگیرند و به او امیدوار باش��ند و مدیر را 
الگوی خودش��ان قرار بدهند و بتواند کس��انی را که ب��ا او کار می‌کنند را 
شناس��ایی کرده و شناخت کافی از آنها داشته باشد و نقاط ضعف و قوت 
آنها را بشناس��د و آنها را متقاعد برای بهترشدن کند و باعث توسعه رشد 
ش��غلی آنها ش��ود و در آخر از آنها در مهارت‌های تیمی و گروهی کمک 
بگیرد و در انجام کارها ازش��ون استفاده مفید و بهینه کند. به امید موفقیت 

همه کارمندان و مدیران حرفه‌ای در آینده‌ای نه‌چندان دور...
ناصر هوشیاری - رئیس شعبه، شعبه اردبیل

فرقی نمی‌کند کارمند باش��ید یا مدیر، فرقی نمی‌کند ش��غلتان چی باشه! 
شغل انفرادی داشته باشید یا شراکتی و یا عضو یک سازمان بزرگ باشید، 
درهرصورت دارای یک نقش هس��تید حال این نق��ش می‌تواند عملیاتی 
باشد و یا مدیریتی، اجرایی باشد یا آموزشی و... درهرصورت هر شخص 
در هر نقش��ی بی‌ارتباط با مدیریت آن نقش نمی‌باش��د، هر شخصی مدیر 
نقش خود اس��ت، هدف دارد و مدیریت هدف می‌کند، در راستای هدف 
خ��ود برنامه‌ریزی دارد و برای اج��رای برنامه‌هایش مدیریت زمان می‌کند 
و مدیری��ت کار، دانش و مه��ارت و... و در قبال هم��ه این مدیریت‌ها و 
تصمیم‌گیری‌ها دارای مس��ئولیت اس��ت؛ بنابراین برای اینکه پاس��خگوی 
مسئولیت خود باشد می‌بایست به مجموعه‌ای از رفتارهای حرفه‌ای پایبند 
باش��د. این رفتارهای حرفه‌ای بر اس��اس نیاز هر نقش و با درنظرداش��تن 
اه��داف کلی و جزئی آن نقش تعیی��ن و تدوین می‌گردد؛ بنابراین مدیری 
حرفه‌ای است که نقش و جایگاه خود را بشناسد، اهداف فردی و گروهی 
تعیین ش��ده ب��رای آن نقش، روابط با س��ایر نقش‌ها، نیازه��ای مهارتی و 
دانش موردنیاز را بشناس��د و برای کس��ب بهترین نتیجه در نقش خود از 
دانش و انواع مهارت‌های خود اس��تفاده نماید و با برنامه‌ریزی مناس��ب و 
استانداردسازی رفتارها مطابق با استانداردهای کلی جامعه سعی در بهبود 
وضعیت موجود و نتیجه موردنظر داش��ته باشد و دائم نتایج به‌دست‌آمده 
را با هدف تعیین ش��ده و موردنظر مقایس��ه و استانداردهای خود را بهبود 
و ارتقا دهد و برای اس��تمرار نقش خود، دانش و مهارت خود را به طور 
مس��تمر ارتقا و بروز نگه دارد و با اشتراک و انتقال دانش خود به دیگران 

برای خود جانشین مناسب پرورش دهد.
مهدی یوس��فی - کارش��ناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و 

فروش
این ش��اخصه‌ها را تیتروار عرض می‌کن��م و خودتون میتونید درموردش 

فکر کنید و با روحیات خودتون مقایسه کنید.
شاخصه‌های کارمند حرفه‌ای: منظم، باهوش، مستقل، تلاشگر،  متواضع، 

پرانرژی، با اعتمادبه‌نفس، سیاس��ت‌مدار، دارای ارتباطات قوی، هدف‌گرا، 
س��ازگار با محیط و فرهنگ سازمان،  رهبر، معتمد، علاقه‌مند به پیشرفت، 

دقت بالا، صادق،  نگرش مثبت.
ویژگی‌های مدیر حرفه‌ای: ش��فاف، توانای��ی در برقراری ارتباط، مهارت 
گوش‌دادن، تش��ویق‌کننده کارگروهی، باثبات و قابل اطمینان، قابل‌اعتماد، 
مش��ارکت‌دادن کارکن��ان در تعیین اهداف، تصمیم‌گیر و مس��ئولیت‌پذیر، 
هوش هیجانی، پاداش‌دادن به تلاش کارکنان، آمادگی برای تغییر، مهارت 
حل تعارض به‌جای اجتناب از تعارض، توانمندس��ازی و ایجاد انگیزه در 
تی��م خود، اتکای به نفس، قضاوت درس��ت و عادلانه، اس��تقلال فکری، 
جامعیت فکر، ابتکار و خلاقیت، پیش‌بینی احتمالات، منظم بودن، منصف 

بودن، احترام و رعایت اصول اخلاقی، قاطعیت به جا
جلال کرمی - بانکدار عملیات، شعبه صادقیه

به نظر من همیشه اگر این واژه رو بیاد داشته باشی که فکر کنی کسب‌وکار 
متعلق به خودته، براش همه جوره از دل و جون میذاری، دلسوزی می‌کنی، 
یاد می‌گیری، پیگیر میشی، دنبال منفعتی و موارد دیگه، مجبور میشی خیلی 
چیزها رو یاد بگیری، چطور با مشتریان یا همکارانت برخورد کنی که همه 

اینها کنار هم به حرفه‌ای شدن کمک میکنه. 
حسین استادی - بانکدار فروش، شعبه مشهد

به نظر من یک کارمند حرفه‌ای، هوشمندانه استعدادهای ذاتی و اکتسابی 
خودش را با اهداف سازمانش در یک راستا، پرورش می‌دهد و یک مدیر 
حرفه‌ای کسی است که استعدادها و توانمندی‌های بالفعل و بالقوه مختلف 
را در مسیری مشخص )اهداف سازمان( به جریان بیندازد، به‌موقع تشویق 
کند، به‌درستی تنبیه کند و دانش و مهارت کافی در ارتباط با سرمایه انسانی 

داشته باشد.
حامد دورقی نژاد – بانکدار فروش، شعبه اروند 

از نظ��ر من کارمند حرفه‌ای ش��خصی اس��ت که چ��ه در محیط کاری و 
اجتماعی صادق باش��د، از تنش ب��ا همکاران دوری کن��د، توجه ویژه به 
نظم فردی داش��ته باشد، متعهد و مسئولیت‌پذیر باشد، تعامل محترمانه در 
کار تیمی داش��ته باش��د. یک مدیر حرفه‌ای نیز به جزئیات توجه بیشتری 
دارد، مدیر حرفه‌ای همیش��ه باید اطلاعات به‌روز داش��ته و با همکارانش 
در جریان اهداف، امور محوله و مأموریت‌های سازمان مشارکت و تعامل 
داشته باش��د. همچنین مدیر حرفه‌ای شخصی است که تلاش همکارانش 
را ارج نه��اده و همکارانش را برای دس��تیابی به اهداف کوتاه و بلندمدت 

تشویق می‌کند.
احسان آقابالائی - بانکدار عملیات، شعبه ترمینال 2 مهرآباد 

بهترین کارمندان دائماً به دنبال راه‌های جدیدی برای بهبود خود و کمک 
بیشتر به شرکت هستند. آنها گوش می‌دهند، بازخوردها را جدی می‌گیرند 
و وقتی ایده‌های جدید ارائه می‌شود، ذهنی باز دارند. آنها از پرسیدن سؤال 
و کمک‌گرفتن در صورت نیاز نمی‌ترس��ند. تصمیم‌گیرنده قوی‌بودن برای 
یک مدیر مهم اس��ت، زیرا تیم‌های آنها به دنبال راهنمایی، تجربه و بینش 
هستند. مدیران با داشتن سابقه تصمیم‌گیری صحیح و آگاهانه اعتماد ایجاد 

می‌کنند و از خود احترام می‌گیرند.
ساره رستمی - بانکدار فروش، شعبه دلاوران

کارمن��د حرف��ه‌ای به کارمندی گفته می‌ش��ود که ضمن اخ�الق و رفتار 



دی 1402 / سال نوزدهم، شماره 20199

خوب، کارهای خود را در چارچوب اهداف بانک قرار داده و در راستای 
توس��عه و بهب��ود کار خ��ود و بانک ت�الش نموده و باش��کیبایی و رفتار 
محترمانه، پاسخگوی مش��کلات دیگران باشد و با برنامه‌ریزی مناسب از 
مهارت‌ها و دانش خود و ارتقای س��طح اطلاعات با مطالعه بخش��نامه‌ها 
و دس��تورالعمل‌ها و استانداردسازی راهکارها کوش��ا بوده وان‌ها را نیز با 
دیگر کاربران به اش��تراک گذاش��ته و مطابق ضوابط و مقررات به‌صورت 
روال اداری از مافوق خود تبعیت و مش��ورت بگیرد و در کارها و اهداف 
ف��ردی و گروهی فردی و س��ازمانی تلاش نماید. ضم��ن احترام به نظر 
مافوق و دیگر همکاران، دلسوز و مهربان و فداکار بوده و برای رفاه حال 
مش��تریان و کاربران ایده‌های جدید و راهکارهای مناسب مطابق قوانین و 
مقررات بانکی ایجاد و ارائه دهد. مشتریان را از نظر روان‌شناسی برون‌گرا 
یا درون‌گرا شناسایی نموده و آنها را راهنمایی و جذب نماید. خودخواه و 
متکبر نباش��د، مشکلات مشتری و دیگران را مشکل خود دانسته و مطابق 
قوانین آن را بر طرف نماید، در هر جایگاهی که هس��ت از کارمند س��اده 

گرفته تا مدیریت، همیشه بهترین باشد.
مدیر حرفه‌ای مدیری اس��ت که مهربان، دلسوز، مدبر و آگاه به ابزارهای 
کاربردی مانند بخشنامه‌ها و دستورالعمل‌ها باشد و نیازهای کارمند خود را 
شناسایی نموده و در چارچوب مقررات برای حل آن سعی کند و در روند 
بهبود اهداف بانک و کارمندان و با منطق و اس��تدلال‌های صحیح تعادل و 
عدالت را بین کاربران برقرار و ضمن ایجاد انگیزه در آنان راهنمایی و ارائه 
راهکارهای مناسب و هماهنگی با دیگر کاربران نسبت به رفع مشکلاتشان 
اقدام نماید و باعث تشویق و ارتقای آنان شده، سطح و نیازهای آموزشی 
و توانایی‌های آنان را س��نجیده و نس��بت به ارتقای آنان بررس��ی و اقدام 
نماید. در مواقع ضروری برای مرخصی یا دیگر مش��کلات بین کاربران یا 
مشتریان پس از بررسی و تحلیل مطابق قوانین، عدالت را رعایت کرده و 
در حفظ امنیت و آرامش محیط ش��عبه کوش��ا باشد و با گذاشتن جلسات 
اهداف س��ازمان، آگاهی‌ها و اطلاعات و راهکارهای مناسب را با کاربران 
به اشتراک گذاشته و مشاوره و مشورت بدهد. به کاربران درخواست ارائه 
پیش��نهاد ده��د و راهکارهای جدید جهت رفع مش��کلات یا بهبود روند 

اهداف و مشارکت در کارهای گروهی را درخواست کند.
مصطفی مزینانی - کارشناس تجربه کارکنان، مدیریت سرمایه انسانی
می‌توان افراد را از نظر سطح پیشرفت، به سه دسته تقسیم کرد: 1- افراد 
مطلع )افرادی که اطلاعات زیادی دارند و آن‌ها را به‌روز نگه می‌دارند.2- 
اف��راد بادانش )آنچه دانش را می‌س��ازد، درک روابط بین پدیده‌ها اس��ت، 
علت‌ه��ا و معلول‌ها را کش��ف‌کردن، پاتولوژی صحیح، جزئی از لایه‌های 
یک انس��ان بادانش اس��ت.( 3- اف��راد حرف��ه‌ای )افراد حرف��ه‌ای، را از 
تصمیم‌گیری‌ها و اقداماتش��ان می‌توان شناخت. اقداماتشان با آینده درگیر 
است، از گذشته می‌جوشد، و از دریچه حال )حالی که با پوست و گوشت 

و استخوان لمس شده می‌گذرد.( 
ش��اید بتوان چند ویژگی افراد حرفه‌ای را برش��مرد: افرادی هس��تند که 
اخلاقیات را ش��فاف می‌کنند. ب��ه آزادی عمل اعتقاد دارند و مس��ئولیت 
انتخاب‌هایش��ان را می‌پذیرند. همیش��ه اول کار، به آخر کار فکر می‌کنند 
.س��نگ‌های بزرگ )کارهای بزرگ و مهم( رو در اولویت قرار می‌‌دهند در 
حالی که مراقب سنگ‌های کوچک )کارهای کوچک( هم هستند. موفقیت 
دیگران را موفقیت خودشان می‌دانند. اول سعی می‌کنند دیگران رو بفهمند 

و بع��د انتظار دارند، دیگران آن‌ها را درک کنند. افراد را در عین تفاوت و 
تنوعی که دارند، می‌پذیرند و دست از کنترلگری برمی‌دارند. هر روز برای 

دستیابی به کیفیت بهتر، خودشان‌ را به روز می‌کنند.
لیلا رضائی – بانکدار فروش، شعبه ملاصدرا

به نظرم مدیر حرفه‌ای الزاماً باید شرایطی را داشته و یا توانایی ایجاد این 
ش��رایط را در خود بیابد. شفافیت در گفتار، ریسک‌پذیر، هدفمند، توانایی 
حل مسائل مربوط به کارکنان و سازمان، ایجاد محیط کار مثبت و انگیزشی 
ب��رای کارکنان، در هر س��طحی داش��تن روابط‌عمومی و ف��ن بیان قوی، 
مسئولیت‌پذیر و در نهایت شخصی که بتواند با عملکرد مثبت بهترین نتایج 
را برای سازمان و کارکنانش ایجاد کند و اما کارمندان حرفه‌ای شنوندگان 
خوبی هس��تند، روابط‌عمومی بالایی در برق��راری ارتباط با دیگران دارند، 
الزاماً ادب و احترام به دیگران را در بالاترین س��طح اجرا می‌کنند، منضبط 

هستند و همواره خود را نیازمند آموزش می‌دانند.
عادل برزگری – بانکدار عملیات، شعبه اروند

یک کارمند حرف��ه‌ای، علاوه بر اینکه باید دارای روحیه کار تیمی، حس 
مس��ئولیت‌پذیری و تعهد به سازمان خود باشد، باید در خصوص برنامه‌ها 
و‌ اهداف بلندمدت س��ازمان منعطف بوده و طبق خواس��ته سازمان گام بر 
دارد و منافع سازمان را بر منافع شخصی ترجیح دهد. این رو هم بگم که 
یک مدیر حرفه‌ای قطعاً در گذشته کارمند حرفه‌ای بوده .وقتی یک کارمند 
تبدیل به مدیر حرفه‌ای می‌ش��ود؛ مسئولیت سنگین‌تری پیدا می‌کند و باید 
تمام همکاران خود را باتوجه‌به استعدادها و‌ توانمندی‌های فردی کارکنان، 

در راستای اهداف سازماندهی و هدایت کند.
ه��ادی ایرانی پ��ور - بازرس تطبیق و مبارزه با پول‌ش��ویی ش��عب، 

مدیریت تطبیق و مبارزه با پول‌شویی
ی��ک کارمند حرفه ای، باید روی مهارت‌ه��ای ارتباطی خود کار کند، به 
جزئی��ات توج��ه کند، انگیزه و اش��تیاق خود را حفظ کن��د و با همکاران 
خ��ود به صورت کارآمد همکاری کن��د. همچنین باید به مدیریت زمان و 
برنامه‌ریزی اهمیت دهد و اخلاق حرفه‌ای را در محیط کار رعایت کند. 

مدیر حرفه‌ای بودن یعنی نه تنها بتواند وظایف و مس��ئولیت‌های خود را 
با موفقیت به انجام برس��اند، بلکه تیم خود را به سمت رسیدن به اهداف 
هدای��ت کند. مهم‌تری��ن چیز در مدیریت موفق این اس��ت که به اعضای 
تی��م احترام بگ��ذارد، محیط را ش��اد و پرانرژی نگ��ه دارد و کارمندان را 
تشویق کند که بهترین خودشان باشند. از مهم‌ترین ویژگی‌های یک مدیر 
حرفه‌ای تأثیرگذار و باهوش این اس��ت که به اعضای تیم خود کمک کند 
تا مهارت‌‌هایش��ان را توسعه دهند و چش��م‌انداز وسیعی برای آینده داشته 

باشند. 
زینب پرویزی - کارشناس پشتیبانی عملیات بانکی، مدیریت پشتیبانی 

فروش
مدیر حرفه‌ای: توجه به رش��د کارکنان، داش��تن گزارش‌های عملکردی در 
تمام مراحل کار ، در جریان امور بودن،  بیان شفاف نظرات خود به کارکنان، 
پرورش‌دهنده ذهنیت و خلاقیت کارکنان، آموزش ریسک‌پذیری به کارکنان، 

توضیح واضح خط‌مشی سازمان، عمل به وعده و حرف‌های خود.
 کارمند حرفه‌ای: ش��نونده خوب، دارای ه��وش هیجانی، صبور، کنترل 
احساس��ات، تس��لط بر گفتار و رفتار، تأکید بر کیفیت کار، چندکارگی و 

چندوظیفگی، مدیریت خود
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رأی مثبت سهام‌داران به 
افزایش سرمایه بانک سامان

س��هام‌داران بانک سامان به افزایش س��رمایه 66 درصدی این بانک 
رأی مثبت دادند.

به گزارش س��امان رسانه، مجمع‌عمومی فوق‌العاده بانک سامان برای 
تصمیم‌گی��ری در خصوص افزایش س��رمایه 66 درص��دی این بانک 
برگزار شد. در این مجمع که با حضور نماینده سازمان بورس و بیش 
از ۷۳ درصد از سهامداران برگزار و به‌صورت آنلاین از سایت بانک 
نیز پخش ش��د، س��هامداران با افزایش س��رمایه بانک سامان موافقت 
کردند. براین‌اس��اس، در افزایش سرمایه 66 درصدی بانک سامان که 
از محل س��ود انباشته صورت می‌پذیرد، س��رمایه بانک سامان از این 
محل به مبلغ ۳۱،۷۳۰ میلیارد ریال افزایش و به مبلغ ۸۰ هزار میلیارد 

ریال خواهد رسید.
همچنین با برگ��زاری مجمع‌عمومی عادی به ط��ور فوق‌العاده بانک 
س��امان، اعضای هیئت‌مدیره ای��ن بانک با رأی اکثریت س��هام‌داران 
انتخاب ش��دند. در ای��ن مجمع پس از تعیین رئیس جلس��ه و ناظران 
توسط س��هام‌داران، از حاضرین در جلسه رأی‌گیری به عمل آمد که 
در نهایت با انتخاب سهام‌داران آقایان احمد مجتهد، قاسم سرخوش، 
داوود س��وری، محمدعلی خادمی و حسین قضاوی به‌عنوان اعضای 

هیئت‌مدیره بانک سامان انتخاب شدند.

|عکس ها: نیلوفر فیاض|
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 سلام به همراهان کافه تک
این ش��ماره با توجه نزدیک‌ش��دن به پایان س��ال و افزایش چش��مگیر 
اضطراب و حجم کار تصمیم گرفتیم یک اپلیکیش��ن برای خواب راحت 
معرف��ی کنی��م.  نرم‌افزار sleep sound  که با ایج��اد صدای طبیعت به 

ناخودآگاه شما کمک می‌کند تا خوابی عمیق‌تر را تجربه کنید.

 sleep sound  نرم‌افزار 
این اپلیکیشن مجموعه‌ بزرگ و متنوعی از صداهای طبیعت مانند باران، 
صداهای مخصوص خواب و مدیتیش��ن، ‌ نویز س��فید و بس��یاری موارد 
دیگ��ر را در اختیار ش��ما می‌گذارد و این ام��کان را می‌دهد تا صداهایی 

را که دوست دارید و به آرامش شما کمک می‌کند، با هم میکس کنید.
هنگام س��اخت میکس‌ها، می‌توانید حج��م صدای هر کدام از گزینه‌های 
انتخابی را تنظیم کرده، آن را در پس‌زمینه اجرا کنید یا زمانی برای توقف 
پخ��ش صدا تعیین کنید. از این برنامه همچنین می‌توانید برای مدیتیش��ن 
استفاده کنید. این اپلیکیشن به اتصال اینترنت نیازی ندارد، از ظاهری زیبا 

و مینیمال بهره می‌برد و صداهای آن از کیفیت بالایی برخوردار هستند.
 ویژگی‌های شاخص  

 یادآوری زمان خواب را سفارش��ی کنید تا به شما یادآوری کند که به 

رختخواب بروید
 تایمر خواب را برنامه‌ریزی کنید تا به طور خودکار صدا متوقف شود

 پخش صدا در پس‌زمینه
 هنگام ایجاد میکس خود، میزان صدا را برای هر صدا تنظیم کنید

 صدای آرامش‌بخش باکیفیت بالا و واضح برای خواب
 ترکیب‌های خود را برای استراحت و خواب ایجاد کنید

 برای مدیتیشن عالی است
 بدون نیاز به شبکه

 آرام باش و بخواب
 رایگان بودن صداها

 دانلود نرم‌افزار 

لینک دانلود IOSلینک دانلود اندروید 

با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع ش��وید و با نرم‌افزارهای 
کاربردی آشنا ش��وید. مثل ماه‌های گذشته، سعی میک‌نیم در این بخش 
نرم‌افزاره��ای کارب��ردی، گجت‌های جدی��د، پادکس��ت‌های مرتبط و 
کل��ی خبرهای جذاب از دنیای تکنولوژی رو با ش��ما در میون بذاریم. 
خوش��حال میشیم ش��ما هم تجربه‌هاتون را برای ما بفرستید و با بقیه به 

اشتراک بذارید.

ــافه تـک  ک
Café Tech

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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کتاب چرا می‌خوابیم
قدرت خواب و رؤیا

اثر متیو واکر
مترجم: ناهید ملکی

Why We Sleep:
Unlocking the Power of Sleep and Dreams
By Matthew Walker

 درباره کتاب 
آخرین باری که بدون زنگ س��اعت یا موبایل از خواب بیدار ش��دید و 
برای هشیار شدن به قهوه یا چای نیاز نداشتید کی بود؟ دو سوم افراد بالغ 
در کشورهای توس��عه‌یافته مقدار خواب کافی توصیه‌شده‌ هشت ساعت 
را ندارن��د. این احتم��الاً برایتان تعجبی ندارد. ام��ا عواقبش چرا: انواع و 
اقسام اختلالات ذهنی و جسمی، کاهش توانایی‌های ذهنی، ریسک بالای 
انواع بیماری‌های ذهنی و جسمی مثل آلزایمر یا سرطان تا افزایش شدید 
هزینه‌های درمانی و خس��ارت‌های جانی و مالی به‌خاطر افت عملکرد در 
آم��وزش و درمان. اما چرا؟ مگر خ��واب چه‌کاری می‌کند؟ اصلًا به‌عنوان 

یک موجود زنده چرا می‌خوابیم؟ 
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

خ��واب هنوز ب��رای خیلی از ما پر از پرس��ش و ابهام اس��ت. ما بخش 
قابل‌توجه��ی از زندگی‌م��ان را در خوابیم. خواب تأثی��ر خیلی زیادی بر 
کیفیت آن بخشی از زندگی‌مان که بیدار هستیم نیز می‌گذارد. این‌ها به ما 
می‌گوید بهتر اس��ت بیشتر درباره‌ خواب بدانیم و بفهمیم چرا می‌خوابیم، 
چطور و چقدر باید بخوابیم و این خوابیدن چه تأثیری بر بیداریمان دارد.

 درباره نویسنده 
متیو واکر نویس��نده کتاب چرا می‌خوابیم دانش��مند علوم اعصاب است. 
واکر در انگلستان به دنیا آمد و از دانشگاه نیوکاسل دکترا گرفت. در رشته‌ 
فیزیولوژی مغز و اعصاب. در ژوئن ۲۰۰۴، واکر اس��تاد روانپزش��کی در 
دانشکده پزشکی هاروارد شد و سه سال با همین سمت در هاروارد ماند 
و پژوهش‌های��ی در زمینه خ��واب انجام داد. بعد در ژوئیه ۲۰۰۷ به‌عنوان 

استاد علوم اعصاب و روان‌شناسی در دانشگاه کالیفرنیا تدریس کرد.
 چکیده ای از کتاب 

ش��اید ش��ما نیز متوجه ش��ده‌اید که وقتی خس��ته‌اید تمایل بیشتری به 
غذاخ��وردن دارید. این تمایل تصادفی نیس��ت. خوابِ خیلی کم موجب 
افزایش هورمون گرسنگی و کاهش هورمون سیری می‌شود. باوجوداینکه 
معده‌تان پر ش��ده، هنوز هم می‌خواهید بیش��تر غذا بخورید. افزایش وزن 
در بزرگسالان و کودکانی که دچار کمبود خواب هستند اثبات شده است. 
بدت��ر از آن، اگر بخواهید رژیم بگیرید؛ اما هم‌زمان خواب کافی نداش��ته 
باش��ید، رژیمتان بیهوده است، زیرا بیش��ترِ وزنی که از دست خواهید داد 

متعلق به توده‌ عضلانی بدن است، نه چربی.
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همایش چش��م‌انداز اقتصاد مس��کن در ایران ب��ا حضور جمعی از 
صاحب‌نظران حوزه مس��کن در محل آمفی‌تئاتر برج سامان برگزار 
ش��د. در این همایش که در تاریخ 29 آذرم��اه با حضور دکتر داود 
سوری، اقتصاددان و رئیس آکادمی سامان، دکتر حسین عبده تبریزی، 
صاحب‌نظ��ر حوزه اقتصاد مس��کن، دکتر یاس��ر امام��ی مدیرعامل 
ش��رکت بهنادبنا و دکتر فردین یزدانی، صاحب‌نظر اقتصادی برگزار 
ش��د موضوعات مختلفی از قبیل دوره‌های رکود و رونق مس��کن، 
جهت‌یابی تورم مس��کن و ماراتن عمر و خرید مسکن موردبحث و 

تبادل نظر قرار گرفت.  

علاقه‌من��دان می‌توانند برای مش��اهده اطلاعات بیش��تر و همچنین 
دریافت فایل ارائه این همایش QR code زیر را اسکن کنند.

چشم انداز اقتصاد مسکن در ایران
|عکس ها: نیلوفر فیاض|



25 دی 1402 / سال نوزدهم، شماره 199

تک شعبه‌ای به مثابه خانواده
گفتگو با همکاران شعبه اهواز

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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در این ش��ماره از نشریه س��امان، به گفتگو با همکاران شعبه اهواز نشسته‌ایم. 
شعبه‌ای که تنها شعبه شهر اهواز است و فراز و فرودهای بسیاری را پشت سر 

گذاشته است. 
حش��مت س��پندار رئیس ش��عبه اهواز، متولد 1356 کارش��ناس ارشد رشته 
برنامه‌ریزی اقتصادی از دانشگاه علوم تحقیقات اهواز ، از سال 1383 استخدام 
بانک س��امان شده و از سال 1384 به‌عنوان خزانه‌دار شعبه فعالیت کرده است. 
وی در سال 1387 در پست رئیس دایره سپرده‌ها مشغول به کار شده و سپس 
در سال 1391 معاون شعبه اهواز و سال 1400 مسئول شعبه اهواز شده است. 

وی در گفتگو با نشریه سامان در خصوص تاریخچه شعبه اهواز گفت: شعبه 
اهواز از س��ال 1383 در منطقه کیانپارس شروع به فعالیت کرد. شاید مهم‌ترین 
نکته در تاریخ ش��عبه اهواز، انفجار تروریستی سال 1384 در این شعبه بود که 

متأسفانه در آن اقدام تروریستی 9 نفر شهید و 45 نفر نیز مجروح شدند.
سپندار سپس ادامه داد: در حال حاضر شعبه اهواز خدمات اعتباری و ریالی به 
مشتریان عادی و ویژه ارائه می‌دهد و تعداد 19 نفر نیرو دارد که در بخش‌های 
مختلف ش��عبه فعال هس��تند. در خصوص اصناف اطراف شعبه اهواز نیز باید 
بگویم که اکثر اصناف اطراف شعبه در حوزه پوشاک هستند و همچنین شعبه 
دارای یک باجه نیز هس��ت که اصناف اطراف این باجه نیز در صنف رایانه و 

تجهیزات الکترونیکی فعال هستند.
سپندار به ترکیب مشتریان شعبه اهواز هم اشاره کرد و گفت: ترکیب مشتریان 
ش��عبه نیز به این شرح اس��ت که ما 917 مشتری حقوقی، 69761 خرد، 1033 

ممتاز، 255 مشتری ویژه، 12 مشتری خاص و 2 مشتری کلان داریم. 
وی س��پس ادامه داد: س��هم مانده مشتریان 21 درصد خرد و 14 درصد ممتاز 
و 45 درصد ویژه و 20درصد خاص هس��تند. همچنین ترکیب منابع66درصد 
بلندمدت 34 درصد ارزان قیمت و کل منابع 10700میلیارد اس��ت. در این بین 

نسبت تسهیلات به منابع 56 درصد است. 
سپندار همچنین عنوان کرد: باتوجه‌به اهداف شعبه در برنامه عملیاتی ما همواره 
جلسات مختلفی را با همکاران شعبه جهت تقسیم اهداف و بازاریابی و فروش 
برگزاری می‌کنیم و در پایان هفته نتیجه بازبینی و نواقص و نقاط ضعف بررسی 

و برطرف می‌شود. ما همواره تلاش می‌کنیم تا اولویت خود را بر اساس اهداف 
بانک و ایجاد حس ارزشمندی در مشتریان قرار دهیم. باید به این نکته نیز اشاره 
کنم که کار تیمی مطلوب سبب می‌شود تک‌تک اعضای یک مجموعه خودشان 
را صاحب‌کار بدانند و نتیجه و عملکرد شعبه را متعلق به کل اعضای مجموعه 

بدانیم و همه در موفقیت و شکست سهیم هستیم. 
رئیس ش��عبه اهواز در ادامه اضافه کرد: یکی از اقداماتی که مشتری را راضی 
نگه می‌دارد پاس��خگو بودن در تمام اوقات روز است. ما در شعبه اهواز تلاش 
می‌کنیم حتی در خارج از س��اعت اداری پاس��خگوی مش��تریان سپرده‌گذار و 
اعتباری باشیم و حتی هنگام ورود و خروج مشتریان مهم، از آنها استقبال و یا 

وی در خصوص استراتژی 1404 هم گفت: به نظر من پروژه 1404 راه را به 
شعبه نش��ان داده و شعبه سعی در جذب مشتریان ویژه و اصناف و شرکتهای 
کرده است و هدف شعبه بازاریابی و حفظ این سه گروه است. در همین ارتباط 
انتقال مش��تریان به کانال‌های الکترونیکی و اس��تفاده از این خدمات راحتی و 
س��رعت عمل را برای آنها افزایش داده و باعث ش��ده مش��تری هزینه فرصت 

کمتری جهت انجام امور بانکی پرداخت کند.
سپندار در خصوص موفقیت‌های شعبه اهواز هم گفت: در پایان آذرماه شعبه 
اهواز توانس��ته به 115 درصد اهداف خود دست پیدا کند. در فروش بیمه هم 
ش��عبه اهواز موفق بوده برنامه‌ای که ش��عبه داشته سعی کرده در هنگام فروش 
تس��هیلات هم‌زمان فروش متقاطع هم اجرایی کند و بیمه به مشتریان فروخته 

شود.
 تلاش برای شناساندن بانک سامان به مردم 

علی صیاحی معاون ش��عبه اهواز 45 سال س��ن دارد و از 25 سالگی به بانک 
سامان پیوسته است و هم اکنون سابقه 20 سال همکاری با بانک سامان را دارد.

وی در خصوص پیوستن خود به بانک سامان گفت: در روزهای اول استخدامم 
در سال 83، بانک سامان اولین بانک خصوصی در شهر اهواز بود و مردم شهر 
نسبت به بانک خصوصی هیچ گونه اطلاعاتی نداشتند و من و همکاران خیلی 
س��عی کردیم بانک س��امان را به مردم معرفی کنیم و مزایا و امکانات بانک را 
توضیح دهیم که خدا را ش��کر موفق بودیم. درحال حاضر هم با همان شور و 
ش��وق، تبلیغ بانک، امکانات، بسته‌ها و مزایای آن را نسبت به بانک‌های رقیب 

انجام می‌دهیم.
وی سپس ادامه داد: در طی این 20 سال که در بانک سامان شعبه اهواز مشغول 
به خدمت بودم، جذب منابع و جذب مش��تری و پرداخت تس��هیلات همیشه 
هم��راه با چالش‌ها و جذابیت زیادی بود. ع�الوه بر این، طی خدمت خود در 
شعبه اهواز از ابتدای تاسیس شعبه تا به امروز در چارچوب احترام و صداقت 

با همکاران رفتار کردم. 
صیاحی همچنین گفت: به نظر من، می‌توان با همدلی بین همکاران و نیازسنجی 
دقیق مش��تری به اهداف بانک جهت تحقق استراتژی سامان 1404 دست پیدا 

کرد و در این مسیر قدم برداشت و موفق شد.
معاون ش��عبه اهواز س��پس در خصوص تعامل با مشتریان نیز گفت: همیشه 
گفته‌های مشتری و حرف‌های آنان را باحوصله و دقت گوش می‌دهم و نسبت 
به نیازهای آن جواب مفید و قانع‌کننده می‌دهم که هم مش��تری راضی باشد و 

نیازهای آن مرتفع شود و هم منافع بانک تأمین شده باشد.
 همکارانم را درک میک‌نم 

آذر آریاک بانکداری فروش تخصصی شعبه اهواز است که او نیز از 19 سال 
قبل به بانک سامان پیوسته است. 

وی در خصوص روزهای تخست پیوستن خود به بانک سامان گفت: روزهای 
نخست کار در بانک سامان مملو از استرس بود؛ زیرا ترس تأییدنشدن توسط 

حشمت سپندار - رئیس شعبه
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مسئولین شعبه و ازدست‌دادن شغل جدید را داشتم؛ ولی هم اکنون با تجربه بالا 
و اعتمادبه‌نفس کار می‌کنم.

آریاک سپس ادامه داد: چند سال هست که در سمت فروش تخصصی مشغول 
فعالیت هس��تم. کار با ارباب‌رجوع سختی و شیرینی خود را دارد. هر روز  هم 
اتفاق‌های خاص خودش را دارد که سعی می‌کنم با صبر و حوصله از پس آنها 

بر بیام.
بانکدار فروش تخصصی ش��عبه اهواز ادامه داد: سعی می‌کنم مسئول شعبه و 
همکارانم را با وجود شلوغی شعبه و حجم کاری بالا  درک کنم و تا جایی که 

برایمان امکان دارد با همدلی و صبوری با هم امور شعبه را پیش ببریم.
وی همچنین افزود: برای تحقق برنامه‌های آتی بانک س��عی می‌کنم که تلاش 
خود را جهت دهم و اطلاعات به‌روز داش��ته باشم. علاوه بر این تعامل مؤثر و 
مفید با مشتریان به نفع بانک و کاربر و مشتری هست و سعی می‌کنم با تعامل 
سازنده خود، مشتریان بالقوه را شناسایی کنم و محصولات بانک را به‌مرور برای 

مشتریان جدید و قدیمی معرفی کنم.
آریاک به خاطره‌ای خنده‌دار از س��ال‌های اول خدمت خود نیز اش��اره کرد و 
گفت: در سال اول خدمتم یک روز گرد و غبار شدیدی در شهر اهواز بود که 
داروخانه‌ها ماسک برای فروش نداشتند. با یکی از همکاران در این خصوص 
صحبت می‌کردم که یکی از مشتریان شنید و گفت که می‌تواند ماسک تهیه کند. 
او رفت و پس از یک ساعت با شش سطل ماست برگشت. کلمه " ماسک " را 
اش��تباها " ماست " شنیده بود.خلاصه من تا پایان وقت در حال فروش ماست 

به همکاران بودم.
 با انرژی زیاد سرکار حاضر میشوم 

علی علوانی نیز بانکدار فروش شعبه اهواز است. او 38 سال سن دارد و از سال 
1390 به بانک سامان پیوسته است. 

وی به افتخارات خود در بانک سامان اشاره کرد و گفت: در طرح سامان 1400 
حدود 6 مرتبه نفر اول طرح فروش شدم و در جشنواره فروش بیمه سال 98-

99 هم موفق به کسب رتبه اول بانک شدم.
علوان��ی ب��ه اتفاقات یک روز کاری خود هم اش��اره کرد و اف��زود: باتوجه‌به 
علاقه‌ای که به کارم از روز اول داشتم خدا را شکر همیشه با انرژی زیاد سرکار 
حاضر میش��دم و این احساس فوق‌العاده روزبه‌روز دوچندان می‌شود. تعامل با 
مردم و ایجاد رابطه مثبت و راه‌انداختن کار مشتریان بهترین جذابیتی است که 

کار در بانک سامان می‌تواند برای من داشته باشد. 
وی به روابط خود با همکاران نیز اش��اره کرد و گفت: باتوجه‌به اینکه ش��عبه 
اهواز تنها شعبه این شهر است و همکاران تقریباً 18 سال است که در کنار هم 
کار می‌کنند، رابطه بسیار خوبی داریم. رییس شعبه از همکاران سامانی هستند و 

خوشبختانه با اخلاق خوب و با همدلی کنار هم در حال انجام وظیفه هستیم.
علوانی خاطرنشان کرد: باتوجه‌به درایت و برنامه‌ریزی درست و مؤثر مدیران 
ارش��د بانک جهت رس��یدن به نتایج مطلوب تلاش ش��ده که در زمینه جذب 
مشتریان حقوقی جدید و انجام فروش متقاطع، در کنار آن افزایش سهم بازار از 
پذیرندگان جدید، موفق باشیم و کاری کنیم که مشتری بانک سامان را به‌عنوان 
بانک اول خود قرار دهد. وی خاطره ش��یرین خود در بانک س��امان را، تلاش 
برای آش��نایی دو نفر از مشتریان بانک با یکدیگر دانست که این آشنایی منجر 
به ازدواج شد و امروز  این زوج دارای دو فرزند هستند که هر دوی آنها جزء 

مشتریان ویژه شعبه اهواز هستند. 
 سنگینی کار را متوجه نمی‌شویم 

زهرا منصوری دیگر بانکدار فروش تخصصی ش��عبه اهواز است. او لیسانس 

حسابداری دارد و از سال 1385 به بانک سامان پیوسته است. 
وی به روزهای نخس��تین پیوستن خود به بانک سامان اشاره کرد و گفت: در 
بدو استخدام حدود دو هفته فقط آموزش در شعبه نزد همکاران را داشتم و بعد 
از اینکه کد کاربری گرفتم بابت هر سندی که می‌زدم کابوس می‌دیدم؛ اما خدا 

را شکر با تلاشی که داشتم در زمان کوتاهی توانستم بر کار خود مسلط شوم.
او اضافه کرد: باتوجه‌به تک شعبه بودن شعبه و حجم بالای مشتریانی  که داریم 
چالش‌ها هم به نوبه  خود زیاد و جذاب هستند؛ اما باجه تسهیلات از نظر من 
شیرین‌ترین و جذاب‌ترین چالش‌ها را دارد و  سنگینی کار در پایان روز را هم 

متوجه نمیشویم.
زهرا منصوری خاطرنش��ان کرد: شلوغی شعبه و حجم کار زیاد مسلماً برای 
همه استرس‌زا و باعث خطا در کار می‌شود. تا جایی که امکان دارد سعی بر این 
داش��ته‌ام این مهم را مدنظر داش��ته باشم و با دوستان و رئیس شعبه که درک و 
همدلی ایشان در شعبه بسیار بالا است همکاری و مساعدت لازم را داشته باشم.

او اضافه کرد: باتوجه‌به متمایز بودن اس��تراتژی بانک نس��بت به سایر بانک‌ها 
اهمیت مش��تریان حقوقی و اصناف گروه هدف و مش��تریان ویژه، بازاریابی و 
جذب مشتریان در برنامه کاری است و تلاش در جذب هرچه بیشتر مشتریان 
جدید از طریق تعامل و مذاکره با ایش��ان و جلب رضایت و اعتماد و پیشنهاد 

بهترین راه‌حل‌ها را دنبال می‌نمایم.
منصوری سپس گفت: باتوجه‌به مأموریتی که داریم همواره سعی بر این داشته‌ام 
تا کلیه خدمات و محصولات بانک را با ایجاد اعتماد و با راحت‌ترین راه‌حل و 
پیش��نهاد با خوش‌رویی تمام به مشتریان ارائه نمایم و ارزش‌های بانک همواره 

مد نظرم بوده است.
 در شعبه مثل یک خانواده هستیم 

محمدحسین آبدیده بانکدار مشتریان ویژه شعبه اهواز است و حدود 10 سال 
در بانک سامان مشغول به فعالیت است. 

وی در خص��وص روزه��ای ب��دو ورود خود به بانک س��امان گفت: در بدو 
استخدام به علت نداشتن سابقه شغلی، از بانک سامان و نیز کارکردن در بانک، 

علی صیاحی - معاون شعبه
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اطلاعاتی نداشتم و پس از ورود به محیط بانک و تعامل با همکاران و آگاهی 
از نگاه رو به پیش��رفت و انعطاف‌پذیری سیاست‌های بانک احساس کردم در 

سازمانی با برنامه و هدفمند فعالیت می‌کنم.
او اضافه کرد: باتوجه‌به نقشم در بانک، چالش اصلی رقابت با سایر بانک‌ها در 
جذب منابع مشتریان است و باتوجه‌به روحیه خود، مذاکره با مشتریان و استفاده 
از تکنیک‌های فروش و در نهایت احس��اس پیروزی در مذاکره برایم جذابیت 

زیادی دارد.
بانکدار مشتریان ویژه شعبه اهواز سپس ادامه داد: در شعبه اهواز ضمن حفظ 
جایگاه‌های ش��غلی و احترام به مافوق مانند یک خانواده هس��تیم و با درک و 
همدلی همیشه سعی می‌کنیم در راستای پیشبرد شرایط کاری عمل کرده و در 

شادی و غم کنار یکدیگر باشیم.
محمدحسین آبدیده یک از مهم‌ترین برنامه‌های بانک در استراتژی سامان 1404 
تمرکز بر مش��تریان ویژه و خاص اس��ت، لذا نقش خود را در این مسیر  بسیار 
مهم می دانم و با توسعه روزافزون ارتباط با مشتریان این گروه، جذب مشتریان 

جدید و تعامل مثبت و موثر با مشتریان قبلی در این راستا عمل می نمایم.
وی همچنین گف��ت: در مراحل مختلف یعنی مذاک��ره و بازاریابی، جذب و 
س��پس حفظ مش��تری همواره به دنبال یک ارتباط ایدئال با مشتریان هستم. به 
این صورت که ضمن حفظ احترام و ارزش مشتریان و ایجاد یک حس مثبت 
و خاص، هم‌زمان احساس صمیمیت و راحتی نیز به مشتری منتقل شود و در 
مش��تری این حس ایجاد ش��ود که علاوه بر انجام امور بانکی خود دارای یک 
مش��اور مورداعتماد است. بانکدار مشتریان ویژه ش��عبه اهواز سپس ادامه داد: 
هر روز س��عی در ایجاد یک تجربه خوب و مثبت دارم؛ لذا در این س��ال‌ها هر 
روز برایم خاطرات خوبی رقم خورده است و زمانی که مشتریان ابراز رضایت 
می‌کنند، بهترین لحظات برایم رقم می‌خورد. او در پایان اضافه کرد: فکر می‌کنم 
همه ما نسبت به بانک خود احساس غرور و تعصب داریم و برای خلق بهترین 
ارزش‌ها تلاش می‌کنیم. امیدوارم این احس��اس با حمایت همه‌جانبه از پرسنل 
افزایش روزافزون داشته باشد تا در کنار هم یک سازمان موفق و درعین‌حال پر 

از نشاط و انرژی مثبت داشته باشیم.

آذر آریاک - بانکدار فروش تخصصی زهرا منصوری - بانکدار فروش تخصصی علی علوانی - بانکدار فروش محمدحسین آبدیده - بانکدار مشتریان ویژه
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 آیین تقدیر از همکاران
 پروژه برند کارفرمایی

آیین تقدیر از همکاران پروژه برند کارفرمایی با حضور معاون توس��عه و زیرس��اخت و برخی از مدیران بانک س��امان 
برگزار شد. در این مراسم که با حضور فرشته ضرابیه، معاون توسعه و زیرساخت و مدیران سرمایه انسانی، روابط‌عمومی و 

صدای مشتریان و پشتیبانی برگزار شد، با پایان‌یافتن فاز اول اجرای برنامه تقویت برند کارفرمایی بانک سامان، از همکارانی 
که تا این مرحله در پیشرفت پروژه سهیم بوده‌اند تقدیر شد.

فرش��ته ضرابیه، معاون توس��عه و زیرساخت، در جمع حاضرین در این مراس��م، ضمن تبیین ضرورت تقویت برند کارفرمایی 
بانک س��امان و تش��ریح ابعاد مختلف برنامه برند کارفرمایی، گفت: برند کارفرمایی برنامه جامعی است که ابعاد و ارکان مختلف 
بانک را تحت‌تأثیر قرار می‌دهد؛ ولی در این بین یکی از مهم‌ترین آثار این برنامه، بهبود شرایط کاری همکاران سامان است که 

در نتیجه آن، تقویت روحیه همکاران صف و ستاد و به‌تبع آن سامان قوی‌تر را خواهیم داشت.
ضرابیه همچنین در خلال صحبت‌های خود از تمام کس��انی که تا این مرحله به اجرای طرح یاری رس��اندند قدردانی کرد و 

خواستار پیگیری مجدانه و با توان کامل جزئیات پروژه برند کارفرمایی در ادامه راه شد. 



دی 1402 / سال نوزدهم، شماره 30199

 خانم افقهی لطفاً در آغاز خودتان را معرفي بفرمایید. 
 فاطمه افقهی هس��تم متولد 23 اردیبهش��ت ماه 1357 در شهر تهران و آخرین 
مدرک تحصیلی بنده هم DBA اس��ت. از مقطع کارشناس��ی، هم‌زمان در بانک 
س��امان ش��اغل به کار ش��دم و در کنار علاقه به همکاری با بانک سعی در ادامه 
تحصیل نیز داشتم و نهایتاً موفق به دریافت مدرک DBA  از دانشگاه تهران شدم. 
گفتنی است بنده افتخار همکاری ۲۰ساله با بانک بسیار خوب سامان را دارم: این 
همکاری از سال 1383 آغاز شد و این سفر چندین و چند ساله پر از تجارب به 
یادماندنی است. از طرفی پیشبرد مسیر تحصیلی و شغلی درکنار زندگی شخصی‌ام 
خاطرات ش��یرینی را برایم به ارمغان آورد، در دوره کارشناسی فرزند اولم ارشیا 
را داشتم و در آغاز دوره کارشناسی ارشد فرزند دوم سارینا به دنیا آمد. در طول 
این سال‌ها زندگی شغلی و شخصی‌ام بسیار در هم تنیده بوده و قطعاً بدون یاری 

همکاران خوبم در بانک و کمک خانواده‌ام طی کردن این مسیر میسر نبود.
دوره کارشناسی‌ارشد، علاقه‌ من را نسبت به کسب‌وکار بیشتر کرد و باعث ایجاد 
زاویه‌ دید مناس��بی در حوزه خلاقیت فردی و جمعی در من ش��د، این امر سبب 
رغبت بیش‌ازپیش من به کار و همچنین باعث کشف عملکردهای رفتارشناسی، 
شیوه‌های مذاکره، زبان بدن و موارد مربوط به حوزه کسب‌وکار شد که به‌نوعی از 

مرحله کار به مرحله علاقه‌مندی شخصی برایم تغییر هویت داد.
 خواهش میک‌نم مسیر شغلی خودتان را تا رسیدن به جایگاه فعلی، تشریح 

بفرمایید.
بنده کارم را در بانکداری الکترونیک در قسمت Call center شروع کردم و پس 
از آن در دپارتمان پشتیبانی اینترنت‌بانک مشغول به کار شدم که هم‌زمان گذراندن 
دوره‌های بانکی را آغاز نمودم و پس از گذشت چندین سال و کسب تجربه در 
این حوزه، رئیس دایره بانکداری الکترونیک شدم. در آن مقطع جناب آقای مؤمنی 

مدیر بانکداری الکترونیک بودند که بی‌ش��ک همکاری با ایش��ان باعث افزایش 
تجربه کاری بنده ش��د، از دیگر همکارانم در آن دوره آقای علیرضا امیرفخریان، 

آقای شاه‌مرادی و خانم ترابی بودند که هریک به نحوی سرمشق بنده بودند.
پس از این دوره با دستور مدیران ارشد در کنار جناب آقای خاکسار در مدیریت 
امور شعب فعال شدم که همکاری با ایشان نیز برای من بسیار آموزنده بود. پس 
از مدتی فعالیت در امور ش��عب، اداره‌ای با عنوان خدمات ویژه با ریاست جناب 
شایسته دایر شد و بنده نیز به سمت معاون اداره در کنار ایشان مشغول به کار شدم، 
به‌خاطر دارم در آن زمان این اداره تنها به 15 مش��تری خاص س��رویس ارائه می 
نمود که در گذشت این سالها امروز با سرویس‌دهی متنوع‌تر و خدمات درخور به 
حدود 1300 نفر مشتری خاص و 22.000 نفر مشتری ویژه ارائه خدمت می‌کنیم.

پس از آقای شایسته، جناب آقای صنعت‌خانی به‌عنوان مدیر به شکل‌دهی ساختار 
کلی آن مجموعه کمک بس��زایی نمودند و اصول بنیادین ای��ن اداره در آن دوره 
ترسیم شد البته بعد از ایشان جناب آقای حیدری نیز زحمات بسیاری در حوزه 
سرویس‌دهی به این گروه از مشتریان انجام دادند. در این دوره ارائه سرویس به دو 
مدیریت مشتریان خاص و مدیریت مشتریان ویژه تقسیم شد و بنده در مدیریت 
مش��تریان خاص مشغول به کار بودم و سنگ بنای دفاتر اختصاصی در این زمان 
نهاده شد، ابتدا دفتر اختصاصی در شعبه جام‌جم به‌منظور ارائه سرویس به مشتری 
ارائه شد و من با سمت معاون با اشتیاق به دنبال ایجاد ارتباط مؤثر با مشتریان بودم 
و پس از مدتی به‌عنوان رئیس اداره توسعه محصول در مدیریت مشتریان خاص 
مشغول شدم؛ ولی بعد از  آقای شایسته، باتوجه‌به علاقه شخصی من در خصوص 
ارتباط با مشتری، ریاست دفتر جام‌جم به بنده سپرده شد و جا دارد در این نقطه 
از رهنمودهای جناب آقای ضرابیه یاد کنم که ایشان به‌عنوان راهبر و مربی، نوع 
ایجاد ارتباط با مشتریان را به من آموزش داده و در کنار ایشان شیوه‌های مذاکره 

عکس‌ها: نیلوفر فیاض و کورش شریف

تیمی ویژه و خاص برای مشتریان ویژه و خاص

|هاشم راعی|
به‌منظور آشناتر شدن خوانندگان نشریه با مدیریت‌ها و ادارات مختلف بانک، در این شماره با سرکار خانم افقهی، مدیر محترم بانکداری 

ویژه و اختصاصی به گفت‌وگو نشستیم. آنچه در ادامه می‌خوانید حاصل این گفت‌وگو است.
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با این گروه از مش��تریان را آموختم و همواره در این خصوص قدردان زحمات 
ایشان هستم.

با تدبیر مدیران ارشد بانک تغییر ساختار انجام و مدیریت‌های مشتریان ویژه و 
خاص با یکدیگر ادغام و یک مدیریت با نام فعلی یعنی مدیریت بانکداری ویژه و 
اختصاصی شکل گرفت، پس از آقای حیدری، آقای فزونی مدیریت آن را به عهده 
گرفتند و بنده با سمت سرپرست دفاتر اختصاصی در این مدیریت ادامه فعالیت 
دادم، پس از آنکه جناب فزونی نیز از این مدیریت تشریف بردند، بنده با سمت 
معاون مدیریت بانکداری ویژه و اختصاصی اداره این مدیریت را برعهده گرفتم. با 
انتصاب آقای مؤمنی به معاونت بانکی و بازاریابی مجدداً افتخار همکاری مستقیم 
با ایشان نصیب بنده شد و پس از دو سال فعالیت در حوزه سرویس‌دهی به این 
گروه از مش��تریان ابتدا از اینکه سمت مدیریت بانکداری اختصاصی به بنده داده 
نشد بسیار نگران بودم؛ ولی در ادامه سخت‌گیری‌ها و پافشاری‌های جناب مؤمنی 
باعث افزایش دید فنی، علمی و تجربی من در حوزه کار با مشتریان این گروه شد، 
پس از دریافت حکم مدیر بانکداری ویژه و اختصاصی پروژه‌ای با عنوان مشتریان 
برتر )ویژه(  آغاز ش��د که به نظر من نقطه بلوغ آن همکاری مدیریت بانکداری 
ویژه و اختصاصی با تیم مشاوره اوینس بود. شایان‌ذکر است رهنمودهای سرکار 
خانم ضرابیه و جناب آقای مؤمنی در حوزه ایجاد س��اختار و در پیش��برد پروژه 
مش��تریان برتر بالاخص ایجاد اتاق بانکداران ویژه بس��یار حائز اهمیت بود که با 
تلاش‌های بی‌وقفه همکاران مدیریت بانکداری ویژه و اختصاصی به‌خصوص تیم 
مشتریان ویژه به سرپرستی آقای علی خسروانی، به لطف خدا این پروژه پس از 
2 س��ال در حال حاضر با 51 بانکدار و 16000 مش��تری ویژه در تهران و سراسر 

کشور فعال است.
 در صورت امکان، نمایی کلی از این مدیریت به خوانندگان نشریه سامان 

ارائه نمایید.
اگر بخواهم در خصوص ساختار کلی مدیریت دقیق‌تر صحبت کنم باید بگویم 
مدیریت بانکداری ویژه و اختصاصی متشکل از سه اداره ویژه، اداره خاص و مرکز 
رزرو خدمات س��امان است و هر اداره با شرایط کار مجزا در راستای اهداف این 

مدیریت حرکت می‌نمایند.
در اینجا مایلم در خصوص سیر فعالیت اداره مشتریان خاص و مسیر شغلی آقای 
محمدحسین افضلی، ریاست آن اداره نیز کمی صحبت کنم، اداره مذکور علاوه بر 
نظارت و پایش مشتریان خاص بانک و رصد نرخ سود توافقی مشتریان این گروه، 
راهبری دفاتر اختصاصی در شهر تهران و 4 شهرستان تبریز، مشهد، قم و اصفهان 
و همچنین نظارت بر باجه تشریفات فرودگاهی را نیز بر عهده دارند که نقش آقای 
افضلی در این حوزه بسیار حائز اهمیت است. وقتی در این مدیریت شروع به کار 
نمودم ایشان در حوزه رزرو خدمات مشتریان در مرکز رزرو فعال بودند که نظم و 
تمرکز و همچنین هوش ایشان بسیار نمایان بود، پس از تغییر و تحول مدیریت با 
نظر بنده ایشان به عنوان کارشناس اداره خاص شروع به فعالیت نمودند، با توجه 
به نگاه دقیق و زحمات ایش��ان در حوزه مش��تریان خاص، سمت معاون اداره به 
ایشان اعطا شد که علیرغم داشتن نظر های مخالف با نظرات بنده، تداوم فعالیت 
ایشان در آن سمت نشان‌دهنده تعلق خاطر ایشان به این مدیریت و مجموعه بانک 
بود، به همین س��بب جنس تجربه این همکاری برای من متفاوت بود، اینکه  در 
حوزه مدیریت گاهی ممکن است پرسنل نظری مخالف با شما داشته باشند ولی 
با دلیل و ادله مناسب جدای از این که ارائه‌دهنده نظر چه کسی است می توان بر 
نظ��رات منطقی تکیه نمود. من بر این عقیده‌ام  که همکاران ما باید حس کار در 
یک شرکت شخصی را داشته باشند و بانک را مانند خانه خودشان دوست داشته 
باشند و از سر این علاقه با تمام وجود و انرژی در این مسیر کار نموده و نسبت 
به ارائه نظرات و پیگیری آنها اقدام نمایند، آقای افضلی نیز با نظارت مس��تمر بر 

دفاتر خاص و ایجاد ساختار در این واحد، به سرپرستی دفاتر بانکداری اختصاصی 
منصوب شدند که امیدوارم همچون قبل در این مسیر موفق و ثابت قدم باشند.

یکی دیگر از ارکان اصلی این مدیریت اداره مشتریان ویژه است که ریاست آن 
بر عهده آقای علی خسروانی فراهانی است، ایشان از ابتدا به‌عنوان کارشناس در 
این حوزه فعال بودند و باتوجه‌به تلاش‌های مستمرشان ابتدا به سمت معاون اداره 
و در ادامه با  توجه به پشتکار، همکاری خوب با شرکت اوینس و تحقق اهداف 
تعیین شده و پیشبرد برنامه‌های استراتژیک بانک، ریاست آن اداره به ایشان اعطا 
شد. همان‌طور که ذکر شد با همراهی شرکت اوینس و تلاش همکاران اداره ویژه 
و شخص آقای خسروانی یکایک اهداف محوله با کیفیت به اجرا درآمده است و 
در حال حاضر در مسیر مناسبی جهت رسیدن به هدف 30.000 مشتری ویژه برتر 
در س��ال 1404 قرار داریم که گفتنی است حضور جناب آقای معرفت در مسیر 
پیش��برد این اهداف بسیار پررنگ بوده و گام‌به‌گام تا محقق‌شدن اهداف، حضور 
ایشان باعث دلگرمی و تسهیل امور شده است که بنده قدردان زحمات همیشگی 

و حضور همیشگی پرمهرشان  هستم.
این اداره به ریاست آقای علی خسروانی و با همکاری 6 پرسنل، سه بانکدار ارشد 
و سه کارشناس مشغول به فعالیت می باشند. البته آقای حسین زاده از همکاران 
عزیز این مدیریت به علت تصادف س��نگینی که برای ایش��ان پیش آمده در حال 
درمان می باشند که به امید خدا و با بهبود کامل از ابتدای بهمن ماه در خدمتشان 

خواهیم بود.
یکی دیگر از ادارات این مدیریت که نقش بس��یار مهمی را ایفا می‌نمایند اداره 
مرکز رزرو سامان است. اداره مرکز رزرو سامان به دلیل حساسیت خدمت‌رسانی 
و حفظ کیفیت در کنار پاسخگوئی 24 ساعته یکی از موارد حائز اهمیت و حیاتی 
این اکوسیستم است و یکی از بازوان اصلی این مدیریت است که در حال حاضر 
با ریاس��ت سرکار خانم سونیا طسوجی مشغول به امور و اهداف محوله هستند. 
این اداره در زمان آقای حیدری شکل گرفت و ساختار آن تعیین و با ریاست آقای 
رضا رحمانی روند رو به رشد اداره میسر شد، زحمات ایشان در حوزه مرکز رزرو 

پررنگ بود و قدردان زحمات ایشان نیز هستیم.
در خصوص خانم طسوجی باید عرض کنم که ایشان یکی از کارشناسان قدیمی 
آن اداره بودند و در حوزه رزرو بلیت از شرکت خارجی klm به تیم این مدیریت 
اضافه ش��دند و در طی این س��ال‌ها با حسن اخلاق و نظم و پیگیری مداوم امور 

محوله، در نهایت به‌عنوان ریاست آن اداره مشغول به کار شدند.
در این اداره علاوه بر رئیس تعداد 1 کارشناس در بخش فروش بلیط و تور های 
مسافرتی که به امید خدا و با توجه به تایید مدیریت محترم سرمایه انسانی از اواخر 
دیماه 1 کارشناس دیگر نیز در این بخش اضافه خواهد شد، 1 کارشناس در امر 
بیمه 6 کارشناس در بخش cip و ترنسفر 1 نفر صندوق امانات و کارت، 1 نفر در 
بخش قرار دادها و همچنین دو پرسنل یکی از بانک و بیمه و دیگری از درمانت 

در این اداره مشغول به کار می باشند.
 حتی‌المق��دور، وظایف اصلی هر یک از ادارات مدیریت بانکداری ویژه و 

اختصاصی را بیان بفرمایید.
اداره مشتریان ویژه: همان‌گونه که از نام اداره نیز قابل‌درک است تمام امور مربوط 
به مش��تریان ویژه در این اداره در حال انجام اس��ت. لازم به ذکر است که از سال 
1399 و با استراتزیک شده این گروه برای بانک سامان بانکداران ویژه در شعب 
انتخاب و در اتاقک مربوط به مشتریان ویژه مشغول به فعالیت می باشند. تعداد این 
افراد زحمتکش در بانک ما 51 نفر در 38 شعب می باشد. البته در سال آینده و با 
توجه به تغییر ساختار شعب تعداد حداقل 8 بانکدار ویژه دیگر نیز اضافه خواهد 

شد. وظایف این اداره به اختصار به شرح زیر می باشد:
- مدیریت درخواست‌های مشتریان ویژه
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- برنامه‌ریزی توزیع هدایا و مدیریت ارسال هدایای نوروزی و مناسبتی
- برنامه‌ریزی فروش برای بانکداران ویژه به‌منظور دستیابی به اهداف تعیین شده 

برای ایشان
- برنامه‌ریزی جهت فروش خدمات ش��رکت‌های گروه مالی سامان به مشتریان 

ویژه از طریق شعب بانک
- همکاری در تدوین برنامه‌های بازاریابی و تبلیغات و بودجه در حوزه مشتریان 

ویژه و کنترل پیش از مصرف آن.
- مشارکت در سیاست‌گذاری بانک در خصوص مشتریان ویژه از طریق پیشنهاد 
معیارهای انتخاب مشتریان ویژه، انواع خدمات بانکی و امتیازات قابل‌ارائه به این 

گروه از مشتریان و ارائه پیشنهاد به معاونت بانکی و بازاریابی.
- انتخ��اب، انتصاب و جابه‌جایی بانک��داران ویژه پس از هماهنگی با مدیریت 

جذب و فروش و ارسال درخواست به مدیریت سرمایه انسانی.
- نظارت بر عملکرد اتاق مش��تریان وی��ژه به‌منظور صدور اقدامات اصلاحی و 

پیشگیرانه لازم.
- پش��تیبانی بانکی از بانکداران ویژه و اس��تخراج و بررس��ی مشکلات اجرایی 

بانکداران در دستیابی به اهداف.
- آموزش بانکداران ویژه.

- پشتیبانی از مشتریان و بانکداران ویژه از نرم‌افزار یوبانک.
- بازدیدهای دوره‌ای از شعب و اتاق مشتریان ویژه و برگزاری جلسه با بانکداران 

ویژه و رؤسا و سرپرستان محترم.
- بازدیدهای دوره‌ای از شعب و اتاق مشتریان ویژه و برگزاری جلسه با بانکداران 

ویژه و رؤسا و سرپرستان محترم.
- تهیه لیست مشتریان پر پتانسیل برای بانکداران ویژه به‌صورت ماهیانه.

- تهیه گزارش‌های مدیریتی از عملکرد گروه مش��تریان ویژه و بانکداران ویژه 
جهت ارائه به مدیران ارشد بانک.

از وظایف اداره مشتریان خاص می توان موارد زیر را نام برد:
- ارائه گزارش‌های مرتبط با شناس��ایی مش��تریان خاص و برنامه‌ریزی و انجام 

اقدامات لازم جهت تکمیل پروفایل مشتریان خاص، پشتیبانی و به‌روزرسانی آن‌
- بررس��ی نیازهای مشتریان خاص به‌منظور ارائه پیشنهاد محصول به مدیریت 

بازاریابی و توسعه محصول.
- به‌روزرسانی محتوای اطلاعاتی شامل متن پیام‌ها، بروشورها، پیامک‌ها و اخبار 
در حوزه مشتریان خاص و ارائه به مدیریت روابط‌عمومی و رسیدگی به صدای 
مشتریان به‌منظور اطلاع‌رسانی به مشتریان خاص از طریق کانال‌های اطلاع‌رسانی 

بانک مانند وب‌سایت بانک.
- پیگیری، نظارت و کنترل انواع خدمات ارائه‌ش��ده به مش��تریان خاص توسط 

واحدهای مختلف بانک.
- مشارکت در سیاس��ت‌گذاری بانک در خصوص مشتریان خاص و پشتیبانی 
ف��روش محصولات اختصاصی از طری��ق ارتباط با سرپرس��تی دفاتر بانکداری 
اختصاصی و سرپرستی‌های شعب و مذاکره با شعب و دفاتر در خصوص اعمال 
نرخ سود توافقی مشتریان خاص، صدور مجوزهای لازم، تأیید در سامانه و اعمال 

سود توافقی
- اعمال دسترسی‌های لازم برای شعب در خصوص شرایط سپرده

- ارس��ال هدایا برای ش��عب و دفاتر بانکداری اختصاص��ی و کنترل تحویل به 
مشتری و ثبت CRM آن.

- رسیدگی به درخواست‌ها، شکایات و انتقادات واصله از مشتریان خاص و ارائه 
پاسخ لازم طبق دستورالعمل‌های مربوطه.

- دریافت نتایج تحلیل رضایت مشتریان خاص و تعریف اقدامات اصلاحی و 

پیشگیرانه لازم.
در  اداره مرکز رزرو تمام امور مربوط به خدمات اداری، تشریفات و بیمه‌ای در 
زمینه‌های مختلف برای مش��تریان ویژه و خاص در حال انجام است. قسمتی از 

موارد به شرح زیر است:
 CIP، LOUNGE هماهنگی برای رزرو جایگاه‌های پذیرایی مسافرین نظیر -

و غیره در پروازهای داخلی و خارجی.
- ارائه خدمات مشاوره مسافرتی

- رزرو بلیت هتل و تورهای داخلی و خارجی
- رزرو خدمات تش��ریفات فرودگاهی امام خمینی و سایر فرودگاه‌های داخلی 

کشور به‌صورت 24 ساعته.
- رزرو خدمات ترنس��فر فرودگاهی در ش��هرهای طرف قرارداد به‌صورت 24 

ساعته.
- پش��تیبانی و پیگیری رزروهای انجام‌شده با مشتری و همکاران به‌صورت 24 

ساعته.
- محاسبه سهمیه‌های مشتریان بر اساس مانده سپرده به‌صورت هفتگی و اعلام 

به مشتریان ویژه و خاص
- پاسخگویی به تلفن 6422 مشتریان ویژه و خاص به‌صورت 24 ساعته.  

- شناسایی مراکز مطرح رفاهی و تفریحی و... و عقد قرارداد با این مراکز جهت 
خدمت‌دهی بیشتر و بهتر به مشتریان ویژه و خاص

همکاران اداره رزرو خدمات سامان
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- فرایند بررسی و صدور کارت‌های طلائی و مشکی
- صدور انواع بیمه‌نامه‌های درمان، تکمیلی، ثالث و بدنه، آتش‌سوزی، مسافرتی 

و مسئولیت با تخفیف‌های بسیار ارزنده
- ارسال و پیگیری درخواست مشتریان ویژه و خاص جهت دریافت خسارت 

وارده از بیمه سامان و...
همچنین یکی از مهم‌ترین کانال‌های ارتباطی بانک ما با مشتریان ویژه و خاص و 
 CIP همچنین سایر مشتریانی که در گروه مشتریان هدف بانک قرار دارند باجه
بانک س��امان مستقر در فرودگاه امام خمینی اس��ت. در حال حاضر و باتوجه‌به 
جابه‌جایی این باجه در CIP فرودگاه امام خمینی چهره‌ای بس��یار ویژه به خود 
گرفته و پس از ورود مشتریان به این قسمت، باجه بانک سامان خودنمایی می‌کند. 

از جمله کارهای مهم که در این باجه در حال انجام است:
- مذاکره با اشخاص مراجعه‌کننده به جایگاه تشریفات اختصاصی CIP به‌منظور 
معرفی و فروش محصولات بانک و محصولات س��ایر ش��رکت‌های گروه مالی 
س��امان به آن‌ها. همچنین افتتاح حساب برای متقاضیان و ارائه خدمات بانکی از 
جمله انجام عملیات دریافت و پرداخت نقدی و انتقال وجوه بین حس��اب‌های 
مشتری، ساتنا و پایا، پس از اطمینان از احراز هویت، صحت متن و امضای اسناد 

توسط مشتری و مطابق دستورالعمل‌های مربوطه.
- همکاری با اداره رزرو خدمات س��امان در زمینه هماهنگی با کارکنان س��الن 
تشریفات و چک‌کردن و مرور رزروهای انجام‌شده از سوی اداره رزرو خدمات.

- استقبال و مشایعت از مشتریان برتر در سالن تشریفات و پیگیری و رسیدگی 
به شکایات مشتریان برتر در زمینه خدمات فرودگاهی.

- پرداخت حواله‌های ارز مس��افرتی، ارائه صورت‌حساب لاتین به درخواست 
مشتری، واریز و برداشت از سپرده‌های ارزی مشتریان.

- فروش کارت‌های هدیه به مشتریان مطابق دستورالعمل‌های مربوطه.
- صدور و تحویل کارت برداش��ت و رمز آن به مش��تریان، فعال‌نمودن کارت و 

سامانه پیام کوتاه بانکی و...
 در پروژه سامان 1404، چه اهدافی برای مدیریت شما در نظر گرفته شده 

است و تا به حال چه میزان از این اهداف را محقق ساخته‌اید؟
در ای��ن پروژه همان‌طور که تم��ام همکاران بانک عزیزمان در جریان هس��تند 
مش��تریان ویژه، مش��تریان گروه هدف قرار گرفته و این مدیریت با تمام توان در 
حال افزایش این مش��تریان در بانک اس��ت. مطابق  برنامه س��امان 1404 باید در 
این س��ال تعداد مشتریان ویژه برتر به 30.000 نفر برسد و این طبقه از مشتریان، 

بزرگ‌ترین طبقه در بانک سامان باشد.
 مهم‌ترین دستاوردهای این مدیریت در سال جاری و اخیر چه بوده است؟

در سال جاری با همکاری صمیمانه و همدلانه سایر مدیریت‌ها اهدافی به شرح 
زیر محقق شد:

با همکاری مدیریت محترم جذب و فروش و همراهی شعب و سرپرستی‌های 
تحت امر ایشان تحقق اهداف 200 درصدی در این مدیریت میسر شد.

یکی دیگر از دستاوردهای این مدیریت که در کنار مدیریت بازاریابی و توسعه 
محصول و همچنین ش��رکت همس��ا محقق شد، خدمت‌رس��انی در اپلیکیشن 

اختصاصی بانک به نام یوبانک است.
در س��ال جاری طراحی س��امانه سود مش��تریان بود که با همیاری تیم مدیریت 
فناوری اطلاعات و بهبود کیفیت محقق ش��د که مراحل پایانی پرداخت س��ود و 

جریمه فسخ مشتریان نیز در حال نهایی‌سازی است.
توسعه مراکز طرف قرارداد به منظور ارائه خدمات متنوع به مشتریان که به لطف 
پ��روردگار و زحمات همکاران این مدیریت و همکاران محترم در مدیریت‌های 

دیگر بانک به یکی دیگر از دستاوردهای این مدیریت تبدیل شد.
ب��ا هدف‌گذاری و کوچ کردن بانکداران ویژه در ش��عب و بانکداران خاص در 
دفاتر بانکداری اختصاصی منابع بسیار خوبی در این گروه مشتریان ویژه و خاص 
جذب گردیده است که باتوجه‌به استراتژی امسال بانک در جذب منابع، اتفاقات 

خوبی رقم خورده است.
 از مهم‌ترین برنامه‌های این اداره در سال های آینده بگویید.

برنامه‌ریزی در جهت افزایش هر چه بیشتر منابع مشتریان ویژه در بانک
افزایش تعداد بانکداران در ش��عب هدف مراقبت هر چه بیش��تر از مشتریان 
خاص در دفاتر بانکداری ویژه و اختصاصی افزایش توانمندی بانکداری ویژه 
در ش��عب تلاش در جه��ت ورود به بازارهای جدید با مش��تریان هدف این 
مدیریت همچنین باید بگویم باتوجه‌به نیازس��نجی‌های صورت‌گرفته با تغییر 
ش��اخص ارزیابی مشتریان ویژه و خاص روبه‌رو خواهیم بود و یکی دیگر از 
اهداف آتی این مدیریت که نظر مدیران ارشد نیز در این حوزه بسیار پررنگ 
است توسعه خدمت‌رسانی و رشد کیفی خدمت به این مشتریان در سال آینده 
خواهد بود. از دیگر اهداف، گسترش تعداد مشتریان این گروه است که انتظار 
داریم با بازاریابی مداوم و ایجاد وجه تمایز و ایجاد تفاوت در خدمت‌رسانی 
بخ��ش عمده‌ای از بازار هدف را به خودم��ان اختصاصی دهیم که البته لازمه 
حض��ور در این حوزه و ایجاد این مزیت نس��بی به ی��ک مزیت بالفعل برای 
بانک، مس��یری درهم‌تنیده با توس��عه خدمت، افزایش کیفیت و ایجاد ارتباط 

کارآمد خواهد بود.
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همکاران مدیریت بانکداری ویژه  و اختصاصی
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همکاران مدیریت بانکداری ویژه  و اختصاصی
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| هاشم راعی|
نخس��تین همایش راهکارهای بانک سامان در توس��عه تجارت و اعتبار 
بین‌الملل��ی با حضور برخی از اعض��ای هیئت‌مدیره، مدیرعامل و مدیران 
ارش��د بانک س��امان به‌عنوان میزبان مدیران ارشد ش��رکت‌های مطرح و 

برجسته کشور برگزار شد. 
در این همایش که در تاریخ 25 دی‌ماه در محل هتل اسپیناس پالاس برگزار 

شد ضمن تبیین خدمات بانک سامان در زمینه‌های مختلف از جمله ارزی و 
اعتباری، خدمت جدید بانک سامان با موضوع ارائه گواهی‌نامه اعتبارسنجی 
به ش��رکت‌های ایرانی به منظورایجاد اطمینان برای شرکت‌های خارجی که 
درصدد گس��ترش فعالیت‌ه��ای اقتصادی خود در ایران هس��تند نیز معرفی 
ش��د. در آغاز این همایش، علیرضا معرفت، مدیرعامل بانک س��امان ضمن 
خوش��امدگویی به همگی میهمانان ایرانی و غیرایرانی این همایش، هدف از 

 همایش راهکا رهای بانک سامان 
در توسعه تجارت و اعتبا ر بین المللی
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برگزاری چنین همایش‌هایی را تبیین دقیق‌تر خدمات قابل‌ارائه بانک سامان در 
زمینه‌های مختلف و همچنین آشناشدن بیشتر مشتریان با توانایی‌های تیم‌های  

گوناگون بانک سامان عنوان کرد. 
در ادامه این سمینار، هاله حسین‌زاده، معاون بین‌الملل بانک سامان ضمن 
معرفی خدمات ارزی بانک س��امان، آخرین تحولات حوزه قوانین ارزی 
را مورد بررس��ی قرار داد. وی اعتماد مش��تریان به بانک سامان را حاصل 
تعامل صحیح و مناس��ب و تداوم آن در طول زمان دانس��ت و عنوان کرد 
محصول این اعتماد خود را در سهم 35 درصدی بانک سامان از تجارت 

دارو و تجهیزات پزشکی کشور نشان داده است.
در ادامه، داود س��وری، عضو هیئت‌مدیره بانک و رئیس آکادمی س��امان 
به تش��ریح پارامترهای اقتصاد کلان ای��ران و آخرین وضعیت این عوامل 
پرداخت و از پتانس��یل‌های گس��ترده طبیعی، انس��انی و ژئوپلیتیک ایران 

به‌عنوان نقاط قوت اقتصاد ایران یاد کرد.
در این همایش، س��یامک ش��هباززاده، مدیر تطبیق و مبارزه با پول‌شویی 
بان��ک س��امان نیز ضمن تش��ریح ابع��اد و پیامدهای تعامل با مش��تریان 
پرریس��ک، الزامات قانونی معاملات و مبادلات مالی با طرف‌های تجاری 
را ب��رای حاضرین همایش تبیین نمود. وی همچنین خاطرنش��ان کرد بر 
اس��اس ارزیابی اخیر بانک مرکزی، بانک س��امان از حیث تطبیق و میزان 
رعایت ضوابط مبارزه با پول‌ش��ویی و تأمین مالی تروریسم، رتبه نخست 

شبکه بانکی را کسب نموده است.
در ادامه این همایش یک‌روزه، شریف نظام‌مافی، رئیس اتاق بازگانی ایران 
و س��وئیس نیز به دلایل عدم اعتماد ش��رکت‌های خارجی به شرکت‌های 
ایران��ی پرداخت و ارائه گواهی‌نامه اعتبارس��نجی به ش��رکت‌های ایرانی 
به‌منظور ایجاد اطمینان برای ش��رکت‌های خارجی که درصدد گس��ترش 
فعالیت‌های اقتصادی خود در ایران هس��تند و با مشارکت بانک سامان و 
اتاق بازرگانی ایران و سوئیس عملیاتی شده است را قدمی برای رفع این 
دس��ته از مشکلات یاد کرد. رضا پرس��ته، رئیس اداره بازاریابی و تحقیق 
و توس��عه شرکت اعتبارسنجی حافظ س��امان ایرانیان، دیگر سخنران این 
همای��ش بود که ضمن تبیی��ن اصول رتبه‌بندی اعتباری و اعتبارس��نجی، 
روش محاس��به امتیاز اعتباری ش��رکت‌ها برای اعطای گواهی اعتباری با 

امضای مدیرعامل بانک سامان را برای حضار تشریح نمود.
ف��رزاد امان‌پور، مش��اور عالی هیئت‌مدیره در ام��ور بین‌الملل نیز با بیان 
متناس��ب بودن خدمات مشاوره‌ای بانک س��امان با نیازهای مشتریان، به 
تش��ریح انواع روش‌های پرداخت‌ه��ای بین‌المللی و جزئیات و تحولات 

این روش‌ها پرداخت.
حس��ین منصور، رئیس اداره تأمین مالی و مدیری��ت طرح‌ها، نیز ضمن 
تشریح برخی از روش‌های تأمین مالی و تبیین ابعادی از مدیریت پروژه‌ها 
که توس��ط تیم بانک سامان انجام می‌ش��ود به معرفی برخی از پروژه‌های 

تأمین مالی شده توسط بانک سامان پرداخت.
بهزاد گلخو، جانش��ین معاون فنی بیمه‌های غیرزندگی بیمه س��امان نیز 
به‌عن��وان آخرین س��خنران این همایش به نقش بیمه در توس��عه تجارت 
بین‌المللی پرداخت و ضمن تش��ریح انواع خدمات بیمه سامان، برخی از 

شرکای بین‌المللی بیمه سامان را به حاضرین معرفی کرد.
در پایان این همایش نیز، در پنل پرسش‌وپاس��خ تشکیل شده، سخنرانان 
این همایش به پرسش‌های ش��رکت‌کنندگان در حوزه‌های مختلف پاسخ 

دادند.
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تجارب علمی نش��ان داده است که بیمه و دانش بیمه‌ای به اقتصاد کشور 
کمک بیش��تری می‌کند. گفتنی اس��ت، بیمه از راه‌های گوناگونی می‌تواند 
کمک‌حال اقتصاد کش��ور باش��د، از آنجایی که کشور ما حادثه‌خیز است، 
مردم باید نس��بت به حوادث طبیعی و انس��انی امنیت‌خاطر زیادی داشته 
باشند، بنابراین آگاهی از زوایای گوناگون بیمه، کمک خوبی برای اقتصاد 

و صنعت بیمه است.
 در گذش��ته، نگرش جدی به بیمه وجود نداش��ته اس��ت و وقتی امروز 
اطلاع��ات را به م��ردم منتقل نکنیم، تفکرات س��نتی گذش��تگان چنانچه 
تاکنون نهادینه ش��ده، ادامه‌دار خواهد ش��د؛ یک��ی از رویکردهای تغییر 
نگرش افراد نسبت به بیمه، تعامل در پروژه‌های گوناگون کشوری است. 
ب��رای مثال، وقتی س��رمایه‌های خرد در یک ش��رکت بیمه جمع ش��وند؛ 
مانن��د بیمه‌های عمر و زندگی، این س��رمایه‌ها می‌توانند تبدیل به دارایی 
بزرگ ش��وند که اگر ش��رکت‌های بیمه بتوانند آنها را در طرح‌های بزرگ 
س��رمایه‌گذاری کنند، هم به تولید و اشتغال می‌رس��ند و هم درآمد مالی 
خود را افزایش می‌دهند که این کمک خوبی برای چرخه اقتصادی است. 
به‌گفته برخی مس��ئولان در زمینه توسعه اکوسیس��تم دانش‌بنیان، ظرفیت 

ش��رکت‌های دانش‌بنی��ان در حل چالش‌های صنعت بیمه بالا اس��ت. در 
حقیقت، مس��یر موفقیت صنعت بیمه، چه در حوزه کاهش هزینه‌ها و چه 
در توسعه بازار از ش��رکت‌های دانش‌بنیان و نهادهای سیاست‌گذار عبور 
می‌کند. حوزه‌های علم و فناوری می‌توانند در توسعه بیمه موثر باشند، اما 
اصراری نداریم که این شرکت‌ها در حوزه فروش بیمه وارد شوند.خلاف 
تمام کشورهای توس��عه‌یافته و حتی در حال توسعه، اساسی‌ترین مشکل 
کش��ور در نظام اقتصادی، بانک‌محور بودن آن است. در تمام کشورهای 
دنیا این ش��رکت‌های بیمه هس��تند که بانک‌ها را تسهیل می‌کنند، در واقع 
بانک‌ها یکی از مشتقات آنها به‌شمار می‌آیند و محلی برای نگهداری پول 
هستند، اما متاسفانه در کشور ما پایه و اساس، اشتباه گذاشته شده است و 
به‌همین‌دلیل نیاز به تغییر و تحول اساسی در این سیستم احساس می‌شود.
باید تحول عظیمی در نظام بانکی کشور به‌وجود بیاید. به‌اعتقاد من، این 
تحول باید در مقیاس وسیع‌تری رخ دهد و در نظام اقتصادی شکل بگیرد. 
متاس��فانه اقتصاد ما به بانک‌ها گره خورده و همین موضوع باعث ش��ده 
اس��ت که تمام مسائل اقتصادی کش��ور، تحت‌تاثیر فعالیت‌های بانکداری 
در کشور قرار بگیرد؛ از جمله نهادهای تامین مالی، نهاد بورس و بیمه و 
همه ابزارهای مالی که می‌توانند اقتصاد کش��ور را بچرخانند.در چند سال 
اخیر، نزدیک به ۱۶۰ ش��رکت دانش‌بنیان و استارت‌آپ بیمه‌ای راه افتاده 
است که برخی به‌ثمر رسیده‌اند، اما در بستر دانش‌بنیان‌ها و استارت‌آپ‌ها 
تاکن��ون هیچ‌گونه خدمات جدیدی در کش��ور که به م��ردم ارائه و باعث 
رضایت‌خاطر آنها ش��ود، نداریم.خدماتی که در قالب اس��تارت‌آپ‌ها در 
دنیای بیمه به‌فروش می‌رس��د، روند کاملا س��اده و س��نتی دارد که بیشتر 
در زمینه فروش بیمه آنلاین اس��ت.وقتی از دانش‌بنیان‌ها و استارت‌آپ‌ها 
صحبت می‌کنیم، هدف، به‌کارگیری فناوری‌های جدید است، نه آنکه یک 
فرآیند تکراری انجام شود. در حال‌ حاضر خدمات ارائه‌شده در بسترهای 
نرم‌افزاری را می‌توانند خود ش��رکت‌های بیمه ه��م انجام دهند، بنابراین 
به‌اعتقاد من، اس��تارت‌آپ یعنی ارائه یک محص��ول یا خدمتی جدید که 
باعث ارتباط دوس��ویه میان مردم و بیمه باش��د، نه آنکه ۲ الی ۳ خدمات 
محدود در یک بس��تر نرم‌افزاری ارائه شود. تاکنون نهایت سودی که این 
نرم‌افزارها داش��ته‌اند، بالا بردن سرعت‌عمل بوده است. به‌نظر من، تاکنون 
اس��تارت‌آپ بیمه‌ای راه نیفتاده اس��ت که خدمات مهمی ب��ه مردم ارائه 
دهد.حداقل ۱۵س��الی در صنع��ت بیمه در دنیا عق��ب افتاده‌ایم، چرا که 
ن��ه از فناوری‌ها و نه از هوش‌مصنوعی اس��تفاده نمی‌کنیم. اتفاق خاص، 
زمانی می‌افتد که تحول عظیمی در صنعت اقتصادی کشور به‌وجود بیاید.
بکارگی��ری فرآیندهای جدید بر بس��تر هوش‌مصنوع��ی نظیر امضاهای 
دیجیتال، چهره‌نگاری و شناس��ایی مردمک چشم در نرم‌افزارها می‌تواند 
ابزار مطمئنی در نقل و انتقال‌هایی با مبالغ سنگین باشد که متاسفانه ما در 

ایران هنوز به‌کار نگرفته‌ایم.
تا زمانی که تعداد بانک‌ها در کش��ور از سوپرمارکت‌ها بیشتر باشد، نباید 
انتظار بیش��تر از این نوع خدمت را داش��ته باشیم؛ اما این تغییر با فعالیت 
علمی جوانان محقق می‌شود.باید کم‌کاری شرکت‌ها در عدم‌ارتباط مردم 
یا اصحاب رس��انه با ش��رکت‌های بیمه را پذیرفت و نقد اساسی در این 
زمین��ه وجود دارد. نظام بانکی و بیمه؛ نظام‌های خدماتی هس��تند، با این 
تفاوت ک��ه محصولی به‌صورت ملم��وس ارائه نمی‌ش��ود، بنابراین باید 
ارتباط دوسویه با مردم داشت تا بتوانیم مشکلاتی را که در مسیر خدمات 
وج��ود دارند، اصلاح کنیم، اما ما هیچ تغیی��ری در نوع و نحوه ارائه این 

خدمات از سالیان گذشته ایجاد نکرده‌ایم.

جای خـالی 
استارت‌آپ‌ها 
در صنعت بیمه
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مشوق‌های س��رمایه‌گذاری، مزیت‌های اقتصادی قابل‌اندازه‌گیری هستند 
ک��ه دولت‌ها برای بنگاه‌های خ��اص یا مجموع��ه‌ای از بنگاه‌ها با هدف 
هدایت س��رمایه‌گذاری به سمت بخش‌ها یا مناطق موردنظر یا تحت‌تاثیر 
قراردادن رفتار سرمایه‌گذاران ارائه  می‌کنند. این مشوق‌ها می‌توانند مالی، 
مالیات��ی، گمرکی، اجتماعی و... باش��ند. از نمونه‌ه��ای موفق می‌توان به 
مش��وق‌های سرمایه‌گذاری ترکیه اش��اره کرد که از ژانویه ۲۰۱۲ اجرایی 
شده است و شامل طیف متنوعی از مشوق‌ها و اقدامات حمایتی است که 

با توجه به محورهای برنامه اقدام به پشتیبانی از سرمایه‌گذاران می‌کند.
محورهای برنامه ش��امل مشوق‌های س��رمایه‌گذاری عمومی، منطقه‌ای، 

کلان، راهبردی و اولویت‌دار است که عبارتند از:
 مشوق‌های عمومی، س��رمایه‌گذاری‌هایی را در بر می‌گیرد که ظرفیت 
خاصی را برآورده می‌کنند و حداقل مقدار ثابت س��رمایه‌گذاری را داشته 

باشند.
 مشوق‌های منطقه‌ای، آن دسته از صنایعی که باید از طریق مشوق‌های 
مربوطه مورد پشتیبانی قرار گیرند بر مبنای توانایی بالقوه رقابتی استان و 

حداقل مبلغ ثابت سرمایه‌گذاری برای هر صنعت معین شده است.
در این برنامه کش��ور ترکیه به ۶ منطقه تقس��یم و هر منطقه ش��امل چند 
استان است و براساس تقسیمات در نظر گرفته شده مشوق‌ها و حمایت‌ها 

اختصاص می‌یابد.
 نقشه منطقه‌ای استان در برنامه مشوق‌های سرمایه‌گذاری ترکیه 

 مشوق‌های کلان، س��رمایه‌گذاری‌های کلان و صنعتی را در نرخ‌هایی 
در یک سطح مطلوب‌تر از سرمایه‌گذاری‌های منطقه‌ای پشتیبانی می‌کند.

 مش��وق‌های راهب��ردی، از س��رمایه‌گذاری‌هایی پش��تیبانی می‌کند که 
براساس استراتژی تجاری ترکیه و با هدف کاهش کسری حساب جاری 

و همچنین کاهش وابستگی به واردات باشد.
 مش��وق‌های اولوی��ت‌دار، در چارچ��وب الزام��ات کش��ور ترکی��ه از 
س��رمایه‌گذاری‌های دارای اولویت نظیر گردش��گری، معدن، حمل‌ونقل 

ریلی و دریایی، داروسازی و... پشتیبانی می‌کند.

از جمل��ه اقدامات حمایتی در برنامه مش��وق‌های س��رمایه‌گذاری ترکیه 
می‌ت��وان به معافیت‌ه��ای مالیات��ی، معافیت عوارض گمرک��ی، اقدامات 

حمایتی در پرداخت سهم بیمه کارفرما و کارمند اشاره کرد.
 درس‌هایی برای ایران 

 ع�الوه بر م��وارد فوق، اقدامات حمایتی و نرخ‌های پش��تیبان در برنامه 
مشوق‌های سرمایه‌گذاری ترکیه حاوی درس‌هایی زیر برای اقتصاد ایران 

است:
 وزارت اقتصاد ترکیه از سرمایه‌گذاران با پرداخت بخشی از سهم بهره 
متعلق به وام حمایت می‌کند، این امر ش��امل آن دس��ته از وام‌هایی است 
که به‌منظور تامین مالی سرمایه‌گذاری و برای یک سال استقراض شده و 
حداکثر معادل ۷۰ درصد از مبلغ ثابت سرمایه‌گذاری ثبت شده در گواهی 
مربوطه است که در آن صورت تا سقف خاصی نسبت به پرداخت بخشی 

از سهم بهره متعلق به وام حمایت می‌کند.
 وزارت اقتصاد ترکیه بس��ته به در دسترس بودن زمین دولتی در محل 
موردنظ��ر س��رمایه‌گذار، مطابق با قواع��د و اص��ول آن وزارت اقدام به 

واگذاری زمین به سرمایه‌گذاران می‌کند؛
 از دیگ��ر اقدامات حمایتی می‌توان به ع��ودت مالیات بر ارزش‌افزوده 
به س��رمایه‌گذاران اشاره کرد که فقط ش��امل برنامه مشوق سرمایه‌گذاری 
راهبردی و منوط به سرمایه‌گذاری حداقل ۵۰۰  میلیون لیر ترک است که 
در ای��ن صورت مالیات بر ارزش‌افزوده وصولی از مخارج س��اختمانی و 

ساخت‌وسازها عودت داده می‌شود.
 ب��ا توجه به موقعی��ت جغرافیایی منحصربه‌فرد ای��ران در مرکز اتصال 
خاورمیانه، آسیا و اروپا و بازار داخلی گسترده و در حال رشد و دسترسی 
س��ریع به بازارهای کشورهای همس��ایه؛ ذخیره عظیمی از نیروی انسانی 
آموزش‌دیده و همچنین شبکه‌ای از زیرساخت‌های توسعه‌یافته در سراسر 
کش��ور در حوزه‌ه��ای مخابرات، ان��رژی و حمل‌ونقل ج��اده‌ای و ریلی 
ضروری اس��ت طراحی بسته‌های مشوق‌های س��رمایه‌گذاری متناسب با 

ظرفیت‌های منطقه‌ای و استانی در دستور کار قرار گیرد.

تشویق سرمایه‌گذاران به سبک ترکیه
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ش��رکت بیم��ه س��امان و انجمن هنرمن��دان نقاش 
ایران، »دومین رویداد جایزه بزرگ نقاش��ی معاصر 
ای��ران« را برگزار میک‌نند. به گزارش روابط‌عمومی 
شرکت بیمه سامان، آثار ارسالی به دبیرخانه، توسط 
هیئ��ت انتخاب و داوری آثار متشک��ل از جمش��ید 
حقیقت‌ش��ناس، رض��وان ص��ادق‌زاده و معصوم��ه 
مظف��ری بررس��ی خواهند ش��د. تکنیک��، موضوع 
و ش��رکت در این روی��داد برای هم��ه هنرمندان و 
علاقه‌من��دان، آزاد اس��ت. آثار برگزی��ده از دوم تا 
س��یزدهم بهمن‌ماه ب��ه نمایش عموم��ی در خواهد 
آمد و مراس��م اعلام اسامی برندگان نهایی و اهدای 
جوایز، نهم بهمن‌ماه سال جاری برگزار خواهد شد. 
به نفر برگزیده جایزه ب��زرگ این رویداد مبلغ ۱۵۰ 
میلیون توم��ان تعلق خواهد گرفت. همچنین دو نفر 
هنرمن��د برتر دیگر جایزه تقدیری ه��ر یک به مبلغ 
۲۵ میلی��ون تومان دریافت خواهند کرد. این رویداد 
ب��زرگ با هدف حمایت از هن��ر و هنرمندان، توجه 
بیشتر به هنر نقاشی و هنرهای تجسمی، ایجاد بستری 
مناس��ب برای نمایش رویکردهای معاصر در نقاشی 
ایران، زمینه‌س��ازی رشد و بالندگی هنرمندان ایران، 
انتخاب و معرفی س��الانه هنرمن��دان نقاش معاصر 
ایران به جامعه مخاطبان و ارج‌گذاری به فعالیت‌های 
هنرمندانه برگزار می‌ش��ود. به همت ش��رکت بیمه 
س��امان در سال 1400 نیز، نخس��تین رویداد جایزه 
بزرگ نقاش��ی معاصر ایران با مشارکت ۱۲۷۸ نفر و 

۳۵۰۰ اثر هنری برگزار شد.

 برگزاری دومین رویداد جایزه بزرگ 
نقاشی معاصر ایران توسط بیمه سامان

 سپاس 
رفتار حرفه ای

همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک سامان در جهت 
رضایت مش��تریان تلاش کرده و موجبات خشنودی 
مش��تریان را فراه��م ‌می‌کنید تا آنه��ا بتوانند با خیالی 
آس��وده و امن به امور بانکی خ��ود بپردازند. در این 
میان برخی از مش��تریان از همکارانی که حسن خلق 
و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در دی‌ماه به‌صورت کتبی 
تقدیر کرده‌اند. ما به‌رس��م س��پاس و قدردانی، اسامی 

این عزیزان را در نشریه سامان منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

محل خدمتنام و نام خانوادگی

شعبه میردامادامیر گیلانی‌فر

شعبه میردامادعلیرضا میرزا آقائی

شعبه میردامادنسرین حسن زاده
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 سر بالا، پایین، یا حرکت سر به طرفین؟ 
گزارش��گران آمریکایی که انقلاب آلبانی را در پایتخت این کشور تیرانا، در 
س��ال 1997 پوشش می‌دادند از یک راننده پرس��یدند که می‌تواند آنها را به 
فرودگاه ببرد یا خیر. راننده سرش را به طرفین تکان داد، بنابراین آنها به دنبال 
یک تاکسی دیگری گشتند و آن راننده نیز همین واکنش را نشان داد. بعد از 

چندین برخورد منفی متوجه شدند که منظور رانندگان بله بوده است. 
 در آلبانی وقتی س��ر را به طرفین تکان می‌دهند منظورش��ان "بله" است و 

تکان‌دادن سر به بالا و پایین به معنی "نه" است. 
ب��دا به حال مرد آمریکایی که مادرزن و پ��درزن آلبانیایی‌اش را به فرودگاه 
می‌برد تا به کشورش��ان بازگردند. زمانی که مسئول فرودگاه در حال بررسی 
چمدان‌های آنها هس��ت از آنها س��ؤالات معمول را می‌پرسید: شما خودتان 
چمدانتان را بس��ته‌اید؟ آیا تمام مدت حواستان به چمدانتان بوده است؟ آیا 
کسی از شما خواسته است چیزی را برایش حمل کنید؟ تصور کنید مسئول 
فرودگاه با تماشای آنها که سرشان را به بالا و پایین تکان می‌دهند چه احساس 
خطری می‌کند. حالا ترس دامادشان را تصور کنید که تلاش می‌کرد مسئول 

فرودگاه را قانع کند که آنها سرشان را برعکس آمریکایی‌ها تکان می‌دهند. 
وقتی گردشگران آمریکایی به رستوران بلغارستانی می‌روند پرسند آیا دلمه 
کلم س��رو می‌کنند یا خیر. پیش��خدمت س��رش را تکان می‌دهد و می‌گوید 
"بله" اما سوپ کلم برایشان نمی‌آورد. گردشگران نومید، متوجه می‌شوند که 
پیشخدمت سرش را تکان داده است تا بگوید بله ولی منظورش این بود که 

دلمه کلم تمام شده است. 
 اشارات سر در بلغارستان برای گفتن بلی/ خیر هم برعکس دیگر کشورها 

هستند.

 افرادی که در جنوب هند زندگی می‌کنند برای نشان‌دادن توافق سرشان را 
به طرفین تکان می‌دهند. 

 ساکنان بسیاری از جزایر جنوبی اقیانوس آرام برای گفتن بله ابروهایشان 
را بالا می‌اندازند. 

 بزن قدش 
رهبران انجمن برای شرکت در یک جلسه به لاس‌وگاس رفتند. کارل، یک 
مدیر آفریقایی آمریکایی یک مؤسسه آموزشی، در این جلسه شرکت می‌کند و 
هنری، رئیس سفیدپوست، از وی استقبال می‌نماید. هنری یک لهجه مضحک 
آفریقایی را به کار می‌گیرد و می‌گوید" هی، داداش چه خبر؟" بعد می‌گوید 

بزن قدش و از وی دور می‌شود. هنری مات و مبهوت وی را نگاه می‌کند. 
کارل با عصبانی��ت برای همکارش توضیح می‌دهد"قرار بود این س��ازمان 
حرفه‌ای باشد و هنری فرض کرده؛ چون من آفریقایی آمریکایی هستم حتماً 
زاغه‌نشین هم هستم. ولی این‌طور نیست و من در خانه‌ام هرگز اجازه نداشتم 

به‌جای دست‌دادن از بزن قدش استفاده کنم یا حرف چرند بزنم". 
کارل از طبقه‌ای مرفه بود و به بهترین دانشگاه‌ها رفته بود و در سازمان‌های 
س��هام آبی سمت‌های مهمی را بر عهده داشت. اگرچه کارل فهمید که رفتار 
هنری از روی نادانی و جهالت بوده و از روی بدجنس��ی چنین رفتار نکرده 
است، این مسئله از میزان رنجش وی نکاست. فرضیه‌ کلیشه‌ای هنری به بهای 

ازدست‌دادن یک رابطه مهمی تجاری تمام شد. 
 زمانی که از اصطلاحات عامیانه یا اش��ارات مرب��وط به گروه‌های نژادی 
اس��تفاده می‌کنید دقت کنید، مبادا این کارتان را نوعی توهین تلقی کنند. این 

اقدامات منجر به ازبین‌رفتن روابط می‌شود. 
 پول خردکردن 

شریل دائماً برای خرید محصولات تمیزکننده به مغازه‌ای محلی در میشیگان 
مراجعه می‌کند. معمولاً مدیر، آقای حکیم، پول خرد را به‌جای اینکه به وی 
بدهد روی کانتر می‌گذارد. یک روز او دقیقاً مبلغ معادل خریدش را پرداخت 
کرد. او به وی 5 دلار می‌دهد و وقتی داش��ت 18 س��نت را در دس��ت وی 
می‌گذاشت تصادفاً سرانگشتش به کف دست وی برخورد کرد. آقای حکیم 
عقب می‌رود. ش��ریل فکر می‌کند تصادفاً دس��ت وی را خراش داده است و 
می‌گوی��د" وای! معذرت می‌خواهم! " وقتی دوباره به این اتفاق فکر می‌کند 

می‌فهمد که آقای حکیم از تماس بین انگشتان او با دستش رنجیده است. 

زبان بدن در مذاکرات )2( 

"| ابراهیم زارع‌پوردکتری مدیریت 
بازرگانی و مدرس آکادمی سامان|
Zarepour.TMU@gmail.com
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وقت��ی دفعه بعد برای خرید به آنج��ا می‌رود پولش را روی کانتر می‌گذارد. 
آقای حکیم حین برداشتن پول شریل لبخند می‌زند، کاری که قبلًا هرگز انجام 

نداده بود، و باقیمانده پولش را روی کانتر می‌گذارد. 
 آقای حکیم مس��لمان است و اصول اسلام می‌گوید زنان و مردان نامحرم 
نباید تماس فیزیکی داشته باشند )به بخش سلام و احوالپرسی مراجعه کنید(. 
 مردان و زنان یهودی ارتدکس نامحرم نیز نباید تماس فیزیکی داشته باشند.
 کره‌ای‌ها از تماس فیزیکی با غریبه‌ها اجتناب می‌کنند که به‌ویژه شامل زنان 

و مردان هم می‌شود. 
اجتناب از تماس فیزیکی لزوماً به معنای دس��ت رد زدن یا تبعیض نیست. 

شاید مرسوم باشد یا حتی نشانه‌ای از احترام‌گذاشتن باشد. 
 تماس فیزیکی 

زمانی که برین به ژاپن سفر می‌کند با کنجی ملاقات می‌نماید که وی را به 
س��فری با موتور در حومه شهر دعوت می‌نماید. برین به‌جای نشستن روی 
بخش عقبی، پشت کنجی می‌نشیند.  به‌محض اینکه دستانش را دور کمر وی 

می‌گذارد، کنجی ناگهان می‌گوید: بیا با ماشین برویم. 
این نش��ان می‌دهد که ژاپنی‌ها چقدر از تماس فیزیکی درملأعام احس��اس 
ناراحتی می‌کنند. این نه‌تنها ش��امل تماس فیزیکی بین مردان/ زنان می‌شود؛ 
بلک��ه تم��اس فیزیکی بین دو زن یا دو مرد را ه��م در بر می‌گیرد. زمانی که 
دوروتی همس��ایه‌اش، خانم یاماشیتا، را در عروس��ی پسر خانم یاماشیتا در 
آغوش می‌گیرد وی بدنش را محکم می‌کند. رسوم ژاپنی‌ها، حتی در مراسم 
بس��یار ش��ادی مانند عروس��ی هم در مورد تماس فیزیکی نرمشی به خرج 

نمی‌دهند. 
 از تماس فیزیکی با ژاپنی‌ها اجتناب  کنید. 

 در مراس��م ویژه ژاپنی¬ها، به‌صورت ش��فاهی ش��ادباش بگویید و کمی 
سرتان را به جلو خم کنید. 

 در اکثر فرهنگ‌های آسیایی تماس فیزیکی زنان و مردان مرسوم نیست.
 نشان صلیب 

تماشاچیان کالیفرنیایی بسیار به اپرا علاقه‌مند هستند. ناگهان زمین‌لرزه‌ای رخ 
می‌دهد. خواننده‌ها زانو می‌زنند، حالت صلیب را به بدنش��ان می‌دهند و بعد 
دوباره به حالت اول باز می‌گردند، بلند می‌شوند و به خواندن ادامه می‌دهند. 
این بازیگران کاتولیک‌های رمی کش��ور اس��پانیا بودند. نشان صلیب اشاره 

خودکار افراد باایمان در زمان ترس یا نشانه احترام به دینشان است. 
کاتولیک‌های وابس��ته به کلیسای روم برای نشان‌دادن صلیب از دو انگشت 
دست راست و انگشت شصت استفاده می‌کنند و بعد پیشانی‌شان، مرکز قفسه 
س��ینه و بعد سمت چپ قلب و بعد سمت راست را لمس می‌کنند. اعضای 
کلیسای ارتودوکس برای نشان‌دادن صلیب برعکس این کار را انجام می‌دهند: 
بعد از لمس‌کردن پیشانی و مرکز قفسه سینه اول سمت راست و بعد سمت 

چپ را لمس می‌کنند. 
عضو کلیسای ارتودوکس شرق تفاوت را توضیح می‌دهد. زمانی که حضرت 
مسیح را به صلیب کشیدند او بین دو دزد قرار داشت که آنها را نیز به صلیب 
کش��یده بودند. چون فقط دزد سمت راس��ت طلب بخشش کرد به او لقب 
"دزد خ��وب" را دادند. به همین خاطر صلیب ارتدکس‌های ش��رقی از چپ 

به راست است. 
تعداد انگش��تان به‌کاررفته هم جنجال‌برانگیز است. در اواسط قرن هفدهم 
میلادی، پاتریک جدید در کلیس��ای ارتدکس روسیه، نیکون، اصلاحاتی را 
پیاده نمود که شامل صلیب هم بود و گفت باید به‌جای سه انگشت مرسوم 
در آن زمان از دو انگش��ت اس��تفاده کنند. معتقدین قدیمی که این مسئله را 

نپذیرفتند آن‌قدر روی آن اصرار داش��تند که روسیه را ترک کرده و مهاجرت 
کردند. برخی به ایالات متحده آمریکا مهاجرت کردند و حالا در آلاس��کان 

کنای پنینسولا و نزدیکی پورتلند، اورگن، زندگی می‌کنند. 
 علامت صلیب، اگر جهت آن را در نظر نگیریم، بیانگر ارتباط فرد با قدرت 

بالاتر است. بیانگر تکریم و یا نیاز به محافظت است. 
 دست‌به‌سر کسی نکشید 

در کلاسی که به کودکان دبستانی کمک می‌کند سطح زبان انگلیسی خود را 
بهبود ببخشند، معلم جدید، آلما، برگه‌های جدید با عکس بدن انسان را میان 
دانش‌آموزان پخش می‌کند. او از کودکان می‌خواهد اعضای مختلف بدن را با 
رنگ‌‌های مشخص‌شده رنگ کنند. آنها این تکلیف را انجام می‌دهند تا زمانی 
که معلم از آنها می‌خواهد بینی، گوش‌ها و دیگر اعضای صورت و س��ر را 

رنگ کنند. آنها از انجام به این کار سرباز می‌زنند. 
این کودکان همونگ و از کشور لائوس بودند. همونگ ها باور دارند که روح 
در سر انسان سکونت دارد؛ بنابراین سر انسان مقدس است. آنها نمی‌خواستند 
س��ر را رنگ کنند؛ چون با لمس‌کردن آن، حتی در نقاش��ی، ممکن است به 
افرادی که در عکس‌ها هس��تند، آس��یب برسانند. در واقعیت نیز نباید سر را 
لمس کنند. قلا، آلما و بسیاری از دیگر معلمان را به نوازش کردن سر کودکان 
به نشانه محبت محکوم کرده بودند. اما بعد از واکنش‌های اضطراب آلود آنها 

و خانواده‌هایشان آنها دیگر سر کودکان را نوازش نمی‌کردند.  
 بسیاری از مردم جنوب شرق آسیا باور دارند که لمس‌شدن سرشان آنها را 

به خطر می‌اندازد؛ چون روحشان در سرشان قرار دارد. 
 سلام و احوالپرسی 

هائو تازه از ویتنام آمده است. فونگ پسرعمویش نیز با تعدادی از دوستان 
آمریکایی‌اش در فرودگاه منتظر رسیدن وی هستند. هائو و پونگ هر دو از این 
ملاقات خوش��حال هستند چون 7 سال است یکدیگر را ندیده‌اند. به‌محض 
اینکه هائو وارد پایانه مس��افرین می‌شود فونگ او را به دوستانش تام، دان و 
چارلز معرفی می‌کند. تام جلو می‌رود و هائو را بغل می‌کند و می‌بوسد. هائو 

او را هل می‌دهد و گریه می‌کند. 
اگر پسری در میان چینی‌های ویتنام دختری را درملأعام در آغوش بگیرد و 
ببوسد درواقع به وی توهین کرده است. فرهنگی چینی در ویتنام در این مورد 
بسیار سخت‌گیر است مخصوصاً در مناطق روستایی که هائو در آنها بزرگ 
شده است. او روس��تایش را چنین توصیف می‌کند: بعدازاین که کودکان به 
سن 10 سالگی می‌رسند، دختران و پسران دیگر نباید با هم‌بازی کنند. پسر و 
دختر نمی‌توانند بدون اجازه والدینشان با هم ملاقات کنند. اگر زن و مردی 
ازدواج‌نکرده باشند نمی‌توانند یکدیگر را ببوسند یا در آغوش بگیرند )بخش 

نشانه‌های محبت را هم مطالعه کنید(. 
اگر در روستای هائو کسی از این قوانین تخلف کند، روستاییان دختر را با 
وادارکردن وی به‌زانو زدن روی زمین برای تف کردن به وی و سنگ زدن به 
وی، تنبیه می‌کنند. تعجبی ندارد که دوستان آمریکایی فونگ هائو را ترساندند. 
او نمی‌دانست به‌خاطر در  آغوش گرفته‌شدن و بوسیده شدن در این کشور 
چگونه وی را مجازات خواهند کرد؛ بنابراین تام را که بر اساس استانداردهای 

آمریکایی رفتار صحیحی داشته است متهم کرد. 
هائو در نهایت یاد گرفت اگر هنگام س�الم و احوالپرسی وی را در آغوش 
بگیرند و ببوس��ند نباید احساس ناراحتی داش��ته باشد؛ بلکه این اقدامات را 

سرسری رد کند. 
دان��ه که یک کارمند چینی آمریکایی بود وقتی رئیس غیر چینی‌اش آقای 
کک را ب��ه ی��ک میهمانی بزرگ خانوادگی دعوت ک��رد، نیز در موقعیت 
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مش��ابهی قرار گرفت. زمانی که آقای کک از راه رس��ید، با دانه دست داد 
و وقتی دانه وی را به مادربزرگش معرفی کرد، او خم شد و گونه آن زن 
را بوسید. این کار زن پیر را شوکه کرد و آقای کک نمی‌دانست که اشتباه 
بزرگی را درملأعام مرتکب ش��ده اس��ت. کاری ک��ه از نظر وی نمایانگر 
احترام و گرامیداش��ت بود از نظر مادربزرگ دانه بی‌احترامی تلقی می‌شد. 
درواقع آقای کک باید سرش را در مقابل زن پیر تکان می‌داد و به‌صورت 

شفاهی با وی احوالپرسی می‌کرد. 
 زمانی که با آسیایی‌ها ارتباط برقرار می‌کنید از تماس فیزیکی اجتناب کنید. 
امن‌ترین روش تکان‌دادن س��ر و سلام و احوالپرسی لفظی است. اگر روابط 

تغییر کردند از رفتار آنها تبعیت نمایید. 
افزایش روابط میان‌فرهنگی باعث تغییر آداب‌ورس��وم می‌شوند؛ بسیاری از 
تاجران آسیایی حالا از رسم دست‌دادن آمریکایی‌ها تبعیت می‌کنند. از طرف 
دیگر تبعیت از این رهنمون‌ها در موقعیتی که به نظر می‌رس��د تعظیم‌کردن 
تنها روش مؤدبانه باش��د - مخصوصاً در مقابل ژاپنی‌ها - شرایط را آسان‌تر 

خواهد کرد: 
 زمانی که به ژاپنی‌ها تعظیم می‌کنید، دس��ت‌ها باید به پایین به س��مت 

زانوها حرکت کنند تا در طرفین بدن باقی بمانند. 
 کمر و گردن حالت خش��ک و صافی داشته باشند درحالی‌که چشم‌ها 

به پایین نگاه می‌کنند. 
 فردی که س��مت و رتبه پایین‌تری دارد بیش��تر خم می‌ش��ود و مدت 

بیشتری در این حالت باقی می‌ماند. 
مردم هند، س��ری‌لانکا و بن��گلادش برای س�الم‌کردن و خداحافظی و 
به نش��انه احترام از نمس��ته اس��تفاده می‌کنند. بدین منظور دستان خود را 
روبروی سینه به حالت دعاوار نگه می‌دارند، کمی سرشان را خم می‌کنند؛ 
ولی تعظیم نمی‌کنند. دانش��جویان آمریکایی در رش��ته ی��وگا که معلمان 
آسیایی دارند با این اشاره آشنا می‌شوند و هر جلسه را با آن آغاز می‌کنند. 
تایلندی‌ها هم اش��اره مش��ابهی برای س�الم‌کردن دارند؛ ولی آن را وای 

می‌نامند. 
درحالی‌که تماس فیزیکی در بس��یاری از کش��ورهای آس��یایی یک تابو 
تلقی می‌شود، در سایر کش��ورهای جهان انتظار تماس فیزیکی را دارند؛ 
خودداری و شرمساری از تماس فیزیکی را به‌عنوان یک رفتار منفی تعبیر 

می‌کنند.
 زمانی که مردم هند، س��ری‌لانکا و بنگلادش و تایلند می‌خواهند سلام 
کنند دست خود را به حالت دعاوار زیر چانه می‌گیرند و سرشان را کمی 

خم می‌کنند. 
 اکثر مردمان لاتین‌تبار هنگام سلام‌کردن دست می‌دهند. آغوش گرفتن 
و بوس��یدن گونه میان اف��راد هم‌جنس و از جنس مخال��ف قابل‌پذیرش 
اس��ت. بغل‌کردن متداول اس��ت - دوس��تان یکدیگر را بغل می‌کنند و بر 

پشت یکدیگر می‌زنند. 
 اکثر مردم فرانس��ه، اس��پانیا، ایتالیا، پرتغال و سایر کشورهای مدیترانه 

هنگام سلام‌کردن انتظار بوسیدن هر دو گونه را دارند. 
 اکثر مردم خاورمیانه، مخصوصاً مس��لمانان، از تماس فیزیکی با جنس 
مخال��ف اجتناب می‌کنند )همچنین خردکردن پ��ول را نیز مطالعه کنید(، 
ول��ی مردان یکدیگر را در آغوش می‌گیرند و می‌بوس��ند. زنان نیز همین 
کار را انجام می‌دهند. مردان هنگام دس��ت‌دادن نباید خیلی س��ریع دست 

خود را عقب بکشند. 
 اکثر آمریکایی هنگام س�الم‌کردن انتظار تماس فیزیکی را دارند. زنان 

گونه یکدیگر را می‌بوسند و همدیگر را بغل می‌کنند؛ مردان دست می‌دهند. 
ش��اید اگر مردی با زنی دوست صمیمی باشد گونه وی را ببوسد و او را در 

آغوش بگیرد. 
 زمانی که به یهودی‌های ارتدکس سلام می‌کنید از تماس فیزیکی با جنس 

مخالف اجتناب نمایید. 
 مس��لمانان، به‌ویژه افراد مس��ن‌تر، دس��ت راس��ت خود را روی قلبشان 
می‌گذارند و بعد دست را بالا می‌برند و روی پیشانی می‌گذارند که به معنی 

سلام‌کردن است. ممکن است بگویند سلام‌علیکم )سلام بر شما(. 
 نشانه‌های محبت 

ش��ری بایکوفس��کی، یک نویس��نده آمریکایی، زمانی که یک خط کشتی 
تفریحی کتاب‌های راهنمای س��فرهای عاشقانه، عاشقانه‌ترین محل‌ها برای 
بوسیدن یکدیگر در شهر نیویورک، وی را خریداری می‌کند بسیار خوشحال 
می‌ش��ود. این خط کش��تی تفریحی این کتاب را به‌عنوان هدیه شام در روز 

ولنتاین به مسافران اهدا می‌نماید. 
آنها ش��ری را به عرشه کش��تی دعوت کردند تا با مسافران آشنا بشود و 
کتاب‌های آنها را امضا کند. آمریکایی‌ها و اروپایی از آشنایی با وی لذت 
می‌برند و از وی می‌خواهند کتابش��ان را امضا کند. اما زمانی که شری به 
میز میهمانان ژاپنی س��ر می‌زند بس��یاری از آنها تمایلی به آشنایی با وی 

ندارند. 
ژاپنی‌ها تماس فیزیکی درملأعام را مجاز نمی‌دانند و به همین خاطر سیستم 
پیچیده‌ای از تعظیم‌کردن‌ها را برای نشان‌دادن نوع روابط ابداع نموده‌اند. تماس 
فیزیکی با فردی از جنس مخالف هم حساسیت‌های آنها را تحریک می‌نماید؛ 

در نتیجه بوسیدن درملأعام از نظر آنها کار زشت و نادرستی است. 
برخورد ژاپنی‌ها با ش��ری به این خاطر بود که کتاب وی رفتاری را تشویق 
می‌نمود که با استانداردهای آنها در زمینه احترام‌گذاشتن مطابقت نداشت. آنها 
این مسئله را به وی توضیح ندادند؛ چون از نظر آنها وی گستاخی و وقاحت 

را رواج می‌داد.
آسیایی‌ها از کشوری‌هایی به‌غیراز ژاپن هم زمانی که می‌بینند زنان و مردان 
آمریکای��ی درملأعام به هم اب��راز محبت می‌کنند به همین ان��دازه ناراحت  
می‌شوند. اگر در کشور آنان زنان به این شکل رفتار نمایند آنها را سهل‌انگار 

)هرزه( تلقی می‌کنند. 
در مقابل در کشورهای آسیایی دو مرد و دو زن می‌توانند درملأعام دست در 
دست یکدیگر راه بروند. اما زمانی که این نماد و نشانه دوستی را در آمریکا 
اجرا می‌نمایند آمریکایی‌ها آنها را همجنس‌گرا تلقی می‌نمایند. این مس��ئله 

آسیایی‌ها را شوکه می‌کند. 
مردمان لاتین‌تبار، فرانسوی‌ها، اسپانیایی‌ها، ایتالیایی‌ها و مردمان خاورمیانه نیز 

این فرهنگ دست در دست هم راه‌رفتن در میان دو مرد یا دو زن را دارند. 
 اکثر ژاپنی‌ها اصلًا ابراز علاقه زنان و مردان از طریق بوس��یدن یا هر نوع 

دیگر تماس فیزیکی را نمی‌پذیرند. 
 آسیایی‌ها، مردمان خاورمیانه، مردمان لاتین‌تبار یا مردمانی که به کشورهای 
مدیترانه تعلق دارند به نش��انه دوستی دست هم‌جنس��ان خود را می‌گیرند. 
راه‌رفتن درحالی‌که دست بر شانه یکدیگر انداخته‌اند یا دست هم را گرفته اند 

بیانگر دوستی و صمیمیت آنهاست. 
 این تابو در میان نسل جدید آمریکایی‌ها در حال تغییرکردن است؛ چون 

آنها بیشتر از گذشته درملأعام به ابراز علاقه می‌پردازند. 
منبع: کتاب رفتارهای چندفرهنگی اثر  نورین درسر
ترجمه ابراهیم زارع‌پور، نشر فوژان
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 آنچه گذشت 
عملکرد اقتصاد ایران در چهار دهه گذش��ته، یک فاجعه به‌تمام‌معنا بوده 
اس��ت: کاهش مطلق درآمد س��رانه از 6.1 به 5.3 ه��زار دلار درحالی‌که 
درآمد سرانه دنیا از 5.8 به 11 هزار دلار افزایش یافته است و لذا سقوط 
نسبی درآمد سرانه از بالای میانگین جهانی به کمتر از نصف آن و صعود 
ت��ورم از 20 درصد به ب��الای 40 درصد درحالی‌که ت��ورم جهانی از 10 

درصد به زیر 4 درصد کاهش یافته است.
این فاجعه را در دو س��طح می‌توان تحلیل کرد: نخست، در سطح دولت 
و نقد سیاس��ت‌های دولت و ارائۀ جایگزینی برای آن و دوم، در سطحی 

فراتر از دولت و در سطح نظام حکمرانی.

مادامی که طرح جایگزین فراگیری برای سیاست‌های دولت وجود ندارد 
و اختلاف‌نظر بر س��رِ سیاس��ت‌های درست در جریان باش��د، ما باید از 
دولت فراتر برویم و بگوییم مکانیسم‌هایی که )1( عملکرد یک دولت را 
می‌س��نجند و )2( چگونگی جابجایی قدرت را میان مدعیان و رقبا تعیین 

می‌کنند، چیستند؟
ما در س��طح دوم، ب��ه یک کاوش تاریخ��ی پرداختیم و به س��ه الگوی 
پیش��امدرنِ باستانی، عباس��ی و ناصری و هفت الگوی مدرن رضاخانی، 
جهش نفت��ی، اقتصاد جنگ، س��ازندگی، اصلاحات، جه��اد اقتصادی و 

اقتصاد مقاومتی رسیدیم. در این قسمت به الگوی باستانی می‌پردازیم.
 آغازِ تاریخ 

تقارن دوران باستان ایران و یونان، درس‌های بسیاری به ما می‌آموزد. هر 
چند جامعه یونانی جهش‌های بزرگی در اندیش��ه داشت؛ اما در مقایسه با 
شکوه و عظمت مادی حکومت پارسیان بسیار ناچیز می‌نمود، به‌نحوی‌که 
افلاطون »جمهوری« خود را با الهام از حکومت پارس��یان نوش��ت و در 

آرزوی برپایی حکومتی شبیه آن مُرد.

 اقتصاد باستان 
جغرافیای ایران تأثیری شگرف در شکل‌گیری حاکمیت مرکزی قدرتمند 
داشت، اگرچه فرهنگ آریایی و ابداعات کوروش بزرگ را نیز نباید نادیده 
گرفت. کشور ایران از یک سو به جلگه سرسبز و پر حاصل میان‌رودان و 
از س��وی دیگر به دشت‌های خشک آسیای صغیر منتهی می‌شد. نزدیکی 
دشت‌ها و ارتفاعات کوهستانی و تغییرات اقلیمی گسترده، به مردمان این 
سرزمین امکان ابداع شیوه تولید انعطاف‌پذیر و کارآمدی را داد که امروز 
به کوچ‌نش��ینی می‌شناسیم و جامعه کوچ‌نشینان را جامعه ایلاتی می‌نامیم. 

| محمدعلی براتی، کارشناس مطالعات اقتصادی آکادمی سامان|

داستان اقتصاد ایران:
الگوی باستانی
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جامع��ه ایلاتی بیش از نیم��ی از جمعیت این منطقه را به خود اختصاص 
می‌داد. این ش��یوه تولید علی‌رغم بهبود مادی قابل‌توجه س��اکنین به‌مرور 
تبدیل به ضدِ خود ش��ده بود. مهارت‌های رزمی ایلاتی و سبک‌باریِ آنها، 
در دوره‌های اقلیمی س��خت آنه��ا را تبدیل به نیروهای غارتگری می‌کرد 
ک��ه به قبایل و روس��تاهای دیگر هجوم می‌بردند و ب��ا غارتگری ارتزاق 
می‌کردند؛ بنابراین جامعه و فرهنگ متناظر این اقتصاد یک جامعه غارتی 

بود )نامی که مرحوم علی رضاقلی بر جامعه ایرانی گذارد(.
اما پارس��یان نخس��تین کس��انی بودند که از این ظرفیت برای تش��کیل 
نخس��تین ملت - دولت در جهان باستان استفاده کردند و توانستند قبایل 

یاغی را به‌جای غارت یکدیگر به همکاری وادارند.
 نخستین ابداعات حکمرانی تاریخ 

زیربنای حکمرانیِ جدید، شیوه نوینی در به‌کارگیری نیروی انسانی بود. 
این حکمرانی بر س��ه پایه اس��توار بود: حکمت خسروانی، ساختار نوین 
اداری و ارتش س��ازمان‌یافته. حکمت خس��روانی آمیخته هنرمندانه‌ای از 
خ��رد و عدالت بود که در فَر کیانی تجلی می‌یافت و به باور س��هروردی 
برآم��ده از »خمیره خس��روانی« یا حکمت اش��راقی ب��ود و زیربنای یک 
»حکومت‌داری خردمندانه« را ش��کل می‌داد. نظام اداری ساخته داریوش 
کبی��ر به یک الگ��وی پایدار در تمام تاریخ باس��تان تبدیل ش��د که حتی 
ش��اهانی که از حکمت خس��روانی بی‌بهره بودند، نیز به مدد آن قدرت و 

ثروت خود را گسترش می‌دادند.
اما هخامنشیان به‌سرعت دریافتند که برای کنترل ایالت‌های خود و جلوگیری 
از شورش آنها بایستی تفکیکی میان ساختار اداری و نظامی ایجاد کنند. آنها 
اولین ارتش یکپارچه و س��ازمان‌یافته تاریخ را س��اختند، به‌نحوی‌که بیش از 
250 ه��زار نیروی زمینی، 1200 ناو جنگ��ی و 15 فیل آموزش دیده هندی 
را به خدمت گرفته بود. این ش��یوۀ حکمرانی اگرچه رشد مادی و اقتصادی 
بی‌نظیری را برای ایرانیان باس��تان به همراه آورده بود، اما دو کاس��تی بزرگ 

داشت که ناگزیر این رشد را محدود می‌کرد: تمرکز قدرت سیاسی و فقدان 
نظام قانون‌گذاری. تمرکز قدرت سیاس��ی از س��ویی انتقال قدرت را به یک 
بحران مرگبار تبدیل می‌کرد که ما به بحران جانشینی می‌شناسیم. فر کیانی هم 
ایجاب می‌کرد که جانشین شایستگی خود را به اثبات رساند؛ اما هیچ قاعده 
مشخصی برای تشخیص این شایستگی وجود نداشت. اگرچه حمورابی هزار 
و اندی سال پیش از هخامنشیان مجموعه قوانین کاملی را تدوین و مکتوب 
کرده بود، اما نظام قضایی هخامنشیان وابسته به »قاضی‌های شاهی« بود که بر 
مبنای قوانین شفاهی حکم می‌راندند. فقدان قوانین مکتوب به پادشاه امکان 
دخل و تصرف‌های بی‌رقیبی را می‌داد که ناگزیر منجر به ناایمن شدن مشاغل 
دیوانی می‌شد و لذا دیوانیان به‌نوعی مصلحت‌اندیشی و ریاکاری روی آورند.

 دولت بزرگ و دولت بازرگان 
این الگوی حکمرانی جدید نظام اقتصادی ایلاتی را متحول کرد. نیروی 
انسانی بزرگ دولت به وی قدرت آن را داد تا با تأسیس جاده‌های بزرگ 
ش��رق را به غرب پیوند بزند و اقتصاد ایران از یک اقتصاد کش��اورزی به 
اقتص��اد بازرگانی تغییر نماید. اما این به معن��ای آن نبود که حکومت در 
اقتصاد محلی مداخله می‌کند. بس��یاری از مداخلات دولتی نظیر ساخت 
قنات‌ها و س��دهای بزرگ بیشتر نقش پش��تیبانی داشتند تا تنظیم‌گری. اما 
دول��ت هزینه‌های هنگفت نیروی انس��انی خود را تنه��ا از طریق مالیات 
نمی‌توانس��ت تأمین نماید. بلکه حتی نظام مالیاتی بس��یار منعطف بود و 
مردم به هنگام وقوع خشکس��الی یا بلایای طبیعی، مش��مول کاهش و یا 

حتی بخشش مالیاتی می‌شدند.
به گمانم آنچه می‌تواند این حلق مفقوده باس��تانی را کشف نماید، نقش 
مس��تقیم دولت در بازرگانی ب��ود. این‌گونه دولت می‌توانس��ت به رونق 

اقتصادهای نحیف محلی هم کمک برساند.
بنابراین، این الگوی باستانی قابل‌مقایسه با هیچ یک از الگوهای امروزین 

از نظام بازار، اقتصاد رفاه و حتی سوسیالیسم نیست.
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شما حامیان، سامان‌بخش 
زندگی کودکان هستید

مؤسسه خیریه بین‌المللی زنجیره امید، از زمان تأسیس در سال 1386 تاکنون 
جان 15 هزار و 500 کودک را با انجام عمل‌های فوق تخصصی در سه رشته 
قل��ب، ترمیم��ی و ارتوپدی نجات داده و به آنان خدمات ارائه کرده اس��ت؛ 
خدماتی که فقط به انجام یک عمل فوق تخصصی -که خود البته کار بزرگی 
است- ختم نمی‌شود، زنجیره امید چه قبل از عمل و چه بعد از آن و در موارد 
بسیاری تا سال‌ها در کنار کودکان می‌ماند تا سلامت خود را باز یافته و بتوانند 

از موهبت یک زندگی شایسته برخوردار شوند.
در خیریه زنجیره امید، کودکان فقط کودک‌اند و به همین دلیل به آنها خدمات 
ارائه می‌ش��ود؛ هیچ‌چیزی مانع خدمت‌رسانی ما نیست، ما فارغ از نژاد، دین 
و ملیت در کنار کودکان هستیم و هیچ ملاکی خدمات ما را به گروه خاصی 

محدود نمی‌کند.

در زنجی��ره امید تنها دو معیار کودک و نیازمند بودن ما را مجاب می‌کند تا 
هزینه‌های سنگین پیش، هنگام و بعد از عمل‌های فوق‌تخصصی را پرداخته و 

بهترین کیفیت خدمات پزشکی را ارائه کنیم.
10 درصد نوزادان در دنیا با مشکلات و عوارض قلبی به دنیا می‌آیند، ما در 
زنجیره امید برای این نوزادان تمام امکانات خود را بسیج می‌کنیم و با همت و 
همیاری مجرب‌ترین پزشکان کشور که داوطلبانه و بدون دریافت ریالی هزینه 
در کنار ما هستند، عمل‌های فوق‌تخصصی این چنین سنگین را در اتاق‌های 
عمل بیمارستان‌های دولتی که توسط زنجیره امید تجهیز و با بهترین امکانات 
دنیا به‌روز شده‌اند، انجام داده و سلامت را برای اولین بار در سینه و قلب این 

نوزادان هدیه داده و به یادگار می‌گذاریم.
تلاش‌های شبانه‌روزی ما در زنجیره امید و همت بالای پزشکان داوطلب که 
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از حاذق‌ترین اطبا در کشور هستند به ثمر نمی‌نشیند و میوه سلامت کودکان 
را به بار نمی‌آورد مگر آنکه ش��ما خیر و نیکوکار عزیز در کنار ما باش��ید. ما 
برای قلبی که در سینه می‌تپد و برای لبخندی که گوشه لب کودکی می‌نشیند 
و یا قامت ایستاده‌ای که پس از عمل‌های فوق‌تخصصی حاصل می‌شود، نیاز 
داریم تا شما که امروز در باشگاه مشتریان بانک سامان جمع شده‌اید، همراه ما 

بوده و شانه‌به‌شانه یاری‌مان دهید.
امروز شما در باشگاه مشتریان بانک سامان در کنار ما هستید و این خودش 
سرمایه‌ای برای امیدواری ما در زنجیره امید و کودکان تحت پوشش ما است 
که با کمک‌های شما، جانی تازه می‌یابند. کودکانی که از دورترین نقاط این 
سرزمین شاید با کورسویی از امید خود را به پایتخت می‌رسانند و در شهری 
که آهن و س��یمان در هم کلاف شده است، امید را جستجو می‌کنند، دست 

گرم شما خیر و نیکوکار گرامی و توان پزشکان ایثارگری که شب و روز خود 
را وقف کودکان این س��رزمین کرده‌اند و ما که این مجموعه را کنار هم گرد 
می‌آوریم، زنجیره‌ای از امید و باور به نیروهای بخشنده هستی را با یاری هم 
ساخته و کودکی دیگر را، از رنج‌هایی که با آن به دنیا آمده، خلاصی داده و 

خورشید آینده را در خانه کوچک سینه‌اش قرار می‌دهیم.
کمک‌های ش��ما همراه و حامی گرامی که امروز در باش��گاه مشتریان بانک 
سامان گرد هم آمده‌اید، هر چقدر هم که باشد یک زندگی را از رنج‌های که 

جان کودکی‌اش را آسیب رسانده، نجات می‌دهد.
 از اینکه همچنان از امروز تا آینده‌ای که کودکی نیازمند به این‌چنین عمل‌هایی 

نباشد، همراه ما خواهید بود قدردان و سپاسگزار شما هستیم.
مؤسسه بین‌المللی خیریه زنجیره امید
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| علی‌محمد مصدق راد|
اثر دانینگ - کروگر  Dunning–Kruger effect نوعی سوگیری 
 David ش��ناختی اس��ت که در س��ال ۱۹۹۹ توس��ط دیوید دانینگ
Dunning و جاستین کروگر  Justin Kruger اساتید روان‌شناسی 
دانشگاه کرنل آمریکا در مقاله‌ای بیان شد. آنها در پژوهش‌های خود به 
این نتیجه رسیدند که برخی افراد خود را باهوش‌تر و توانمندتر از آنچه 
که واقعاً هستند، نشان می‌دهند. آنها به دلیل خودآگاهی ضعیف، دانش، 

مهارت‌ها و توانایی‌های خود را بیش از حد بیان می‌کنند. 
اث��ر دانینگ - کروگر نوعی خطای ش��ناختی در افراد غیرحرفه‌ای 
اس��ت که از توهم دانایی رنج می‌برند و به‌اش��تباه، توانایی خود را 
بس��یار بیش از اندازه واقعی ارزیابی می‌کنند. آس��یب توهم دانایی، 

به‌مراتب بیشتر از آسیب جهل است.
این افراد باتوجه‌به سطحی بودن دانش و معلوماتشان پس از مدتی 
با س��ؤالات و چالش‌های زیادی از طرف اطرافیان مواجه می‌شوند 
و از قله حماقت در منحنی دانینگ - کروگر به دره ناامیدی سقوط 
می‌کنند. آنها اگر خیلی ناامید و منصرف نشوند، از اشتباه خود درس 
بگیرند و با تلاش بیش��تر به توس��عه و تقویت شایستگی‌های خود 

بپردازند، کم‌کم دانش، مهارت‌ها و توانایی‌هایشان زیاد می‌شود. 
در حقیق��ت، اث��ر دانین��گ - کروگ��ر پارادوک��س شایس��تگی و 
اعتمادبه‌نف��س را به تصویر می‌کش��د. در ابتدا، افراد بی‌تجربه اغلب 
نس��بت به توانایی‌های خ��ود اعتمادبه‌نفس بالایی دارند. با کس��ب 
تجرب��ه، با درک پیچیدگی‌های نقش خود، اعتمادبه‌نفس آنها کاهش 
می‌یاب��د. با گذش��ت زم��ان و با تجربه بیش��تر، آنها س��طح اعتماد 

واقعی‌تری را به دست می‌آورند. 
 Impostor نقطه مقابل س��ندم دانینگ - کروگر، سندرم ایمپاستر
syndrome اس��ت که مربوط به افراد متخصص و توانمندی است 
ک��ه میزان دانش، مهارت‌ها و توانایی‌ه��ای خود را کمتر از واقعیت 

قلمداد می‌کنند.
اثر دانینگ - کروگر در س��ازمان و مدیریت هم مش��اهده می‌شود. 
برخی از مدیران و کارکنان توانایی‌ها و مهارت‎های خود را بیش از 
آنچه است، نش��ان می‌دهند و به همین دلیل در برخی از پست‌های 

س��ازمانی مهم منصوب می‌ش��وند. چنین افرادی با وجود توانایی و 
تس��لط کم در یک حوزه تخصصی، خود را شایسته‌ترین فرد در آن 
حوزه معرفی می‌کنند. آنها توانایی تشخیص نقاط ضعف خود را در 

آن حوزه ندارند و دچار توهم دانایی شدند. 
این مدیران و کارکنان غافل از میزان شایستگی واقعی خود، معتقد 
هس��تند که بهتر از آنچه واقعاً هس��تند، عمل می‌کنند. اعتمادبه‌نفس 
بی��ش از ح��د و اغراق‌کردن در میزان توانایی ف��ردی منجر به بروز 
اخت�الف بین توانایی‌ه��ای واقعی فرد و تصور واهی او نس��بت به 
توانایی‌اش می‌ش��ود. این افراد نه‌تنها توانایی کافی ندارند، بلکه این 
بی‌کفایت��ی، توانای��ی ذهنی‌ آنها را هم مختل ک��رده و نمی‌فهمند که 

چقدر ناتوان هستند.
 مدیران برای اینکه دچار اثر دانینگ - کروگر نشوند، باید:

۱. در مس��یر یادگی��ری متوقف نش��وند و فکر نکنند که به س��طح 
مطلوب��ی رس��یدند. ب��ا افزایش دان��ش و تجربه در ی��ک موضوع، 

اعتمادبه‌نفس آنها به سطوح واقع‌بینانه‌تر کاهش می‌یابد. 
۲. آنچ��ه را می‌دانن��د، به چالش بکش��ند؛ بیش��تر تحقی��ق کنند و 
دانس��ته‌های خ��ود را آزمون کنند. آنها باید شایس��تگی‌های خود را 
دایم سنجیده و به چالش بکشند تا نقاط ضعف خود را کشف کنند.
۳. نظ��ر اف��راد متخص��ص و معتم��د را در م��ورد معلوم��ات و 
توانمندی‌های خود جویا ش��وند و از آنها برای بهبود شایستگی‌های 
خود کمک بگیرند. جلسات نقد سازنده در سازمان برگزار کنند. از 
دوستان و همکاران خود بخواهند تا آنها را نقد کنند و نقاط ضعف 
آنها را بگویند و برای رفع آنها پیش��نهاد دهند. برای آموزش مستمر 
خود برنامه‌ریزی کنند. ارائه بازخورد واضح و مشخص می‌تواند به 
کارکن��ان و مدیران کمک کند تا نقاط ق��وت و ضعف خود را بهتر 
درک کنن��د به بهبود عملکرد آنها و ایج��اد اعتمادبه‌نفس آنها کمک 

کند.
۴. هم��کاری بین اعضای تیم به کاهش اث��رات منفی اثر دانینگ - 
کروگر کم��ک می‌کند. اعضای تیم با همکاری یکدیگر می‌توانند از 

یکدیگر بیاموزند و نقاط قوت یکدیگر را تقویت کنند.
منبع: گاهنامه مدیر

اثر دانینگ - کروگر   
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| امید امانی|
یه گروه از پژوهش��گران دانشگاه آرکانزاس دنبال این بودند ببینند "مهم‌ترین 
 Nice(ویژگ��ی ش��خصیتی آدم خوب��ا، درجه یکا یا هم��ون آدم‌ه��ای نایس
Person( چیه؟ و چی هس��تش که اون��ا رو در نظر بقیه محبوب کرده و همه 

دوست دارن باهاشون رفاقت داشته باشن؟!
‏برای رسیدن به جواب، پژوهشگرها شروع کردند به بررسی حجم عظیمی از 
مطالعات صورت‌گرفته در حوزه شخصیت. نتیجه سه هزار و نهصد پژوهشی 
که جمعاً روی ۱.۹ میلیون نفر انجام شده بود رو در آوردن و شروع کردند به 

کندوکاو داده‌های این پژوهش‌ها. 
مجموع آنالیزها نشون می‌داد که از بین همه عوامل و رگه‌های مهم شخصیتی، 
یه عامل ش��دیداً مهم وجود داره که ش��دت و ضع��ف اون در آدم‌ها به طور 
مس��تقیم و غیرمس��تقیم روی خوبی و درجه‌یکی اون‌ها اثر می‌گذاره و چیزی 
حدود ۹۳% از مجم��وع واریانس رفتارهای نایس آدمای نایس مربوط به اونه 
و اون چیزی نیس��ت جز صفت ش��خصیتی مهمی به ن��ام "توافق‌پذیری" یا 

."Agreeableness"
‏ح��الا Agreeableness یعن��ی چ��ی و آدمای ب��ا توافق‌پذی��ری بالا چه 

مشخصه‌هایی دارن؟!
توافق‌پذیری یکی از ۵ عامل اصلی شخصیته که شش زیر مؤلفه دارد:

 نوع‌دوستی
︎ صداقت در رابطه

 اعتمادپذیری
︎ همراهی موقع تعارض

︎ تواضع 
 دل‌رحمی 

‏آدم‌های توافق‌پذیر رو اساس��اً میگن آدم‌های نوع‌دوس��ت. اونها شدیداً انسان 
دوس��ت‌اند، تو بحران‌ها نه‌تنها ه��وای اطرافیان که ه��وای آدم‌هایی که حتی 
نمی‌شناسند رو هم دارن و قشنگ حس می‌کنی این آدم چقدر همدلی خوبی 

داره! و چقدر کمک می‌کنه به همه. 
به‌عن��وان یه همکار، روحیه تیمی خیلی خوبی دارن و در عین نوع‌دوس��تی، 
خیلی خوش‌مشرب، گرم و خوش حس و حال، مهربان، یک‌رنگ و صادق‌اند 
به‌طوری‌ک��ه بع��د از یه م��دت کوتاه��ی از ارتباط، فکر می‌کن��ی خیلی وقته 
ب��ا هم رفیقید، چرا که قابل‌اعتماد بودن رو میش��ه از وجودش��ان حس کرد و 
اعتمادپذیری‌ش��ان هم بالاس��ت و کمتر به دید منفی یا قضاوتی نگاه می‌کنند. 
‏ای��ن گروه از آدم‌ها س��ازگاری بالایی رو هم نش��ون می��دن. اونها خیلی اهل 
مجادله نیستند و در تعارضات بین‌فردی به‌جای انتقام، جنگ و دادوبیداد، دنبال 
راه‌حل می‌گردند که بدون دلخوری ماجرا ختم به خیر بشه. درعین‌حال، خیلی 
متواضع‌اند و کمترین میزان منم، منم! و خودستایی رو میشه در وجودشان دید.
‏کنار این ویژگی‌های بین‌فردی، اونها ویژگی‌های درون‌فردی خاصی هم دارن؛ 
مثلًا اینکه میل به رشد بالایی رو گزارش می‌کنند. در کنار شفقت و مهربانی با 
دیگری، شفقت به خود و پذیرش بالایی دارن و تو مواقع بحرانی با خودشون 

مهربونانه برخورد می‌کنن.
‏مخلص کلام اینکه؛ اونی که بلندت می‌کن��ه، وقتی افتادی؛ دنبالت می‌گرده، 
وقتی گم شدی؛ نزدیکته، وقتی بهش احتیاج داری؛ باهات میخنده، گریه می‌کنه 
و هم��راه همدیگه جریان زندگی رو جلو می‌بری��د، بهش میگن آدم نایس یا 

همون رفیق...
 ۲. آدمِ خوب! هیچ‌وقت عوض نشو... 

رفتم توی مغازه تعمیرات کامپیوتر و گفتم: ببخشید این تبلت من صفحه‌اش 
یهویی تاریک شد.

مغازه‌دار گفت: بله حتماً یه نگاهی بهش میندازم. ممکنه ال سی دیش سوخته 
باشه اگر سوخته بود عوضش کنم...؟
- بله لطفاً، خیلی بهش احتیاج دارم

- فردا بعدازظهر بیایید تحویل بگیرین.
روز بعدش رفتم و تبلت را سالم بهم تحویل داد. هزینه‌اش را پرسیدم گفت: 

هیچی، چیز مهمی نبود فقط کابل فلشش شل شده بود، سفت کردم  همین.
تش��کر کردم و اومدم بیرون... نشس��تم تو ماش��ین ولی دل��م طاقت نیاورد. 

می‌تونست هر هزینه‌ای را به من اعلام کنه! خودم را آماده کرده بودم...
کنار پاس��اژ یک شیرینی‌فروشی بود. یک بسته شکلات گرفتم و دوباره رفتم 

پیشش. گذاشتم رو پیشخوان و بهش گفتم: 
دنیا به آدم‌هایی مثل شما نیاز داره... هیچ‌وقت عوض نشو 

از بالای عینکش یه نگاهی بهم انداخت و متوجه موضوع شد. لبخندی زد و 
گف��ت: عین جمله پدرم را تکرار کردید... حیف که ماه پیش به‌خاطر کرونا از 
دنیا رفت... تسلیت گفتم و ازش خداحافظی کردم. در راه برگشت به این فکر 
می‌کردم که تغییر در آدم‌ها به‌تدریج اتفاق می‌افته. تنها چیزی که می‌تونه ما را 
در مسیر درستکاری و امانت‌داری حفظ کنه یک جمله ساده از عزیزترین آدم 

زندگیمونه... آدمِ خوب! هیچ‌وقت عوض نشو...
 ۳. نوشته‌های نامرئی 

اتومبیل جلویی آهسته می‌رفت و من مدام بوق می‌زدم، اما راه نمی‌داد.
داش��تم خونسردی‌ام را از دست می‌دادم که یهو چشمم به نوشته روی شیشه 

عقبش افتاد:
راننده ناشنواست، لطفاً صبور باشید! 

دیدن این نوش��ته همه چیز را در من تغییر داد! بلافاصله آرام گرفتم، سرعتم 
را کم کردم و چند دقیقه با تأخیر به خانه رسیدم؛  اما مشکلی نبود.  ناگهان با 
خودم زمزمه کردم: اگر آن نوش��ته پشت شیشه نبود، آیا من صبوری به خرج 

می‌دادم؟
راستی چرا برای بردباری در برابر مردم به یک نوشته نیاز داریم؟

اگر مردم، نوش��ته‌هایی به پیشانی بچسبانند، با آنها صبورتر و مهربان خواهیم 
بود؟ نوشته‌هایی همچون: 
• کارم را از دست ‌داده‌ام!

• در حال مبارزه با سرطان هستم! 
• در مراحل طلاق، گیر افتاده‌ام!

• عزیزی را ازدست‌داده‌ام!
• احساس بی‌ارزشی و حقارت می‌کنم!

• در شرایط بد مالی و ورشکستگی قرار دارم!
• بعد از سال‌ها درس‌خواندن، هنوز بیکارم! 

• مریضی در خانه دارم!
و صدها نوشته دیگر شبیه اینها

همه درگیر مشکلاتی هستند که ما از آن چیزی نمی‌دانیم.
منبع: گاهنامه مدیر

 آدم‌حسابی‌ها چه شکلی‌اند؟
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| آرش آذین فر، بانکدار فروش شعبه آمل|
در اواخر س��ال 2022 می�الدی دولت فدرال آمریکا در حذف کس��ری‌های 
بودجه موفق بوده، اما هنوز هم درباره توانایی بلندمدت برای تطابق درآمدها و 
هزینه‌ها نگرانی‌هایی برای دولت احساس می‌شود. علاوه بر این کاهش مخارج 
بیش از این غیرمحتمل است چرا که در صورت حذف برنامه‌های پرطرف‌دار 
سیاس��تمداران، افراد اندکی به طرف‌داری از آنه��ا خواهند پرداخت. هر چند 
افزایش مالیات اضافی می‌تواند آینده بهتری داش��ته باشد؛ ولی انتخاب اهداف 
این افزایش‌ها، مسئله حائز اهمیتی است. افزایش مالیات‌ها در سال 2022 مثال 
خوبی دراین‌رابطه است که سیاس��تمداران را وادار به انجام کار ناخوشایندی 
نمود، مانند تقاضای پرداخت مالیات بیشتر از طبقه متوسط. چرا که دولت محل 
دیگری برای افزایش سطح درآمدی خود سراغ نداشت. یکی از آخرین منابع 
بهره‌برداری نشده درآمد مالیاتی، طرح‌های بازنشستگی است. اخیراً طرح‌های 
بازنشس��تگی خصوصی و عمومی بیش��تر از ۵ تریلیون دلار دارایی نگهداری 
می‌کنند. تقریباً تمام این طرح‌های بازنشستگی با مقررات دولتی خاص تطبیق 
داده ش��ده‌اند و در نتیجه واجد ش��رایط مالیات‌دهی هس��تند. این برنامه‌های 
بازنشستگی واجد شرایط برای پشتیبانان مالی و مشارکت‌کنندگان خود چندین 

مزیت مالیاتی مهم را ایجاد می‌کنند که عبارت‌اند از: 
1. س��هم کارفرمایان بابت ش��رکت در این طرح ها هزینه قابل قبول مالیاتی 

محسوب می‌شود.
2. کارکنانی که کارفرمایش��ان برای آنها در صندوق بازنشس��تگی مشارکت 

می‌کنند پرداخت سهم مالیاتی خود را به تعویق می‌اندازند.
3. عايدات حاصل از س��رمایه‌گذاری در صندوق بازنشس��تگی تا زمانی که 

برداشت نشود مشمول مالیات نخواهد بود.
بر اساس قوانین موجود، کارفرمایان و در برخی موارد کارکنان سهم کارکنان 
از ط��رح بازنشس��تگی را می‌پردازند، به‌این‌ترتیب این وج��ه که باید از محل 

پرداختی‌های بازنشس��تگی کارکنان تأمین ش��ود از قبل پرداخت می‌شود. این 
مشارکت‌های کارفرما به‌روشنی نمایانگر نوعی درآمد برای کارکنان است. در 
مجموع کارفرما می‌تواند به‌س��ادگی چک‌های حقوق کارکنان را به مبلغ سهم 
آنها افزایش بدهد و به کارکنان اجازه بدهد تا این مبالغ اضافی را سرمایه‌گذاری 
کنند به‌علاوه این درآمد بدون کس��ر مالیات از آن س��رمایه‌گذاری می‌ش��ود و 
در ط��ول دوران کاری کارکنان افزایش می‌یاب��د. در حقیقت کارکنان از محل 
سرمایه‌گذاری سهم بازنشستگی خود مالیات پرداخت می‌کنند؛ ولی تا زمانی 
که منافع بازنشس��تگی در طی دوران بازنشستگی دریافت نشود، این پرداخت 

مالیاتی صورت نمی‌گیرد.
این مزیت مالیاتی صندوق‌های بازنشس��تگی بس��یار ارزشمند است. خزانه 
ایالات متحده تخمین می‌زند که چشم‌پوشی از اخذ مالیات از سهم طرح‌های 
بازنشستگی باعث می‌شود تا صندوق خزانه دولت سالانه بیش از ۵۵ میلیارد 
دلار ض��رر کن��د. عدم اخذ مالیات از س��هم کارفرمایان ناش��ی از پایه مالیات 
حقوق و دستمزد چند میلیارد دلار دیگر به این مبلغ می‌افزاید. این مالیات‌های 
ازدست‌رفته دومین منبع بزرگ درآمدهای صرف‌نظر شده‌ای را تشکیل می‌دهد 
که دولت فدرال متحمل می‌شود و به طور قابل‌توجهی از زیان‌های مربوطه به 
یارانه‌های مالیاتی نظیر کاهش بهره وام مسکن و استهلاک نزولی بیشتر است. 
تنها مس��تثنی‌کردن سهم کارفرما در بیمه‌های درمانی از مخارج مالیاتی مربوط 
به صندوق‌های بازنشس��تگی بیشتر است. مسلماً در این ارقام به‌راحتی از این 
حقیقت صرف‌نظر شده است که به مشارکت‌کنندگان در صندوق بازنشستگی 
در نهایت و در زمانی که مزایای خود را دریافت می‌کنند مالیات تعلق می‌گیرد.

موافقان طرح ش��مول مالیاتی طرح‌های بازنشستگی عقیده دارند که هزینه‌های 
معافیت مالیاتی طرح‌های بازنشستگی بسیار بیشتر از منافع آن است. بحث اصلی 
آنها این اس��ت که صندوق‌های بازنشس��تگی پس‌انداز مل��ی را افزایش چندانی 
نمی‌دهند. در نگاه اول ممکن است این بحث قابل‌درک به نظر نرسد. در مجموع 

مالیات صندوق‌های بازنشستگی
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سهم‌های س��الانه طرح‌های بازنشستگی ایالات متحده به‌سختی به ۱۵۰ میلیارد 
دلار می‌رسد. برای کشوری با نرخ پس‌اندازهای شخصی کوچک زیر ۵ درصد به 
نظر می‌رسد که این ۱۵۰ میلیارد دلار منبع وجوه مهمی برای سرمایه‌گذاری باشد؛ 
ولی طرف‌داران مشمول مالیاتی صندوق بازنشستگی بر این باورند که کارکنان در 
خارج از صندوق بازنشستگی خود پس‌انداز کمتری می‌کنند؛ زیرا پس‌اندازهای 
آنها در داخل صندوق بازنشستگی جمع می‌شود، یعنی پس‌اندازهای بازنشستگی 
سایر پس‌اندازهای شخصی را خنثی می‌کند. این طرف‌داران تخمین می‌زنند که 
این خنثی‌شدن به لحاظ اندازه دلاری سربه‌سر نیست و خالص پس‌انداز ناشی از 

طرح‌های بازنشستگی را حدود ۵۰ میلیارد دلار در سال کاهش می‌دهد.
همچنین طرف‌داران مالیات‌بندی عقی��ده دارند که معاف کردن صندوق‌های 
بازنشستگی از مالیات، تخطی از اصول پایه‌ای مالیات منصفانه است. جمعیت 
کارکنان آمریکایی که تحت پوشش طرح‌های بازنشستگی هستند به نصف هم 
نمی‌رس��د، به‌علاوه به نظر می‌رسد که افرادی که هم که تحت پوشش هستند 
در گروه‌های درآمدی بالاتر قرار داشته باشند. باتوجه‌به این که این افراد دارای 
درآمد بالاتر مش��مول نرخ‌های مالیات بالاتری می‌شوند، عدم شمول مالیاتی 
صندوق‌های بازنشستگی برای آنها بیشترین منافع را در بر دارد. اغلب پیشنهادها 
مربوط به دریافت مالیات از صندوق‌های بازنشستگی حاوی مالیات‌بندی هر 
یک از برنامه‌های بازنشس��تگی اس��ت که به‌صورت درصدی از سهم سالانه 
طرح و سودهای سرمایه‌ای آن بیان می‌شود و مزایا مشمول مالیات نمی‌گردد. 
برای انتقال به حالت مش��مول مالیات��ی، یک‌بار از دارایی‌ه��ای طرح مالیات 
گرفته می‌ش��ود. به‌این‌ترتیب بر کارمندانی که تا قبل از این به آنها مزایای عدم 
شمول مالیاتی تعلق می‌گرفت نیز مالیات بسته می‌شود. مخالفان مالیات‌بندی 
بر صندوق‌های بازنشس��تگی ادعا کنند که پس‌اندازهای بازنشستگی یکی از 
منابع حساس کل پس‌اندازهای ایالت متحده هستند. آنها مشکلات نظریه اثر 
ازدح��ام خارجی طرف‌داران مالیات‌بن��دی را مطرح می‌کنند. اثبات عملی این 
نظریه مش��کل است و تأثیر افزایش نرخ‌های بهره به‌منظور افزایش استقراض 
دولت در بازار مالی می‌تواند بس��یار کمتر از میزان مورد ادعای طرف‌داران آن 
باش��د. به‌علاوه، حتی اگر مقداری از پس‌اندازهای ش��خصی از پس‌اندازهای 

بازنشستگی خارج شود، اضافه‌کردن ۵۰ میلیارد دلار یا بیشتر به پس‌اندازهای 
ایالات متحده به‌سختی به یک‌چهارم پس‌اندازهای شخصی سالانه حال حاضر 
می‌رس��د. ازآنجاکه پس‌اندازها در نهای��ت دارای ضریب تکاثر بر درآمد ملی 
هس��تند، پذیرفتن یک دلار درآمد در مقابل یک دلار پس‌انداز اضافی می‌تواند 

در بلندمدت تهاتر مناسبی باشد. 
در م��ورد حقوق صاحبان س��رمایه، مخالفان مالیات‌بندی به این نکته اش��اره 
می‌کنند که در کلیه اقتصادها، افرادی که دارای درآمد بالاتری دارند، همیش��ه 
قس��مت عم��ده‌ای از پس‌اندازهای اقتصاد را تدارک می‌بینن��د اضافه‌کردن به 
بی‌انگیزگی‌های موجود برای پس‌انداز تحت نام ثروت حقوق صاحبان سرمایه 

می‌تواند غیرواقعی و ضد بهره‌وری باشد. 
مخالفان به مش��کلات تکنیکی مالیات‌بندی طرح‌های بازنشستگی نیز اشاره 
می‌کنن��د. درآمدهای مالیاتی صرف‌نظر ش��ده تقریباً به ش��کل مس��اوی میان 
صندوق‌های بازنشستگی خصوصی و عمومی تقسیم می‌شود. به طور اساسی، 
مالیات‌بندی طرح‌های عمومی می‌تواند مش��کل باشد حتی اگر بتوان آن را به 
مرحله اجرا درآورد، ممکن اس��ت ایالات و حکومت‌های محلی که به وجوه 
نقد زیادی متکی هستند از طریق کاستن از سهم خود در طرح‌های بازنشستگی 
عکس‌العمل نش��ان بدهند، مطمئناً نتیجه نامطل��وب خواهد بود. مالیات‌بندی 
صندوق‌های بازنشستگی اگر روزی واقع شود نمی‌تواند با وضع قوانین افراطی 
انجام بگیرد. به‌جای آن این موضوع ممکن اس��ت که با بررس��ی عمیق بدون 
صدمه به وجوه صندوق‌های بازنشستگی شروع شود. برای مثال در سال‌های 
اخیر مالیات بر صندوق‌های بازنشستگی که اوراق بهادار خارجی را نگهداری 
می‌کنند و پس از زمان معینی شروع به کار کرده‌اند پیشنهاد شده است.  همچنین 
در مورد دریافت مالیات از فعالیت‌های مالی صندوق‌های بازنشستگی به‌مثابه 

سودهای سرمایه‌ای کوتاه‌مدت بحث می‌شود.
منبع: برداشتی آزاد از مقاله زیر

 Alicia Munnell, "Current Taxation of Qualified Plans:
 Has the Time Come?" New England Economic Review,

.2023 March/April
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سازمان‌ها چگونه رشد یافته و بالغ می‌شوند؟
به نظر می‌رس��د سازمان‌هایی نظیر  بنز؛ اپل؛ تویوتا؛ جنرال الکتریک و... 
از بدو ش��کل‌گیری تا به امروز یک اس��تراتژی مش��خصی داشته‌اند به‌نام 
س��رآمدی. س��رآمدی یعنی اینکه دیگران چه نقاط ضعفی دارند و ما جه 
کار کنیم که هم آن نقاط ضعف را نداش��ته باش��یم ه��م اینکه یک پله از 
دیگران و رقبا بالاتر باش��یم. سرآمدی یعنی به وضع موجود راضی نبودن 
و همواره خود را در حال بهبود مس��تمر قرار دادن. س��رآمدی یعنی اینکه 
واقعا به دور از هرگونه خودبزرگ‌بینی و توهم و شعار دادن‌ها ببینیم کجا 
هس��تیم و کجا باید باشیم و  بهترین راه رسیدن به نقطه مطلوب چیست؟ 
سرآمدی یعنی اینکه دائم باید در حال مهندسی مجدد و نوسازی و تحول 
و یادگیری بوده و آنقدر دارای انعطاف‌پذیری باشیم که هر پدیده خواسته 
یا ناخواس��ته‌ای موجب شکست و زیان و س��رخوردگی ما نشود. خوب 
همه اینها نیازمند برخورداری از مدیران و کارکنانی اس��ت که خود رشد 
یافته و بالغ و س��رآمد باشند. مدیران ما شاید از یک احساس عدم امنیت 
ش��غلی نیز همواره رنج ‌برده‌اند و شاهد این مدعا نیز عمر کوتاه مدیریت 
در کش��ور ماست. ش��اید این حس ناخوش��ایند در مدیران به دلیل ترس 
از دس��ت دادن موقعیت ش��غلی خود؛ کمتر اج��ازه داده که آنان به مقوله 
آم��وزش و پرورش مدی��ران همت گمارند. هر چند بس��یاری از مدیران 
اساسا اعتقادی به آموزش ندارند که تاسف‌انگیز است. آموزش و پرورش 
کارکن��ان در س��ازمان‌های اداری و صنعتی ایران ام��ری مغفول و مظلوم 
اس��ت که کمتر مدی��ری به آن توج��ه لازم و کاف��ی را دارد زیرا به‌طور 
ریش��ه‌ای مدیران عالی‌رتبه ما واقعا بر اساس نظام صحیح شایسته‌سالاری 
و شایس��ته‌گزینی منصوب نمی‌ش��وند زیرا س��لیقه‌ها و ذائقه‌هایی در این 
می��ان وجود دارند که اصولا علمی و مطالعه ش��ده نبوده و منجر به عدم 
رشد و تعالی و بلوغ در سازمان‌های ما شده است. به عبارت دیگر فقدان 
یا کمبود مدیران شناس��نامه‌دار آموزش‌دیده و تربیت‌شده باعث شده تا ما 
در طول 50 سال گذشته پست‌های بالای سازمانی را تنها به همکیشان و 

همفکران و حلقه‌های دور و بر خودمان اختصاص دهیم بدون اینکه واقعا 
به شایس��تگی‌های فردی و فنی و حرفه‌ای افراد توجه لازم و کافی داشته 
باش��یم. این آفت بزرگ خانمان‌سوز سازمان‌های ما که فلانی از حزب و 
گروه و دس��ته ما نیس��ت؛ پس نباید با وجود همه لیاقت‌ها به او پست و 
مقامی داد باعث ش��ده تا روند رشد و بلوغ در سازمان‌های ما دچار فراز 
و نش��یب‌های فراوانی شود. تقسیم‌بندی غلط و ناعادلانه مدیران کشور به 
نام‌هایی نظیر اصولگرا و اصلاح‌طلب و... باعث شده تا دولتمردان این دو 
طایفه کمتر از ظرفیت‌ها و پتانس��یل‌های بالقوه و بالفعل یکدیگر و حتی 
افراد خارج از این عناوین و برچسب‌ها به مدیریت عالیه سازمان‌ها برسند 
و طبیعت��ا این نگاه غیرعادلانه و غیر کارشناس��ی در طول زمان نه تنها به 
ذخایر و موجودی منابع و س��رمایه انس��انی ما اضافه نکرده که صد البته 
باعث خانه‌نشینی و انزوای بسیاری از افراد بدرد بخور و صاحب اندیشه 
و متفکر نیز شده است. سازمان‌ها فی‌نفسه و ذاتا جز مشتی آهن و چوب 
و س��یمان نیس��تند و به‌خودی‌خود ارزش چندانی ندارند. آنچه که به این 
تاسیس��ات و سازه‌ها و س��اختمان‌ها هویت و شخصیت و ارزش می‌دهد 
همانا افراد و انس��ان‌ها و مدیرانی هستند که در آنها کار می‌کنند. وضعیت 
نامطلوب و بیمار نظام اداری و س��ازمانی ما نیازمند اس��تراتژی سرآمدی 
است. فارغ از اینکه افراد رشد یافته و بالغ؛ تابع چه قوم و قبیله‌ای هستند. 
س��ازمان اداری و استخدامی کشور که ش��اید بیش از هر سازمان دیگری 
خودش دچار این آفت‌ها و عدم رش��د یافتگی و بلوغ اس��ت می‌بایست 
ضمن برخورداری از استقلال به‌عنوان یک ساختار کارشناسی متخصص 
و تاثیر گذار با کمک مراکز تحقیقاتی و پژوهشی معتبر؛ عهده‌دار و متولی 
فرآیند رشد و بلوغ سازمانی شده و استراتژی سرآمدی را به‌طور حرفه‌ای 
و مبتنی بر عقلانیت طراحی؛ تنظیم و به‌طور قاطع و یکپارچه  پیاده‌سازی 
نمای��د تا مخزن پرورش و ذخیره‌س��ازی و تربیت مدیران شایس��ته برای 

کشور ترمیم و تجهیز شود.
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بررس��ی‌ها نشان می‌دهد از نیمه دوم س��ال ۱۴۰۰ رشد تولید صنعتی در 
کش��ور منفی ش��د و این روند تا بهار سال گذش��ته نیز ادامه یافت. اما از 
تابس��تان ۱۴۰۱ رش��د تولید صعنتی روندی صعودی را در پیش گرفت و 
مثبت ش��د. باوجود اینکه این شاخص در سال گذشته نوساناتی را تجربه 
ک��رد، به‌طورکلی روندی صعودی را به‌ثبت رس��انده اس��ت. این روند تا 
جایی ادامه یافت که رش��د تولید در اس��فند گذش��ته به قله خود در چند 
س��ال گذشته رسید.به‌گزارش پژوهشکده پولی و بانکی از وضعیت تولید 
صنعتی کشور؛ رشد تولید در فروردین  امسال ۵.۸ درصد برآورد شد که 
از نیمه دوم سال ۱۴۰۰ تا فروردین ۱۴۰۲ بی‌سابقه بود. برخی این امر را 
آغاز روند نزولی در رش��د تولید صنعتی قلمداد کردند.»مهار تورم و رشد 
تولید« به‌عنوان شعار سال ۱۴۰۲ انتخاب شد و تولیدکنندگان را به رعایت 
الزامات��ی برای حمایت از این بخش امیدوار کرد. در ش��رایطی که حدود 
۲ ماه بیش��تر به پایان سال نمانده، بسیاری از فعالان اقتصادی همچنان از 

مشکلات بخش تولید گلایه دارند.
برای محاس��به رش��د اقتصادی ابت��دا فعالیت‌های اقتص��ادی را به 3 گروه 
کشاورزی، صنایع و معادن و خدمات تقسیم و با محاسبه نرخ ارزش‌افزوده 
هرکدام از زیرگروه‌های این 3 بخش به شاخص تولید ناخالص داخلی سالانه 
دس��ت پیدا می‌کنند. مرکز آمار ایران نیمه آذر، نرخ رش��د اقتصادی تابستان 
را ۷ درصد اعلام کرد. نرخ این ش��اخص برای فصل بهار ۷.۹ درصد اعلام 
ش��ده بود. با این‌همه، عدم‌انعکاس دستاوردهای نرخ رشد اقتصادی بر سایر 
ش��اخص‌های کلان اقتصاد، باعث شده است بس��یاری آن را مصداق »رشد 
بی‌کیفیت« بدانند.مرکز آمار ایران در گزارشی، رشد اقتصادی سه‌ماهه نخست 
س��ال را ۷.۹ درصد اعلام کرد و البته همین رش��د به‌زعم بانک مرکزی ۶.۲ 
درصد بود. نرخ تابس��تان نیز همچنان بالای درصد محاس��به و اعلام ش��د. 
ارقام��ی که با واقعیت‌های اقتصاد ایران همخوانی ندارد و به تعبیری رش��د 
اقتصادی موردبحث، مصداق »رشد بی‌کیفیت« است که در اقتصادهای مشابه 
اقتصاد ایران هر چند سال یک‌بار رخ می‌دهد و در عمل، نشانی از بهبود در 
شاخص‌های اقتصادی مشاهده نمی‌شود.منظور از رشد اقتصادی بی‌کیفیت، 
رشدی است که متناسب با آن اشتغالزایی، افزایش درآمد خانوارها و به‌تبع آن، 
بهبود س��طح رفاه افراد جامعه، اتفاق نیفتاده باشد. در نقطه مقابل در صورت 
بروز »رشد باکیفیت« در اقتصاد، بهبود در میزان اشتغال و سطح سرمایه‌گذاری 
نمایان ش��ده و ضمن افزایش درآمد سرانه، افزایش تولید نیز رخ خواهد داد. 
نگاهی کلی به اقتصاد ایران، حاکی از نبود این شاخص‌ها در بدنه اقتصاد است 
و به‌همین‌دلیل نیز اطلاعاتی مانند نرخ رش��د اقتصادی یادشده را در اقتصاد، 
داده‌های »پرَت« می‌دانند که نباید در محاسبات و برآوردها لحاظ شوند. برای 
درک بهتر موضوع، مثالی ملموس می‌زنم. به‌طورمثال، در بررسی ضربان قلب 

یک فرد، ضربان او هنگام ورزش را محاس��به نمی‌کنند، زیرا هرچند داده‌ای 
واقعی به‌دست می‌دهد، اما این داده به درد پزشک نمی‌خورد. در اقتصاد هم 
چنین بازه‌هایی وجود دارند. داده‌های پرت توجه ما را به ارقامی بی‌کیفیت و 
کم‌ارزش جلب می‌کنند. از آنجایی‌ که رش��د امسال محصول تحولات کیفی 
در تولید نبوده، ممکن اس��ت سال آینده دوباره با کاهش نرخ رشد اقتصادی 
مواجه ش��ویم. به‌همین‌دلایل به دولتمردان توصیه می‌شود که روی این ارقام 
چندان مانور ندهند و در برنامه‌ریزی‌ها و تصمیم‌گیری‌ها نیز این آمار ملاک 

عمل قرار نگیرد.
اقتص��اد ای��ران پیش از این نیز تجربه »رش��د بی‌کیفیت« را داش��ته و نتایج 
قابل‌توجهی از این رش��د در س��ایر بخش‌های اقتصاد مشاهده نشده است. 
چنانچه در سال ۱۳۹۵، همزمان با اجرای برجام، نرخ رشد اقتصادی به بیش 
از ۱۲ درصد رسید. از قضا در همان سال، شاهد تک‌رقمی شدن دوباره نرخ 
تورم بودیم. به‌طورطبیعی تحقق این رشد اقتصادی، بسیار شگفت‌انگیز بود و 
در همان زمان، دولتمردان وقت با ابراز خشنودی از ارقام به‌دست‌آمده، مدعی 
شدند با دستیابی به چنین نرخ رشدی، اقتصاد ایران از رکود هم خارج شده 
اس��ت. تنها یک سال زمان کافی بود تا عدم‌تطابق این ادعا با واقعیات نمایان 
ش��ود و در س��ال ۹۶ نرخ رشد اقتصادی با کاهش چشمگیری به حدود ۳.۵ 
درصد رس��ید.به‌نظر می‌رسد نرخ رشد اقتصادی س��ه‌ماهه اول و دوم امسال 
نیز از همین جنس باش��د و در این صورت، تا پایان س��ال می‌توان دستیابی 
به نرخ رش��د اقتصادی حدود ۵ تا ۶ درصد را پیش‌بینی کرد. رش��دی که با 
توجه به موارد یادشده، گرهی از اقتصاد کشور باز نخواهد کرد. همچنین در 
صورت عدم‌تش��دید تحریم‌ها و تداوم شرایط فعلی، محتمل‌ترین نرخ رشد 
اقتصادی برای ۱۴۰۳ حدود ۳ درصد اس��ت و در صورت افزایش تحریم‌ها، 
حتی می‌توان انتظار رشد منفی این شاخص کلان اقتصادی را هم داشت. از 
س��وی دیگر، علاوه بر گرفتاری اقتصاد ایران در دام رش��د بی‌کیفیت، با بعد 
دیگری به‌عنوان »اختلاف رش��د اقتصادی« در محاسبه »با احتساب نفت« و 
»بدون احتس��اب نفت« مواجهیم. نکته قابل‌تام��ل آنکه هنوز هم نفت دارای 
س��هم بالایی در نرخ رش��د اقتصادی بوده و باتوجه به نرخ رشد اقتصادی با 
احتساب نفت می‌توان گفت رشد حاصل‌شده، نه از کیفیت کافی برخوردار 
اس��ت و نه می‌تواند به رشد دیگر بخش‌ها و گشایش اقتصادی منجر شود؛ 
چنانچه اقتصاد ایران با تکیه بر صادرات نفت در بهار ۱۴۰۲، موفق به کسب 
رش��د اقتصادی ۶.۲ درصدی بانک مرکزی و ۷.۹ درصدی مرکز آمار ش��ده 
است.برای ارتقای نرخ رشد اقتصادی و تجربه »رشد باکیفیت« در بلندمدت 
بای��د قبل از هر چیز اصلاحاتی در س��اختار اقتصاد انج��ام داد که به ارتقای 
بهره‌وری و تولید دانش‌بنیان در کشور منجر شود. بدون این مهم، امکان ‌گذار 

از وضعیت فعلی و افزایش چشمگیر و پایدار رشد اقتصادی وجود ندارد.

چالـش رشد
باکیفیت و بی‌کیفیت
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 آینده‌ای با پول نقد کمتر )و نه »خالی از پول نقد«( 
ارجون: درحالی‌ک��ه تجارت و جامعه در عصر دیجیت��ال تکامل‌یافته یا 
دگرگون می‌ش��ود، نقش و ارتباط پ��ول نقد فیزیکی دچار تحولی بنیادین 
شده است. بسیاری مایل‌اند که بگویند ما به‌سوی آینده‌ای »بدون پول نقد« 
در حرکتی��م، اما من همچنان امید خود را به اینکه پول نقد برای آینده‌ای 
قابل‌پیش‌بینی )و ش��اید طولانی‌تر( وجود داش��ته باش��د، حفظ کرده‌ام و 
ترجی��ح می‌دهم ک��ه بگویم »آینده، پول نقد کمتر و ن��ه تهی از پول نقد« 
اس��ت و به این موضوع به دلایل متع��ددی اعتقاد دارم. در خصوص این 

مبحث خاص بارها نوشته‌ام، بنابراین مجدداً وارد آن نخواهم شد.
در طول چند دهه گذش��ته، پیش��رفت‌های فناورانه قابل‌توجهی در زمینه 
پرداخت‌ها و بسترهای خدمات مالی وسیع‌تر را شاهد بوده‌ایم که بسیاری 
از آنها  با فناوری‌هایی  مثل 5G،  بلاک‌چین  و هوش مصنوعی با آهنگی 
ش��تابان و رو به تزاید، در 5 تا 10 س��ال گذشته وارد این عرصه  شده‌اند 
)تأثی��ر  تأس��ف‌بار  فراگی��ری  بیماری‌ها  را  هم  نبای��د  از  یاد  برد(. از 
 )debit(و برداشت )credit( اولین زمان  استفاده از کارت‌های  اعتباری
تا گس��ترش سریع کیف پول‌های موبایلی، ارزهای دیجیتال یا رمزارزها و 
پرداخت‌های غیرتماسی، رویکرد به سمت تراکنش‌های »وجه نقد کمتر«، 

به صورتی آشکار و قابل‌لمس بوده است.
بنابراین، نیم‌قرن آینده چه تدارکی برای پول نقد، به‌ویژه در پشت‌صحنه 

اقتصادهای نوظهوری که با سرعت در حال تغییر هستند، دیده است؟
س��انجیو: پاسخ من این اس��ت که پول نقد، اختراعی وابسته به تجارت 
اس��ت که هرگز تاکنون جایگزین کاملی برای آن پیدا نشده است. به طور 
مفهوم��ی می‌توان گفت که پ��ول نقد جایگاهی در حد ی��ک ارز جهانی 
را کس��ب کرده اس��ت. هیچ ابزار دیگری که بتواند؛ مانند پول نقد طیف 
وسیعی از کاربرد و استفاده را به خود اختصاص دهد، وجود ندارد. شرط 

می‌بن��دم که حداقل تا پایان این قرن هی��چ جایگزینی برای پول نقد پیدا 
نخواهد شد. 

ارج��ون: موافق��م، پول نق��د حتی با وج��ود برتری در حال گس��ترش 
پرداخت‌ه��ای دیجیتال، به‌ص��ورت کامل ناپدید نخواهد ش��د. نقش آن 
ممکن اس��ت تغییر کند، اما همچنان به‌عنوان بخش��ی از اکوسیستم مالی 

باقی خواهد ماند.
دورنما، هرچند نه به‌صورت جامع درذات‌خود، آن است که در دهه‌های 
آینده قطعاً شاهد نقش‌آفرینی‌های بیشتری خواهیم بود و صادقانه بگویم، 
بس��یاری از آنها در ده سال آینده رخ خواهد داد و این رویدادها بر میزان 
پول نقد که شاهد گردش آن در اقتصاد و جامعه خواهیم بود، اثر خواهد 

گذاشت.
در اقتصادهای توسعه‌یافته، رویکرد به سمت تراکنش‌های غیرنقدی آماده 
اس��ت که حتی آشکارتر نمود یابد. بس��یاری از این اقتصادها، به‌ویژه در 
دنیای مصرفی، هم اکنون ش��اهد تغییر جهت به س��مت جامعه غیرنقدی 
هستند. به طور مثال، کشور سوئد، در اوائل دهه 2020، با وضع قانون به 
کارگی��ری تنها یک در ص��د از کل فعالیت‌های اقتصادی خود به صورت 
تراکنش‌ه��ای نقدی، در خط مقدم این تغییر ق��رار دارد. با در نظرگرفتن 
این روند، منطقی اس��ت که پیش‌بینی کنیم بسیاری از ملل توسعه‌یافته به 
س��مت حذف تقریباً کل تراکنش‌های نقدی روزانه خود تا 50 سال آینده 

– بعضی‌ها زود تر از بقیه- بروند.
س��انجیو: من خیلی مطمئن نیستم. هرچند اشتیاقت را به مقوله دیجیتال 
کام�اًل می‌پذیرم، لیکن دلایل محکمی وجود دارد که معتقد ش��ویم مردم 
نس��بت به سیستمی که به‌صورت جهانی ارز یک کشور را با هویت افراد 
برابر بداند، سوءظن دارند این‌گونه سیستم‌ها، زمینه را برای قدرت مطلق 
فراهم می‌سازد. در آن‌سوی این طیف، همچنان که پارلمان سوئد پذیرفته 

ارجون ویرسینگ و سانجیو پورشوتام
از صاحب‌نظران حوزه فین‌تک 
و صنعت پرداخت در کشور امارات

آینده پول نقد در تجارت و جامعه

نگاهی گذرا به نیم‌قرن آینده

مقدم��ه- آینده پول نقد از جمله مباحث پر گفتگویی اس��ت که 
اغل��ب در مقالات و نقطه‌نظرات مش��اوره‌ای، تحقیقات صنعتی، 
جلس��ات هیئت‌مدی��ره بنگاه‌ه��ا و رویدادهای صنعت��ی، به آن 
پرداخت��ه می‌ش��ود. به همین دلیل بر آن ش��دیم ت��ا نقطه‌نظرات 
ش��خصی خودمان را که منعکسک‌ننده دیدگاه‌های هیچ شرکت 
یا مؤسسه‌ای نیس��ت با شما به اشتراک بگذاریم. همچنان که در 
مقاله خواهید دید، ما در این مس��یر، اجازه دادیم که تصورات و 

خیال‌پردازی‌مان سرکشانه به هر سو، سرک بکشد.
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است، حذف پول نقد، می‌تواند به نتایج فاجعه‌باری در سیستم پولی منجر 
شود. هر بانک می‌تواند به‌صورت مؤثری نسخه کرون موردنظر خود را که 
منجر به کابوس توازن بین نسخه‌ها خواهد شد، صادر کند. سپرده‌گذاران 
نیز در صورت ورشکسته‌شدن بانک، هیچ ملجأ و چاره‌ای نخواهند داشت. 
ارزهای دیجیتال صادره توس��ط بانک‌های مرک��زی)CBDC( می‌توانند 
ب��ه این موضوع ورود کنند، لیکن فق��ط درصورتی‌که صددرصد ارزهای 
دیجیتال بانک مرکزی به‌عنوان تنها ش��کل پول فیات، مورد پذیرش قرار 
گرفته باش��د)پول فیات - fiat money- پول بی‌پشتوانه، پولی است که 
ارزش آن تنها ناش��ی از دس��تور دولتی یا قانون باش��د.(، امری که از نظر 

تئوری امکان‌پذیر، لیکن به‌شدت نامحتمل است.
 تداوم برتری و استیلای پرداخت‌های غیرتماسی و دیجیتال 

ارجون: همچنان که فناوری به تکامل خود ادامه می‌دهد، مصرف‌کنندگان 
روش‌های پرداخت س��ریع‌تر، مطمئن‌تر و راحت‌تر را طلب خواهند کرد. 
نوآوری‌های��ی نظیر پرداخت‌های بیومتری��ک، تراکنش‌های مبتنی بر صدا 
و حتی واس��ط‌های کامپیوتری مغز، ممکن اس��ت ظهور یابند درحالی‌که 
مکانیزم‌ه��ای مس��یر اصلی پرداخت به ط��ور کامل در ح��ال بازتعریف 
اصطلاح پرداخت‌های غیرنقدی هستند. برای من، این یک رویکرد کلان 

است و ما تازه در ابتدای این سفر قرار داریم.
سانجیو: بس��یار منطقی است. ولی آیا ارزان‌تر و س��ریع‌تر، همیشه بهتر 
اس��ت؟ چیزهای زی��ادی وجود دارد ک��ه بگوییم به‌ج��ای ارز دیجیتال، 
از ارز صرفاً فیزیکی اس��تفاده ش��ود. نمی‌توان گفت ک��ه همه تبلت‌های 
reMarkable tablets  دنیا )تبلت‌های الکترونیکی برای خواندن اسناد 
و متون نوشتاری و یادداشت‌برداری، به‌قصد کپی‌برداری نوشته‌ای کاغذی( 
Jack Reacher pot- بتوانند جایگزین لذت فیزیکی مطالعه آخرین اثر
boiler )جک ریچ��ر، نام قهرمانی خیالی از مجموع��ه رمان‌های جنایی 
و دلهره‌آور نویس��نده بریتانیایی تبار، لی چایلد( به‌صورت چاپی بش��وند. 
این امر یک اش��تباه تاریخی یا واپس‌گرایی محسوب نمی‌شود. خرید یک 
کت��اب دیجیتال احتمالاً ارزان‌تر و کاراتر اس��ت، لیکن بس��یاری از مردم 
همچنان دوس��تدار کالای فیزیکی هس��تند. مضحک نیس��ت که شرکت 
Zoom از م��ردم می‌خواهد که برای انجام‌وظیف��ه و کار، به ادارات تابعه 
خود برگردند؟ پول نقد به این زودی‌ها کنار گذاش��ته نخواهد ش��د. این 
موض��وع را هزاران مورد رودرروی��ی فیزیکی برای مدت‌های مدید پیش 

رو، همچنان مطرح نگه می‌دارد.
) DeFi(ارزهای دیجیتال دارایی‌های غیرمتمرکز 

 در حال جلب نظرها  به‌سوی خود است
ارجون: درحالی‌که بیت‌کوین اولین از نوع خود در قلمرو رمزارزها بود، 
 stablecoins ممکن است 50 سال بعدی احتمالاً شاهد یکپارچه شدن
)ارزهای دیجیتال دارای پش��توانه و متکی به دارایی‌های محکم و استوار( 
در تراکنش‌های روزانه‌ای خواهد بود که از پش��توانه دولتی و مؤسس��اتی 
برخوردارند. ما هم اکنون اس��تفاده گس��ترده آنه��ا را در ایجاد زمینه لازم 
برای پرداخت‌های برون مرزی ش��اهد هستیم، بنابراین قبل از آنکه شاهد 
اس��تفاده گس��ترده آنها در حلقه‌های محیطی بسته)مثل گیم‌ها(، و نیز فرم 
فاکتورهای��ی که ب��ه صورتی یکپارچه با پول فی��ات قابلیت تعامل دارند، 
باش��یم، بایس��تی در انتظار زمان مناسب باشیم. به عبارت دیگر، باید صبر 

کنیم.
س��انجیو: می‌خواهم این بحث را به سمتی روشن و واضح هدایت کنم. 
به‌عنوان کس��ی که زمانی از ط��رف‌داران پروپاقرص رمزارز بوده، ترجیح 

می‌دهم که  با بیان نقطه‌نظرات س��اده‌لوحانه، موافقت یا خشم کل صنعت 
را بر نینگیزم. ولی اگر تو این‌طور می‌گویی، موافقم.

 ارز فیات برنامه‌پذیر به سمت جذابیت همگانی پیش می‌رود 
ارج��ون: ارز فی��ات برنامه‌پذی��ر، برخ�الف ارزه��ای دیجیت��ال بانک 
مرک��زی)CBDCs (، بنا به دلایل��ی توجه زیادی را به خود جلب نکرده 
اس��ت )البته خیلی مطمئن نیس��تم (. راس��تش را بخواهی، مس��تنداتی را 
خوانده‌ام که پیشنهاد می‌کند ارزهای بانک مرکزی و ارز فیات برنامه‌پذیر 
یک چیز قلمداد ش��ود، درحالی‌که این‌طور نیس��ت. ارز فیات برنامه‌پذیر، 
به‌عنوان یک تحول در ارز فیات س��نتی محس��وب می‌گردد که هم‌افزایی 
بلاک‌چین با فناوری‌های دفترکل توزیع ش��ده را ممکن می‌سازد. این امر 
در پیوند با ش��رایط توافق ش��ده که مس��تقیماً به‌صورت کد نوش��ته شده 
است، به قراردادهای هوش��مند خودکار، اجازه می‌دهد که نقل‌وانتقالات 

برنامه‌پذیر با شرایط از پیش تعریف شده، همخوانی داشته باشد.
س��انجیو:دقیقاً زدی به خال ارجون! از طرح این موضوع متشکرم. فیات 
برنامه‌پذیر، همان چیزی است که من معتقد بودم می‌توانست رمزارز تلقی 
شود. فیات برنامه‌پذیر، ازنقطه‌نظر راهکارهای ابتکاری، می‌تواند در موارد 
اس��تفاده غیرهم‌زمان، یعن��ی موقعی که تفاوت بالق��وه زمانی بین اجرای 
تراکنش و تس��ویه آن وجود دارد، به کار گرفته ش��ود. اس��ناد تضمینی، 
اعتبارات اس��نادی و تسویه س��رمایه‌گذاری‌ها، به‌محض ایفای یک تعهد، 
می‌توانند در این زمره قرار گیرند. موارد اس��تفاده و کاربردها، گوناگون و 
گسترده است.  فیات برنامه‌پذیر، نه‌تنها بر پول نقد، بلکه احتمالاً بیشترین 
اثر را بر حذف انواع ش��کل‌های مبادله پولی، دارد. در مواردی، اثر دیگر 
آن، در قلم��رو ارز رای��ج ظاهر می‌ش��ود. فیات برنامه‌پذی��ر، می‌تواند در 
کش��ورهایی، به جز کش��وری که در آن جا صادر ش��ده اس��ت، به‌عنوان 
مکانیزمی قانونی و یا لااقل بسیار گسترده در مبادلات ارزی به کار گرفته 
ش��ود. در بعضی موارد، اهالی بازار یا اقتصادهای تحت‌فشار، می‌توانند به 
س��مت فیات برنامه‌پذیر که توسط اقتصادهای پایدارتر صادر شده است، 
جذب گردند. مثلًا به جز آمریکا، حدود 11 کشور، دلار آمریکا را به‌عنوان 
ارز خود در کشورهایش��ان به کار می‌برند. لیکن من همچنان فکر می‌کنم 
ک��ه پول نقد با ظه��ور و کاربرد فیات برنامه‌پذی��ر، از بین نخواهد رفت. 

معادل فیزیکی فیات، همچنان در جریان و گردش خواهد بود.
 نگرانی‌های حریم خصوصی در ارتباط با فرمت‌های جدید پرداخت‌ها 

افزایش می‌یابد )آیا این موضوع به بدگمانی‌ها دامن می‌زند؟(
ارجون: هم‌زمان با افزایش استفاده از پرداخت‌های دیجیتال، نگرانی‌ها در 
خصوص امنیت داده‌ها و حریم خصوصی نیز افزایش می‌یابد. درحالی‌که 
تراکنش‌های غیرنقدی آسایش را به همراه می‌آورد، اغلب به قیمت نقض 
حریم خصوصی منجر می‌شود. این امر، فشار بر توسعه روش‌های امن‌تر 
و خصوصی‌تر تراکنش دیجیتال را افزایش می‌دهد. شخصی هم پیش‌بینی 
کرده اس��ت که ما شاهد وضع انبوهی از مقررات در ارتباط با این مبحث 
توس��ط دولت‌ها خواهیم بود، اما هم‌زمان، میزان س��رقت هویت و نقض 

داده‌ها و غیره نیز گسترده و فراگیر خواهد شد.
سانجیو: درست اس��ت. احتمال اینکه یک ارز دیجیتال مدعی بی‌هویتی 
کامل باشد، بسیار کم است. شاید خیلی سخت باشد، اما مطلقاً غیرممکن 
نیس��ت. درحالی‌که الان توان محاسبه موردنیاز برای ردیابی ممکن است 
نومیدکننده به نظر برسد، لیکن با پیشرفت محاسبات کوانتومی، مدل‌های 
رمزنگاری سنتی به این امر خواهند پرداخت. لایه‌های هوش مصنوعی و 
بی‌هویتی یاد شده، کاهش خواهد یافت. وجه نقد)و لوازم و اسباب آن(، 
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به‌عن��وان ابزاری عادی برای اس��تفاده‌کنندگان باقی خواهند ماند، زیرا در 
واقع ارتباطی بین واس��ط ارز موردنظر و مالک آن، وجود ندارد؛ بنابراین، 
بله، در وضعیتی که حریم خصوصی مدنظر باش��د، ارزش استفاده از پول 

نقد)و اسباب و لوازم آن (، همچنان ادامه خواهد یافت.
نی��از به حل موضوع  فراگیری مال��ی، به‌عنوان یک اولویت باقی خواهد 

ماند )اما عقب ماندن از انتظارات، ادامه خواهد یافت(
ارجون:بس��یاری از اقتصاده��ای نوظهور، اگر نه همه آن‌ه��ا، امروز در 
حال کلنجار با فراگیری مالی)دسترس��ی راح��ت، مقرون‌به‌صرفه و برابر 
هم��ه اقش��ار جامعه و کس��ب‌وکارها به خدم��ات مالی مث��ل وام، بیمه، 
حس��اب بانک��ی، کیف پول و... ( هس��تند و این چال��ش از بین نخواهد 
رف��ت. صادقانه بگویم، چال��ش فراگیری مالی و خدمت‌رس��انی بهتر به 
کس��انی که خدمات دریافت نمی‌کنند، تنها به جهان توس��عه‌یافته محدود 
نمی‌شود)تقریباً تمام ملل پیشرفته در گیر چالشی مشابه هستند که گهگاه 
خود را به ش��کلی متفاوت آشکار می‌س��ازد (. بخش عظیمی از جمعیت 
بس��یاری از اقتصادهای نوظهور، به خدمات اولیه بانکی دسترسی ندارند. 
موبایل بانکینگ و کیف‌های دیجیتال پاس��خی برای این معضل است که 
اس��تفاده‌کنندگان می‌توانند با پل زدن به این فاصله و شکاف، امکان گذر 
از س��اختار بانکداری س��نتی را پیدا کنند، اما این کافی نخواهد بود؛ زیرا 
بخ��ش عمده و اصلی س��یر تکامل خدمات مالی، همچنان توس��ط تعداد 
محدودی از س��ازمان‌های" س��ودجو " مدیریت می‌شوند. کشورهایی که 
از زیرساخت‌های عمومی قوی‌تری برخوردارند، بهتر عمل خواهند کرد. 
در برخی از کش��ورها، محرومین از خدمات مالی تلاش می‌کنند حداقل 
به کم‌تر خدمت گیر، بدل ش��وند، اما فراگیری مالی به چالش خود ادامه 
می‌دهد و متأسفانه، این همان بخش از جامعه و تجارت است که همچنان 

به نبرد خود با محرومیت از دریافت خدمت، ادامه خواهد داد.
سانجیو: پول موبایلی در مش��ارکت با پول نقد، مسئله فراگیری مالی را 
اثبات کرده است.  وجوه در گردش و جریان نقدینگی، به‌عنوان بیشترین 
م��وارد use case  باق��ی می‌ماند. هر چند س��ایر Use caseها به طور 
تصاعدی رش��د کرده‌اند، لیک��ن تراکنش‌های دووجه��ی ارزی)تراکنش 
بین ی��ک ارز دیجیتال و ارز دیجیتال دیگر( در اکوسیس��تم پول موبایلی 
به‌عنوان راهنما باقی خواهد ماند. منتظر باش��ید که محبوبیت اکوسیس��تم 

پول موبایلی را هر چه بیشتر در جهان شاهد باشید.
 ظهور اقتصادهای هایبرید)دوگانه(: 

ارجون: حتی اگر پرداخت‌های دیجیتال زمینه لازم را برای فراگیرش��دن 
به دست آورند، پول نقد به‌عنوان نیرویی مهم در اقتصادهای نوظهور باقی 
خواهد ماند. عوامل��ی همچون چالش‌های زیربنایی، نفوذ کم اینترنت در 
بعضی مناطق، و بدگمانی یا سوءظن به سیستم‌های دیجیتال، این اطمینان 
را ایجاد خواهد کرد که پول نقد نقش و ارتباط خود را حفظ خواهد کرد.
س��انجیو: کاملًا با ت��و موافقم. اما چیزی که مرا می‌آزارد، این اس��ت که 
چ��را پرداخت‌ها این‌قدر پیچیده ش��ده‌اند. برای بس��یاری از افراد که باید 
با روش‌های پرداخت گوناگون س��روکار داشته باشند، قضیه بسیار درهم 
و گیج‌کننده اس��ت. ما روش‌ه��ای پرداخت متفاوت��ی را تجربه کرده‌ایم. 
چه خوب بود اگر حداقل در س��طح مصرف‌کننده، پرداخت‌ها به‌صورت 

یک‌شکل مشخص، ساده می‌شد. این کار شدنی است.
 تراکنش‌های فرهنگی و سمبولیک )نمادی(: 

ارجون: در بس��یاری از فرهنگ‌های داخل اقتصادهای نوظهور، پول نقد 
ارزش��ی بیش از ارزش تراکنش��ی و معاملاتی دارد، یعنی دارای ارزش��ی 

نمادین است. هدایایی که در جشن‌ها و رویدادها و یا مناسبت‌های فردی، 
به افراد داده می‌ش��ود، غالباً به‌صورت پول نقد اس��ت ک��ه نمادی از دعا 
و یا آرزوی خیر محس��وب می‌گردد. باتوجه‌ب��ه این‌گونه دلایل، پول نقد 
ب��ه حیات و وجود خویش ادامه خواه��د داد )هر چند کارت‌های هدیه، 
به‌وی��ژه نوع مجازی آن‌ه��ا، تقریباً در همان نقش پ��ول نقد به کار گرفته 

می‌شوند (.
س��انجیو: من نمی‌توانم  جش��ن ازدواج یک فرد پنجاب��ی را بدون پول 
نقد تصور کنم. هر چند از دیدن کدهای کیو آر روی دهل‌های عروس��ی 
در هندوس��تان شوکه شدم. آذین و جش��ن به‌جای خود، اما به‌رخ‌کشیدن 
عین��ی ثروت از طری��ق نمایش پول نقد و یا اتومبیل‌های پر ش��تاب و یا 
قایق‌های تفریحی و یا الماس‌های فراوان یا آخرین دستاوردهای طراحان 
مد، همان چیزی است که به دنبال نشان‌دادن آن هستند. پول نقد در موارد 

این‌چنینی، به‌آسانی قابل‌جایگزینی نیست.
 پشتیبان ملموس: 

ارجون: حتی امروزه نیز ش��ک کمی وجود دارد که پول نقد، در صورت 
بروز اشکال و خرابی سیستمی، خواه اشتباه تکنولوژیکی باشد و یا حمله 
سایبری، می‌تواند به‌عنوان پشتیبان قابل‌لمس عمل کند. داشتن ارز فیزیکی 
برای موارد اضطراری، از اهمیت حیاتی برخوردار اس��ت و این امر برای 
دولت‌ها، مسئولیتی اجتماعی محسوب می‌شود که دسترسی مردم به پول 

نقد)هرچند محدود و از راه دور(، تا حد مشخصی امکان‌پذیر باشد.
س��انجیو: حدس می‌زنم که بعضی از ارزها در این دسته قرار می‌گیرند. 
هر چند همچنان که شاهد بوده‌ایم، با رویدادهایی نظیر بی‌ارزش کردن و 
از اعتبار انداختن پول نقد، اشتها برای اسکناس برخی از ارزها، به‌گونه‌ای 

شتابان در حال کاهش است.
 گمنامی و ناشناسی: 

ارجون:این موضوع موردعلاقه ش��خصی من است. بیاییم صادق باشیم، 
تراکنش‌ه��ای نقدی هی��چ رد دیجیتالی از خود به ج��ا نمی‌گذارند و این 
یعنی گمنامی و ناشناس��ی. این حالت ممکن اس��ت برای بخشی از مردم 
ک��ه دغدغه حریم خصوصی دارند، حتی در اقتصادهای دیجیتالی ش��ده، 
جذاب باش��د همچنین، بعضی از تعاملات ناهنجار در جامعه وجود دارد  
که  برای  بقای آن، گمنامی  و ناش��ناس  بودن، از ضروریات به حس��اب 

می‌آید.
 میزان گسترده اسکناس‌های تقلبی: 

ارج��ون: علاوه بر تمامی چالش‌های موج��ود در مورد پول نقد، به نظر 
م��ن بزرگ‌ترین ای��ن چالش‌ها، وجود زمین��ه بالقوه برای تقلب اس��ت. 
موض��وع تقلب برای خود یک کتاب به حس��اب می‌آید. آیا می‌دانس��تی 
که بعضی اسکناس‌های تقلبی، اثری هنری تلقی می‌شوند؟ کپی یک‌رویه 
اس��کناس‌های آمری��کا که طراحی آن با دس��ت انجام ش��ده و توس��ط 
هنرمندی به نام J.S.G. Boggs خلق ش��ده است، به همان قیمت واقعی 
اسکناس‌هایی که از روی آن نسخه‌برداری شده بود، به فروش رفته است. 
همین اواخر، هنرمند خیابان��ی، Banksy، تصمیم گرفت که تقریباً 100 
میلیون پوند اس��کناس 10 پوندی که با چهره پرنسس دیانا به‌جای چهره 
ملکه، و واژه‌های "بانکسی انگلیس ")Banksy of England ( به‌جای 
بان��ک انگلیس)Bank of England ( خلق کرده بود را نگه دارد، زیرا 
باعث ش��د که بعض��ی از مردم، این اس��کناس‌ها را واقعی تلقی کنند. در 

نتیجه، او دیگر این اسکناس‌های تقلید شده را بیرون نداد.
 ترجمه شده در: شرکت توسعه خدمات الکترونیکی آدونیس
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برندگان سور پاییزه 1402

نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
محسن غلامی زنجانبر61242938محسن حکیمی12671486
غزال آمره ئی73010161بلال خداداد21382872
امیر آراسته هاشمی8353199بهنام بهرامی32085293
منصور صالحی عمران9165700سیداحسان جوادپور4226185
حسن کاظمی خوندابی102918896اکرم فرجی دوکی53485197

نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
فرشید بلال زاده1209634

برندگان جایزه ده  میلیون تومانی 

برنده جایزه صد میلیون تومانی 

مراسم قرعهک‌شی سور پاییزه 1402 برگزار شد و برندگان این سور به قرار جدول زیر معرفی شدند:
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نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف نام و نام خانوادگیشماره مشتریردیف 
سارا قنواتی511974764مژگان اژدهاکش13643811
احسان افصحی521762245محمد مرادی21136125
امین  محمد موفق قرانه5326242624آرمین روشن ضمیری32677742
حمید شاهمی قهرودی543140087مهدی سلیمانی شیخ آبادی4866661
امیرعلی غضنفری552922930حسن ولی زادگان ارجمند5772740
فرنوش وحدت پور563127250پریسا فرهنگ خردمند6604783
صادق اسدزاده572702578ندا بیگدلی73074181
مصطفی آقائی میبدی582205755علی طهرانی مهر8258805
امیرمسعود وکیل5921352179علی زینلی91277048
جمال علی آبادی60325717مصطفی محمدی101818811
میثم خدادادی614157920رضا مشتاقی112929806
حمید ترک قشقائی62773490فرهاد دانشور مهرصدیق121717677
ارشاد محمدخان631303629هادی علیمرادی133115541
یاشار فریدی دیزج ور643128094سیدمهدی مشکانی143028852
معصومه نورمحمدی جامی65104774مهرداد شهرزاد گاوگانی153828193
احمد کاکوند66168712وحید پویان فر161575976
کامران صفائی673305953کوثر رزم گیر172012080
رامین خداپناه طالش میکائیل682400390محمد مصطفی زاده182351110
میلاد کریمی693493034سامان عبدی192999064
حمید فراهت703675488اباذر درزی نژاد رمی202097110
وحید مقدم نژاد7154602زهرا اسعدی نرم211444140
سیاوش خوش گلخن721939218جاوید نقی زاده22201291
میلاد فروزش73986478زهرا سعیدی کشاورز231780227
زهرا نصیریان741830075علی سلطانی242786625
صادق اکبر بروجردی75293171سیدجواد جعفری امان آبادی254229428
علی محمدی راد761840134فرزام باقری262170563
عصمت شیربیگی77176703حمید قطب زاده271542359
فرهاد نوروزی اصفهانی78278551محمود ترک282888275
محمد رفیع زاده بقرآباد793665601رضا رضائی29351292
فرخنده خواجه زاده نوخندان80982839محمدعلی مرادی303545591
ایمان بختیاری811894243پریا رادفر312167487
میثم پورشریف821287701وحیده نوروزی321252695
علی محسنی831163620هاشم ادیبی نیا33738659
محمدحسین شهبازی پور844312978آرش پناهی343969843
رضا بهزادی854277127رضا پرورش353352659
رضا خدایی863168697زهره عباسی362203843
علیرضا فاضلی87219940ایلقار خرمی راد373495191
محمد وزیری881997854مژده حمزه381350253
آرمین تاج بخش مقدم891063910مهدی چراغی391674451
مهران شریفی903567748فرشاد دلدار عبادی اباتری403649883
محمد طالبی913799686مهرداد زمانی ناغانی413782111
بهرام ارجمند نیا9240558فرشید عبداللهی422940819
علیرضا باقرزاده چهارجوئی932504069محمد حاجی علیان431495122
سعید بهرامی رشتیانی941030833اسماعیل آقابابائی441122464
سعید بخشی951565972فرناز صادقی قهرودی45476798
علیرضا نقوی964076025محمدحسن اسمعیل بیگی463439673
ماهر دریگان971475612مرضیه بیگم هاشم زاده473710342
مهدی خلیلی981241754سید حسن ابوالقاسمی چوبه4868450
مهدی سعادتی راد993656772پریا هاشمی برنج آباد49903104
فاطمه عباس زاده سرهنگی1002078356فرداد سرکشیکی501484691

برندگان جایزه یک  میلیون تومانی 
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
فریده بریحیاهواز11مهدی شورابییافت آباد1

مهتا پایندهمیدان ونک12جواد تأملینیشابور2

مهران بابادوست رودبنهالهیه13رامین قربانی قره چشمهخیابان آذربایجان3

سیدرضا میرموسویبازار کفاشها14رقیه شهانی کلاگربابل4

مهدی کاظمیقزوین15مسعود رحمانی پناهخیابان لواسانی5

میلاد فرهادیسنندج16سارا گرامی نیکپاسداران شیراز6

سیدعلی اکبر فلاح پورنوش آبادیمیرداماد17سهیل خوشقدمستارخان7

مجید اسدیصادقیه18مجید صالحینازی آباد8

سجاد رایگانیشهریار19حجت اله نوروزیجهانشهر کرج9

سیدفوأد میرفاضلی سوتهساری20ندا صادقی مشتقینمهرشهر کرج10

		 اسامی برندگان قرعه کشی پاییز 1402

وین کارت
20 برنده جایزه صد میلیون تومانی
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
محمد فرحانیاروند51محمد فرمانی بلالشهریار1
فرناز بهرامی شناسفندیگلسار رشت52علی شعبانی  لالانیفلکه اول تهرانپارس2
حمید راسخیشهرری53محدثه فضلینیشابور3
پروین خودسیانیشهریار54سعید مجدآبادی فراهانی17شهریور تبریز4
میثم کریمیسرو55حمیدرضا غفاریانخانه اصفهان5
هومن عسگرزادهلاله زار56فائقه جلالی بستانوبندر عباس6
محمدامین خسرویمنیریه57بهاره زعفرانیمیدان ونک7
زینب صادقی چافجیریمیدان ونک58علی طباطبائی پزوهخانه اصفهان8
میلاد درویشیانزاینده رود59مطهره نقی پورآزادصادقیه9
محمد رحیمیشیراز60نگار رستم میریمدرس مشهد10
آیدا محمدیانفلکه اول تهرانپارس61مهدی شمسعلیهایپر استار11
محمد متینی زادهشهرری62داود محمودی کوهیخانه اصفهان12
صدیقه صانعیپونک63معصومه سادات محمدیاراک13
زینب نمازیبلوار دریا64حمید سبحانیترمینال 2 فرودگاه مهر آباد14
بهنام غلامی قلی بیگلومیدان هفت تیر65جواد امان پورلفمجانیشهریار15
سارا نیازیباغ فردوس66ولی رشیدنازی آباد16
حسن افسرده رختبریز67لیلا سقائیمنیریه17
راحله رحیم زادهقرنی مشهد68تورج مرادیمیدان توحید کرج18
حسین انسانبلوارهاشمیه -مشهد69هادی گرامیبلوار 24 متری سعادت آباد19
مصطفی راعی دهقیخانه اصفهان70بهمن حاجی گلی حیدرآبادیتبریز20
فاطمه زینعلیمرکزی71عرفان مسائلیشهرری21
رضا کورانیشهر قدس72آرمین حسینی منجیلیگلسار رشت22
رضا توکلی ایرائیآمل73غلامعلی مهرشیراز23
عطیه سرپوشانجنت آباد74پری احمدیفلکه اول تهرانپارس24
علیرضا قانع زادهخیابان جمهوری75شهرزاد قدیمی اقبلاغآفریقای شمالی25
فریده محمدیانجهانشهر کرج76صفر عباس زادهیافت آباد26
مهدی افراسبیخانه اصفهان77احمد رحیمی چاهوئیقشم27
میراشرف موسوی گندشمیناردبیل78معصومه اسدیترمینال 2 فرودگاه مهر آباد28
مهرداد باورنگینامین حضور79محسن مصطفائیسعادت آباد29
سجاد رضائیقشم80آرزو زمانی مورکانیاهواز30
معصومه احمدیسنندج81نقی راستگوی نویدهخیابان ملت اکباتان31
شهرام کرانیشهرری82امیرحسین اسلامیمیدان قزوین32
نرگس محبیشهریار83مریم نجف پورآکردیمدرس مشهد33
مسعود قلیهقشم84فرخنده حسینی هنگامیقشم34
روح اله رضائیآمل85امیرمهدی غفارییافت آباد35
فائزه فراستمیدان نبوت86پرستو محققآفریقا36
مریم زارعشیراز87حمیده سادات اسدیپاسداران شیراز37
سیاوش احمدیفلکه سوم تهرانپارس88حسین رکرک توسلیامین حضور38
مژگان بابائیترمینال 2 فرودگاه مهر آباد89حریر جنتگیشا39
مهری نائینی کاشانینازی آباد90سپیده مقامیدفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه40
آرمان ملائیگرگان91رکسانا عبداله نژاداورنگجهانشهر کرج41
ایوب رشیدیشهر قدس92مجید جوادی نوشنقشهرک راه آهن42
محمد محمدیخانه اصفهان93محمدعلی امیرآبادی زادهمدرس مشهد43
پریسا محققیتهرانسر94وحید نصیریارومیه44
محمدرضا مرغوب شادکارسعادت آباد95زهره خواجهءبیدختیمشهد45
سیدجعفر موسویلاله زار96نسرین نریمانیآفریقای شمالی46
جلال آقائیپونک97معصومه مهری نژادمیدان حسین آباد47
خدیجه دویرانشهر قدس98مهدی فرج زادهخیابان سرداران ارومیه48
فرزاد صفری صغایشمرکزی99فردین بیارشسنندج49
محمد موسوی دیبگلومیدان تجریش100میثم ضیائیقرنی مشهد50

200 برنده جایزه ده میلیون تومانی
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
حسین پناهی رادخیابان ملت اکباتان151سعید ریحانی خوزانیخانه اصفهان101
امیر جوافشان لفمجانیفلکه اول تهرانپارس152حسینعلی قاسمی برلیانشهر قدس102
علیرضا عبدالهیانترمینال 2 فرودگاه مهر آباد153زهرا افشهدلاوران103
واحد نصیری17شهریور تبریز154هدی نادریهمدان104
حامد محمدزاده قهرمانلوخیابان سرداران ارومیه155علیرضا ربیعی مقدمالهیه105
آرش علائیپاسداران156نسیم گودرزیسعادت آباد106
امیرحسین نایبی هزاوهءمیدان نبوت157محمدرضا بابائی تجنگلسار رشت107
بهروز ابراهیمیمرکزی158احمد خسرویصادقیه108
طاهره سادات بنائی نوش آبادیتهرانسر159اسماعیل ولی پورآرخلومرکزی109
زهرا زوارهءمولوی160فرزاد پورهابیلی تهرودیکرمان110
سروناز روحی فرزانهخیابان دزاشیب- سه راه عمار161محمد قنبری عدیویسعادت آباد111
اکبر نوبختقلهک162حمید شریف اوغلیجام جم112
اکرم پوررمضانی سوقهگلسار رشت163بهاره معلمستارخان113
محمدحسین امینی نژادمعالی آباد شیراز164فرحناز امینی پاطاقیکرمانشاه114
هانیه رستمی رادقزوین165امیر سربازیقلهک115
احمد پورحسین جاغرقمدرس مشهد166یکتا تیموریشهریار116
اصغر صادقیتبریز167جلال رادمنشیزد117
عارف آتش زباناریکه ایرانیان168افسانه میرزائیبلوار کشاورز118
مصطفی صفریشهرری169علیرضا مقدس زاده اردبیلیملاصدرا119
کیانا قطان کاشانیمژده170میرزامحمد عزیزیمیدان هفت تیر120
ندا مشتاقبجنورد171مجید ابوالغصلیپیروزی121
محمدرضا مشاهدیساری172سیدمهراد باقرالموسویآفریقا122
جلال محمدیخیابان آذربایجان173آتنا صفائیآمل123
مرتضی خداشاهیبجنورد174ناهید شهرویشهران124
امیرحسین عزیزی حاجت آقائییافت آباد175کبری اکبری سالکدهمیدان آرژانتین125
زهرا کربلائی علیخانینازی آباد176احمد کودرزیفلکه اول تهرانپارس126
سیدحمیدرضا طاهرزادهمهرشهر کرج177بتول شیرازی کشفمدرس مشهد127
مهدی آقاخانیخرم آباد178فرزاد مشکاتیخانه اصفهان128
رقیه سلیمانی ورکیخیابان ملت اکباتان179فرهاد مرادیانهایپر استار129
سهیل رستمیانمشهد180سمانه منائیپیروزی130
نگار قهرمانی ازغندیخیابان دکتر بهشتی181فرناز علوی نوینتبریز131
محمدرضا کورجانیمولوی182محمد اسماعیلی کلانتریاراک132
فرید نبهانیاصفهان183محمود سامنیمیدان نبوت133
شایان عبدینازی آباد184مهری آزمونولیعصرتبریز134
ماشاء اله قدرتی کمالشهر قدس185سیمین فولادلوشهرک اکباتان135
صفیه نوروزبیگیشهرری186خلود سلیمانیاروند136
محمد بابائیبلوار فردوس187حسن معصومیتبریز137
مهدی سهرابییافت آباد188سحر شیخیصادقیه138
متین بدخشان فردمرکزی189رحیم آقازاده اربط سفلییافت آباد139
مهدی شهانیمیدان هفت تیر190هاشم محمودعینیقم140
سیدابراهیم سیدصالحیدلاوران191عیسی بنائی املشیگلسار رشت141
سمیه آقاخانی مؤخریمشهد192سیدمحمد رفیعی دهکردیسیتی سنتر اصفهان142
امیرارسلان قشقائی احمدآبادیخیابان جمهوری193یاسمین جعفری ویشکائیسجاد مشهد143
امیر ناظم رعایاخانه اصفهان194مجتبی فضلیاراک144
امیرخسرو ترقی خواه17شهریور تبریز195مژگان مرادی گنانلوشهریار145
حسن رنجبرمیدان توحید کرج196سیدایمان سیدی راوندیقلهک146
محمدرضا نوریهمدان197مهناز کرمانی شمس آبادیآمل147
علی ابراهیمیتهرانسر198ماریا زاخارچنکومیدان تجریش148
شیرین صانعی دارانیخانه اصفهان199علی پورغلامی قوام آبادشهریار149
سمیه افروزه نصفیمیدان هفت تیر200زهرا محسن پورآذرسعادت آباد150
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شاهرخ نيري6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

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

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

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

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

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

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

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

امیر گیلانی فر422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

نغمه خسروی8488982194-88982181تهران، خیابان دکتر فاطمی‌غربی، روبروی خیابان هشت بهشت، نبش کوچه شیخلر )ششم(، پلاک 810140دکتر فاطمی10

فاطمه دولت آبادی فراهانی20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

مهدی طلایی1244495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد12

سمانه دانشمند722781069-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت13

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

روح اله صفري666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ارسلان بی آزار7737018677370441تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

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

سلیمان بیات5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان حجر بن عدی، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس36

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

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

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

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

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

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

عباس آهنگري يکوي4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43
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سارا گلدوست مرندي644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

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

رضا جلیل زاده2685870326858316-26858706تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

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

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

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

روح اله سیاوشی3344370433138314-33443711تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیرشرقی، نبش کوچه جاویدی، پلاک 853140امین حضور50

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

حمید زرهونه522816689 - 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی52

مجيد صادقي دستک4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

راحله خير خواه644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید‌هایپر استار857هایپر استار54

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

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

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

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

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

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

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

هومن رسولی2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک62

بهنوش قاسمی6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان63

سارا فوقی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک64

احمد عهدی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده65

داریوش خداداد3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار66

امیر ضیاء8881589088846190-88815260میدان هفت‌تیر، بالاتر از مسجد الجواد، پلاک 873275میدان هفت تیر67

واله سعیدی9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران68

بئاتریس بابائی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد69

زهره انوار222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه70

مهدي تک دهقان6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح71

مرتضي باغستاني4683223846832241-46832230شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس72

کژال آيت النبي2664032426640308-26640320تهران، خیابان شریعتی، منطقه دروس، بلوار شهرزاد، خیابان شیدایی، کوچه اسپند، پلاک8792دروس 73

منصوره رضاییان مقدم4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران74

فرخ فرجی688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز75

محمود لک8807120288366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا76

ابوالقاسم نصیری588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا77

رضا حاجی پور026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج78

جبار رضائي دره نيجه 32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج79

جواد علی بخشی2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار80

غلامعلی کریمی‌ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج81

مهدي مجاهدي32916616-32940602025-025قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم82

اکبر مرداني37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم83

مهرزاد نظری32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز84
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

--36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت85

روح الله پورملائکه36341406-36341397071-071شیراز، معالی‌آباد، بلوار شریعتی، نبش کوچه 910427معالی آباد شیراز86

مهدي ملاشفيع38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز87

عليرضا ساردوئي32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس88

حميده شه بخش---33238279-054زاهدان-خیابان امیرالمومنین مابین امیرالمومنین 27 و 913129زاهدان89

غلامرضا فرشيدفر33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر90

محمد جهانگيري پاشاکي 33358095-6028-33357305-028قزوین، خیابان خیام شمالی، پلاک 9201560قزوین91

محسن سعیدی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد، برج شهباز، طبقه همکف، پلاک 9221153همدان92

مهرداد مرادي37259971-61083-37259959-083کرمانشاه، میدان فردوسی، جنب بیمارستان معتضدی، پلاک 924112کرمانشاه93

سجاد کلهر کاظمي33333152-33333173084-084ایلام، خیابان طالقانی، روبروی فرمانداری، پلاک 9261351ایلام94

حسين عبديان33245426-3087-33245432-087سنندج، چهارراه فلسطین، بلوار سید قطب، پلاک 92713سنندج95

بیژن ابراهیمیان33335591-2066 - 33335590-066خرم آباد، خیابان علوی، نرسیده به میدان امام، پلاک 9281422خرم آباد96

ناصر مختاري فارمد38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد97

سارا زارعي32241046-5051-32283800-051مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس 5، پلاک 930237مدرس مشهد98

الهه سازگار37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 )خیابان لاله جنوبی(9303سجاد مشهد99

مجيد اميري دلوئي37125809-8051-37125802-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(100

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار‌هاشمیه، بین‌هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار‌هاشمیه ) مشهد(101

علي ابراهيميان43349416-15051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور102

ياسر محمودخاني32247348-32244320058-058بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی)ره( و میرزا رضا کرمانی9321بجنورد103

سيد بابک دولتي ميله سرا33114713-12013-33114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت104

سيد عبدالمجيد طاهري 33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری105

ابوذر اساسه32197148-41011-32197140-011بابل، میدان ولایت، ابتدای خیابان مدرس، روبروی شهرداری9421بابل106

اسفندیار حیدری44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل107

سميه نظريان32369016-5017-32369002-017گرگان، خیابان ولیعصر )عج(، بین عدالت 8 و 944110گرگان108

------22-19-33363618-023سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس جنب بانک صادرات9451سمنان109

رضا قاضی زاده بهزادی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان110

مالک قادری32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(111

علی اکبر ابوطالبی باقراباد 34322102-5034-34322103-034رفسنجان، ابتدای خیابان مطهری، بعد از پل فجر، ساختمان محمد عسگری 9511رفسنجان112

احسان جمشيديان36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود113

مجيد سيف الديني36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا114

سميرا سبزه زار32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان115

عليرضا مستاجران34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان116

روزبه سليمي36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان117

محمدحسین مداح‌زاده36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد118

محمدرضا زارع---49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی‌نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد119

طاهر کريمي32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک120

محمدرضا مریخی آذری33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز121

عليرضا محمودي33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز122

اروج ميرزائي 35573673-041 2-35573670-041تبریز، ابتدای خیابان 17 شهریور جدید، جنب ساختمان آبان، پلاک 17960314شهریور تبریز123

محمدعلي رضائي اقدم33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز124

---35242623-35244049041-041تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز125

 شهلا امامي 32240392-32244311044-044ارومیه، خیابان کاشانی، روبروی مرکز بهداشت، پلاک 9621156ارومیه126

مسعود نامي فر32227846-24044-32250523-044ارومیه، خیابان سرداران، جنب کوچه شهید صفوی )کوچه تلفنخانه سابق(، پلاک 9622169خیابان سرداران ارومیه127

ناصر هوشیاری33253501-5045-33252601-045اردبیل، خیابان شیخ صفی، پلاک 9641160اردبیل128

حميد رضا فغفوري33327733-33320654,5024-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام، ساختمان ممتاز9681زنجان129

حشمت سپندار33920745-33920524,6061-061اهواز، خیابان شهید چمران ) کیانپارس(، حد فاصل خیابانهای 3 و 4 شرقی، پلاک 9701205اهواز130

پيمان خياطي44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش131

عباس اطهري35242650-41076-35242640-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم132

حمید چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند133
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شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما
ساعت کاری شعب

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

برج سامان ، طبقه 15، مدیرییت جذب و فروشعلی  حمیدیاسرپرستی ناحیه 1010

33259784-33259786-33259781 -011ساری خیابان فرهنگ بعد از سه راه قارن به طرف میدان شهدامحمود ملکیسرپرستی شعب استان‌های شمال11

33373838-041-33373840-041تبریز  خیابان امام  بالاتر  از چهارراه شهید بهشتی نبش کوی فرهنگ پلاک 521غلامرضا نیکعهدسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب12

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 ، ط اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق13

6282110-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5مجاهدیسرپرستی شعب استانهای مرکز14

برج سامان ، طبقه 15، مدیرییت جذب و فروشمهدی باقیسرپرستی ناحیه 1515

38446470-071شیراز، بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اولعلیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب16

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبدقرنی، نرسیده به میدان سپهبدقرنی، نبش کوچه قرنی 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق17

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----
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