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استاندارد جسور و مستقل

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

اندیش��ه تشکیل سازمان بین المللی اس��تاندارد در چهاردهم اکتبر سال ۱۹۴۷ در 
نشست رؤسای مؤسسه‌های استاندارد بیست و پنج کشور در لندن شکل گرفت. 
مقر این س��ازمان در ژنو می‌باشد. از س��ال ۱۹۷۰، چهاردهم اکتبر برابر با ۲۲ مهر 
به نام روز جهانی اس��تاندارد تعیین و نامگذاری ش��د و در تقویم کش��وری ما نیز 

گنجانده شد.
 در مورد اس��تاندارد تعاریف گوناگونی وجود دارد که در کلام متفاوت هس��تند، 
اما معنی و مفهوم یکس��انی دارند. استاندارد مفهومی است که می‌تواند نشان‌دهنده 
انسجام و انضباط فعالیت‌های اقتصادی، فکری، علمی، فنی و فرهنگی یک جامعه 
باشد. استاندارد در معنای عمومی خود، مترادف با نظم و استانداردسازی به‌معنای 
به‌نظم‌کش��یدن اس��ت. به آنچه برپایه قانون، قرارداد، س��نت، علم و دانش باشد و 
اجرای آن موردپذیرش همه قرار گیرد، استاندارد گفته می‌شود. از دید فنی، وضع 
قوانین و مقررات برای تعیین کیفیت و مش��خصات مطلوب یک کالا یا خدمات را 

استاندارد می‌گویند.
اس��تانداردها دارای ۴ مح��ور کاملا مج��زا، یعنی »ماهیت محص��ولات«، »امور 
مدیریتی«، »ارزیابی و انطباق‌ها« و »مس��ئولیت‌های اجتماعی« هستند. داشتن نظم 
و معی��ار و تعیین ان��دازه و مهم‌تر از آن رعایت حدود و اندازه‌ها برای حفظ کیفیت 
زندگی اجتماعی و حتی زندگی شخصی بسیار ضروری و مفید است.استانداردها 
برپایه گس��تردگی دامنه زیر پوش��ش، دارای ۵ س��طح کارخانه‌ای، شرکتی، ملی، 

منطقه‌ای و بین‌المللی هستند.
اس��تاندارد کارخانه‌ای یا ش��رکتی از س��وی یک کارخانه یا ش��رکت یا سازمان 
برای اس��تفاده در همان واحد تدوین می‌ش��ود. البته گاهی کارخانه‌ها، شرکت‌ها 
یا تش��کیلاتی که در یک زمینه خ��اص فعالیت می‌کنند، از طریق ایجاد یک جامعه 
یا انجمن مانند انجمن جوش��کاری امریکا، اس��تانداردهای خاص خود را تدوین 

می‌کنند.
اس��تاندارد ملی ازس��وی موسس��ه اس��تاندارد یک کش��ور،باتوجه به ش��رایط 
اقتصادی،اجتماعی، علمی و فنی و حتی فرهنگی خاص همان کشور تهیه می‌شود.
اس��تانداردهای منطقه‌ای از سوی کش��ورهای عضو یک پیمان منطقه‌ای خاص 

مانند کارگروه استاندارد اروپایی تهیه و اعلام می‌شود.
اس��تانداردهای بین‌المللی حاصل توافق جهانی هستند و با تعریف ویژگی‌هایی 
از محصولات و خدمات در بازارهای جهانی، پایه‌ای برای تصمیم‌های درست در 

توسعه زیرساخت‌ها معرفی می‌شوند.
استانداردهای بین‌المللی از سوی سازمان‌های مربوط به‌منظور استفاده بین‌المللی 
تهیه و در الکترونیک، مخابرات،کیفیت هوا، آب، خاک و انتشارگازها و تشعشعات 
ب��رای حفظ محیط‌زیس��ت تاثیر دارند.اس��تاندارد بین‌المللی مدرکی اس��ت که با 
توافق‌نظر و تصویب گروه‌های مربوط تمامی کش��ورهای عضو برای دس��تیابی به 
نظم بهینه در زمینه‌ای معین با هدف ارتقای منافع جامعه برمبنای نتایج تثبیت‌ش��ده 

علمی، فناوری و تجربه تهیه می‌شود.
یکی از جامع‌ترین تعاریف می‌گوید: »اس��تاندارد یعنی نظمی مبتنی بر نتایج ثابت 
علوم، فنون و تجربه‌های بش��ری که در قالب مقررات و نظام‌هایی، به‌منظور ایجاد 
هماهنگی و وحدت رویه، افزایش میزان تفاهم، تسهیل ارتباطات، توسعه صنعت، 
صرفه‌جویی در اقتصاد ملی و حفظ سلامت و ایمنی عمومی به‌کار گرفته می‌شود.« 

هر چیزی در حیطه فکر و عمل انسان، قابل استاندارد کردن است.
بنابراین اس��تانداردها تنها مربوط به کالا نمی‌ش��وند، بلکه بسیاری از خدمات را 

نیز در بر می‌گیرند.
باید پذیرفت هر کالا یا هر نوع خدماتی باید در یک چارچوب مشخص ارائه شود 
و این چارچوب‌ها را می‌توان با استاندارد تعریف کرد. استانداردها پایه‌های علمی 



7 مهر 1402 / سال نوزدهم، شماره 196

و فن��ی معتبری را در راس��تای کمک به تدوین قوانین مربوط به بهداش��ت، ایمنی 
و محیط‌زیس��ت ایجاد و زمینه رش��د اقتصادی یکس��ان برای رقابت در بازارهای 
داخلی و خارجی فراهم می‌کنند. با استفاده از استانداردها، تولیدکنندگان می‌توانند 
محصولات و خدمات خود را در حد قابل‌قبول تولید کنند و رقابت‌های فنی وسیع 

داشته باشند و انتخاب مشتریان را گسترش دهند.
انطب��اق محصولات و خدمات با اس��تانداردها، تضمینی ب��رای کیفیت، ایمنی و 
افزای��ش اعتماد مصرف‌کنندگان اس��ت؛ در نتیجه اس��تانداردها می‌توانند کیفیت 

زندگی را تضمین کنند.
)ایزو(مخفف نام س��ازمان استانداردسازی بین‌المللی است که از واژه‌ای یونانی 
به‌معنی برابر و یکسان گرفته شده است.علامت استاندارد نشان مرغوبیت کالاست 
و اجناس یا خدماتی که هیچ نش��ان اس��تانداردی بر خود ندارند، برای اس��تفاده و 
خرید به‌هیچ‌عنوان مناس��ب نیس��تند. البته باید به این مهم توجه داشت که در طول 
تاریخ، همواره معیارهای اس��تاندارد تغییر می‌کند و هیچ‌گاه یکسان نیست. به‌واقع 
هر دوره‌ای اس��تاندارد خود را می‌طلبد. امروزه وقتی کالا یا خدماتی را خریداری 
می‌کنیم،غی��ر از برند آن،به تاریخ تولید، انقضا و نش��ان‌های اس��تاندارد آن توجه 
می‌کنیم. در دنیای امروز، به‌طورتقریبی تمامی کش��ورها برای خود یک استاندارد 
ملی دارند. به‌عبارت دیگر، در بیش��تر کش��ورها سازمانی وجود دارد که بر کیفیت 
کالاها نظارت می‌کند که به نام س��ازمان اس��تاندارد معروف اس��ت. هدف اصلی 
اس��تاندارد، مطابقت محصول با الزامات اساس��ی مقررات جامعه اس��ت و اجازه 
می‌ده��د محصولات به‌طورآزاد در بازار عرضه ش��وند، این در حالی اس��ت که به 
مس��ئولان گمرک‌ها و مقامات مربوط هم اجازه می‌دهد محصولات غیرمنطبق را 

از بازار جمع‌آوری کنند.
موسس��ه ملی اس��تاندارد در بعضی کش��ورها دولتی و در بعضی از جمله امریکا، 
خصوصی ی��ا غیرانتفاعی اس��ت که بر چگونگ��ی اس��تانداردهای محصولات، 

خدمات، روندها، سیستم‌ها و کار کارکنان نظارت می‌کند.
سازمان ملی اس��تاندارد ایران، سازمانی دارای ساختار دولتی و زیرمجموعه نهاد 
ریاس��ت‌جمهوری است که در سال ۱۳۰۴ خورش��یدی با تصویب قانون اوزان و 
مقیاس‌ها آغاز به‌کار کرده اس��ت و در سال ۱۳۳۲ در قالب یک اداره آزمایشگاهی 
زی��ر نظ��ر اداره بازرگانی در زمینه کنترل کالاهای واردات��ی، صادراتی و تولیدات 
داخل کش��ور فعالیت می‌کرد. در س��ال ۱۳۳۹ طرح »راه‌اندازی موسسه استاندارد 
ایران« در ۶ ماده به تصویب مجلس وقت می‌رس��د و این موسس��ه به‌طوررس��می 
به عضوی��ت س��ازمان بین‌المللی اس��تاندارد درمی‌آید و بعده��ا از زیرمجموعه 
وزارت امور اقتصادی و دارایی به وزارت صنایع ومعادن ملحق می‌شود.درس��ال 
۱۳۹۶طرح ارتقای سازمان ملی استاندارد پس از سال‌ها بحث و بررسی در مجلس 

شورای اسلامی تصویب شد.
موسس��ه اس��تاندارد و تحقیقات صنعتی ایران تنها س��ازمانی در ایران اس��ت که 
براساس قانون می‌تواند استاندارد رسمی فرآورده‌ها را تعیین، تدوین و اجرای آنها 
را با کس��ب موافقت شورای‌عالی استاندارد اجباری اعلام کند. محوریت سازمان 
ملی اس��تاندارد بر ۴ نهاد مستقل اندازه‌شناسی، استانداردسازی، تاییدصلاحیت و 
ارزیابی انطباق اس��ت. نظارت بر کیفیت تمامی کالاها، جز داروها برعهده سازمان 

ملی استاندارد ایران است.

براس��اس قانون، موسسه اس��تاندارد دارای ۲ رکن است که شامل رئیس موسسه 
و ش��ورای‌عالی اس��تاندارد است. رئیس موسسه به پیش��نهاد وزیر صنعت، معدن 
و تج��ارت و تصویب ش��ورای‌عالی و حکم رئیس‌جمهوری انتخاب می‌ش��ود و 
حک��م مع��اون وزیر صنع��ت، معدن و تج��ارت را دارد که همین امر از اس��تقلال 
چنین س��ازمانی می‌کاهد. شورای‌عالی استاندارد ش��امل رئیس‌جمهوری، رئیس 
س��ازمان حفاظت محیط‌زیس��ت، وزی��ران صنعت، معدن و تجارت، بهداش��ت، 
درمان و آموزش‌پزش��کی، ارتباطات و فناوری اطلاعات، جهاد کشاورزی، دفاع و 
پشتیبانی نیروهای مسلح، علوم، تحقیقات و فناوری، کار و اموراجتماعی، مسکن 
و شهرس��ازی، نفت و نیرو، دادس��تان کل کش��ور، رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، 
معادن و کش��اورزی ایران، رئیس س��ازمان به‌عنوان دبیر ش��ورای‌عالی استاندارد 
و ۲ نفر کارش��ناس اس��ت. همین شیوه انتخاب رئیس موسس��ه و تشریفاتی بودن 

شورای‌عالی از کاربرد موثر آن می‌کاهد.
س��ازمانی که باید بر تمامی صنایع و همه‌چیز نظارت داش��ته باشد، با یک دستور 
ساده می‌تواند از استاندارد صدها محصول و هر بار به‌دلیلی موجه مانند کمبودها، 
چشم‌پوشی و شورایی که باید مرتب کار و برنامه‌ریزی کند، به‌دلیل اینکه در عمل 
همه مسئولان مهم دولت باید در آن حضور داشته باشند،همیشه تشکیل نمی‌شود. 
اس��تاندارد و استانداردسازی، نیاز یک کشور و یک ملت رو به جلو است. اهمیت 
استقلال این سازمان حتی از نهاد ریاست‌جمهوری در اقتصاد و تولید، مشابه بانک 
مرکزی هر کشوری است. هرکشوری به استاندارد جسور و مستقل نیازمند است.
اس��تاندارد فقط برای حفظ منافع مصرف کننده نیس��ت، اس��تواری نظام صنعت 
و فن آوری و اقتصاد س��الم و حتی سیس��تم بانکداری نیز از اهداف اس��تاندارد به 
ش��مار می‌آید. حتی می‌توان گفت س��ود حاصل از رعایت استاندارد، گاهی برای 

تولیدکنندگان بیش از مصرف کنندگان است.
ب��ا اجرای قوانین و مقررات اس��تاندارد، نقش��ه‌ها و طرح‌های مرب��وط به تولید 
محص��ولات و خدمات بر اس��اس نظ��ام دقیق بازیابی س��ریع و طبقه بندی باعث 
می‌ش��ود؛ همکاری میان واحد‌های گوناگون هرسازمان یا کارخانه یا شرکت برای 
پیش��برد فرآیند تولید و خدماتی که ارایه می کند، بهتر و روانتر میسر‌ش��ود و تفاهم 
کارکنان در مس��ائل فنی بهتر تحقق ‌پذیرد و س��رانجام با تولید کالای کیفیت دار و 
بس��ته بندی مطلوب و یا خدمات شایس��ته تر و برخورد مناسب، رضایت مصرف 

کنندگان نیز جلب ‌شود. 
به این ترتیب، اس��تاندارد، ش��الوده استواری را برای پیش��برد و توسعه صنعت و 

اقتصاد فراهم می‌سازد.
سیس��تم بانکی در همه دنیا از اس��تانداردهای خاص و جداگانه پیروی می کند، 
سیستم بانکداری در کشور ما هم  به نوعی خاص و ملی بوده و باهمه تحریم ها از 

ضوابط جهانی نیز الهام گرفته و در همان مسیر گام هایی برداشته است.
بانک س��امان هم از ابتدای تاسیس، تلاش کرده است با نگاه به سیستم بین المللی 
بانک��داری جهانی و قوانین داخل��ی و تهیه آیینامه ها و مقررات، اس��تانداردهای 
خ��اص خودش را در خدماتی که به مش��تریان ارایه می کند در س��طح جهانی،به 
خوبی دیده و تلاش نماید که با همکاری  کارکنان صف و س��تاد، بهترین خدمات 

را به مشتریان خود در ۲۴ سالی که گذشت ارایه نماید.
روز استاندارد و آغاز ۲۵ سالگی سامان بر سامانیان مبارک باد.
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 لطفاً خودتان را معرفی نمایید. 
احسان ترکمن هستم، ۴۴ساله و کارشناس ارشد حسابداری از دانشگاه 
تهران. رشته تحصیلی دوران دبیرستانم علوم‌تجربی بود و دوست داشتم 
در دانش��گاه در رشته پزش��کی، دندانپزشکی یا داروسازی تحصیل کنم؛ 
ولی باتوجه‌به اینکه رتبه‌ام حدوداً دو هزار ش��د و رش��ته پزشکی قبول 
نمی‌ش��دم به توصیه پدرم و پس��رعمه‌ام که کارگ��زار بورس بودند وارد 
رشته حسابداری شدم و الان که به گذشته نگاه می‌کنم خیلی خوشحالم 
که این رشته را دنبال کردم؛ چون این رشته با علایق من سازگارتر است.
اگر از علایق ش��خصی خود بخواهم بگویم باید عرض کنم که علایق 
من بیش��تر معطوف ب��ه موضوعات مال��ی و س��رمایه‌گذاری به‌ویژه در 
حوزه‌ه��ای مختلف نظیر بورس، طلا و ملک اس��ت و بیش��تر در همین 

زمینه‌ها مطالعه می‌کنم.
 جناب آقای ترکمن، لطفاً از سوابق خودتان بگویید و مسیر شغلی 

خودتان را تا رسیدن به جایگاه فعلی، برای خواننده‌های نشریه سامان 
تشریح فرمایید.

بنده س��ال 1385 از مقطع کارشناسی‌ارش��د فارغ‌التحصیل ش��دم؛ ولی 
کارکردن را از همان دوره دانش��جویی شروع کرده بودم؛ نخستین تجربه 
کاری‌ام از ترم س��ه لیس��انس بود که در یک مؤسسه حسابرسی مشغول 
به کار ش��دم و پس از آن در س��ال 1379 وارد شرکت مگاموتور شدم. 
پس از آن در اوایل سال 1383 وارد شرکت تجارت الکترونیک پارسیان 
ش��دم و از س��ال 1386 به عنوان رئیس اداره حس��ابداری شرکت سپ 
مشغول خدمت ش��دم و اوایل سال 1389 مدیر مالی شرکت سپ شدم 
و س��ال 1392 معاون مالی س��پ شدم و از س��ال 1395 به عنوان مدیر 
 مالی به بانک س��امان رفتم و اواخر س��ال 1397 به عنوان معاون مالی و 
س��رمایه گذاری بانک منصوب ش��دم و در ماه‌های آخر س��ال 1401 به 

عنوان مدیرعامل به شرکت سپ برگشتم.

سپ؛ اولین و به‌روزترین 
گفت‌وگو با احسان ترکمن، مدیرعامل شرکت پرداخت الکترونیک سامان 

گفت‌وگویی داش��تیم با احس��ان ترکمن، مدیرعامل شرکت پرداخت الکترونیک سامان کیش )س��پ(، به مناسبت بیستمین سال 
فعالیت این شرکت در عرصه پرداخت الکترونیک که ماحصل آن را در ادامه می‌خوانید:

گفت‌وگو: هاشم راعی
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 در صورت امکان، به‌صورت اجمالی تاریخچه‌ای از سپ و شرایط 
روزهای نخست تأسیس سپ برای ما بگویید. 

اگر بخواهم به‌صورت مختصر از روزهای اول ش��رکت پرداخت سامان 
بگویم باید خدمتتان عرض کنم که سنگ بنای سپ را به‌صورت هم‌زمان 
بانک س��امان و ش��رکت توسن گذاش��تند و از آقای ولی ضرابیه و دکتر 
فاطم��ی می‌توان به‌عنوان بنیان‌گذاران اصلی ش��رکت س��پ یاد کرد. هر 
ش��رکت پرداخت در واقع دو بال س��رمایه‌گذاری و فناوری دارد که بال 
سرمایه‌گذاری سپ، بانک سامان بود و شرکت توسن  هم که بال فناوری 
سپ را تشکیل داد. شرکت سپ اولین شرکت پرداخت الکترونیک کشور 
بود که توانست پس از دریافت مجوز فعالیت از بانک مرکزی، شروع به 
ارائه خدمات کند. در آغاز فعالیت، کار بس��یار سخت بود و »پوز« برای 
مردم ناآش��نا بود؛ خاطرم هس��ت اولین پوزهایی را که برای پذیرندگان 
می‌خواس��تیم نصب کنی��م، پذیرنده‌ه��ا می‌گفتند این ماشین‌حس��اب‌ها 
چیس��ت و چطور ممکنه از طریق این ماشین‌حساب، پول به حساب ما 
بیاد! در آغاز امر، حتی برای تس��ویه وجوه هن��وز فایل‌های الکترونیکی 
نبود و آن‌قدر تعداد تراکنش‌ها کم بود که همکاران مالی شرکت پرداخت 
صب��ح زود می‌آمدن��د و در وجه پذیرندگان چک ص��ادر می‌کردند و با 

نقدشدن چک در شعبه، حساب پذیرنده شارژ می‌شد. 
ای��ن را هم اضاف��ه کنم علاوه بر اینکه س��پ اولین ش��رکت پرداخت 
الکترونیک کشور بوده، در ارائه بسیاری از خدمات هم اولین بوده؛ مثلًا 
اولین خدمت USSD را هم شرکت سپ ارائه کرد. جالب است برایتان 
بگویم آن زمان که ما می‌خواس��تیم خدمت USSD را با شماره 724#* 
به مشتریان معرفی کنیم هیچ یک از اپراتورهای تلفن همراه این خدمت 
را ارائه نمی‌کردند و ما با یک ش��رکت اپراتور لبنانی که در کیش مستقر 
ب��ود برای اولین‌بار این خدم��ت را راه‌اندازی کردیم و پس از آن بود که 

شرکت‌های همراه اول و ایرانسل به این تکنولوژی مجهز شدند.
 جن��اب آقای ترکمن، لطفاً آخرین وضعیت ش��رکت در خصوص 
س��هام‌داران عمده، ارزش بازاری و حجم فعالیت س��پ را به‌صورت 

مختصر تشریح فرمایید.
امروز حدوداً 65 درصد سهام شرکت سپ در اختیار گروه مالی سامان 
اس��ت و حدود 30 درصد سهام شرکت متعلق به بانک رفاه است که از 
سال 1393 به عنوان یک شریک استراتژیک و با هدف تعمیق فعالیت‌های 

شرکت در بازار دارو و درمان به جمع شرکای سپ اضافه شد.
از نظر س��هم بازار بر اس��اس تعداد تراکنش، ش��رکت اول این صنعت 
هس��تیم و بر اس��اس مبلغ تراکنش ش��رکت دوم؛ البته طی آذرماه س��ال 
گذش��ته تاکنون ضمن برنامه‌ریزی‌هایی که انجام دادیم موفق ش��دیم در 
ح��وزه مبلغی هم فاصله خودمان را با رتبه اول صنعت از 5. 3 درصد به 
1 درصد کاهش دهیم و هدف ما این اس��ت که تا آذرماه 1402 در مبلغ 

تراکنش ه��م به رتب��ه اول صنعت 
برسیم. 

همچنی��ن در خصوص حجم فعالیت س��پ 
بای��د اضاف��ه کنم ک��ه روزانه ح��دود 30 میلیون 

تراکنش را پردازش می‌کنیم که ارزش ریالی آنها تقریباً 
معادل 7 همت اس��ت و در خصوص ارزش بازاری سپ 

 نیز باید عرض کنم که ش��رکت س��پ با ارزش بازاری معادل
 5. 18 ه��زار میلی��ارد توم��ان )ه. م. ت.( دارای بالاتری��ن ارزش 

بازاری در صنعت پرداخت است.
 نظر ش��ما در خص��وص تغییر مبنای کارمزد تراکنش‌ها در س��ال 

گذشته چیست؟
تا دی‌ماه سال گذش��ته، کارمزد تراکنش‌ها بر اساس تعداد تراکنش بود 
و پ��س از آن مدل کارمزده��ا تغییر کرد و بر مبن��ای مبلغ تراکنش قرار 
گرف��ت که ای��ن اتفاق از دو جنبه تحول بس��یار مطلوبی بود؛ نخس��ت 
اینکه سیاس��ت‌گذاری ش��رکت‌های پرداخت با بانک‌ها همسو شد؛ زیرا 
تا پیش از آن، ش��رکت‌های پرداخت به دنبال تعداد تراکنش‌های بیش��تر 
بودند و بانک‌ها به دنبال تراکنش‌های با مبلغ بالاتر و این کار را مش��کل 
می‌کرد؛ چون ما با 19 بانک مختلف کش��ور ق��رارداد همکاری داریم و 
این اختلاف منافع، کار هدف‌گذاری و سیاس��ت‌گذاری را با دش��واری 
همراه می‌کرد. همین جا خوب اس��ت اشاره کنم که سپ، یک میلیون و 
300هزار کارت‌خوان دارد که حدود 212 هزار متعلق به بانک س��امان، 
250 ه��زار کارت‌خوان متعلق به بانک رفاه و بقیه کارت‌خوان‌ها مربوط 
به سایر بانک‌ها تعلق دارد. دومین اثر مطلوب این تغییر سیاست این بود 
ک��ه با توجه به وجود تورم مزمن در اقتصاد کش��ور، وقتی مبلغ کارمزد 
مبتنی بر مبلغ تراکنش باشد، همزمان با رشد قیمت‌ها و تورم، درآمدهای 

کارمزدی شرکت‌های پرداخت به صورت متناسب افزایش می‌یابد.
 لطفاً باشگاه مشتریان شرکت سپ را بیشتر برای معرفی کنید.

ما در ش��رکت سپ، بزرگ‌ترین باشگاه مشتریان یعنی باشگاه »بامن« را 
راه‌اندازی کرده‌ای��م و »منکس« را در بامن تعریف کردیم؛ منکس نوعی 
امتیاز اس��ت که به‌ازای هر تراکنش در درگاه‌های سپ به مشتریان تعلق 
می‌گیرد و مش��تری می‌تواند منکس‌های خود را در اپلیکیشن 724 خرج 
کند و مثلًا شارژ سیم‌کارت بخرد یا قبض‌های خودش را پرداخت کند.

همچنین برای اعضای باشگاه بامن شرایطی فراهم شده است که کاربر 
بدون اینکه چانه‌ای زده باشد بخشی از هزینه‌ای که برای خرید پرداخت 
کرده است به حس��ابش باز‌گردد؛ این‌گونه مشتری از این طریق ترغیب 
می‌ش��ود تا از فروش��گاه‌هایی که عضو باش��گاه بامن هستند خرید کند 
و به‌خاطر همین مزیت اس��ت که بنده همیش��ه می‌گویم که هر کس��ی 
که عضو باش��گاه بامن نباش��د خودش ضرر می‌کند؛ زیرا از این فرصت 

از نظر ارزش بازاری، 
شرکت سپ با ارزش 
معادل 5. 18 هزار 

میلیارد تومان، دارای 
بالاترین ارزش 

بازاری در صنعت 
پرداخت است.
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تخفیف‌ها محروم می‌شود!
ام��روز 13 ه��زار پذیرنده عضو بامن هس��تند و طب��ق برنامه‌ریزی ما تا 
پایان س��ال، تعداد پذیرندگان در بامن به 50 هزار پذیرنده خواهد رس��ید 
و مش��تریان و اعضای باش��گاه بامن می‌توانند از جامعه فروش��گاه‌هایی 

بزرگ‌تری بهره‌مند شوند.
 »س��پک‌ارت« به‌عنوان یکی از محصولات پیش‌پرداخت ش��رکت 

سپ، نسبت به کارت‌های مشابه چه مزیت‌هایی دارد؟
در خصوص محصولات کارتی س��پ هم درصدد هستیم تا از دو طریق 

بر جذابیت این کارت‌ها برای مشتریان بیفزاییم.
اول اینکه در بس��یاری از موارد برای مش��تریان شرکتی ما پیش آمده که 
وقتی برای پرس��نل خودشان سپ کارت دریافت کرده‌اند به‌شرط رعایت 
قوانی��ن بانکی و البته اولویت‌های بانک، پرس��نل ش��رکت برای دریافت 
کارت اعتب��اری گروهی به بانک معرفی ش��ده‌اند و توانس��ته‌اند از بانک 

سامان برای پرسنل خودشان کارت اعتباری دریافت کنند.
دوم اینک��ه ت�الش کرده‌ایم تا با ایجاد تناظر و تفکی��ک دقیق پذیرندگان و 
کارت‌ها، شرکت‌هایی که برای پرسنل خودشان از ما کارت دریافت می‌کنند 
را کمک کنیم تا به هدف سازمانی خودشان برسند. برای مثال برخی سازمان‌ها 
و ش��رکت‌ها می‌خواهند به پرسنل خودشان کارت سفر، ورزش یا رستوران 
بدهند و تمایل دارند تا مطمئن ش��وند پرسنل آنها قطعاً از آن کارت فقط به 
همان ‌منظور اس��تفاده می‌کنند؛ در همین راستا در حال »سگمنت‌بندی« دقیق 
کارت‌ها هستیم تا به مشتریان سازمانی خودمان در این زمینه هم کمک کنیم. 
البت��ه این را هم عرض کنم باتوجه‌به تخفیف‌هایی که از پذیرندگان مختلف 
گرفته‌ایم وقتی ش��رکتی کارت س��پ را برای همکارش شارژ می‌کند عملًا 

دارنده کارت می‌تواند مبلغ بیشتری مبلغ بیشتری خرید کند.
 لطفاً اهداف و برنامه‌های ش��رکت سپ برای سال‌های آتی را تبیین 

نمایید. 
برنامه‌ری��زی بهتر برای آینده نیاز به ش��ناخت روش��نی از آینده دارد، به 
همین منظور جالب اس��ت اگر بدانید که در س��ال‌ 1382 تقریباً 85درصد 
تراکنش‌ه��ا روی دس��تگاه‌های خودپرداز متمرکز ب��ود و فقط حدود 15 
درص��د تراکنش‌ها در مجم��وع روی موبایل، پ��وز و درگاه‌های اینترنتی 
ب��ود؛ درحالی‌ک��ه امروز ح��دود 90 درصد تراکنش‌ه��ای پرداخت روی 
دس��تگاه‌های پوز، 5 درصد روی موبایل و 5درصد از درگاه‌های اینترنتی 

انجام می‌شود. پیش‌بینی می‌کنم که در ده تا پانزده سال آتی این نسبت نیز 
کاملًا دس��تخوش تغییر شود و سهم تراکنش‌های موبایلی و اینترنتی سهم 
غالب تراکنش‌ها را تشکیل دهند که این امر دو دلیل می‌تواند داشته باشد: 
ضریب نفوذ بالای موبایل در کش��ور و بزرگ‌تر ش��دن نسل z که کار با 

موبایل برای آنها بسیار ساده‌تر از ما است.
از س��ال 1395 در برنامه جامع استراتژیک سپ، ارائه راهکارهای جامع 
به پذیرندگان قرار گرفت زیرا این نیاز تش��خیص داده شده بود که دیگر 
بازار »پوز« اش��باع ش��ده و  برای ایجاد توان رقابتی بیش��تر باید خدمات 
جدی��د به پذیرندگان ارائه ش��ود و به همین خاطر از طریق بس��تن قرار 
دادن با ش��رکت‌های جدید و خرید بعضی شرکت‌ها، درصدد برآمدیم تا 
از طریق »لاک کردن« مش��تری و بالا بردن هزینه س��وئیچ مشتری از یک 
 PC to دیگر، مش��تری را وفادار کنی��م. راهکارهایی مثل PSP به PSP
POS و تکنولوژی‌هایی که از انبار تا فروش��گاه مشتری را پوشش می‌داد 

و کیوسک‌هایی که فروشگاه‌ها را عملا از صندوق‌دار بی‌نیاز می‌کردند.
بر اساس صحبت‌هایی که پیش‌تر مطرح کردم، نخستین هدف ما در حال 
حاضر، افزایش س��هم بازار همراه با س��ودآوری و پس از آن کسب رتبه 
اول در مبلغ تراکنش‌ها اس��ت. هدف دیگر ما تقویت ش��رکت‌هایی است 
که در کنار ما هستند و بر آن هستیم تا شرکت‌هایی که با آنها کار می‌کنیم 
طی دو س��ه س��ال آینده ارزش بازاری آنها به بالای دو س��ه هزار میلیارد 
 IPO (Initial Public تومان برسد و مهیای معرفی به بورس باشند و
Offering( ش��وند. اولین ش��رکتی هم که برای این امر کاندید کرده‌ایم 
شرکت تندر نور است که حدوداً 98 درصد سهام آن متعلق به سپ است 
و در زنجیره ارزش س��پ هم فعالیت می‌کند و مش��غول واردات و تولید 
دس��تگاه‌های کارت‌خوان اس��ت و علاوه بر سپ به بانک‌ها و PSP های 

دیگر هم خدمات ارائه می‌دهد.
 در پایان لطفاً بفرمایید مهم‌ترین مزیت‌ ش��رکت سپ نسبت به رقبا 

چیست؟
به نظر بنده دو عامل اصلی باعث ایجاد مزیت برای سپ نسبت به سایر 
رقبا ش��ده اس��ت، آن دو عامل یکی ثبات در س��طوح مدیریتی و دیگری 
نیروی انس��انی برجس��ته و سرآمد در سپ اس��ت که نتیجه این دو عامل 
منجر به ارائه خدمات سپ با کیفیت بالا و در نتیجه اعتماد بلندمدتی شد 

که مشتریان ما به سپ دارند. 

ثبات در سطوح مدیریتی و نیروی انسانی 
برجسته و سرآمد، ارائه خدمات با کیفیت 

بالا و اعتماد بلندمدت مشتریان را به 
همراه داشته است. 
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پرداخ��ت الکترونی��ک سامان)س��پ( در جدیدترین رتبه‌بندی نش��ریه 
»نیلس��ون ریپورت« در سال 2022 توانس��ت رتبه دوازدهم جهان و رتبه 

نخست خاورمیانه را در حوزه پرداخت کسب کند.
 Nilson(  به گزارش روابط‌عمومی س��پ، نش��ریه نیلس��ون ریپ��ورت
Report(با بیش از 50 س��ال س��ابقه فعالیت به‌عن��وان معتبرترین مرجع 
تخصصی حوزه پرداخت ش��ناخته می‌ش��ود که هر سال نسبت به بررسی 
و رتبه‌بندی ش��رکت‌های فعال این حوزه بر اس��اس س��هم تراکنش اقدام 
می‌کند. فعالیت‌های 150 شرکت معتبر دنیا در حوزه پرداخت زیر ذره‌بین 
این رس��انه معتبر و موثق قرار دارند تا از نظر تعداد تراکنش انجام ش��ده 
رتبه‌بندی شوند. ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان )سپ( برای دومین 
سال متوالی توانست رتبه نخست خاورمیانه را از آن خود سازد و این در 
ش��رایطی است که در چهار سال اخیر همیشه سپ توانسته روند صعودی 
خود را حف��ظ کند، افتخاری که پیش‌ازاین هیچ ش��رکت ایرانی موفق به 
تجربه آن نش��ده اس��ت! این در شرایطی است که س��پ جایگاه دوازدهم 
جهان را نیز در اختیار دارد. عملکرد درخش��ان س��پ در چند س��ال اخیر 

باعث شده است تا این شرکت در عرصه‌های جهانی و بین‌المللی بااقتدار 
بالاتر از رقبای داخلی خود قرار گیرد.

تعداد کل تراکنش‌های انجام ش��ده در جهان بر اس��اس گزارش »نیلسون 
ریپورت« در س��ال 2022 برابر با 466.89 میلیارد اس��ت که رشد بیش از 
12 درصدی را نسبت به مدت مشابه خود دارد؛ شرکت سپ از این میزان 
تراکنش انجام شده، سهم بیش از 8.792 میلیاردی را در اختیار دارد. میزان 
تراکنش س��پ بر اساس گزارش نیلس��ون رپیورت نسبت به سال گذشته 

حدود یک میلیارد افزایش داشته است.
س��پ با این س��هم از تراکنش انجام شده در سال 2022 توانست در قاره 
کهن نیز رتبه دوم را تصاحب کند، یک ش��رکت چینی رتبه نخست را در 
اختیار دارد. جایگاه س��پ در عرصه جهانی در چهار س��ال اخیر گزارش 
»نیلسون ریپورت« روندی صعودی داشته است که نشان از عملکرد موفق 
و درخش��ان این ش��رکت در میزان تراکنش‌های انجام ش��ده دارد؛ جدول 
رتبه‌بندی س��ال‌های اخیر س��پ در نشریه نیلس��ون ریپورت به شرح زیر 

است:

تداوم رشد صعودی پرداخت الکترونیک سامان در عرصه بین‌الملل

سپ، برترین شرکت در خاورمیانه باقی ماند
ایستادن در جایگاه دوازدهم جهان 

رتبه 2022رتبه 2021رتبه 2020رتبه 2019
16151312پرداخت الکترونیک سامان )سپ(
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 1- مقدمه 
تبلیغ��ات یکی از روش‌ه��ای رایج جلب نظر مخاطب به‌س��وی یک کالا یا 
خدمات است. در کتاب‌ها و متون مختلف، تعاریف متفاوتی از مفهوم تبلیغات 
ارائه شده است. تبلیغات فرایند روشمند ارائة اطلاعات مناسب در مورد کالاها 
و خدمات به مشتریان و ترغیب و متقاعدکردن مؤثر مصرف‌کنندگان به خرید 
کالاها و خدمات اس��ت. هرگونه ارائه و عرضة ایده‌ها، کالاها یا خدمات را که 
یک واحد تبلیغاتی، فرد یا مؤس��س مش��خص انجام دهد که مستلزم پرداخت 
هزینه باشد، تبلیغات گویند )محمدیان، ۱۳۹۶(. کاتلر )2002( تبلیغات را ارائه 
و عرضة هرگونه ایده، کالاها یا خدمات از یک واحد تبلیغاتی، فرد یا مؤسسه 
تعریف می‌کند که مس��تلزم پرداخت هزینه باش��د. به‌طور جام��ع و باتوجه‌به 
اش��تراکات موجود در تعاریف تبلیغ��ات، می‌توان تبلیغات را این‌گونه تعریف 
کرد: تبلیغات عبارت است از ارتباط و معرفی غیرشخصی محصول یا خدمت 
از طریق حامل‌های مختلف در مقابل دریافت وجه برای مؤسسات انتفاعی یا 
غیرانتفاعی یا افرادی که به نحوی در پیام مش��خص ش��ده‌اند. با ظهور و رشد 
اینترنت، امکانات بی‌شماری برای تبلیغات به‌صورت الکترونیکی گسترش یافت 

)هاسمن، 2013(.
مرکز خرید به‌طور عام به یک گروه از مغازه‌ها اطلاق می‌شود، ولی معنای دقیق 
آن عبارت است گروهی از واحدها و مؤسسات تجاری که برنامه‌ریزی، طراحی، 
مالکیت، بازاریابی و مدیریت آنها به‌صورت واحد و یکپارچه صورت می‌گیرد 
)زین‌العابدین‌زاده و همکاران، ۱۳۹۶(. امروزه پدیدة افزایش ساخت مجتمع‌های 
بزرگ تجاری که به‌نوعی باتوجه‌به ماشینی‌شدن حمل‌ونقل و تغییر در احتیاجات 
مصرف‌کنندگان جایگزین بازار شده‌اند، ظهور پیدا کرده است. در حال حاضر 
در صنعت املاک و مس��تغلات و به‌خص��وص در عرضه و فروش واحدهای 
مجتمع‌های تجاری، شاهد رقابت فشرده‌ای هستیم و بدین‌ترتیب مجتمع‌های 
تجاری وارد عرصة جدیدی از فعالیت‌های بازاریابی و فروش شده‌اند. تبلیغات 
گس��تردة این مجتمع‌ها در سطح شهر و رس��انه‌های دیداری و شنیداری نشان 
می‌دهد مدیران این مجموعه‌ها به‌درستی دریافته‌اند که دیگر نمی‌توان با احداث 
یک مجتمع و قراردادن چند خرده‌فروش در کنار یکدیگر به سودآوری و رشد 
دست یافت. بنابراین مجموعه‌های تجاری برای برندسازی و فروش واحدهای 
خ��ود نیازمند داش��تن برنامه‌ای مدوّن و دقیق برای تبلیغات هس��تند. روند رو 
به رشد راه‌اندازی مجتمع‌های تجاری و استقبال مصرف‌کنندگان از این مراکز 
باعث شده است که مدیریت فروش در مجتمع‌های تجاری بیش از پیش اهمیت 
یابد. در گذشته، مدیران مجتمع‌های تجاری تنها به فکر این بودند که برندهای 
معتبر و جذابی را در کنار یکدیگر جمع کنند؛ اما امروزه شاهد آن هستیم که این 

دسته از مدیران به این باور رسیده‌اند که مدیریت فروش در یک مجتمع تجاری 
تنها به انتخاب مس��تأجران بهره‌برداران خلاصه نمی‌شود، بلکه لازم است برای 

افزایش فروش، برنامه فروش و بازاریابی مدون و دقیقی طراحی کرد.
پژوهش‌هایی چند درزمینة تأثیر اس��تفاده از تبلیغات در برندسازی و فروش 
مجتمع‌های تجاری و همچنین راهکارهایی برای بازاریابی آن انجام گرفته است؛ 
اما در منابع کتابخانه‌ای و جستجوی‌های اینترنتی در سایت‌های علمی مرتبط، 
پژوهشی درزمینة تبلیغات اینترنتی مجتمع‌های تجاری در فضای اینترنتی و تأثیر 
آن در افزایش مخاطبان آن یافت نشد. از طرفی، برخی از پژوهش‌ها تنها به یک 
جنبه از روش‌های تبلیغاتی و ابزارهای پیشبرد بازاریابی استفاده کرده‌اند؛ بنابراین 
با رویکردی نوآورانه، این پژوهش بر آن اس��ت باتوجه‌به گس��ترش اینترنت و 
امکانات بالقوة آن در تبلیغات، این شکاف موجود را پر کند و در ادامه با مطالعة 
موردی مجتمع تجاری ارگ تجریش و بررس��ی نحوة تبلیغات آنها در محیط 
اینترنتی، به موضوع در حوزة ملی و محلی بپردازد و در پایان، پژوهش حاضر 
در پی پاسخگویی به این سؤال است که روش‌های تبلیغ مطلوب اینترنتی برای 
مجتمع‌ه��ای تجاری کدام‌اند و اولویت‌بندی آنها از لحاظ میزان تأثیرگذاری بر 

مخاطب چگونه است.
 2- پیشینة نظری 

در این بخش، نخس��ت واژة تبلیغات و اهمیت آن مطرح می‌ش��ود، س��پس 
بازاریابی اینترنتی و انواع آن بررسی خواهد شد.
 2-1- تبلیغات 

واژة تبلیغات یا پروپاگاندا از ریشة لاتینی )به زبان فرانسوی( به معنی ترویج 
امیال، ایجاد نظر خوب یا بد نسبت به شخصی یا سازمانی، مذهب یا عقیده‌ای 
و یا چیزی، از طریق تحت‌تأثیر قراردادن افکار و عقاید مردم است )حسین‌پور، 
1393(. تبلیغ��ات عبارت اس��ت از ارتباط و معرفی غیرش��خصی محصول یا 
خدم��ت از طریق حامل‌های مختلف در مقابل دریافت وجه برای مؤسس��ات 
انتفاعی یا غیرانتفاعی یا افرادی که به نحوی در پیام مشخص شده‌اند )متولی، 
۱۳۸۴(. هرگونه ارائه و عرضة ایده‌ها، کالاها یا خدمات که یک واحد تبلیغاتی، 
فرد یا مؤس��سِ مشخص انجام دهد که مستلزم پرداخت هزینه باشد، تبلیغات 
گوین��د )محمدیان، ۱۳۹۶(. به‌طورکلی اصطلاح تبلیغات به اش��کال گوناگون 
تعریف ش��ده اس��ت؛ اما در تمامی آن تعاریف نقاط مشترکی وجود دارد. این 

اشتراکات شامل موارد زیر است )حسین‌پور، 1393(:
تبلیغ عبارت از یک ارتباط غیرشخصی است.

باید برای آن پول پرداخت شود.
از طریق رسانه‌های مختلف انجام می‌پذیرد.

شناسایی و اولویت‌بندی 
روش‌های تبلیغات 
مجتمع‌های تجاری

علی عباس‌زاده، معاون املاک و اموال شرکت توسعه و عمران بهنادبنا
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برای متقاعد ساختن یا تأثیر بر اذهان افراد صورت می‌پذیرد.
 2-2- تبلیغات اینترنتی 

از مهم‌ترین پیش��رفت‌های سالیان اخیر، رشد فناوری اطلاعات و به دنبال آن 
رشد و پیشرفت ابزارهای الکترونیکی ارتباطات بوده است. در این سال‌ها با نفوذ 
گس��تردة ابزارهای ارسال و دریافت پیام به‌صورت الکترونیکی مواجه بوده‌ایم. 
در می��ان این نظام‌های الکترونیکی متعدد، اینترنت دنیای ارتباطات را دگرگون 
ساخته و با بهره‌مندی از شیوهای نوین فرصت‌های فراوانی در خدمت ارتباطات 
قرار داده است. تبلیغات متکی به اینترنت، یکی از ابزار مهم است که شرکت‌ها 
برای ارتباط با مصرف‌کنندگان و مشتریان از آن استفاده می‌کنند. تبلیغات اینترنتی 
به یکی از کانال‌های مهم بازاریابی برای شرکت‌ها تبدیل شده است که با استفاده 
از آن به تثبیت موقعیت نام و نشان تجاری خود و انتقال اطلاعات و یا ارتقای 

مبادلات بازرگانی خود اقدام می‌کنند )یزدانی، 1394(
در مقایسه با تبلیغات سنتی، تبلیغ در اینترنت از مزیت‌های بیشتر و مهم‌تری 
برخوردار است؛ از آن جمله می‌توان به ایجاد ارتباط دوطرفه با مخاطب، ایجاد 
یک پیوند مس��تقیم به فهرست محصولات، توانایی هدف‌گیری ایستا و پویای 
مش��تریان، دسترسی جهانی و شبانه‌روزی، ارس��ال و نگهداری و به‌روزرسانی 
آس��ان، قابلیت اندازه‌گیری و ردگیری بالا، طراحی پیام آگهی و قابلیت فروش 
اشاره کرد. به‌علاوه هزینة تبلیغ در اینترنت نیز به‌مراتب کمتر از رسانه‌های دیگر 
است. شرکت‌های تجاری اگر بخواهند در عرصة فعالیت باقی بمانند و موقعیت 
خود را در بازار پررقابت امروز حفظ کنند، چاره‌ای جز به‌کارگیری این نوع از 

تبلیغات نخواهند داشت )رادفر و شهابی، 1394(.
جدول )۱( مقایسة تبلیغات اینترنتی و تبلیغات سنتی را نشان می‌دهد.

جدول 1. مقایسة تبلیغات اینترنتی و تبلیغات سنتی
منبع: )رادفر و شهابی، ۱۳۹۴(

همان‌طور که تبلیغات سنتی روش‌ها و ابزارهایی برای انتقال پیام خود دارند، 
تبلیغ��ات اینترنتی نیز باتوجه‌به محیط و کان��ال توزیع مربوط به خود، دارای 
روش‌ها و اش��کال مختلفی جهت رساندن پیامشان به مشتریان بالقوه هستند 
)حنف��ی‌زاده، 1388(. در ادامه به برخ��ی از انواع روش‌های تبلیغات اینترنتی 

اشاره شده ‌است.
 2-3- تبلیغات بنری 

بنر پیامی اس��ت که به شکلی هنری، شامل تصاویر و متون یا متحرّک روی 
صفحات وب‌س��ایت‌ها ظاهر  می‌ش��ود و بینندگان را ب��ه اطلاعات تکمیلی 
ی��ا تارنم��ای آگهی‌دهن��ده هدایت می‌کند. ب��ه عبارت س��اده‌تر یک تصویر 
مستطیل‌شکل بر روی یک صفحه و به‌منظور اهداف تبلیغاتی است )یزدانی، 

.)1394
 2-4- تبلیغات در شبکه‌های اجتماعی 

بازاریابی ش��بکة اجتماعی می‌کوش��د با اس��تفاده از فنون بازاریابی تجاری، 
اهداف و مقاصد خود را تحقق بخش��د. بازاریابی در شبکه‌های اجتماعی به 
تبلیغات دهان‌به‌دهان الکترونیک ختم می‌ش��ود که این نوع از تبلیغات باعث 
می‌شود ارزش و اعتبار پیام بازاریابی شما بسیار بیشتر از سایر حالات باشد و 
مشتریان جدید بسیار ساده‌تر به تبلیغ شما اعتماد کنند؛ زیرا زمانی که یکی از 
آشنایان آنها پیام بازاریابی شما را به اشتراک می‌گذارد، فرد پیام تبلیغاتی شما 
را از طریق یکی از دوستان و آشنایان دریافت کرده و این به معنی تأییدشدن 

پیام شما توسط یک فرد است )انصاری و همکاران، 1395(.
 2-5- بازاریابی محتوایی 

بازاریاب��ی محتوایی یکی از روش‌های نوین بازاریابی اینترنتی اس��ت که در 
دهة اخیر بسیار محبوب شده ‌است. محتوای باارزش کلید موفقیت و پیشرفت 
س��ازمان در عصر دیجیتال اس��ت. هدف اصلی بازاریابی محتوایی آموزش و 
ارتقای آگاهی عمومی اس��ت؛ بنابراین محتوا س��نگ بن��ای بازاریابی در این 

دوران خواهد بود )نجاران و همکاران، 1396(.
 2-6- بازاریابی اینترنتی 

یکی از مهم‌ترین ابزارهایی که تحول شگرفی را در بازاریابی رقم زده است، 
»دنیای اینترنت« و کارکردهای آن است که کسب‌وکارهای امروزی را مجاب 
ب��ه بهره‌گی��ری از آن کرده و همچنین تأثیر عمیقی بر نح��وه انجام بازاریابی 
داش��ته اس��ت. به‌طوری‌که در بازاریابی اینترنتی، به‌عنوان شاخه‌ای بااهمیت 
در مطالعات بازاریابی تغییرات عمده‌ای نس��بت به بازاریابی س��نتی مشاهده 
می‌ش��ود. البته باید توجه داش��ت تئوری‌های بازاریابی سنتی قابلیت کاربرد 
در اینترنت را هم دارا هس��تند؛ زیرا نیازها و خواسته‌های اساسی انسان تغییر 
نکرده و تنها چگونگی تأمین آنها متفاوت شده است؛ بنابراین تنها تکنیک‌های 
بازاریابی و چگونگی به‌کارگیری آنها ممکن اس��ت دچار تغییر ش��ده باش��د 

)سلیمانی و دادرس، 1396(.
بازاریابی اینترنتی بخشی از تجارت الکترونیک است که مدیریت اطلاعات، 
روابط‌عمومی، خدمات مش��تریان و بخش فروش را در بر دارد )اس��فیدانی، 
1386(. بازاریاب��ی اینترنتی رس��یدن به اهداف بازاریابی از طریق اس��تفاده از 
فناوری ارتباطات الکترونیکی و دیجیتال است )مانیان و همکاران، 1394(. در 
تعریف دیگری، بازاریابی اینترنتی بر ایجاد و حفظ روابط با مشتریان از طریق 
فعالیت‌های بهنگام برای تس��هیل مبادله، محصولات و خدمات تمرکز دارد؛ 
به‌طوری‌که اهداف طرفین مبادله را برآورده می‌س��ازد )س��عیدی و همکاران، 

.)1390
 3- بررسی میدانی 

در این پژوهش مجتمع تجاری ارگ برای مطالعة موردی انتخاب ش��ده که 
ب��رای تحلیل داده‌ها به بررس��ی و مطالعة نحوة تبلیغات اینترنتی موردمطالعه 
پرداخته شده ‌است. برای گردآوری داده‌ها سعی شد با دنبال‌کردن پایگاه‌‌های 
اینترنتی این مجتمع، صفحات تیم بازاریابی و فروش مجتمع در ش��بکه‌های 
مجازی مانند اینس��تاگرام، تلگ��رام، واتس‌اپ، ش��بکه‌های اجتماعی داخلی 
یوتیوب و... و همچنین س��ایت‌ها و اپلیکیشن‌های تخصصی فروش املاک 
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و مس��تغلات به بررس��ی جزءبه‌جزء فعالیت‌های آنان پرداخته شود و شیوة 
تبلیغات اینترنتی آنها و نحوة اطلاع‌رسانی و افزایش مخاطب را بررسی کند.

نکت��ة مهم در مصاحبه‌ها و نیز تحلیل محتوای انجام‌ش��ده روی آنها، تأکید 
مصاحبه‌ش��وندگان ب��ر هویت برند مجتم��ع تجاری بررسی‌ش��ده به عنوان 
گرانیگاه و س��نگ بنای اصلی پیام منتقل‌ش��ده به مخاطب در جریان روش‌ها 
و اشکال مختلف تبلیغات اینترنتی است. به عبارت بهتر اجماع نظر خبرگان 
مصاحبه‌ش��ده روی این نکته بود که در صنعت املاک و مستغلات، موفقیت 
در بازاریاب��ی و فروش، مرهون توجه ب��ه عوامل هویتی مانند موقعیت محل 
وقوع ملک، برند س��ازندة ملک، مواد استفاده‌ش��ده، برند طراحان و مهندسان 
مشاور مجتمع تجاری، تعریف دقیق کاربری‌ها و توجه به هم‌بستگی صنوف 
در طبقات تجاری، انکرها )فروش��گاه‌های مح��وری مثل هایپر(، مزیت‌های 
رقابتی پروژه نس��بت ب��ه رقبا و نظام بهره‌برداری از مجموعة تجاری اس��ت 
که باید فارغ از اینترنتی یا کلاس��یک بودن روش تبلیغ و نیز جدا از ش��کل 
تبلیغات اینترنتی در محتوای پیام ارسال‌ش��ده به مخاط��ب قرار گیرد. با این 
توضیح، روش‌های تبلیغات اینترنتی مستخرج از مصاحبه‌ها و تحلیل محتوای 
صورت‌گرفته عبارت‌اند از: تبلیغات در ش��بکه‌های اجتماعی، ایجاد تارنمای 
اختصاصی، بازاریابی به کمک افراد تأثیرگذار )اینفلوئنسر مارکتینگ(، تبلیغات 
پله‌ای، بازاریابی نامنظم )پارتیزانی(، بازاریابی ویروسی، ایجاد باشگاه مشتریان 
در فضای مجازی، تبلیغات در صفحات وب، بازاریابی ایمیلی، تور مجازی و 

فروش و  اطلاع‌رسانی آنلاین.
پس از تنظیم و سازمان‌دهی تمامی یادداشت‌های حاصل از جلسات مصاحبه، 
تمامی متون خط‌به‌خط بررسی و به جملات و عباراتی تجزیه شد که درواقع 
همان داده‌های اولیه یا نش��انه تلقی می‌شوند؛ سپس همة عبارات و جملات 
استخراج‌‌شده به‌صورت پیوسته، مقایسه و در قالب جملات و عبارات مشابه 

گروه‌بندی شد. 
 4- نتیجه‌گیری و پیشنهادها 

باتوجه‌به روند روبه‌رش��د تبلیغـات اینترنتــی در جهان، یکی از روش‌های 
رس��ــیدن ب��ه رون��ق در صنعت املاک و مس��تغلات کش��ور و ایجاد توان 
رقابت��ی در این صنعت، توجه به موضوع تبلیغــات به‌ویژه تبلیغات اینترنتی، 
به‌عنوان موتور محرّک این صنعت اس��ت. پژوهش حاضر با هدف شناسایی 

و اولویت‌بن��دی روش‌های تبلیغات اینترنت��ی مراکز خرید تجاری با رویکرد 
ترکیبی انجام گرفته اس��ت. برای رسیدن به این هدف در این پژوهش دو فاز 
انجام گرفت: فاز اول پژوهش، با اس��تفاده از روش تحقیق کیفی و به روش 
اس��تراتژی مطالعة م��وردی و تحلیل محتوای کیفی انج��ام گرفت و فاز دوم 
پژوهش با رویکرد کمّی و با اس��تفاده از تکنیک ریاضی Fuzzy BWM و 
ب��ا نظر خبرگان این حرفه، برای اولویت‌بندی راهکارهای شناسایی‌ش��ده در 

مرحلة قبل پیگیری شد.
دابارا و همکاران )2018( پژوهش��ی با عن��وان بازاریابی آنلاین محصولات 
صنعت املاک و مستغلات در بازارهای نوظهور انجام داده‌اند. نتایج نشان داد 
ابزارهای بازاریابی رسانه‌های اجتماعی در حوزة مطالعة بالا شامل: فیس‌بوک، 
وات��س‌اپ، اینس��تاگرام، توییتر، لینکدی��ن، یوتیوب و ش��بکه‌های اجتماعی 
داخلی بوده که از میان ابزارهای بازاریابی رس��انة اجتماعی در صنعت املاک 
و مس��تغلات، فیس‌بوک دارای ارجحیت نس��بت به دیگر ابزارها بوده است. 
دیگر ابزارها ش��امل لینکدین، واتس‌اپ، اینس��تاگرام و اسکایپ بوده است. 
همچنین اینس��تاگرام دارای پایین‌ترین اولویت در میان ابزارهای نامبرده بوده 
است. همچنین نتایج حاکی از آن است که ابزارهای رسانة اجتماعی درزمینة 
خریدوف��روش دارایی، تبلیغات و ارائة اطلاعات در میان دیگران بیش��ترین 
کاربرد را دارد. علاوه بر این، یافته‌ها حاکی از آن اس��ت که ابزارهای رس��انة 
اجتماعی اثر معناداری بر بازاریابی املاک و مستغلات دارد. )شایان‌ذکر است 

این بخش از پژوهش قبل از تغییرات شبکه‌های اجتماعی در کشور است(
بررس��ی‌ها نتای��ج این پژوهش نیز نش��ان داد بهترین روش ب��رای تبلیغات 
اینترنتی، تبلیغات در ش��بکه‌های اجتماعی و مجازی است. از میان ابزارهای 
ش��بکه‌های اجتماعی در ایران، تلگرام و اینس��تاگرام بالاترین ضریب نفوذ را 
دارد و بالاترین آمار را به خود اختصاص داده است و بررسی نظرات خبرگان 
نی��ز حاکی از اهمیت این دو ابزار در تبلیغات ش��بکه‌های اجتماعی اس��ت. 
همچنین مطابق با نتایج بیان‌شده، ابزارهای بازاریابی رسانة اجتماعی در بازار 
املاک مستغلات بیشتر درزمینة ارائة اطلاعات، اخبار و زمینه‌سازی فروش به 

کار گرفته  می‌شود.
لی و همکاران )۲۰۱۷( پژوهش��ی با عنوان اثرات بازدید مشتریان از جوامع 
آنلاین و کانال محصول بر فروش محلی کالاهای مصرفی بزرگ: ش��واهدی 
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از صنعت املاک و مستغلات انجام داده‌اند که در آن با جمع‌آوری داده‌هایی 
در م��ورد بازدید مصرف‌کنندگان از یک تارنمای بزرگ املاک و مس��تغلات 
و مطابقت آن با داده‌های حاصل از فروش غیراینترنتی و آفلاین، به بررس��ی 
اثرات بازدی��د مصرف‌کننده از جوامع آنلاین و کانال مش��تریان پرداخته‌اند. 
نتایج نش��ان می‌دهد مصرف‌کنندگانی که از جوامع آنلای��ن بازدید کرده‌اند، 
نس��بت به آنهایی که در معرض کانال‌ه��ای محصول به‌عنوان محرک فروش 
قرار داشته‌اند، بیشتر تحت‌تأثیر قرار گفته‌اند. بااین‌حال، اثر متقابل بازدیدهای 
مصرف‌کننده به این دو واس��طة آنلاین در فروش منفی است. همچنین نتایج 
حاکی از آن است که تجربه مرتبط با بازدید مصرف‌کننده از تارنما اثر تعدیلگر 
در رابطة بی��ن بازدیدهای مصرف‌کننده و کانال‌های محصول و فروش دارد. 
نتایج پژوهش لی و همکاران )2017( با این پژوهش نیز سازگار است؛ چراکه 
در این پژوهش نیز اس��تفاده از تارنم��ای اختصاصی دارای دومین اولویت از 

نظر صاحب‌نظران بود.
بیلوس و همکاران )۲۰۱۵( در پژوهش خود با عنوان اثربخش��ی رسانه‌های 
آنلاین و آفلاین در نحوة ارتباط با مجتمع‌های تجاری، گفته‌اند با گسترش نفوذ 
اینترنت در استفادة ش��خصی و تجاری، کسب‌وکارها با استفاده از جنبه‌های 
رس��انه‌های جدید، ازجمله پتانس��یل تبلیغ��ات اینترنتی هم��راه با کانال‌های 
تبلیغاتی سنتی، به شکل چشمگیری اس��تفاده می‌کنند. نتایج نهایی نشان داد 
باوجوداینکه کانال‌های آفلاین در تعداد بیش��تر هس��تند، کانال‌های آنلاین به 
طور شگفتی نسبت به کانال‌های تبلیغاتی سنتی مقرون‌به‌صرفه‌تر است. نتایج 
این پژوهش نیز با خروجی پژوهش حاضر هم‌راستاست؛ درحالی‌که بررسی 
پژوهش حاضر نش��ان داد بهترین روش تبلیغات اینترنتی از دیدگاه خبرگان 
مقولة تبلیغات در ش��بکه‌های اجتماعی اس��ت. با گسترش فضای مجازی و 
گس��ترش کاربران اینترنتی بس��یاری از صاحب‌نظران بازاریابی، ش��بکه‌های 
مجازی را فرصتی برای شناس��اندن محصولات و خدمات شرکت‌ها معرفی 
کرده‌اند. این فرصت ازآن‌جهت اهمیت دارد که اس��تفاده از محیط اینترنت و 
رس��انه‌های اجتماعی روزبه‌روز در حال افزایش است و افراد بیشتر از سابق 
وقت خود را در ش��بکه‌های اجتماعی سپری می‌کنند؛ بنابراین همان‌طور که 
قابل‌تصور اس��ت، از نظر خبرگان بهتری��ن و اولویت‌دارترین روش تبلیغات 

اینترنتی، تبلیغات در شبکه‌های اجتماعی مانند اینستاگرام و تلگرام است.
ایج��اد تارنمای اختصاصی ب��رای بازاریابی و ف��روش مجتمع‌های تجاری 
ازجمله دیگر روش‌های شناسایی‌ش��ده با اولویت بالا از دید خبرگان صنعت 
املاک و مستغلات بود. مطالعات گوناگون نشان می‌دهد از مهم‌ترین عوامل 
مؤثر بر ارزش و اعتبار هر مجموعه‌ای، تارنمای طراحی‌ش��ده برای آن است 
که سبب ایجاد اعتماد یا عدم اعتماد در مخاطبان خواهد شد. سومین اولویت 
شناسایی‌شده، استفاده از افراد تأثیرگذار بود. باتوجه‌به اینکه فروش مجتمع‌های 
تجاری در حوزة B2B است، تعریف اینفلوئنسر مارکتینگ در این حوزه نیز 
متفاوت است. اینفلوئنسرها در این حوزه افراد شاخص و معتبر و صاحب‌نام 
و سرشناسان اصناف و اتحادیه‌ها هستند؛ ازاین‌رو فروش واحدهایی چند به 
این افراد، خیل عظیمی از مش��تریان را به س��مت خرید مجتمع‌های تجاری 

تشویق می‌کند و باعث استقبال بیشتر آنان خواهد شد.
ف��روش و اطلاع‌رس��انی آنلاین، تور مج��ازی و بازاریاب��ی ایمیلی در ذیل 
روش‌های تبلیغاتی در حوزة املاک و مس��تغلات قرار گرفت. شاید به دلیل 
استقبال بیش از حد مردم از شبکه‌های اجتماعی مانند تلگرام و اینستاگرام و 
محبوبیت آن در میان مردم، باعث کاهش استفاده از ایمیل و درنتیجه کاهش 
توجه به تبلیغات و بازاریابی ایمیلی شده باشد. در مطالعة حاضر، استفاده از 
تور مجازی و نیز فروش و اطلاع‌رس��انی آنلای��ن کمترین اولویت را از نظر 
خبرگان و صاحب‌نظران داشت که به نظر می‌رسد این امر باتوجه‌به تخصصی 

ب��ودن محصول در صنع��ت املاک تجاری و نیز درگیری بالای مش��تری در 
فرایند خرید توجیه‌پذیر است.

ام��روزه فناوری اطلاعات و سیس��تم‌های اطلاعاتی به‌صورت وس��یعی در 
بخش‌های مختلف صنعت و تجـارت به‌منظور افزایش سود و قدرت رقابت و 
همچنین کاهش هزینه‌ها به کار گرفته می‌شود. شرکت‌ها باید سعی کنند نیازها 
و خواسته‌های استفاده‌کننـدگان خـود را شناسـایی و بـرای بـرآورده‌سـاختن 
و رفع نیازهـا و خواسته‌ها، محصولاتی را ایجاد کنند که به تجربه‌ای مثبت در 
اس��تفاده‌کننده منجر شود؛ بنابراین، متخصّصان این حوزه باید عوامل مؤثر بر 
موفقیت بازاریابی اینترنتی را شناسایی و آنها را در طراحی و تدوین راهبـرد 
کس��ـب‌وکـار خود نهادینه کنند. نتایج حاصل از این پژوهش برای طراحان 

برنامة بازاریابی اینترنتی، مفید و کارآمد خواهد بود.
باتوجه‌به روش‌های برشمرده‌ش��ده از این پژوه��ش که برگرفته از مصاحبه 
با خبرگان، بررس��ی اس��ناد موردهای مطالعه و مطالع��ات کتابخانه‌ای بود و 
باتوجه‌به اولویت این روش‌ها که از تکنیک ریاضی FBWM حاصل ش��د، 
پیش��نهادهایی عملی برای تبلیغات اینترنتی در صنعت املاک و مستغلات به 

دست داده می‌شود.
این راهکارها عبارت‌اند از:

ایجاد صفحه‌های مخصوص مجتمع در صفحات اجتماعی
انتش��ار تصاویری از مجتمع در سایت‌ها و ش��بکه‌های اجتماعی با رویکرد 

بازاریابی ویروسی؛
انتشار ویدئوی افتتاح مجتمع در صفحات مجازی؛

افزایش تبلیغات و فعالیت‌های پروموشنی جذاب در فضای مجازی با هدف 
اطلاع‌رسانی مستمر به مخاطبان؛

تهیة برنامه کمپین تبلیغاتی مختص تبلیغات در فضای مجازی؛
ارتب��اط با پایگاه‌های خبری و ق��راردادن اطلاعاتی کلی از پروژه و همچنین 
برقراری ارتباط با تارنماهای تخصصی در حوزة مجتمع‌های تجاری و صنوف 

مرتبط و ارائة اطلاعات جزئی‌تری از پروژه؛
برنامه‌ری��زی برای افتتاحیة پروژه و انتش��ار اخبار افتتاحی��ه با حضور افراد 

سرشناس و همچنین دعوت مردم برای حضور در مرکز خرید تجاری؛
واگذاری برخی از واحدهای تجاری به افراد سرشناس که با حضور خود در 

هر مرکز تجاری تعداد زیادی از تجار را به آن مرکز هدایت می‌کنند؛
برگزاری جشنواره‌ها و مسابقات مرتبط با تبلیغ مجتمع در فضای مجازی با 

هدف درگیرسازی ذهن مخاطبان؛
انج��ام گفتگوهای کوتاه با افرادی که اقدام به خرید مرکز تجاری کرده‌اند و 

انتشار نظرات آنها دربارة مجتمع موردنظر؛
اطلاع‌رسانی دربارة آغاز پیش‌فروش مجتمع و روش خرید آن.

ازجمله پیش��نهادها برای محققان بعدی در ای��ن زمینه می‌توان به موارد زیر 
اشاره کرد:

طراحی روش ارزیابی اثربخشی تبلیغات اینترنتی؛
تأثیر تبلیغات بر برندسازی در مجتمع‌های تجاری

بررسی میزان اثربخشی تبلیغات اینترنتی بر اساس بازاریابی عصبی؛
تدوین فرایند اجرایی تبلیغات اینترنتی مجتمع‌های تجاری با استفاده از روش 

SSM؛
مطالعة تطبیقی روش‌های تبلیغ��ات اینترنتی فروش مجتمع‌های تجاری در 

ایران و سایر کشورها؛
شناسایی روش‌های تبلیغات اینترنتی با رویکرد تبلیغات پنهان؛

بررس��ی و شناسایی چگونگی استفاده از ظرفیت استارت‌آپ‌ها )کسب‌وکار 
نوپا( در بازاریابی و فروش و تبلیغات اینترنتی در صنعت املاک و مستغلات؛
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هم‌زمان با فرارسیدن روز جهانی کودک، مهدکودک برج سامان با حضور 
اعضای هیئت‌مدیره، مدیرعامل و مدیران ارشد بانک سامان افتتاح شد.

در این مراس��م دکتر احمد مجتهد رئیس هیئت‌مدیره بانک س��امان پس 
از بازدی��د از بخش‌ه��ای مختلف ای��ن مهدکودک، در جری��ان اقدامات 
صورت‌گرفت��ه و برنامه‌های آت��ی اداره‌کنندگان مهدک��ودک قرار گرفت. 

مجتهد در این مراس��م، تأسیس مهدکودک در برج سامان را اقدامی مؤثر 
برای حفظ آرامش فکری کارکنان و افزایش راندمان کاری آنان دانست. 
قرار است در این مهدکودک که با جدیدترین متدها، طراحی، ساخت و 
تجهیز شده فرزندان 3 تا 5 ساله همکاران مستقر در برج سامان، پذیرش 

و تحت آموزش قرار بگیرند.

با حضور مدیران ارشد بانک سامان صورت گرفت:

افتتاح مهدکودک در برج سامان
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در مراسم افتتاح محل جدید آکادمی سامان مطرح شد:

تأکید بر تربیت نیروی انسانی با کیفیت و باصلاحیت
مراس��م افتت��اح محل جدی��د آکادمی بانک س��امان با حض��ور اعضای 

هیئت‌مدیره، مدیرعامل و سایر مدیران ارشد بانک برگزار شد.
به گزارش سامان رسانه، دکتر داود سوری مدیر آکادمی بانک سامان، در 
جمع مهمانان این مراس��م، ضمن خوشامدگویی به تشریح دستاوردهای 
مختلف این آکادمی در ح��وزه آموزش کارکنان و پژوهش‌‎های اقتصادی 
پرداخت و گفت: آکادمی س��امان طی س��الیان گذش��ته در کنار موضوع 
ارائ��ه آموزش به کارکنان و برگزاری دوره‌های تخصصی، در حوزه انجام 
پژوهش‌های اقتصادی نیز متمرکز شده که این پژوهش‌ها کمک شایانی به 

توسعه بازار و شناسایی مشتریان برای بانک کرده است.
وی س��پس ابراز امیدواری کرد که آکادمی س��امان بتواند در محل جدید 

خود در برج سامان، خدمات و عملکرد خود را توسعه دهد. 
حس��ام صادقی‌فر رئی��س اداره آم��وزش نیز در این مراس��م اقدامات و 
عملکرد آکادمی س��امان در برگزاری کلاس‌ه��ای مختلف و همکاری با 

مراکز معتبر علمی را تشریح کرد.
در ادامه این مراس��م، دکتر احمد مجتهد رئیس هیئت‌مدیره بانک سامان 
نیز طی سخنانی ضمن تبریک بابت افتتاح ساختمان جدید آکادمی سامان 
گفت: من پیش از حضور در هیئت‌مدیره بانک س��امان، مدتی مس��ئولیت 
اداره آکادمی س��امان را به عهده داش��تم و همین موضوع باعث شده تا از 
اهمیت آموزش کارکنان بانک و اقداماتی که در این حوزه انجام می‌شود، 

مطلع باشم.
وی س��پس ادامه داد: واقعیت این اس��ت که در جهان امروز آنچه بیش 
از همه دارای اهمیت اس��ت نیروی انسانی است. به‌طوری‌که اقتصاددانان 
معتقدند آنچه درنهایت، روند توس��عه اقتصادی و اجتماعی یک جامعه و 

سازمان را تعیین می‌کند، همین نیروی انسانی است.
دکتر مجتهد س��پس از مدیران آکادمی س��امان خواس��ت ت��ا به موضوع 
آموزش کارکنان بانک س��امان، بی��ش از هر زمان دیگر اهمیت دهند و از 

شیوه‌های به‌روز و منابع جدید برای ارائه آموزش به کارکنان بانک سامان 
استفاده کنند. 

وی همچنین ضمن تمجید از اقدامات صورت‌گرفته در آکادمی س��امان، 
از خانم فرشته ضرابیه معاون توسعه و زیرساخت بانک بابت اهتمام ویژه 

به موضوع آموزش و مسائل مربوط به آکادمی سامان قدردانی کرد.
پ��س از دکتر مجته��د، علیرضا معرفت مدیرعامل بانک س��امان نیز طی 
س��خنانی از همکاران اداره ساختمان و مدیریت پشتیبانی بابت ساخت و 
تجهیز محل جدید آکادمی س��امان تشکر کرد و گفت: لازم است از نقش 
بی‌بدیل س��رکار خانم ضرابیه بابت توس��عه و تجهیز اماکن مختلف برج 
سامان، به‌ویژه محل جدید آکادمی سامان تشکر کنم و بی‌شک آنچه امروز 
در محل آکادمی س��امان مش��اهده کردیم، محیطی مطابق با استانداردهای 

روز و در شأن نام و برند بانک سامان است. 
مدیرعامل بانک سامان در ادامه سخنان خود از فعالیت‌های صورت‌گرفته 
در مجموع��ه آکادمی س��امان نیز تقدیر و تش��کر ک��رد و گفت: ما امروز 
ش��اهدیم که آکادمی س��امان با مدیریت خوب دکتر س��وری، توانس��ته 
آموزش‌های بس��یار خوب با اساتید برجس��ته را در اختیار کارکنان بانک 
قرار دهد و در کنار آن مطالعات اقتصادی ارائه ش��ده توس��ط آکادمی نیز 
اتفاق بسیار خوبی است که امروز شاهد آن هستیم و باعث تمایز میان ما 

و رقبا شده است.
معرف��ت همچنین اظهار کرد: تحقق توس��عه س��ازمان، نیازمند پرورش 
نیروی انس��انی باکیفیت و باصلاحیت اس��ت و امیدوارم آکادمی س��امان 
در ای��ن حوزه موفق‌تر از پیش عم��ل کند، کمااینکه ت��ا امروز برگزاری 
دوره‌ه��ای بین‌المللی با همکاری مراکز علمی معتبر جهان و اس��تفاده از 
اس��اتید خوب برای ارائه آموزش‌های دقیق و ب��ه‌روز به همکاران باعث 
شکل‌گرفتن موفقیت‌های زیادی در بانک سامان شده و امیدوارم که چنین 

موفقیت‌هایی را بیش‌ازپیش شاهد باشیم. 
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 3. بيست‌وپنج زمينه تعالي در رسانه‌هاي برخط)آنلاین( 
در حالي كه تبليغات برخط در مسير رفتن به‌سمت ساختار بازار انحصار 
دوگان��ه اس��ت- با وجود اينكه عم��ده درآمد اصولاً در دس��تان گوگل و 
فيس‌بوك اس��ت- بهره‌برداري از كانال‌هاي ديجيتال در مقايس��ه با رقبا يا 

غيرديجيتال، روزبه‌روز دشوارتر مي‌شود.
 اينك نگاهي كوتاه به 25 مفهوم نوظهور مي‌اندازيم كه به ‌بازاريابان بانكي 

كمك ميك‌ند تا در محيط برخط به تعالی دست يابند.
 1- تبليغ/ تفريح

)Advertainment- Advertisemrnt / intertainment( 
تبلي��غ/ تفري��ح مخلوطي از تبليغ و تفريح اس��ت. مفهوم اين اس��ت كه 
مش��تريان جوان برخط با حجم انبوهي از محت��واي تبليغاتي و آگهي‌هاي 
بازرگانی و محر‌كهاي ناگهاني در حال بمباران هستند. بنابراين، آن‌ها فقط 
مي‌توانند محتوايي را پردازش و بر آن تمركز كنند كه واقعاً به آن‌ها علاقه 
دارن��د. تبليغي كه با تفريح مضاعف مي‌ش��ود اين ال��زام را تأمين ميك‌ند.  
تبليغ/ تفريح اغلب با »اطلاعات/ تفريح )Infotainment(« اشتباه گرفته 

مي‌شود. Infotainment بين تفريح و اخبار است.
 )Advertorials( 2- تبليغ/ سرمقالات 

عبارت »advertorials« ريش��ه در روزنامه‌نگاري س��نتي دارد. واژه‌اي 
مرك��ب اس��ت ك��ه تريكب��ي از »advertisement« به معن��ای تبليغ و 
»editorial« ب��ه معنای س��رمقاله اس��ت. ژان��ر advertorials در كي 
محيط برخط پ��ا به عرصه ظهور نهاد. مزاياي كي س��بك روزنامه‌نگاري 

)سرمقاله‌نويس��ي( عيني در عرصه ارتباطي بيش از حد ش��لوغ كه مملو از 
منابع نامعتبر اس��ت، قابل‌ملاحظه است. نگارش تبليغ/ سر مقالات دشوار 
اس��ت زيرا آن‌ها نيازمند روزنامه‌نگاري بايكفيت و شناس��ايي هوشمندانه 
نقاط واقعي درد مشتري است. با وجود دارابودن ويژگي عيني سر مقالات، 
تبليغ/ سرمقاله بايد در خود از درخواست به اقدام - بالقوه تكراري - كاملًا 

روشني برخوردار باشد.
 نس��خه ویدئویی تبليغ/ س��ر مق��الات، »اطلاع��ات/ آگه��ي بازرگاني« 
»Infomercial« اس��ت. اين‌ه��ا ویدئوهایی هس��تند ك��ه بايد اطلاعات 
عين��ي درباره محصول و خدمت در اختيار بگذارند. اين اصطلاح از عصر 

تلويزيون مطرح شد.
 3- بازاريابي وابسته يا همكاري در فروش

)Affiliate  Marketing( 
بازاريابي وابس��ته، ‌همكاري با وب‌سايت‌هاي ديگر براي افزايش ترافكي 
وب‌سايت بانك است. بازاريابي وابسته براي بان‌كها بسيار مهم است زيرا 
نسلي كه در دنياي برخط )هزاره سومي‌ها( فعال‌ترين هستند شكاف اعتماد 
دارند، وقتي پاي بان‌كها در ميان باش��د. بازاريابي وابس��ته مي‌تواند كمك 
كند تا بر اين ش��كاف غلبه كنند و مش��تريان بالقوه را از خارج از محدوده 

جغرافيايي فعلي مشتري جذب كنند.
 )Inbound Marketing( 4- بازاريابي درونگرا يا جاذبه‌اي 

بازاريابي درون‌گرا، محتواي بدون پرداخت رسانه اجتماعي است. مفهوم 
اين اس��ت كه مشتريان بالفعل آن را براي يكفيت و مرتبط بودنش مطالعه/ 

فصل هشتم: 

گام‌های بعدی در بازار دیجیتال )بخش دوم(
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مشاهده ميك‌نند. اين نوع بازاريابي با كشش و جاذبه آگاهي ايجاد ميك‌ند. 
)و تنها در مرحله بعد به فروش منجر مي‌شود.(

 Personal Financial( ب��راي بان‌كه��ا، مديري��ت مال��ي ش��خصي 
Management- PFM( و س��واد مال��ي و ني��ز ش��رح مش��خصات 
محصولات س��اده و توليد ویدئوهای توصيفي، موضوعات ايده‌آلي براي 

ورود به فرمت بازاريابي درون‌گراست.
 )Native Advertising( 5- تبليغ بومي 

تبليغ بومي، محتواي پرداختني اس��ت كه با محتواي عادي وب‌سايت كه 
روي آن برجس��ته ش��ده منطبق و تريكب مي‌ش��ود. در بس��ياري از موارد 
خواننده يا بيننده فقط زماني تشخيص مي‌دهد كه كي تبليغ وجود دارد كه 

بيانيه »حمايت مالي شده« ظاهر مي‌شود.
 تبلي��غ بومي مي‌تواند مفاهيم دورازذهن را به مش��تریان واقعي نزد‌كيتر 
سازد. از ديد نسل هزاره سومي‌ها، بانكداري در كل گاهي اوقات مفهومي 

بسيار دورازذهن است.
 )Co- Marketing( 6- بازاريابي مشترك 

بازاريابي مشترك مفهومي است كه در آن دو برند محصول/ خدمت يا بيشتر 
با هم تبليغ مي‌شوند. براي بان‌كهاي سنتي، بازاريابي مشترك كيي از بهترين 
فرصت‌ها به شمار مي‌رود. همان‌طور كه بان‌كها اغلب از شكاف اعتماد و 
مطلوبيت رنج مي‌برند - به‌ويژه از ديد نس��ل برخط– فرصت قابل‌توجهی 
 وج��ود دارد تا از لحاظ ذهن��ي آن‌ها را به برندهای رايج‌ت��ر و پذيرفته‌تر 
وابس��ته كنند.  چند نمونه بسيار خوب در صنعت بانكداري در اين زمينه 
وج��ود دارد: باركلي��ز بان��ك و اوبر، گلف بانك و لكس��س، بوبيان بانك 
)Boubyan Bank( و خودروس��ازي فراري و غيره. شايان توجه است 
زماني كه موضوع انتخاب ش��ركي بازاريابي مشترك و يافتن فرصت‌هاي 
ت��ازه در اقتصاد اش��تراكي پيش مي‌آيد، از صنعت خودروس��ازي پا فراتر 
گذاشته مي‌شود. در اين مفهوم، همكاري بين باركليز بانك و اوبر كيي از 

بهترين گزينه‌ها به شمار مي‌رود.
 )Entertainmerce( 7- تفريح/ تجارت 

Entertainmerce اصطلاحي است كه توسط غول تجارت الكترونكيي، 
علي‌بابا حك ش��د. اين اصطلاح به رویدادهای واقعي اش��اره دارد )مثلًا، 
كنس��رت‌هاي بزرگ يا ساير اش��كال تفريحات( كه در آن مردم به خرید 
محصولات يا خدمات خاصي تش��ويق مي‌شوند. كي نمونه موفقيت‌آميز 
اخير كي نمايش مد به نام »حالا ببين، حالا بخر« توسط علي باباست. اين 
رويدادهاي واقعي استريم شد )مستقيماً روي اينترنت قرار گرفت و پخش 
ش��د( و كيي از كنسرت‌هاي اخير تجارت الكترونكيي خواننده مشهور به 
نام يكتي پرِي )Katy Perry( برگزار ش��د كه بالغ بر 100 ميليون بيننده 
جوان به طور زنده از طريق اينترنت آن را تماش��ا كردند. مردم درحالی‌که 
كنسرت را تماشا ميك‌ردند مي‌توانستند سبدهاي خريد برخط كالاي خود 
را ني��ز پر كنند كه صرفاً براي آن‌هايي اختصاص‌یافته بود كه به طور زنده 

مشغول تماشاي آن كنسرت بودند.
 بان‌كها »محصولاتي« دارند كه غيرملموس هستند. بنابراين، فروش، تبليغ 
و ارتباط��ي كه ب��ه رویدادهای فيزكيي پيوند زده مي‌ش��ود اما به فضاهای 
ديجيت��ال تجارت الكترونكيي كاناليزه مي‌ش��وند، از كارايي بس��يار بالايي 

برخوردارند.
 )Retargeting( 8- هدف‌گذاری مجدد 

كي حس��اب سرانگش��تي در بازاريابي س��نتي وجود دارد: براي اينكه با 

ش��انس بيش از 50 درصد آگاهي ايجاد كنيد، مصرفك‌ننده بايد ش��ش يا 
هفت بار پيام بازاريابي را مش��اهده كند. تمثيلي است كه می‌گويد: »تكرار، 
مادر يادگيري است« - و بازاريابي از اين قاعده مستثنا نيست. هدف‌گذاری 
مج��دد كيي از روش‌هاي نش��ان‌دادن تبليغات كاربران براي كي محصول 
يا خدمت اس��ت كه آن‌ها قبلًا مي‌ديدند اما موفق به خرید نمي‌شدند. اين 
نس��خه برخط، تكرار هدف‌گذاری اس��ت. رهگيري نشاني IP اساس اين 
فناوري اس��ت، هرچند الگوريتم‌هاي پيچيده‌ت��ر نيز مي‌تواند به کار گرفته 
شود. موفقيت هدف‌گذاری مجدد در خدمات مالي به اثبات رسيده است. 
اي��ن كيي از راه‌حل‌هاي كليدي بازاريابي اس��ت كه موردعلاقه كارگزاران 

برخط است.
 )Lead Nurturing( 9- پرورش سرنخ 

پرورش سرنخ، ايجاد ارتباط فعال با مشتري بالقوه در هر مرحله از قيف 
فروش اس��ت. اين چيزي است كه دس��تيابي به آن در محيط برخط بسيار 
دش��وار است. با وجود اين، وقتي كي شركت به آن دست‌یافت و آن را با 
برنامه اجرا كرد، مزيت فوق‌العاده‌اي در بر دارد. س��رنخ‌هاي پرورشي‌افته 
نه‌تنها تمايل بيش��تري به خرید خواهند داشت، بلكه از افرادي كه پرورش 

نيافته‌اند خريدهاي بسيار بيشتري ميك‌نند.
 10- خود- مقايسه 

روند 1: افراد جوان در محيط برخط، گاهي »نس��ل موتور جست‌وجوگر« 
ناميده مي‌ش��وند. آن‌ها تمايل دارند و قادرند جست‌وجوهاي بسيار خوبي 

انجام دهند و نتايج را بسيار سريع با هم مقايسه كنند.
روند 2: س��ايت‌هاي مقايسه محصولات مالي برخط رو به‌رشدي در حال 

شكل‌گيري هستند.
 روندهاي 1 و 2 بهترين روندهاي بازاريابي برخط را ارائه نداده‌اند: خود 
- مقايسه. خود - مقايسه جدول اطلاعاتي است كه فعالانه توسط شركتي 
عمومي ش��ده كه مقايسه عيني را با رقبا انجام مي‌دهد. اين مقايسه بايد در 
گزاره برخط بازارياب در دس��ترس باشد. خود مقايسه ارزش انتشار دارد 
حتي در مواردي كه بازارياب برنده اين مقايسه نباشد. دليل اثربخشي اين 
روش آن است كه مردم‌دوست دارند به تأمین‌کنندگان خدمتي بازگردند كه 
زمينه )مقايسه( اطلاعاتي را كه با آن مقايسه را آغاز كردند، دريافت كنند. 
مقايس��ه صادقانه علامتي براي اعتماد و صلاحيت در دنياي برخط است؛ 
و به طور ضمني مش��تريان را از اين واقعيت باخبر مي‌سازد كه انجام‌دادن 

پژوهش‌ها به همان تفصيل و دقت چقدر پيچيده و دشوار خواهد بود.
 نمونه بس��يار خ��وب دراین‌رابطه، كورنِت‌فيِر )CurrentFair( اس��ت 
- ارائهك‌ننده ش��ماره 2 خدم��ات حواله وجه برخط پس از ترانس��فروايز 
)TransferWise(. كورنِت‌فيِر كي مقايس��ه قيمت خودكار براي كساني 
ارائ��ه ميك‌ند ك��ه مي‌خواهند وجه��ي را به خارج از كش��ور حواله كنند. 
اغلب كورنِت‌فيِر برنده اين خود - مقايسه خودكار نيست. اما پيام كليدي 
هميش��ه منتقل مي‌شود: در اكثر مواقع، خدمات آن‌ها از رقيب بزرگ خود 

)ترانسفروايز( ارزان‌تر است. 
)Symmetric referral( 11- ارجاع متقارن 

ارج��اع كيي از طبيعي‌ترين روش‌هاي بازاريابي در دنياي برخط اس��ت. 
ارس��ال كي لينك به ‌دوس��ت از ديد كي مش��تري بالقوه بس��يار راحت 
اس��ت، اما درعین‌حال از ديدگاه بازارياب قابل‌ردیابی است. چرا این‌قدر 
برنامه‌هاي ارج��اع باز هم ناموفق‌اند؟ آن‌ه��ا ناموفق‌اند زيرا از ارجاعات 
متقارن اس��تفاده ميك‌نند. ارجاعات متقارن به مش��تریان موجود كه ارجاع 
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مي‌دهند ش��ديداً انگيزه مي‌دهد، اما درعین‌حال مش��تريان بالقوه جديد را 
بي‌انگيزه ميك‌ند. اين اشتباه است زيرا اكثر مشتريان احساس بسيار بهتري 
ميك‌نند اگر دوستانشان از آن بهره‌مند شوند. بنابراين، روش بهينه طراحي، 
برنام��ه ارجاع اس��ت كه منافع متق��ارن ارائه كند. هديه، برگش��ت پول يا 
تخفيف كيس��ان بايد هم به مشتری كه ارجاع داده و هم به مشتری بالقوه 

جديد كه آن را دريافت كرده پيشنهاد شود.
 )Drip marketing( 12- بازاريابي قطره‌اي 

بازاریابی قطره‌اي به کارزارهایی گفته مي‌ش��ود ك��ه با قطره‌چكان، خرده 
اطلاع��ات در ه��ر بار برپا مي‌ش��ود. »اگر مي‌خواهيد در اين مورد بيش��تر 
بدانيد...« كارزارهاي بازاریابی قطره‌اي مي‌توانند به‌خوبي در محيط ديجيتال 
مديريت شوند، به دلیل رديابي پروتكل اينترنت )IP(. خرده‌هاي اطلاعات 
»اسنكي« يا »لقمه‌اي« براي كارزارهاي بازاریابی ایدئال است. درصورتی‌که 
پيام كوتاه و خواندنش سريع )مانند ویدئوی كوتاه، اينفوگرافكي يا توئيت( 

باشد، براي مخاطب جوان ایدئال است.
 )Digital Storytelling( 13- روايتگري ديجيتال 

بان‌كهاي خاص اغلب در مورد اينكه چرا آن‌قدر نوآور هستند استدلال‌هاي 
صريح و ضمني مطرح ميك‌نند. اين ممكن اس��ت در ذهن مشتريان بالقوه 
كه برند آن‌ها را به‌عنوان كي »دايناس��ور« مي‌پندارند، ترديد ايجاد كند. اين 
ناهمگون��ي بين پيام و تصوير چاپي برند نيازمند »ش��رح مختصر« اس��ت. 
شرح مختصر ديجيتال، روايتي از اين است كه بانك دارد نوآور مي‌شود– 

زمان‌بندي، عمق، استدلال نهايي درباره معرفي نوآوري ديگر.
 كيي از بهترين روال‌ها، روشي است كه باركليز بانك با آن اغلب ارتباط 
نوآورانه خود را با معرفي محصولات/ خدمات جديد آغاز ميك‌ند. نزدكي 
به 325 س��ال اس��ت كه باركليز در حال ساخت بانك فرداست: استقبال از 
ايده‌هاي درخشان، توسعه فناوري‌هاي هوشمند، مفيد به ما اجازه انتخاب 
و آزادي بيشتر در شيوه‌هايي مي‌دهد كه بانكداري ميك‌نيم. باركليز نخستين 
بانك انگليس��ي بود كه كارت اعتباري و كارت بدهي را معرفي كرد. آن‌ها 
نخستين بانكي بودند كه دستگاه خودپرداز براي ما آوردند. نخستين بانكي 
بودند كه ما را قادر س��اختند با گوش��ي‌هاي تلفن همراه خود پول جابه‌جا 
كنيم - باركليز پينگيت )Barklays Pingit(- و نخس��تين بانكي اس��ت 
.)2014 :Barklays UK( كه كارت‌هاي بدون تماس را روانه بازار كرد

 ي��ك ش��رح مختص��ر ديجيت��ال هوش��مندانه، ماهرانه و س��طح بالا به 
ارتب��اط نوآورانه در داخل اكوسيس��تم ديجيتال، اعتب��ار، اصالت، جوهر و 
پذيرش مي‌بخش��د. همچنين مزيتي اس��ت در مقايسه با غول‌هاي فناوري 
و ش��ركت‌هاي نوپاي فين‌تك كه به‌عنوان بس��يار نوآور ادراك مي‌ش��وند، 
اگرچه غول‌هاي فناوري و ش��ركت‌هاي نوپاي فين‌تك به‌یقین در نوآوري 

از تاريخچه كمتري نسبت به اکثر بان‌كهاي قديمي برخوردارند.
 )Smiling Echo( »14- »پژواك خندان 

»پ��ژواك خن��دان« چندبراب��ر ش��دن بازخورده��اي مثبت در سرتاس��ر 
كانال‌هاس��ت. ب��راي مث��ال، وقتي كي كارب��ر مطلب مثبت��ي را در توئيتر 
درباره ش��ركت مي‌نويس��د كه توسط ش��ركت در س��ايت فيس‌بوكش به 
اشتراک گذاشته می‌ش��ود - بانك استارلينگ )Starling Bank( كيي از 
تخصصي‌ترين بان‌كهاي چالشگر انگليس - در حال استفاده از اين روش 
به ش��یوه‌ای بسيار آگاهانه است.  بانك HDFC هند به‌تازگی كي كارزار 
فيس‌بوك راه‌اندازي كرد در جايي كه مردم كيك و دسرهاي جذاب ديگر 
را از س��ايت فيس‌بوك، در كافه‌ترياهايي ك��ه تخفيف مي‌دادند، خريداري 
ميك‌ردند. فقط كس��اني مشمول دريافت تخفيف مي‌شدند كه از دسر خود 

عكس مي‌گرفتند و آن را در فيد فيس‌بوك بانك پست ميك‌ردند.
 اين‌ها به روش‌های »پژواك خندان« موسوم‌اند زيرا آن‌ها بازخورد خندان 

)مثبت، حمايتگر و راضي( را پژواك )تكرار، چندبرابر و سهيم( ميك‌نند.
 )Voice marketing( 15- بازاريابي صوتي 

روش‌هاي ه��وش مصنوعي محاوره‌اي مانند الكِس��ا )Alexa( توس��ط 
آمازون و سيري )Siri( توسط اپل به‌سرعت درحال‌رشد هستند. بان‌كهاي 
بيش��تر و بيشتري با نرم‌افزارهاي كاربردي تخصصي صوتي در حال ورود 

به این عرصه هستند.
 الكِس��ا و سيري درعین‌حال موتور جست‌وجوگر هم هستند. بهينه‌سازي 
 )Search Engine Optimization- SEO( موت��ور جس��ت‌وجوگر
 SEO در كي محيط صوتي، عرصه‌اي كاملًا جديد اس��ت. در مقايس��ه با
نوشتاري، نخستين پاسخ، ارزش ويژه‌اي دارد. پرسش اين است كه چگونه 
بان‌كها مي‌توانند از ابزار و وسايل هوش مصنوعي به‌عنوان ابزارهايي براي 
بازاريابي محصولات مالي اس��تفاده كنند. پاسخ‌ها در مراحل آغازين است، 
اگرچه پديده‌اي است كه ارزش توجه به آن را دارد. به طور بالقوه، برتري 

نخستين اقدامك‌ننده بودن در اين زمينه قابل‌ملاحظه است.
 16- بهترين روال‌ها در فيس‌بوك 

درباره بان‌كهايي كه از فيس‌بوك اس��تفاده كرده‌اند داس��تان‌هاي موفقيت 
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زي��ادي وج��ود دارد؛ به‌ويژه، در مورد بانك ASB در كش��ور نيوزلند كه 
ش��گرف اس��ت. بانك ASB مفهوم »وام را لاكي كن« را معرفي كرد كه 
كي محصول تس��هيلات مسكن است. كي ماشين‌حس��اب »وام را لاكي 
كن« در پروفايل فيس‌بوك بانك پس��ت ش��ده كه پ��س از هر لاكي، نرخ 
بهره تسهيلات مس��كن نمایش‌داده‌شده روي ماشين‌حساب قدري كاهش 
ميي‌ابد. براي مثال، اگر نرخ بهره ساليانه 2/4732 درصد باشد قبل از لاكي 
مش��خص، رقم مذكور پس از زدن لاكي به رق��م 2/4731 درصد كاهش 

ميي‌ابد.
 مش��ترياني كه روز بعد قرارداد تسهيلات مس��كن امضا ميك‌نند، به نرخ 
بهره‌اي متعهد خواهند ش��د كه پايان روز قبل رس��يده اس��ت. اين باعث 
ايجاد انگيزه در افراد و خانواده‌هايي مي‌شود كه خواهان دريافت تسهيلات 
مسكن از اين بانك هستند تا ك‌ليه رابطان فعال در اين محيط »وام را لاكي 
كن« روز قبل از اينكه خانواده براي عقد قرارداد اقدام كند، لاكي كنند. اين 
سبب ورود مداوم و زياد لاكي مي‌شود، كلام را پخش و برند را به‌صورت 

ويروسي، مثبت تقويت ميك‌ند.
 17- بهترين روند‌ها در توئيتر 

توئيتر تعدادي »نقش��ه« و روش‌هاي خوب در بازاريابي برخط دارد. كيي 
از اين روش‌ها، »بازاريابي مبتني بر روند اس��ت«. بازاریابی مبتني بر روند 

در برگيرنده شناس��ايي چيزي اس��ت كه احتمالاً در آينده قرار است اتفاق 
بيفتد كه توییت‌ه��ای تصويري باکیفیت بالا آماده ميك‌ند تا اين رويداد را 
مورد تأيكد قرار دهد و آن را بي‌درنگ )چند ثانيه( پس از ظهور آن رويداد 
با هشتگ‌هاي درس��ت توئيت ميك‌ند. اقدامات بازاريابي مبتني بر روند با 
طراحي خوب اغلب ويروسي مي‌شود. كي نمونه عالي، توئيت مربوط به 
نیسان اس��ت. به‌طوري كه ادوكي )AdWeek( گزارش داد: تقريباً همان 
اندازه دز زمان واقعي بود كه بازاريابي مي‌توانس��ت باش��د. درست هفت 
دقيقه پس از اينكه خانواده س��لطنتي )انگليس( روز دوش��نبه اعلام كردند 
كه دوك و دوش��س كمبريج براي بار دوم قرار است بچه‌دار شوند، نيسان 
انگليس كي توئيت مخابره كرد كه نشان مي‌داد دو تاج در رديف جلو، سه 
تاج كوچك در رديف دوم و دو تاج كوچك در رديف عقب كي نيس��ان 
X- Trail گذاش��ته شده است. اما اين اقدام، مربوط به‌سرعت رعدآساي 
خلاقيت نمي‌ش��د. هم��ه اين‌ها از پيش برنامه‌ريزي ش��ده بود. بنا به گفته 
ديويد پاريكنسون )David Parkinson(، مدير امور اجتماعي نيسان در 
اروپا، »ما روند نوزاد سلطنتي را شناسايي كرديم، زماني كه آخرين شايعه 
در اواس��ط ژوييه آغاز ش��د و اقدام تبليغاتي كه در آن زمان كليد خورد«. 
به‌محض اينكه آن رويداد اتفاق افتاد، ش��ايعه هرگز تأييد نشد. بنابراين، ما 
آن كار را در صندوقچه نگه داش��تيم. هنگامي كه شايعه روز گذشته تأييد 
شد، ما قبلًا همه چیز را در نمايندگي‌هاي خود آماده داشتيم و بي‌درنگ آن 
خلاقيت را به‌س��رعت رو كرديم. مانند هر چيزي كه به نظر آسان مي‌آيد، 
در واقع پش��ت‌صحنه، كار بس��يار سختي انجام شده بود. ما از موفقيتي كه 

)2014 :Monllos( .اين اقدام در پي داشت بسيار مفتخريم
توئيتر همچنين براي روابط‌عمومی، ابزار بس��يار قدرتمندي اس��ت. زيرا 
خروجي‌هاي رس��انه‌ها در اين كانال نوظهور همه بسيار فعال‌اند. چنانچه 
شايعه‌هاي منفي درباره كي برند پخش شود، توئيتر كيي از بهترين ابزاري 
اس��ت كه س��ريع آن‌ها را با كي اقدام به عقب مي‌راند و بحث را منحرف 
مي‌س��ازد. با وجود اين، واكنش‌هاي مفصل بايد در كي مرحله بعد توسط 

كانال‌هاي مختلف اعلام شود.
 18- بهترين روندها در يوتيوب 

يوتي��وب ویدئوهایی را اجازه پخش مي‌دهد ك��ه طولاني‌تر از تلويزيون 
سنتي هستند، به شکلی روان‌تر از كي گزينه دودویی ساده 30 و 60 ثانيه‌اي 
براي آگهي بازرگاني. يوتيوب اگر خوب انجام ش��ود مي‌تواند ويروس��ي 
شود. بهترين روش‌هاي بانكي شامل تبليغ بيمه مسكن بانك K&H است. 
بانك K&H به‌عنوان كي بانك در بازار مجارس��تان از آگاهي برند بالايي 
برخ��وردار بود. ام��ا درعین‌حال، مردم درباره اينكه اي��ن بانك نهادي بود 
ك��ه خدمات بيمه‌اي نيز ارائه مي‌داد، آگاهي اندكي داش��تند؛ باوجوداینکه 
محصولات بيمه‌اي بسيار متنوعي ارائه مي‌داد. بنابراين، تبليغي ساخت كه 
براي يوتيوب به‌عنوان كي كانال طراحي شده بود. اين تبليغ ويروسي شد و 
 تقريباً تمام مجارستاني‌هاي بزرگسالي كه از اينترنت استفاده ميك‌ردند حداقل 
‌كيبار آن را ديده بودند. اين تبليغ، ميدان مركزي ش��هر بوداپست را نشان 
مي‌داد، در جايي كه بانك واقع است، در كي اتاق نشيمن باز. از كتابخانه تا 
صندلي‌ها، فرش تا گلدان‌هاي گل، همه در اتاق نشيمن نصب شده بودند. 
مردمي كه از برابر آن عبور ميك‌ردند مي‌توانس��تند پس��ت‌هايي را مشاهده 
كنند كه روي آن‌ها نوشته شده بود: در اين اتاق دوربین‌مخفی نصب شده 
است. كمتر از كي ساعت كليه 68 وسيله‌اي كه در اتاق قرار داشت ناپديد 
شد. مردم عادي- كه چهره‌هايشان ظاهراً در ویدئو نامشخص بود– وسايل 
را ‌كيبهي‌��ك به خانه بردند؛ و در اينجا عبارت كوبنده‌اي اعلان ش��د: »آيا 
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وسايل شما بيمه هس��تند؟!« بهترين روش ديگر، ویدئوی مشهوري است 
 )Torento Domnion Bank( توسط بانك كانادايي تورنتو دومينيون
 Automated Thanking( درباره دس��تگاه خودپ��رداز سپاس��گزاري
Machine(. براي كي روز، اين بانك دس��تگاه‌هاي خودپرداز خود را در 
شعب عمده تغيير داد و دستگاه‌هاي خودپرداز، هداياي شخصی‌سازی‌شده‌ای 
 را به مش��تریان خ��اص خود اهدا ك��رد. اين ویدئو برخ��ط ارزش ديدن 
https://www.youtube.com/watch?v=bUkN7g_( دارد 

bEAI(. اين ویدئو در سراسر جهان همه‌گير شد.
 19- بهترين روند در اينستاگرام 

اكث��ر بان‌كهاي غربي صرفاً از اينس��تاگرام به‌عنوان كي ابزار موس��وم به 
ایکس–پس��ت )X–post( ي��ا كراس - پس��ت cross- post اس��تفاده 
ميك‌نند. آن‌ها به طور خودكار پس��ت‌هاي فيس‌بوك و توییت‌های خود را 
به شکل تصاوير در اينستاگرام قرار مي‌دهند. با وجود اين، تنها بان‌كهاي 
معدودي وجود دارند كه از اينس��تاگرام به‌عنوان كانال رس��انه اجتماعي با 
 )Gulf Bank Kuwait( موفقيت بالا استفاده ميك‌نند. گلف بانك كويت
كيي از اين نمونه‌هاي نادر اس��ت با ن��ام »گلف بانك«. اين بانك تبليغات 
گس��ترده، غني، سازماني‌افته، تعاملي، بسيار تصويري و محصول محور را 
با اينستاگرام انجام مي‌دهد. اين اقدام براي بانك حدوداً 10000 فالوور در 

بازار به نسبت كوچك خانگي‌اش به دست آورده است.
 20- بهترين روندها در وب‌سايت 

وب‌سايت كي كانال برخط است كه برخي از بازاريابان آن را ازمدافتاده 
مي‌دانند. با وجود اين، وب‌س��ايت زنده و خوب و از ظرفيت بالقوه براي 
بهينه‌سازي برخوردار است. كيي از بهترين نمونه‌ها، آزمون هوشمند A تا 
B است كه فرست ميدوِست بانك )First Midwest Bank( در ايالات 
متحده اجرا كرد. محصولي كه اين بانك روي تك صفحه فرود تبليغ كرد 
»وام ش��خصي ف��وري« )Express Personal Loan( بود. در صفحه 
ف��رود، پنجره ثبت‌نام وجود داش��ت در جايي ك��ه بازديدكنندگان صفحه 
مي‌توانس��تند نام/ نشاني پست الكترونكيي/ ش��ماره‌تلفن و مبلغ موردنیاز 
خود را تايپ كنند. در پايين اين صفحه دكمه كلكي »وصل ش��ويد« قرار 
داشت كه وقتي فش��ار داده مي‌شد، كي برگشت تماس خودكار از مركز 

تماس بانك برقرار مي‌شد تا درباره آن درخواست بيشتر بحث شود.
 گام نخس��ت شامل قراردادن كي تصوير خندان از چهره كي انسان بر 
روي س��ايت بود. اين اقدام ميانگي��ن زماني را كه روي اين صفحه صرف 
مي‌شد افزايش مي‌داد. عكس‌هاي مردم روش قدرتمندي براي جلب انظار 
بينندگان به صفحه فرود اس��ت. اين بهترين روش در بس��ياري از بلاگ‌ها 
آن‌قدر تكرار ش��د تا به‌نوعي كليشه‌اي شد و هنگامي كه بانك مذكور اين 
بهترين روش را آزمايش كرد، دريافت )همان‌طوري كه قابل‌پیش‌بینی بود( 
كه تصاوير مردم قطعاً به میزان گفت‌وگوها در صفحات فرود كمك كرده 

است.
 گام دوم پی‌ب��ردن ب��ه این نكته بود كه ش��خص »ایدئ��ال« كه به‌عنوان 
نماينده روي صفحه فرود ظاهر مي‌ش��د بس��ته به اینکه سرنخ از كجا بود، 
ف��رق ميك‌رد. درحالی‌که صفحه فرود با مرد خندان ارتباطات كلامي را به 
47 درصد در ايالت ايلينوي رسانده بود، در ايالت اينديانا با كاهشي معادل 

42 درصد، عملكرد خوبي نداشت.
 س��ومين گام زماني بود كه اين بانك شروع كرد به دست‌کاری و تغيير 
در اقلام پنجره مدير س��ايت )نام/ نشاني پست الكترونكيي/ شماره‌تلفن و 

مبلغ موردنیاز(. تغيير در صفحه فرود با قراردادن فرم مش��خصات مذكور 
در پايي��ن صفحه، با اختلاف فاح��ش 52 درصد، به‌مراتب عملكرد بهتري 
داش��ت نس��بت به صفحه‌ای كه فرم اطلاعات در كنار و سمت راست آن 

قرار گرفته بود.
 گام چهارم ش��امل دست‌کاری و تغيير رنگ دكمه كلكي، در اين مورد، 
دكمه كلكي »وصل ش��ويد«، مي‌ش��د. با اس��تفاده از یک‌رنگ متضاد براي 
دكمه كلكي )CTA- Call- to- Action( براي فرست ميدوِست بانك 
منطقي به نظر مي‌رس��يد، اما بانك باز هم تصميم گرفت تا آن را آزمايش 
كند و نتايج غافلگيركننده بود. فرست ميدوِست بانك مشاهده كرد زماني 
كه رنگ قرمز را براي دكمه كلكي اس��تفاده كرد به‌جاي رنگ بنفش، نرخ 
تبديل 20 درصد كاهش يافت. اين اقدامات توس��ط فرس��ت ميدوِس��ت 
بانك باظرافت ثابت كرد كه با محتواي مالي كيس��ان، كي كلكي محصول 
مي‌تواند تعداد كلكي اساس��اً متفاوتي داش��ته باش��د. بيش��تر مهارت‌هاي 

بازاريابي، ديجيتال است تا هزارم درصدها كه فرایند را پيش مي‌برد.
 21- انقلاب مارتك- فناوري بازاريابي

 )MarTech Revolution( 
مارتك كلمه اختصاري براي فناوري بازاريابي اس��ت. در 10 سال گذشته 
متج��اوز از 5000 ش��ركت نوپاي فناوري بازاريابي در س��طح جهان پا به 
عرص��ه ظهور نهاده‌اند. اين به نظر كارشناس��ان، كي »انقلاب« محس��وب 
مي‌شود. اين شركت‌هاي فناوري براي رديابي، طراحي، ارائه و بهينه‌سازي 
بازاريابي برخط ارائه مي‌دهند. خلاقيت و تنوع در خدماتي كه شركت‌هاي 

مارتك ارائه مي‌دهند، سرسام‌آور است.
  22- از CSR )مسئوليت اجتماعي شركتي( 

 تا CDR )مسئوليت ديجيتال شركتي(
 )Corporate Social Responsibility( مسئوليت اجتماعي شركتي
زمينه‌اي اس��ت ك��ه بان‌كها اخيراً در آن س��رمايه‌گذاري هنگفتي كرده‌اند. 
ي��ك مفهوم جديد از تز اس��تنتاج ش��ده كه مس��ئوليت ديجيتال ش��ركتي 
ن��ام دارد ك��ه ش��ركت   )Corporate Digital Respondibility(
مسئوليت‌هاي اجتماعي را انجام مي‌دهد كه به نحوی تعالي ديجيتال بانك 

را مورد تأيكد قرار دهد.
 23- بازاريابي ديجيتال با افراد تأثيرگذار

 )Digital Influencer Marketing( 
بازارياب��ي با افراد تأثيرگذار كيي از روش‌هاي پذيرفته ش��ده و قدرتمند 
قديمي اس��ت. با وجود اين، در فضاي ديجيتال اينكه چه كس��اني رهبران 
عقي��ده هس��تند از وض��وح كمتري برخوردار اس��ت. روش‌ه��اي جديد 
 داده‌هاي بزرگ وجود دارد كه با شبكه‌هاي ضمني، مشتريان بالفعل كليدي
- يا غیر مش��تری - را شناس��ايي ميك‌نند كه بيشترين تأثير مورد انتظار را 

روي رفتارهاي مشتريان خاص مي‌گذارند.
 24- بازاريابي محتواي توليد شده توسط كاربر

 )User- generated content marketing( 
UGS )محتواي توليد ش��ده توس��ط كاربر( كي فشنگ نقره است )كي 
راه‌حل ساده براي حل كي مشكل پيچيده(. اگر شركتي بتواند به مشتریان 
انرژي تزريق كند و براي آن‌ها انگيزه ايجاد كند و از تعداد زيادي از آن‌ها 
بخواه��د محتواي ديجيتال تکرارش��ونده توليد كنن��د، آن وقت اين نتيجه 
بازي را تغيير خواهد داد. كي نمونه بارز از بهترين روش‌ها، تلهك‌ام گيف 
- گاف )Giff- Gaff( در انگلس��تان است كه از پايه كاربر فعال گسترده 
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و بالايي برخوردار اس��ت كه محتواي جامعه كاربري قدرتمند و بايكفيت 
توليد میك‌ند.

 25- پارادايم اكوسيستم 
DBS بانك اخيراً براي فروش خودرو همتا به همتا كي بازار محله برخط 
راه‌اندازي كرد. اين نمونه خوبي از »پارادايم اكوسيستم« در داخل نوآوري 
بانكي است. منظور از »پارادايم اكوسيستم« اين است كه غول‌هاي فناوري 
)گوگل، اپ��ل، فيس‌بوك، آمازون، بي��دو، علي‌بابا، تنس��نت و...( در حال 
ساخت اكوسيس��تم‌هايي هستند، درحالی‌که بان‌كها دارند با »محصولات« 
ديجيتال دس��ت‌وپنجه نرم ميك‌نند؛ تفاوت در زمينه است. DBS ادمين و 
رزرو راندن، آزمايش��ي ديجيتال رايگان ارائ��ه مي‌دهند. كي هفته پس از 
راه‌اندازي، 3500 كاربر ثبت‌نام كردند. محصول بانكي پشت اين محله‌بازار 
برخط چيس��ت؟ محص��ول عبارت اس��ت از: وام خ��ودرو DBS با كي 
ماشين‌حس��اب دستي وام. DBS زحمت ساخت اكوسيستم اين محصول 

را كشيد - و اين در دنياي ديجيتال فرق معامله است.
 4. روش‌هاي نوظهور تحقيقات بازار 

درحالی‌که روندهاي پرش��مار و متنوعي از بازاريابي ديجيتال وجود دارد، 
پيشينه بازاريابي - تحقيق بازار - نيز چالش‌برانگيز است. روش‌هاي تحقيق 
ديجيتال در حال ظهورند و ادارات بازاريابي بان‌كها با ش��دت فزاينده‌اي 
اس��تفاده از آن‌ها را ش��روع ميك‌نند. ما اكنون به شرح مختصري از برخي 

روش‌هاي تحقيق ديجيتال بازار مي‌پردازيم:
 4- 1- جمع‌سپاري: 

جمع‌س��پاري، بهك‌ارگيري عقل مردم در اينترنت براي حل مشكل شركت 
يا پاس��خ به پرسش شركت اس��ت. اين كي روش‌شناسي پيشرو است كه 
حقيقت��اً تحقيق بازار را متحول س��اخت. در بين روش‌ه��اي تحقيق بازار 
ديجيتال، »جمع‌س��پاري« از جايگاه ويژه‌اي برخوردار اس��ت. اين شيوه به 

یک روش‌شناسي مهم تبديل شده و به‌سرعت روبه‌رشد است.
 جمع‌س��پاري متأس��فانه اغلب با »تأمين مالي جمعي« اشتباه گرفته مي‌شود 
كه مفهوم كاملًا متفاوتي است. تأمين مالي جمعي عبارت است از: همراهي 
اجتماعي با س��رمايه‌گذاري‌هاي كوچك مردم براي توانمندسازي مالي كي 
ش��ركت نوپا.  جمع‌سپاري با موفقيت توس��ط تعدادي از بان‌كهاي بزرگ 
در حال اجراس��ت. باركليز حداقل چهار برنامه جمع‌س��پاري مجزا دارد. 
وس��تپكَ بانك )Westpac Bank( اخيراً ايده‌هايي براي اپليكيشن‌هاي 
 )Commonwealth Bank( موبايل جمع‌سپاري كرد. كامن‌ولث بانك
 »IdeaBank« كي وب‌س��ايت جمع‌س��پاري اختصاصي دايمي با عنوان
راه‌اندازي كرد. DBS بانك، جمع‌سپاري كرد تا ايده‌هايي درباره شعبه‌هاي 
آينده به دس��ت آورد. كاپيتك بانك )Capitec Bank( در ايالات متحده 
 Idea Bounty كي ش��ركت تخصصي جمع‌سپاري استخدام كرده به نام
براي اينكه به بانک براي مديريت فعاليت جمع‌س��پاري كمك كند. فرست 
دايرك��ت )First Direct(- بان��ك برخ��ط HSBC- كي آزمايش��گاه 
ن��وآوري دايرك��ت )Direct Innovation Lab( را اداره ميك‌ند كه به 

نوآوری جمعي )عمومي( اختصاص دارد.
 :)Crowdstorming( 4- 2- همفكري جمعي 

هم‌فكري جمعي، توفان فكري به‌وسيله اينترنت است. روش‌هاي متعددي 
وج��ود دارد ك��ه مي‌توان ايده‌ه��اي خارجي را جذب و م��ردم را به نحو 
الهام‌بخش��ي تحركي كرد. هم‌فكري جمعي مي‌تواند تفكر افقي ايجاد كند 

- كي روكيرد خلاقانه و غيرمستقيم به حل مسئله.

 4- 3- روش‌هاي نوآورانه اجتماعي باز
:)Open social innovation techniques( 

جمع‌س��پاري و هم‌فکری جمعي با ه��م روش‌هاي نوآورانه اجتماعي باز 
ناميده مي‌شوند.

 4- 4- گوش كردن اجتماعي )به‌تفكر جمعي( 
:)Social listening( 

گوش‌کردن اجتماعي يا گوش‌کردن به تفکر جمعي، جمع‌آوري خودكار و 
برنامه‌ريزي شده اشاره‌هاي رسانه‌هاي اجتماعي به بانک و سازماندهي اين 
اطلاعات، تجزيه‌وتحليل آن‌ها و ارائه توصيه‌ها براي اقدام توس��ط ادارات 
خاص بانك اس��ت. عبور موفقيت‌آميز از مرحل��ه جمع‌آوري اطلاعات با 
انتخاب گس��تره‌اي از بان‌كها عملي مي‌ش��ود. با وج��ود اين، گوش‌کردن 
اجتماعي به داده‌ها و نتايج در بسياري از موارد ناديده گرفته و كنار گذاشته 
مي‌ش��ود. زبان طبيعي خوانش پيش‌بيني داده‌هاي بزرگ گس��ترش‌یافته و 

چهارچوب‌هاي گوش‌کردن اجتماعي را تقويت كرده است.
 :)Video focused group( 4- 5- گروه ويديويي هدف 

گروه‌ه��اي هدف برخط )همچنين معروف به گروه‌های ویدئویی هدف( 
نسخه‌هاي ديجيتال روش تحقيق كتابخانه‌اي قديم گروه‌هاي هدف هستند. 
گروه‌هاي هدف س��رآمد روش‌هاي كلاسكي تحقيق بازار است. زيرا آن‌ها 
عمق يكفي، بينش‌هاي كمّي و تماس مستقيم، مستند و غني ارائه ميك‌نند. 
با وجود اين، گروه‌هاي هدف زمان‌برَ هستند، مشكل، سازماندهي مي‌شوند 

و بسيار گران‌اند.
 شركتك‌نندگان در كي گروه هدف كلاسكي– كي گروه هدف كلاسكي 
از هشت شركتك‌ننده تشيكل ش��ده است– بايد به پرسش‌ها پاسخ دهند 
و تمرين‌هاي گروهي را با هم در كي اتاق »دربس��ته« براي تعداد ساعات 
مش��خص انجام دهند. اين با نس��ل هزاره سومي‌ها س��ازگار نيست. نسل 
ه��زاره س��ومي‌ها درصورتی‌که گروه‌ها برخط تش��يكل ش��وند مي‌توانند 

گروه‌هاي هدف سازنده‌اي باشند.
 4- 6- سنجش )اثربخشي( تبليغات با قابليت حسگر زيستي: 

سنجش كلاسكي تبليغات به دو شكل انجام مي‌شود:
1- مشاركتك‌نندگان در تحقيق، تبليغي را تماشا ميك‌نند.

2- پس از تماشاي تبليغ، آن‌ها بايد به‌پرسش‌هايي مانند اين‌ها پاسخ دهند: 
هنگام تماشاي اين تبليغ چه احساسي به‌شما دست داد؟ كدام قسمت اين 

نمايش توجه شما را واقعاً به‌خود جلب كرد؟
 روش‌هاي جديد ديجيتال متفاوت‌اند و س��عي ميك‌نند دو مرحلة بالا را 
در هم ادغام كنند. حس‌گرهاي زيستي به تحقیق مشاركتك‌نندگان اعمال 
مي‌ش��ود. از راه داده‌هاي فیزیولوژیک زيست‌س��نجي و روش‌هاي رديابي 
چش��مي )eye tracking(، كي تجزيه‌وتحليل كمّي كامل از واكنش‌هاي 

مشاركتك‌ننده انجام مي‌شود.
  روش‌هاي ديجيتال بيشتر شامل موارد ذيل هستند: 

نظرس��نجي توس��ط وب‌س��ايت؛ داده‌ه��اي تحليل��ي وب؛ ترنده��اي 
گ��وگل؛ پرس��ش‌نامه‌ها در فيس‌بوك، توئيت��ر؛ لينكدين؛ بازي‌وارس��ازي 
 Internet of تحقيق؛ واقعيت مجازي/ اينترنت اشيا )gamification(

things- IoT روش‌هاي باقابليت تحقيق.
منب��ع: بانكداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تأمین مالی SME ها، 
CRM و مدیریت منابع انس��انی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش 

بانک سامان، آکادمی سامان، فصل هشتم
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حدود ده سال پیش، از همه‌جا ناامید شده بودم و نمی‌توانستم زندگی‌ام را 
جمع کنم. دوره دانشگاه را تازه تمام کرده بودم و کار پیدا نمی‌کردم. پدرم 
بیمار بود. وضعیت اقتصادی به شدت دشواری داشتیم و صاحبخانه مهلتی 
 را تعیین کرده بود تا خانه را تخلیه کنیم. هیچ چیز برای از دست دادن نداشتم.

روزی از دانش��گاه تماس گرفتند و گفتن��د: »کتابی که امانت برده‌ای را 
بای��د برگردانی!« رفتم کتاب را تحویل دهم. در راه کتابخانه، توجهم به 
مکالمه‌ی یکی از اساتید با شخصی دیگر جلب شد. از مکالمه فهمیدم 
که آن ش��خص، صاحب کارخانه‌ای اس��ت که با رشته‌ی تحصیلی من 

مرتبط بود.
 آرام پش��ت سرش��ان حرک��ت ک��ردم. بلافاصل��ه ک��ه از ه��م 
خداحافظ��ی کردند، به س��مت آن ش��خص رفت��م. بی‌مقدمه به او 
گفت��م: »لطفا کمک��م کنی��د!«. با آرامش در چش��مانم خیره ش��د. 
تعج��ب نکرده ب��ود. ظاهرا این نگاه برایش آش��نا ب��ود. با حوصله 
 ب��ه حرف‌های��م گوش داد و در نهایت گفت: »از فردا بیا س��ر کار«.
فردای آن روز رفتم و در کارخانه مش��غول به کار ش��دم. مشخص 
ب��ود که به نیرویی احتیاج نداش��ت و صرفا ب��ه خاطر کمک به من، 
راضی شد سر کار بروم. مرا دید و گفت: »این فرصت در اختیار تو! 

امیدوارم بتوانی از آن استفاده کنی«.
م��ن از همان روز، بی‌وقفه کار کردم. چند برابر بیش��تر از آنچه از 
من انتظار داش��تند، کار می‌ک��ردم. آنچنان تلاش کردم که پس از ده 
س��ال، کارخانه‌ی خودم را احداث ک��ردم و اکنون با آن مرد بزرگ، 

پروژه‌های مشترک زیادی داریم.
 دیروز پس از پایان یک جلسه به او گفتم:

بعید می‌دانم لطفی که به من کردید را هرگز بتوانم جبران کنم!
گفت: می‌توانی جبران کنی!

گفتم: هر کاری که باشد حاضرم برای شما انجام دهم!
در پاسخ گفت: برای من نیازی نیست کاری بکنی! برای جبران، دست 
 هر کسی که شجاعانه از تو کمک خواست را بگیر! این را گفت و رفت.

در حالی که من عمیقا در حال لذت بردن از این پاسخ و فکر کردن 
به آن، میخکوب شده بودم، برگشت و گفت: البته فراموش نکن که 

او نیز شایسته‌‌ی این کمک باشد!
پرس��یدم: چه کسی شایسته‌ی کمک است؟ گفت: کسی که چندین 
 براب��ر کمکی که تو به او می‌کنی، خودش به خودش کمک می‌کند.

 سه درس مهمی که من از داستان زندگی خودم گرفتم:
درس اول: هر وقت ک��ه زمین خوردیم، کمک بخواهیم. در کتاب 
»پس��رک، موش کور، روباه و اس��ب«، پس��رک از اس��ب می‌پرسد: 
»ش��جاعانه‌ترین حرفی که تا حالا زدی چه بوده است؟« اسب پاسخ 

می‌دهد: »کمک! «
بحران��ی  ش��رایط  و  ش��دیم  بلن��د  زمی��ن  از  وقت��ی  دوم:  درس 
را پش��ت س��ر گذاش��تیم، نق��ش م��ا تغیی��ر می‌کن��د. ای��ن ب��ار ما 
 هس��تیم ک��ه بای��د به کس��ی که زمی��ن خورده اس��ت کم��ک کنیم.
درس س��وم )و ش��اید مهمترین درس(: وقتی کم��ک گرفتیم، با تمام 
وجود برای بهبود وضع خودمان تلاش کنیم. یادمان باشد که اگر زمین 
خوردیم و کسی دس��تمان را گرفت، خود را روی شانه‌ی او نیندازیم. 
ما هم تمام تلاشمان را بکنیم تا از زمین بلند شویم. آن کسی که به ما 
کمک می‌کند، خودش ممکن است در شرایط ایده‌آلی قرار نداشته باشد. 
پس باید حواسمان باشد که به او آسیب نزنیم. برخی از ما وقتی کسی 
به کمک می‌آید، خود را کنار می‌کش��یم، تمام مس��ئولیت زندگی خود 
را به او تحمیل می‌کنیم و او را از پا در می‌آوریم. درس��ت اس��ت که ما 
انسان‌ها نباید همدیگر را تنها بگذاریم، اما این را هم نباید فراموش کنیم 
 که در هر شرایطی هم که باشیم، »هیچکس مسئول زندگی ما نیست!«
 در فیلم بی‌نظیرِ »نجات س��رباز رایان«، افراد زیادی به خاطر »س��رباز 
رایان« کش��ته می‌ش��وند تا او را نجات دهند. در پایان فیلم، فرمانده به 
»س��رباز رایان« می‌گوید: »یادت باشه همیش��ه طوری زندگی کنی که 

ارزش کاری که برات انجام شد را داشته باشی!«
منبع: گاهنامه مدیر

لطفا  ارزشش  را  داشته  باش
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آسایش فکری همکاران در اولویت است
گفتگو با همکاران شعبه سجاد مشهد

گفت‌وگو: جعفر تکبیری



مهر 1402 / سال نوزدهم، شماره 28196

در این شماره از نشریه سامان، گفتگوی مفصلی با همکاران شعبه سجاد 
مشهد انجام دادیم. شعبه‌ای که در یکی از خیابان‌های تجاری مشهد واقع 
ش��ده و یکی از شعب مهم ارزی در مشهد اس��ت. اتفاقی که باعث شده 

همکاران این شعبه روزهای متفاوتی را پشت سر بگذارند. 
الهه سازگار رئیس شعبه سجاد مشهد مدرک کارشناسی اقتصاد بازرگانی 
دارد و از اردیبهش��ت 1381 زمانی که بانک س��امان با نام موسس��ه مالی 

سامان اقتصاد فعال بود، در بانک سامان آغاز به کار کرد. 
وی در خصوص عملکرد ش��عبه سجاد مش��هد عنوان کرد: شعبه سجاد 
در باف��ت تجاری منطقه واقع ش��ده که طبقه همکف مربوط به ش��عبه و 
طبقات بالاتر متعلق به سرپرس��تی ناحیه 13، دفتر بانکداری شرکتی، دفتر 
بانکداری اختصاصی و ش��رکت پرداخت الکترونیک س��امان است و در 
ح��ال حاض��ر با تعداد 15 بانکدار ، بعنوان ش��عبه منتخب ارزی  در حال 

فعالیت است.
وی اضافه کرد: این شعبه حدود 170 مشتری حقوقی فعال ، 43 مشتری 

خاص ، 560 مشتری ویژه و 52000 مشتری خرد است.
رئیس ش��عبه سجاد مش��هد اضافه کرد: از  ابتدای سال و پس از دریافت 
اهداف س��ال جدید، جلس��ه‌ای با همکاران برگزار ش��د و این اهداف به 
تفکی��ک برای هر گ��روه از بانکداران به آنها ابلاغ ش��ده اس��ت. جهت 
برنامه‌ری��زی برای عملک��رد بهتر، ابت��دا نقاط ضعف ش��اخص‌ها را در 
س��ال قبل بررس��ی و فرایندهایی را که باید طی کنیم تا مسیر هموارتری 
برای دسترس��ی به هدف داش��ته باشیم را بررس��ی می‌کنیم و از همکاران 
می‌خواهیم تا پیش��نهادهای خودش��ان را ارائه دهند. گاهی، یک پیشنهاد 
به‌ظاهر س��اده می‌تواند کمک بزرگی به همکاران باش��د. پس نباید از آن 

به‌سادگی گذشت.
س��ازگار سپس به عملکرد همکاران خود در ش��عبه اشاره کرد و گفت: 
از ابتدای مسئولیتم اولین مس��ئله‌ای که برایم اهمیت دارد آسایش فکری 

همکارانم بوده، پس س��عی می‌کنم در نگرانی‌هایش��ان در کنار آنها باشم.  
تجربه خودم را در اختیار آنها قرار دهم تا در محیطی ش��فاف و صادقانه 

وظایفمان را به نحو مطلوب انجام دهیم.
وی س��پس اضافه کرد: علاوه بر این، در تمام س��ال‌های خدمتم به این 
اصل رس��یده‌ام که همیشه ش��فاف و صادق‌بودن با مشتری دلیل محکمی 
برای ماندگاری اوست و باید همه همکاران این اصل را مدنظر قرار دهند.
رئیس ش��عبه سجاد مشهد به پروژه س��امان 1404 نیز اشاره کرد و ادامه 
داد: پروژه س��امان 1404 مسیری اس��ت که بهترین نتیجه را در پی دارد . 
بر این اس��اس گروه هدف یعنی مش��تریان ویژه و اصناف و شرکت‌های 
خرد و متوس��ط ، مسلما خدمات مطلوبتری دریافت خواهند کرد و بانک 
نیز فرصتهای بیش��تری برای طراحی محصولات جدید برای آنها خواهد 

داشت .  
س��ازگار در خصوص پروژه سامان 1400 هم گفت: با اجرای استراتژی 
سامان 1400 زمینه ای مناسب برای مشتریان فراهم شد تا با تغییر رویکرد 
بانک آشنا شوند و با توجه به آشنایی اکثر آنها با فضا و ابزار مجازی ، با 
اخذ راهنمایی از همکاران و در جهت س��هولت امور بانکی خودشان ، از 

درگاههای الکترونیک استفاده می‌کنند.
 احساس رضایت میک‌نم 

سمیرا حسینی معاون شعبه سجاد مشهد نیز کارشناس مدیریت بازرگانی 
است و از سال 1381 وارد بانک سامان شده است. وی به روزهای ورود 
خود به بانک س��امان اشاره کرد و گفت: روزهای نخست ورودم به بانک 
با توجه به اینکه اولین تیم اس��تخدامی در ش��عبه مش��هد بودیم و وظیفه 
مهم معرفی بانک و س��بک ویژه و خاصی که بانک در سال 81 بین سایر 
بانکها داشت  را عهده دار بودیم، استرس وفشار کاری و مسئولیت زیادی 
داش��تیم که با همکاری هم تیمی های خوبی که داش��تم موفق ش��دیم در 
زمانی کوتاه منابع ارزش��مندی را تجهیز کنیم. اکنون با گذشت 22سال، با 

بازخوردی که حاصل شده احساس رضایت دارم .
حس��نی همچنی��ن ادامه داد: باعث افتخار و ش��ادمانی من اس��ت که در 
خدمت ریاس��ت محترم سرکار خانم س��ازگار انجام‌وظیفه می‌کنم. ایشان 
بانوی بس��یار با درایت و با تدبیری هستند و به کلیه مسائل بانکی اشراف  
کامل داش��ته و همیش��ه در نهایت منطق و عدالت در مورد کلیه مس��ائل 
تصمیم‌گی��ری می‌کنند. من هم تلاش می‌کنم با همکاران عادلانه و همراه 

با احترام رفتار کنم.
معاون شعبه سجاد مشهد سپس گفت: در راستای تحقق استراتژی سامان 
1404 ما برنامه ریزی خوبی برای بازاریابی و جذب مش��تریان ش��رکتی 
و تلاش در جهت تبدیل مش��تریان ممتاز به ویژه و حفظ و نگهداش��ت 
مشتریان در طبقه ویژه انجام داده‌ایم که این برنامه‌ها در حال اجراست. 

 کار بانک از دارد؛ ولی تا ندارد 
س��ید محمود رحیمی بانکدار فروش تخصصی شعبه سجاد مشهد است 
که 37 سال دارد و از شهریور سال 1390 به بانک سامان پیوسته است. 

وی به ماجرای پیوس��تن خود به بانک س��امان اشاره کرد و گفت: بهمن 
س��ال 89 جهت شرکت در آزمون اس��تخدامی بانک از مشهد عازم تهران 
ش��دم و در آزمون ورودی بانک س��امان که در دبیرستان البرز برگزار می 
ش��د و تعداد ش��رکت کننده زیادی هم داشت ش��رکت کردم و بعد از 5 
م��اه ناامی��د از همه جا، فکر ک��ردم این بار هم مثل همه ج��ا این آزمون 
فرمالیته اس��ت و اس��تخدام بین دوستان خودشان اس��ت ولی در اواسط 

الهه سازگار - رئیس شعبه سجاد مشهد
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تیرماه سال 90 از طرف بانک با من تماس گرفتند تا در مصاحبه حضوری 
در سرپرستی مشهد شرکت کنم و کمتر از دو روز بعد از مصاحبه دوباره 

تماس گرفتند که یک هفته دیگه در دوره آموزشی شرکت کنم.
وی س��پس ادامه داد: از زمان آغاز به کار در ش��عبه مشهد همیشه سعی 
کردم طبق اهداف بانک پیش بروم و هم اکنون هم افتخار می‌کنم که این 
مسیر را انتخاب کردم و از بودن در این بانک با تمام فشار کاری که دارم 
لذت می‌برم. روز اول اس��تخدام یک جمله به یادگار ش��نیدم که از زبان 
یکی از همکاران بازنشس��ته بود و جمله این ب��ود که »کار بانک از دارد؛ 
ولی تا ندارد«! یعنی ش��ما از س��اعت 7 که آمدی شعبه تا هر زمان که کار 

باشد باید در شعبه بمانید.
رحیمی در خصوص چالش‌های پیشرو در کار هم عنوان کرد: چالش‌های 
ما در بانک همیشه همراه با جذابیت است، هر مشتری یک درخواست و 
یک چالش جدید اس��ت و ما لذت می‌بریم که خواسته‌های مشتری را به 
نحو احس��ن انجام می‌دهیم و دعای آخر بعضی از مشتریان  کل روزمان 

را می‌سازد.
وی در خصوص جو حاکم بر ش��عبه هم گفت: خدا را شکر در شعبه ما 
جو بسیار دوستانه‌ای بین همکاران و مسئولین شعبه وجود دار و همه مثل 
خواهر و برادر در کنار هم مش��غول به انجام وظایف برای تحقق اهداف 

بانک هستیم.
او ادامه داد: با تمام هم‌تیمی‌ها نس��بت به برنامه‌ریزی ماهانه و بررس��ی 
هفته‌به‌هفته کارهای انجام شده طبق جدول اهداف اقدام می‌کنیم و با این 
کار متوجه می‌شویم کجای مسیر هستیم. تمامی این اتفاقات باعث جذب 
و بازاریابی ش��رکت‌های مختلف و همچنین انتقال حس��اب واریز حقوق 
پرس��نل آنها ش��ده و همچنین توانستیم باهمت و پش��تکار زیاد همکاران 
ش��عبه، جز سه ش��عبه برتر در ارس��ال حواله‌های ارزی از طریق صرافی 

سامان بین شعب بانک سامان شویم.
رحیمی در خصوص روابط خود با مش��تریان هم گفت: من عاشق انجام 
کار برای مش��تریان با سن بالا هستم و از اینکه کار آنها را انجام می‌دهم، 
لذت می‌برم و کلًا جوری با مش��تری برخورد می‌کنم که دوست دارم در 
بقیه ادارات با خودم برخورد کنند و همیشه آخر هر روز کاری با وجدان 

راحت محل کار را ترک می‌کنم.
وی در پایان گفت: افتخار می‌کنم در سازمانی کار می‌کنم که نمونه عینی 
یک سازمان پیشرو در خدمات بانکی و مشتری‌مدار است. سازمانی که به 
طور دائم در حال تغییر و بهبود مستمر عملکرد است و تمرکز بر آموزش، 
ارتق��ا و افزایش انگیزه پرس��نل خود دارد. س��ازمانی ک��ه برای اصلاح و 

بهسازی خود سیستم‌ها را مهندسی و بازبینی می‌کند. 
 مشاور مشتریان هستیم 

علیرضا یاور باغس��تان ۳۷س��اله و از سال 1390 در بانک سامان مشغول 
به خدمت شده است. 

وی در خصوص س��ال‌های آغازین کار خود در بانک سامان گفت: روز 
اول اس��تخدام روز بسیار خاصی بود تنهایی از سرپرستی به شعبه رفتم و 
البته باید بگویم که ریاس��ت ش��عبه مرحوم گرایلی و معاونت شعبه آقای 
طوس��ی از همان ابتدا بس��یار با روی گشاده برخورد کردند که باعث شد 
خیلی س��ختی‌های روزهای اول کم ش��ود؛ ولی واقعاً زمان استخدام فکر 

نمی‌کردم این‌قدر به کارم وابسته شوم.
یاور باغس��تان در خصوص چالش‌های پی��ش روی کار خود هم گفت: 

ش��عبه سجاد مشهد در مرکز شهر قرار دارد و افراد متعددی هر روز برای 
انجام کارهای متنوع خودشان به شعبه مراجعه می‌کنند. بیشترین جذابیت 
هم مربوط به وقتی هس��ت که نرخ ارز اعلام می‌ش��ود که باید از مشتری 

تأیید بگیریم و به همکاران مدیریت بین‌الملل اعلام کنیم.
معاون ش��عبه سجاد مشهد س��پس ادامه داد: با همکاران به معنای واقعی 
رفی��ق هس��تیم و گاهی ب��ا یکدیگر بی��رون می‌رویم و س��عی می‌کنیم با 
وجود همه چالش‌ها و س��ختی‌های موجود مث��ل کمبود نیرو، کمبود ارز 
ی��ا محدودیت‌ه��ای  اعتباری که باعث چالش با مش��تری‌ها می‌ش��ود، با 
هم��کاری هم یک محیط خوب و آرام  را ب��رای کار فراهم کنیم. علاوه 
بر این باتوجه‌به تجربه و تس��لط خانم سازگار ریاست محترم شعبه، تمام 
س��عی و تلاش��م این بوده که نقاط ضعف خودم را با همکاری ایش��ان و 

بهره‌گیری از تجربیاتشان حل کنم. 
یاور باغس��تان سپس گفت: البته باید بگویم، خانم سازگار در عین حالی 
که تجربه بالایی دارند، با بچه‌ها خیلی دوس��ت هس��تند و در کنار آن بر 
همه کارهای ش��عبه نظارت دقیق دارند و بادقت خاص، انتظار دارند همه 

کارهای شعبه دقیق و سر موقع انجام شود. 
وی س��پس ادامه داد: از زمانی که به‌عنوان معاون این شعبه کار را شروع 
کردم تلاش کردم که هم خودم و هم همکارانم توجه داش��ته باش��یم که 
بانک دقیقاً به دنبال کدام دس��ته از مشتری‌ها هست و خود را به‌روز نگه 
داریم تا با تسلط کامل خدمات حال حاضر را به این مشتریان ارائه کنیم. 
یاور باغس��تان همچنین ادامه داد: سعی می‌کنیم با مشتریان دوست باشیم 

و بیشتر نقش مشاور بانکی را برای آنها ایفا کنیم. 
تفاوت عمیق بانک سامان

امیرحس��ین پور غلام کاربر فروش شعبه س��جاد از سال 1393 به بانک 
سامان پیوسته است. 

وی در خصوص روزهای کاری خود در بانک س��امان گفت: همان ابتدا 

سمیرا حسینی - معاون شعبه سجاد مشهد
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که در بانک س��امان مش��غول فعالیت شدم متوجه تفاوت عمیق این بانک 
با س��ایر مجموعه‌های دولتی و خصوصی که در آنها کارکرده بودم، شدم. 
نح��وه تعامل با مش��تری، با همکاران ش��رح وظایفی که در ش��عبه انجام 
می‌دادم و اعتباری که کار بانک به من می‌بخشید همه باعث خرسندی من 
شده بود. پور غلام سپس به چالش‌های موجود در کار خود گفت: چالش 
در هم��ه کارها وجود دارد و چقدر زیباس��ت که ای��ن چالش‌ها با کمک 
سایر همکاران و در مقاطع بالاتر با تعامل مسئولین شعب به بهترین شکل 
برطرف می‌ش��ود و جالب‌تر اینکه این قدرت را در من به وجود می‌آورد 

که در موارد بعد هم بتوانم تصمیم درستی را اخذ کنم. 
وی همچنی��ن به تعامل خود با س��ایر همکاران نیز اش��اره کرد و گفت: 

من تعامل بس��یار خوبی با همه همکارانم دارم و ازآنجاکه در تمام شعب 
مش��هد کار کرده‌ام، توانسته‌ام با اکثر همکاران آشنا شوم و رابطه خوبی با 

همه داشته باشم. 
او ادامه داد: سرکار خانم سازگار به نوبه خود در کار بسیار متبحر هستند 
و به‌درس��تی تمام نکاتی که در جهت یادگیری و مسئولیت‌پذیری پرسنل 
لازم هس��ت را انجام می‌دهند و ما زمانی که با ایش��ان کار می‌کنیم هیچ 

دغدغه‌ای در خصوص کار نداریم.
پور غلام س��پس گفت: تمام تلاش خود را در جهت تحقق اس��تراتژی 
س��امان 1404 انجام می‌دهم، چراکه واقعا بانک س��امان نش��ان داده برای 

پرسنل خودش از هیچ چیزی دریغ نخواهد کرد.

علیرضا یاور باغستان - معاون شعبه سید محمود رحیمی- بانکدار فروش تخصصی امیرحسین پور غلام - بانکدار فروش
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 در آغاز، لطفاً خودتان را معرفی کنید و از علایق شخصی خودتان 
بگویید.

زهره پروین هس��تم، 41س��اله، متولد محله کَن تهران، کارش��ناس ارشد 
رش��ته اقتصاد، دانشگاه تهران درس خوانده‌ام و از سال 1384 در خدمت 

بانک سامان هستم و یک دختر 9 ساله به اسم ترانه دارم.
اگر بخواهم از علایقم بگویم به نقاش��ی و عکاس��ی علاقه‌مندم، در این 
زمینه‌ها هم مهارت دارم. البته در دوران تحصیل خیلی بیش��تر به کارهای 
هنری می‌پرداختم؛ ولی در حال حاضر، گه گاهی نقاشی یا عکاسی می‌کنم. 
به مطالعه و آشپزی هم علاقه‌مند هستم. در پختن نان و نوشیدنی‌های گرم 

هم کمی مهارت دارم. 
 آیا پیش از بانک س��امان، جای دیگری شاغل بوده‌اید؟ از سال‌های 
اولی��ه پیوس��تن به بانک س��امان برای م��ا بگویی��د و بفرمایید در چه 

پست‌هایی مشغول خدمت بوده‌اید؟ 
بانک سامان اولین تجربه شغلی من بود و پس از قبولی در آزمون کتبی، 
سال 1384 در بانک سامان استخدام شدم. به‌عنوان اولین محل خدمتم، در 
شعبه مرکزی مشغول بودم و پس از مدت کوتاهی به اداره پشتیانی بانکی 
رفتم که آن زمان، زیر نظر مدیریت سازمان و روش‌ها بود که فکر می‌کنم 
از س��ال 1386 به زیرمجموعه مدیریت فناوری اطلاعات منتقل ش��د. تا 
بهمن س��ال 1392 در آن اداره فعالیت کردم و همان‌جا معاون اداره شدم. 
پس‌ازآن مردادماه س��ال 1394 به مدیریت بهبود و کیفیت پیوس��تم و در 

ابتدا فعالیت در حوزه ریال و الکترونیک داشتم و طی این سال‌ها پس از 
ریاست اداره، اواخر سال 1398 مسئولیت این مدیریت به بنده سپرده شد.

 مدیریت بهبود و کیفیت شامل چه اداراتی می‌شود؟
مدیریت بهبود و کیفیت ش��امل 4 اداره اس��ت: اداره روش‌های اعتباری 
و ارزی، اداره روش‌ه��ای ریال��ی و الکترونی��ک، اداره تعالی و مدیریت 

فرایندها و اداره تحلیل کسب‌و‌کار.
مس��ئولیت اداره روش‌های اعتباری و ارزی، با سرکار خانم تقوی است 
ک��ه 5 نف��ر از همکاران م��ا در این اداره فعال هس��تند. ب��رای هرکدام از 
بخش‌های اعتبار و ارز دو مدیریت در بانک وجود که نش��ان‌دهنده حجم 
و فعالیت این اداره اس��ت. از مهم‌ترین وظایف این اداره، می‌توانم به این 
موارد اش��اره‌کنم: تهیه دستور‌العمل‌ها و بخش��نامه‌های ارزی و اعتباری، 
تعیین و تنظیم اطلاعات‌پایه تسهیلات، سپرده‌های ارزی و پاسخگویی به 

همکاران شعب در خصوص ابهامات و سؤالات آن‌ها.
اداره دیگ��ر این مدیریت، اداره روش‌های ریالی و الکترونیک اس��ت که 
مسئول این اداره خانم کرم است که 4 نفر از همکاران در آن بخش مشغول 
هس��تند. مهم‌ترین وظایف این اداره، عبارت‌اند از:  تهیه دستورالعمل‌ها و 
بخش��نامه‌های ریالی و الکترونیک، تنظیم اطلاعات‌پایه س��پرده‌ها، کارت 
اعتباری و پاس��خگویی به سؤالات همکاران در زمینه‌هایی مثل سپرده‌ها، 
کارمزدها و امور مربوط به دس��تورالعمل‌های مبارزه با پول‌شویی. نکته‌ای 
ک��ه باید اینجا عرض بکنم آن اس��ت که با توجه ‌ب��ه اینکه در خصوص 
س��پرده‌ها مدیری��ت خاصی متولی این حوزه نیس��ت، صف��ر تا صد تهیه 
دستورالعمل‌ها در این زمینه توسط همکارانم در این اداره انجام می‌شود.

اداره دیگ��ر ای��ن مدیریت، اداره تعال��ی و مدیریت فرایندها اس��ت که 
مس��ئولیت آن با آقای علی دوس��ت اس��ت و 3 نف��ر در آن اداره فعالیت 
می‌کنند. از اهم وظایف این اداره می‌توان به بهینه‌س��ازی فرایندها )پروژه 
lean out(، تهیه شرح وظایف مدیریت‌ها و ادارات مختلف بانک و تهیه 

دستورالعمل‌های حوزه ستادی اشاره کرد.
 البت��ه نظر ب��ه اینکه یکی از ارکان اس��تراتژیک بانک در س��امان 1400 
و سامان 1404، بهینه‌س��ازی فرایندهاست، تمامی همکاران این مدیریت 

به‌صورت مستمر در این حوزه فعال هستند.
درنهایت، آخرین اداره این مدیریت اداره تحلیل کس��ب‌وکار اس��ت که 
مسئولیت آن با آقای رضاخو است که هم‌زمان ایشان معاون این مدیریت 
نیز هستند. 6 همکار در این اداره مشغول به کارند. تحلیل درخواست‌های 
کس��ب‌وکار برای ارس��ال به مدیریت فناوری اطلاعات همچنین فعالیت 

مستقیم در پروژه SAP در این اداره انجام می‌شود. 

نکت��ه‌ای که می‌خواهم اینجا به آن اش��اره کنم آن اس��ت که وظایفی که به 
آن‌ها اشاره کردم بخشی از وظایف همکاران است؛ به عبارتی گستره موضوع 
فعالیت همکاران در این مدیریت به‌قدری وس��یع اس��ت که انواع فعالیت‌ها 
را پوش��ش می‌دهد برای مثال از نوش��تن موضوع دستورالعمل چرخه عمر 
خودپرداز از مرحله نصب خودپرداز تا تهیه دستورالعمل فروش انواع اوراق، 
ارز و اعتبار اسنادی در این مدیریت انجام می‌شود. بخش دیگری از کارهایی 
که انجام می‌ش��ود مربوط به تحلیل یا اقداماتی اس��ت که باید در زمینه‌های 

مختلف فعالیت‌های بلوبانک سامان انجام شود.
 خانم پروین، پروژه lean out را برای خوانندگان نش��ریه ما بیشتر 

توضیح می‌دهید؟

مدیریتی همه‌فن‌حریف
| هاشم راعی|

|عکس‌ها: نیلوفر فیاض|

به‌منظور آشناتر ش��دن خوانندگان نشریه با مدیریت‌ها و ادارات 
مختلف بانک، در این ش��ماره با سرکار خانم زهره پروین، مدیر 
محت��رم بهب��ود و کیفیت به گفت‌وگو نشس��تیم. آنچ��ه در ادامه 

می‌خوانید حاصل این گفت‌وگو است.
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یک��ی از کارهای مهمی ک��ه در این مدیریت، پیگیری و انجام می‌ش��ود 
مربوط به پروژه lean out اس��ت که از سال 1396 کلید خورد و هدف 
نهایی آن کاهش حجم عملیاتی اس��ت که توس��ط همکاران ما در ش��عبه 
انجام می‌شود تا این همکاران بتوانند وقت بیشتری برای فروش در اختیار 
داش��ته باش��ند. در این زمینه، نکته مهمی را که باید به آن اش��اره‌کنم این 
اس��ت که این امر اس��تاندارد خاصی ندارد و انجام کاره��ا در این پروژه 
بس��یار پیچیده است. ش��اید درک این موضوع با بیان یک مثال راحت‌تر 
ش��ود؛ وقتی مدیریتی برای یکی از فرایندها خواس��تار دریافت استاندارد 
ایزو می‌ش��ود، کارهای مربوط به دریافت این اس��تانداردها کاملًا از پیش 
تعیین‌ش��ده و دارای فرایند مش��خصی است و ما از طریق انجام گام‌به‌گام 
این فرایند می‌توانیم اس��تاندارد موردنظر را برای مدیریت مدنظر دریافت 
کنیم؛ ول��ی در کارهای مربوط به پروژه lean out، پیچیدگی‌ها بیش��تر 
اس��ت؛ مثلًا در طراحی یک فرم بانکی ش��اید این‌طور به نظر برس��د که 
اضافه‌کردن دو فیلد در یک فرم بانکی که زمان زیادی از مشتری و کاربر 
نمی‌گیرد؛ اما وقتی به این امر در مقیاس کل روز، کل ش��عبه و کل بانک 
نگاه می‌کنیم متوجه می‌شویم که هر یک از این فیلدها می‌تواند چه زمانی 

را از کاربران بانک بگیرد. به همین خاطر در تک‌تک کارها در این پروژه، 
دو عامل بس��یار مهم را می‌سنجیم یکی ریس��ک‌هایی که ممکن است به 
بانک تحمیل شود و دیگری ارزش‌افزوده‌ای که برای بانک ایجاد می‌شود. 
شاخص مهاجرت هم زیرمجموعه‌ای از lean out است و مربوط به تغییر 

درگاه تراکنش‌ها از درگاه‌های حضوری به درگاه‌های غیرحضوری است. 
پروژه lean out یک فرایند مس��تمر اس��ت که شامل مراحل شناسایی، 

تحلیل، ارائه راهکار، اجرا، آگاهی‌رسانی و پایش است.
بس��یاری از موارد شناس��ایی و اق��دام اصلاحی انجام‌ش��ده و ‌مرحله‌ای 
که باقی مانده اس��ت مربوط به س��نجش این موضوع است که همکاران 
در ش��عب مختلف به چه میزان با این موضوع آش��نا هس��تند و اقدامات 
اصلاح��ی را عملی می‌کنند. بر همین اس��اس از آغاز س��ال، همکاران به 
بس��یاری از شعب تهران و شهرهای دیگر سر زدند تا هم از روند اصلاح 
فرایندها مطلع ش��وند و هم مشکلات موجود را شناسایی کنند. همچنین 
در کنار این بحث، همکاران ش��روع به آگاهی‌رس��انی در خصوص ابعاد 
مختلف این موضوع نیز کرده‌اند که خلاصه‌ای از اقدامات به شرح نمودار 

زیر است:

 رضایت مشتریان بانک در چه وضعیتی است؟
یکی از کارهایی که توسط اداره تعالی و مدیریت فرایندها انجام می‌شود 
اندازه‌گیری س��طح رضایت مشتریان اس��ت. باتوجه‌به اینکه بانک سامان 
یک��ی از بانک‌های  پیش��رو در جلب رضایت مش��تریان و ارائه خدمات 
متنوع است رضایت مشتریان برای بانک همیشه از اصول مهم بوده است 
و بر همین اس��اس پس از س��نجش رضایت گروه‌های مختلف مشتریان، 
به‌منظور اصلاح نقاط قابل‌بهبود شناسایی‌شده، کارگروه‌هایی از همکاران 
مدیریت‌های مختلف تش��کیل و پروژه‌ها و اقدامات اصلاحی متناس��ب 

تعریف می‌شود.
البته باید این نکته را عرض کنم که بخش��ی از نارضایتی‌ها، نشئت‌گرفته 

از عوامل برون‌زا اس��ت و ناش��ی از عملکرد بانک یا همکاران ما نیست. 
علاوه بر این، در این فعالیت، س��طح رضایت مش��تریان برخی بانک‌های 
رقیب هم اندازه‌گیری می‌ش��ود و جالب است بدانید که معمولاً در زمینه 

رضایت مشتریان حقیقی از میانگین بازار بالاتر هستیم.
 خانم پروین، در صحبت‌هایتان به ارسال درخواست‌های کسب‌وکار 

اشاره کردید، در صورت امکان این مورد را بیشتر توضیح دهید.
یکی از کارهای اداره تحلیل کسب‌وکار، تهیه درخواست‌های کسب‌وکار 
برای ارسال به مدیریت فناوری اطلاعات است. بخشی از درخواست‌هایی 
که به مدیریت فناوری اطلاعات ارسال می‌شود مربوط به الزامات قانونی 
اس��ت که بانک مرکزی ابلاغ کرده است مثل الزام داشتن کد شهاب برای 
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تمام مشتریان، کد سیاح برای همه سپرده‌ها یا تغییرات سامانه پیچک. 
بخش دیگری از درخواست‌های که به مدیریت فناوری اطلاعات ارسال 
می‌ش��ود درخواس��ت‌های کس��ب‌وکاری است که بیش��تر روی موضوع 
فروش و ایجاد ابزارهای موردنیاز مش��تری متمرکز است. از کارهای مهم 
دیگر این اداره، ایجاد هماهنگی‌ها برای پیاده‌سازی سیستم‌های جدید مثل 
SAP است که از ابتدا تا انتهای پروژه پیاده‌سازی نرم‌افزار، همکاران اداره 

تحلیل کسب‌وکار فعالیت داشته و دارند.
 علت تغییر نام این مدیریت از سازمان و روش‌ها به مدیریت بهبود 

و کیفیت چه بوده است؟
همان‌طور که مطلع هس��تید اداره س��ازمان پیش‌تر زیرمجموعه مدیریت 
سازمان و روش‌ها بود که این اداره به مدیریت سرمایه انسانی منتقل شد 
و درنتیجه دیگر اداره سازمان در این مدیریت نبود. از سوی دیگر، وقتی 
یک ارگان یا سازمانی تازه‌تأسیس است و هنوز عمر چندانی از تأسیس آن 
نگذشته است با ابلاغ روش‌ها و دستورالعمل‌ها به‌صورت صرف می‌توان 
به اهداف س��ازمانی رسید؛ ولی به‌مرور و باگذشت زمان، دستورالعمل‌ها، 
فرایندها و روش‌های کاری باید بهبود پیدا کنند تا اثرگذاری لازم را داشته 
باش��ند. همچنین یکی از مأموریت‌های مهمی که به این مدیریت س��پرده 
ش��د، آن بود که با رصد م��داوم و جامع تمام بخش‌ه��ای بانک، ارتقای 

کیفیت خدمات را پیگیری و اجرا نماید.
 خانم پروین، یکی از سؤالاتی که معمولًا همکاران شعب می‌پرسند 
این اس��ت که چ��را مدیریت بهب��ود و کیفیت، بخش��نامه‌های داخلی 

مخصوصاً در حوزه ارزی را با تأخیر صادر میک‌ند؟
در پاس��خ به این پرس��ش باید به چند نکته اش��اره کنم. نخس��ت، برای 
اینکه همکاران از آخرین بخشنامه‌ها و الزامات قانونی مطلع شوند تمامی 
بخش��نامه‌های ارزی بلافاصله پس از دریافت از بانک مرکزی در پورتال 
داخلی بانک و حتی گروه‌های ش��بکه‌های اجتماعی همکاران بارگذاری 
و ارس��ال می‌شود. نکته دوم این اس��ت که برخی از تغییراتی که از سوی 

سیاس��ت‌گذاران مثل بانک مرکزی ایجاد می‌شود دارای ابهاماتی است که 
قابل انعکاس در بخش��نامه‌های داخلی نیس��ت و ما س��عی کنیم از طریق 
برگزاری جلس��ات یا مکاتبه با بانک مرکزی و پس از رفع ابهامات، آن‌ها 

را در بخشنامه‌های جدید ابلاغ کنیم.
نکت��ه دیگر آن اس��ت که وقتی تغیی��ری بنیادی رخ می‌ده��د مثل تغییر 
مجموعه مقررات ارزی که س��ال گذش��ته رخ داد، بررس��ی و تطبیق این 
تغییرات گسترده با تمامی دستورالعمل‌های داخلی، فرایند زمان‌بری است 
و همین امر، اصلاح و ابلاغ بخش��نامه‌ها، مطابق با این تغییرات بنیادی را 

زمان‌بر می‌کند. 
 خانم پروین، به کدام‌یک از دستاوردهای خودتان در دوران تصدی 

این جایگاه، افتخار میک‌نید؟
نکته مثبتی که من فکر می‌کنم در همه همکاران من هس��ت ش��نود مؤثر 
و درستی اس��ت که از همکاران شعبه‌ای دارند و طی چند سال اخیر این 
امر توس��عه هم یافته اس��ت و از طریق تعامل مداوم و سرزدن‌های مکرر 

به شعب، در جریان آخرین دغدغه‌ها و نظرات همکاران شعبه هستیم.
همکاران همه بسیار مسئولیت‌پذیر هستند و بودند؛ پاسخگو هستند؛ ولی 

گمان می‌کنم طی این چند سال، در این زمینه به اوج رسیده‌اند.
یکی دیگر از موارد، ایجاد نگرش بهینه‌س��ازی فرایندها در تیم مدیریت 
بهب��ود و کیفیت اس��ت. به‌نحوی‌که تمامی هم��کاران در زمان تدوین یا 
بازنگ��ری بخش��نامه‌ها، با هم‌فکری هم تلاش می‌کنن��د تا جای ممکن با 
اصلاح گردش کارها، بررسی امکان سیستمی کردن برخی موارد، کم‌کردن 
فرم‌ها و... کار همکاران واحدهای فروش از قبیل شعب، دفاتر بانکداری 

شرکتی و اختصاصی را به‌منظور ارائه خدمت به مشتریان کوتاه نمایند.
در پایان اگر صحبت دیگری با خوانندگان نشریه سامان دارید، بفرمایید.
از تمام همکاران خوبم در مدیریت بهبود و کیفیت، مدیریت ارشد بانک 
و تمامی همکاران واحدهایی که با هم همکاری داریم، بس��یار متشکرم و 

از نشریه سامان هم بابت فرصتی که به بنده داد، ممنونم.
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همکاران مدیریت  بهبود  وکیفیت
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| پی��ام پژوهش‌ف��ر، اداره مدیری��ت طرح‌ه��ای بان��کی در ش��رکت 
اعتبارسنجی حافظ سامان ایرانیان|

نظ��ارت بر منابع و مص��ارف بانک‌ها یکی از موضوع‌ه��ای اصلی تعیین‌کننده 
بهره‌وری گردش وجوه و بهره‌وری دس��ته‌های طبقاتی دارایی‌های بانک اس��ت. 
ازآنجایی‌که همواره بخشی از مطالبات بانکی به‌صورت غیرجاری در کلاس‌های 
مختلف قرار می‌گیرند و اجرای احکام وصول مطالبات آن می‌تواند بسیار پیچیده 
باش��د، بنابراین راهکار‌های پیش��گیرانه از وقوع مطالبات غیرجاری به‌ویژه برای 
پرونده‌ه��ای تس��هیلاتی و اعتباری کلان ضرورتی غیرقابل‌انکار اس��ت. به طور 
معمول قراردادهای تس��هیلاتی مشارکتی حجم بزرگی از منابع بانکی را به خود 
تخصی��ص می‌دهند که پیش‌نیاز ورود به ای��ن قراردادها وجود طرح توجیهی و 
تناس��ب آن با توان ش��رکت که قابل احراز از صورت‌های مالی آن است. در بازه 
زمانی قراردادهای مشارکتی نیز خدمات مشاوره مدیریت طرح متضمن تخصیص 
درس��ت و به هنگام منابع مالی در راستای مصارف واقعی طرح با رعایت اصول 

کیفیتی و مهندس��ی اس��ت که همین امر نیز موجب کاهش انحراف‌های زمانی 
و هزین��ه‌ای و در نتیجه کاهش انحراف از پیش‌بینی‌های درآمد و س��ودآوری از 
زمان بهره‌برداری طرح می‌ش��ود و در نهایت بازپرداخت تسهیلات مشارکتی از 
بازدهی مورد پیش‌بینی از طرح توجیهی محقق می‌گردد. مس��ئله بحرانی در این 
حوزه زمانی اس��ت که منافع اعتباری بانک‌ها در ارائه خدمات )اعتبار اسنادی و 
ضمانت‌نامه( به‌ویژه ضمانت ش��رکت‌ها در انتشار اوراق صکوک از طریق بازار 
سرمایه محفوظ نبوده و مهم‌تر از همه اینکه رکن ضامن اطمینان کافی از صرف 
منابع در موضوع قرارداد ندارد و همین موضوع می‌تواند ریسک عدم بازپرداخت 
و غیرجاری شدن مطالبات را نیز به همراه داشته باشد. در ادامه به تشریح راه‌حل 
پیش��نهادی جهت حفظ منافع اعتباری بانک باتوجه‌ب��ه قوانین جاری و موجود 

پرداخته می‌شود.
 منافع و ریس‌کهای پذیرش رکن ضمانت اوراق صکوک شرکتی 

یکی از خدمات اعتباری بانک س��امان به ش��رکت‌های تولیدی و صنعتی، 

 راهکار کاهش ریسک ضمانت 
اوراق صکوک شرکتی برای بانک‌ها
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پذیرش ضمانت بازپرداخت انتش��ار اوراق صکوک از بازار سرمایه است که 
در ای��ن صورت بانک با پذیرش رکن ضامن، بازپرداخت وجوه تأمین مالی 
جمع‌آوری ش��ده را در سررسیدهای مقرر ضمانت می‌کند. منافع حاصل از 
ارائه این خدمت اعتباری به مشتریان، دریافت کارمزد سالانه ضمانت به‌ازای 
درصد ثابت از ارزش اوراق منتشره است. مطابق با دستورالعمل‌های سازمان 
بورس و اوراق بهادار در انتش��ار انواع صکوک، مدل‌‌های تأمین مالی اوراق 
معمولاً با موضوعیت تأمین سرمایه در گردش صادر می‌شود و بازده آن مطابق 
با منافع مالی آتی تعیین شده و در نهایت اوراق مذکور جهت جمع‌آوری منابع 
مالی منتش��ر می‌گردد. انتقال این منابع مالی به‌صورت یکجا به بانی طی یک 
حواله صورت می‌پذیرد. حلقه مفقوده‌ای که رکن ضامن )بانک( و س��ازمان 
ب��ورس به‌عنوان قانون‌گذار از آن بی‌اطلاع خواهند بود، هزینه‌کرد و مصارف 
حاصل از وجوه تأمین مالی است؛ به‌طوری‌که بانی اوراق آزادانه قادر خواهد 
بود منابع مالی را از موضوع س��رمایه در گردش به پروژه‌هایی با موضوعیت 
توس��عه، احداث، بازپرداخت انواع بدهی یا س��ودآوری در بازارهای موازی 
صرف نماید. این بی‌اطلاعی از جانب قانون‌گذار موجب دورش��دن اهداف 
سازمان بورس و بانک از موضوع انتشار اوراق می‌گردد و تأثیر نامطلوب آن 
در مقیاس اقتصاد کلان و صنایع کش��ور خواهد بود. از سوی دیگر عواقب 
چنین پدیده‌ای برای رکن ضام��ن نیز که مطابق قانون متعهد به بازپرداخت 

اوراق است، موجب بی‌اطلاعی از حسن اجرای موضوع ضمانت از قرارداد 
فی‌مابین می‌ش��ود و در این صورت حقوق رکن ضامن پایمال می‌گردد. در 
اینجا ترجیح بانک‌ س��امان در پذی��رش رکن ضمانت اوراق، وجود خدمات 
مشاوره مدیریت طرح است که هم‌زمان متضمن تأمین اهداف انتشار اوراق 

بانی و اهداف ضامن ‌باشد. 
 فرایند ورود خدمات مشاوره 

  مدیریت طرح در ضمانت انتشار اوراق صکوک
هم‌زمان با قرارداد ضمانت بانک، می‌بایست میان بانی و بانک بر یک دارایی 
سرمایه‌ای معین )خط تولید و ماشین، آلات یا طرح توسعه توجیهی( تا پایان 
دوره بازپرداخت اوراق، توافق گردد تا مبنای سرمایه مشترک قرارداد مشروط 
مشارکت مدنی کاهنده باشد و این قرارداد تا پیش از رویداد نکول، غیراجرایی 
و غیرفعال اس��ت. در صورت تجمیع رویدادهای نکول، مطالبات غیرجاری 
بانک در قالب مش��ارکت مدنی کاهنده با موضوع دارایی مش��ترک از پیش 

تعریف شده، فعال می‌گردد.
رویکرد اول: تعریف جایگاه و وظایف خدمات مدیریت طرح معمولاً طبق 
مذاک��رات میان ضامن و بان��ی اوراق حاصل می‌گردد با این توضیح که طی 
مذاک��رات اولیه، این خدمت به‌عنوان یکی از ضرورت‌های مش��اوره فنی و 
مهندسی در پیشبرد منافع بانی مطرح گردیده و درعین‌حال ارائه گزارش‌های 
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پیشرفت تأمین مالی، اطمینان و جلب رضایت خاطر بانک را به همراه دارد. 
مطابق تجربه‌های پیشین چنانچه این همکاری صورت پذیرد، رسالت بانک 
از ارائه خدمات اعتباری در راس��تای اهداف کلان بانک مرکزی حاصل شده 
و هم‌زمان ریس��ک وجود مطالبات این خدمات در کلاس غیرجاری به طور 

چشمگیری کاهش می‌یابد. 
رویکرد دوم: چنانچه تعریف و جایگاه خدمات مشاوره مدیریت طرح، در 
مذاکرات اولیه به توافق بانی و ضامن نرس��د، در این صورت قبل از رویداد 
نکول بازپرداخت از جانب بانی، مش��اوران مدیریت طرح جایگاه و وظایف 
تعریف ش��ده‌ای نس��بت به ضامن و بانی نخواهند داش��ت و به طبع، حسن 
اطمینان و رضایت خاطر بانک از ریس��ک‌های مطروحه پابرجا خواهد بود. 
چنانچه بانک با رویداد عدم بازپرداخت در سررس��ید و نکول مواجه گردد، 
مطابق قوانین و دستورالعمل‌های موجود راهکاری ارائه می‌شود تا مطالبات 
غیرجاری به اجرای احکام وصول مطالبات کش��یده نشده و مطالبات ایجاد 
ش��ده و با محتوای قرارداد مشارکتی تبدیل گردد. در این صورت، باتوجه‌به 
طرح مشارکت، می‌توان راهکاری جهت تعریف جایگاه و وظایف خدمات 
مدیری��ت طرح طی قراردادی جدی��د، و اجتناب از اج��رای احکام وصول 
مطالبات بانکی از وثایق بهره جس��ت. جهت روشن‌ش��دن چگونگی تبدیل 
مطالبات ناشی از خدمات تعهدی بانک به قرارداد مشارکت و در نهایت ورود 
خدمات مدیریت طرح به قرارداد مش��ارکتی جهت تسویه بدهی، به بررسی 

مسائل زیر پرداخته می‌شود.
 بررسی راهکار استمهال مطالبات بانکی 

در سال 1398 دس��تورالعمل اجرایی امهال مطالبات بانک‌ها ابلاغ گردید و 
نسخه اصلاحی آن در سال بعد، یک نوع قرارداد جدیدی را در کتاب واژگان 
تس��هیلاتی بانک مرکزی اضافه نمود که می‌توان با ابتکار و تدابیر درست از 
این راهکار، جهت احیای مطالبات غیر جاری بهره برد. در ماده‌های 30-23 
این دستورالعمل امهال انواع مطالبات بانکی از نوع مبادله‌ای و خدمات تعهدی 
را با تبدیل به نوعی قرارداد مشارکتی جایز دانسته است که این جواز احیای 
هر نوع تسهیلات مبادله‌ای که منجر به مطالبات غیر جاری و صدور احکام 
وصول مطالبات از وثایق شود با تبدیل به نوعی عقد مشارکتی ممکن می‌سازد. 

 مشارکت مدنی کاهنده مطابق با دستورالعمل امهال و قوانین جاری 
مطابق ماده 1 دستورالعمل امهال، این نوع مشارکت مدنی قراردادی است که 
به موجب آن مؤسس��ه اعتباری و مشتری ضمن قرارداد )شرکت‌نامه( توافق 
می‌نمایند که مش��تری به تدریج و براس��اس جدول زمان بندی، سهم‌الشرکه 
مؤسسه اعتباری را تملک نمايد. هم‌چنین جهت استمهال مطالبات غیر جاری 
در ماده 32 این دستورالعمل آمده است که در امهال مطالبات از طریق انعقاد 
قرارداد در قالب عقد مش��ارکت مدنی کاهنده، موسس��ه اعتباری براس��اس 
قرارداد )شرکت‌نامه( با مشتری، به میزان مطالبات خود در کسب‌وکار مشتری 
شریک می‌گردد و سهم‌الشرکه وی به‌صورت تدریجی/یکجا براساس جدول 
زمان‌بندی با تایید بانک به مش��تری واگذار می‌گردد. مطابق با دس��تورالعمل 
اجرایی نحوه امهال مطالبات، واژه »مطالبات« ناشی از اعطای تسهیلات، ایجاد 
تعهدات، ارائه خدمات و سایر فعالیت‌ها می‌باشد که در نتیجه شامل مطالبات 
ناش��ی از تعهدات ضمانت‌نامه می‌باش��د. همچنین مطابق با دس��تورالعمل 
طبقه‌بندی دارایی‌ها، واژه »تس��هیلات« به‌طور صریح دربرگیرنده بدهکاران 
بابت اعتبارات اس��نادی و ضمانت‌نامه‌های پرداخت شده می‌باشد. مطابق با 
تبصره 2 ماده 2 دستورالعمل اجرایی نحوه امهال مطالبات موسسات اعتباری 

نیز امهال مطالبات ناشی از ایجاد تعهدات، ارائه خدمات و انجام سایر فعالیت‌ها 
و وقوع رویدادها، از زمان پرداخت/ ایجاد مطالبات بانک امکان‌پذیر اس��ت. 
مطابق با ماده 30 نس��خه اصلاحی دستورالعمل اجرایی نحوه امهال مطالبات 
بانک‌ها، امهال مطالبات ناشی از ارائه خدمات و انجام سایر فعالیت‌ها از طریق 
مشارکت مدنی کاهنده امکان‌پذیر است. با نتیجه‌گیری از موارد فوق، مطالبات 
ایجاد شده در هر زمان از خدمات اعتباری ضمانت‌نامه مشمول فرآیند امهال 

با تبدیل به قرارداد مشارکت مدنی کاهنده می‌باشد.
 تمایز مشارکت مدنی با مشارکت مدنی کاهنده 

 1. مشارکت مدنی 
تا پایان دوره مش��ارکت )قبل از بهره‌برداری و س��ودآوری(، بازپرداخت و 

تسویه اقساط صورت نمی‌پذیرد.
بازپرداخت تس��هیلات، پ��س از اتمام دوره مش��ارکت، با تبدی��ل قرارداد 
مش��ارکت به یکی از قرارداده��ای مبادله‌ای )فروش اقس��اطی، خرید دین، 

اجاره‌به‌شرط‌تملیک، مرابحه و...( صورت می‌پذیرد.
اس��تمهال قراردادهای مش��ارکتی )مش��ارکت مدنی و مضارب��ه( با تمدید 

مدت‌زمان همان قرارداد یا تبدیل به قراردادهای مبادله‌ای صورت می‌پذیرد.
مطالبات ناش��ی خدمات تعهدی و اعتب��اری بانک‌ها قابل امهال و تبدیل به 

قرارداد مشارکت مدنی نمی‌باشد.
 2. مشارکت مدنی کاهنده 

از زمان دوره مش��ارکت، بانک سهم‌الشرکه خود را به متقاضی اجاره داده و 
اجاره‌بها می‌گيرد و بر اساس سود پیش‌بینی معامله، حداقل سود مورد انتظار 

و سود قطعی در مقاطع زمانی مشخص، سهم سود خود را دريافت می‌کند.
باتوجه‌به مدت قرارداد، تعداد مراحل واگذاری و مبلغ اجاره‌بها یا سهم سود 
بانک متناس��ب با مبلغ سهم‌الشرکه در هر مرحله از واگذاری، از سهم‌الشرکه 
بانک کاس��ته شده و به سهم‌الشرکه شريک اضافه می‌شود تا اينکه در نهايت 

سهم‌الشرکه بانک صفر شود.
امهال مطالبات ناش��ی از خدمات تعهدی و اعتب��اری بانک )ضمانت‌نامه و 
اعتبار اسنادی( ‌از این طریق میسر است. تمامی قراردادهای مبادله‌ای قابلیت 

امهال و تبدیل به نوع قرارداد مشارکت مدنی کاهنده دارند.
در مورد مش��ارکت مدنی کاهن��ده در طرح‌ها، معمولاً بانک با درنظرگرفتن 
سود پيش‌بينی بنگاه اقتصادی و حداقل سود مورد انتظار خود در هر مرحله 
متناس��ب با سهم‌الشرکه، بخشی از اصل سهم‌الشرکه و سود خود را دريافت 
و در پايان س��ال مالی ش��رکت و مشخص‌شدن سود قطعی فعاليت شريک، 
سهم سود قطعی بانک از آن دارايی مشخص گردیده و مابه‌‍التفاوت سود بين 

طرفين تسويه می‌شود. 
 ثبت حسابداری مشارکت مدنی کاهنده: 

ش��رکت بانی ک��ه در بخش تولید فعالی��ت می‌کند به دلیل وصول‌نش��دن 
تعهدات خ��ود، موافق��ت می‌کند تا حال ش��دن تم��ام بدهی‌هایش معادل 

1,000,000,000,000 در قالب مشارکت کاهنده با بانک استمهال نماید.
دارایی ارزیابی شده: ,250,000,000,0001 ریال )سرمایه کل مشارکت(

سهم‌الش��رکه بانک 80 درصد برابر با 1,000,000,000,000 ریال نقد؛ سهم 
الشرکه بانی 20 درصد برابر با 250,000,000,000 به صورت غیرنقد.

نرخ اجاره‌بهای مورد توافق: 21 درصد
مدت مشارکت 36 ماه و بازپرداخت سهم‌الشرکه بانک و اجاره‌های آن در 36 ماه.

به میزان 140 درصد سهم‌الشرکه بانک، چک تضمین
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 نتیجه‌گیری
بن��ا بر توضیحات ارائه ش��ده، با راه��کار امهال مطالب��ات غیرجاری به 
قراردادهای مشارکت مدنی کاهنده، می‌توان از اجرای وصول مطالبات بر 
مبنای وثایق جلوگیری کرد و از امهال انواع مطالبات غیرجاری تسهیلات 
مبادل��ه‌ای و خدم��ات اعتب��اری با قابلی��ت دریافت اجاره‌به��ا و فروش 
تدریجی سهم‌الش��رکه بانکی، در حین دوره مش��ارکت بهره برد. در مورد 
موض��وع خاص امهال خدم��ات تعهدی بانکی از جمله ضمانت انتش��ار 
اوراق، می‌ت��وان پی��ش از رویداد و پس از رویداد نک��ول بازپرداخت، از 

خدمات مدیریت طرح بر مبنای  مصارف تأمین مالی به دارایی سرمایه‌ای 
معین��ی از بانی به توافق رس��یده و در صورت رویداد نکول، مش��ارکت 
مدنی کاهنده بر مبنای همان دارایی )طرح(، بانک از خدمات مش��اوره و 
گزارش‌ده��ی مدیریت طرح‌ها بهره برده تا این اطمینان حاصل ش��ود که 
پرداخت اجاره‌بها و خرید تدریجی س��هم مشارکت بانک توسط بانی، بر 
مبنای س��ودآوری از اجرا، توسعه یا بهبود طرح توجیهی بوده است و در 
نهای��ت ه��دف از تأمین مالی صکوک و هزینه‌ک��رد آن در جهت صحیح 

انجام شده باشد.

بستانکاربدهکار

1 ریالحساب انتظامی قرارداد مشارکت

1 ریالطرف حساب انتظامی قراردادها

1,400,000,000,000حساب انتظامی وثایق

1,400,000,000,000طرف حساب انتظامی وثایق

1,000,000,000,000طرف حساب تعهدات بانک

1,000,000,000,000حساب تعهدات بانک

1,000,000,000,000حساب تسهیلات مشارکت

1,000,000,000,000حساب مشترک مشارکت

250,000,000,000بدهکاران موقت )سرمایه غیر نقد(

250,000,000,000حساب مشترک مشارکت

1,000,000,000,000حساب مشترک مشارکت

1,000,000,000,000حساب‌جاری بانی

37,675,067,000حساب بانی )اجاره‌بها(

37,675,067,000حساب مشترک مشارکت

37,675,067,000حساب مشترک مشارکت

20,468,132,000حساب تسهیلات مشارکت

17,206,935,000حساب اجاره‌بهای دریافتی
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 | دکتر علیرضا کوشکی جهرمی|
“الکس��ی تایم��ی” یعنی عدم توانای��ی در ابراز احساس��ات. یعنی 
نارس��ایی هیجانی و یه بیماری بد روانی هس��تش. یعنی احساسات 
و هیجاناتم��ون رو قایم کنیم و هیجانات بقیه رو هم یا نخوایم و یا 

نتونیم ببینیم و بفهمیم!
حتما تا الان پیش خودتون گفتید خوب خدا رو ش��کر من که این 
بیماری رو ندارم. میخندم، ناراحت میش��م و شادی و غصه بقیه رو 
ه��م درک میکن��م. پس تا الان هزارتا آفرین و ده ها برابرش ش��کر 

پروردگار به خاطر این نعمت.
با اجازتون یه چند تا از نمونه های “الکسی تایمی” رو توی شرکت 

ها و سازمان ها بررسی کنیم.
مدی��ری رو فرض کنید که به کارمنداش احترام میذاره، در مواجهه 
باهاشون مودبه. تا اینجا دمش گرم ولی علیرغم اینکه میدونه مشکل 
دارن و حتما میتونه اثرگذار باش��ه؛ تا حالا یک بار هم نشده که بره 
پیششون و ازشون بپرسه: مشکل و موردی هست که من بتونم کمکتون 
 کنم؟ این مدیر به نظرم نش��انه های مشخص “الکسی تایمی” داره؟
یا کارمندی رو فرض کنید که مدیرش و س��ازمانش رو دوست داره 
و نگران وضعیت و ش��رایط آینده سازمانش هست، حتما هم کمک 
هاش میتونه کلی راهگش��ا باشه ولی بازم نشده که تا حالا یکبار بره 
پیش مدیرش یا هم��کاراش و بگه ما چیکار کنیم میتونیم به دوران 
اوج برگردی��م؛ یا ما چیکار کنیم یک مقدار از ش��رایط س��ختی که 

داخلش گیر کردیم رها بشیم.
ی��ادش بخیر یادمه قدیما وقتی یک نفر میخواس��ت از بیمارس��تان 
مرخص بش��ه، همس��ایه ها، دوس��تا و اعضای فامیل قب��ل از اینکه 
مرخص بش��ه و بی��ان عیادتش، میرفتن و خونه ط��رف رو میکردن 
پر از ش��یرینی و ش��ربت و میوه. ت��ا وقتی میاد اگ��ه احیانا مهمون 
غریب اومد نگرانی وجود نداشته. به نظر شما اینجا میشه از “الکسی 

تایمی” حرف زد؟
یه مالک و مدیر عاملی هس��ت که هرچند میتونه و استطاعت کامل 
مالی داره تا بهترین ماش��ین س��وار ش��ه و بی��اد کارخونه ولی هیچ 
وق��ت این��کار رو نمیکنه چ��ون معتقده بقیه کارگرا ک��ه نمیتونن و 
شرایط مالیشون نمیرسه و دلشونم میخواد .... چی؟ راستی این آقای 
مدیرعامل ما به کارگراش��م نمیگه کارگر میگه تلاشگر و اونجا همه 
تلاش��گرن حتی خودش. به نظر ش��ما اینجا “الکسی تایمی” میتونه 

حضور داشته باشه؟
ماج��رای الکس��ی تایم��ی بیش��تر از اینکه فق��ط ب��ه هیجانات و 
احساسات مربوط بش��ه؛ یعنی نتونیم هجانات رو ابرازشون کنیم و 
یا تشخیصش��ون بدیم، یا نتونیم با کلمات مناسب احساساتمون رو 
منتقل کنیم تا اونوقت بش��یم یک آدم با بیماری الکس��ی تایمی؛ فی 
الواقع در مرحله عمل هس��تش که معن��ی و مفهوم پیدا میکنه. یعنی 
اینک��ه بتونیم کاری برای کم کردن آلام و درد دیگران انجام بدیم و 
بیخیال بیشم، اینکه بتونیم برای شادکردن پیشرو باشیم و بی تفاوت 

باشیم.
یه دوس��تی میگفت که فلان استاد مسلم که سالخورده هم است تا 
مراسم قدردانی فقط یک قدم فاصله داره. گفتم یعنی چی؟ گفت ما 
معمولا منتظر میمونیم که یه نفر فوت کنه بعد یادمون بیاد که براش 
مراسم گرامیداشت و قدردانی مفصل بگیریم. یعنی تا بزرگانمون و 

مفاخرمون زنده هستن قدرشونو خیلی نمیدونیم.
حواس��مون باشه، اگه گرفتار “الکس��ی تایمی” بشیم نتیجش میشه 

اینکه یه هو می بینیم فرصتها تموم شدن و ما هیچ کاری نکردیم.
س��والی که یه مقدار موضوع رو برام��ون ملموس تر میکنه: به نظر 
شما همین الان در خصوص چه موضوعاتی درگیر “الکسی تایمی” 

هستیم؟
منبع: گاهنامه مدیر

الکسی تایمی
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مؤسس��ه خیریه بهنام دهش پور س��ازمانی اس��ت مردم‌نه��اد، غیردولتی و 
غیرانتفاع��ی که در نیمه دوم س��ال 1374 بر پایه ای��ده و پیگیری‌های بهنام 
دهش پور فعالیت های خود را آغاز کرد. بهنام در سوم اسفند همان سال و در 
سن 21 سالگی در اثر ابتلا به بیماری سرطان از میان ما رفت و این مسیر با 
حمایت داوطلبان و حامیان و با دریافت مجوز قانونی، از سال 1379 تاکنون 
ادامه دارد. مؤسس��ه در طول فعالیتش با برخ��ورداری از یکی از بزرگ‌ترین 
گروه‌های داوطلبان علاقه‌مند، همواره در تلاش برای ساختن جامعه‌ای بدون 
ترس از س��رطان است تا به هر طریق ممکن در عرضه خدمات پیشگیری، 
حمایتی و درمانی نقش بس��زایی ایفا کند. مؤسس��ه خدماتی همچون تأمین 
هزین��ه دارو و درمان و ارائه خدمات جانب��ی و حمایتی به بیش از 19 هزار 
بیمار مبتلا به سرطان و خانواده آن‌ها در طول دوره درمان بیمار، تجهیز مراکز 
دانش��گاهی و دولتی فعال در حوزه سرطان، برنامه های تشخیص زودهنگام 
بیماری سرطان، طراحی و اجرای کمپین های آموزشی و پیشگیری از سرطان، 
اجرای پروژه های تحقیقاتی، اطلاع‌رس��انی و تلاش برای از بین بردن باور 
های غلط جامعه در خصوص بیماری سرطان، حمایت و راهنمایی خیرین 

و س��ایر موسس��ات مردم نهاد و کمک به توانمند ساختن موسسات همسو 
در شهرستان‌ها، جذب مشارکت اجتماعی و توسعه فرهنگ داوطلبانه را در 

کارنامه خود ثبت کرده است.
بانک س��امان در راستای ایفای مس��ئولیت‌های اجتماعی خود و در ادامه 
سیاست حمایت از بیماران مبتلا به سرطان، امسال نیز  مانند سنوات قبل، 
در نیمه اول س��ال 1402، طی تفاهم‌نامه‌ای با پرداخت 2/443/847/657 
ری��ال جهت حمایت تأمین بخش��ی از هزینه‌های دارو و درمان 58 بیمار 

مبتلا به سرطان، مؤسسه خیریه بهنام دهش پور را یاری نمود. 
در صورت تمایل می‌توانید با مراجعه به وب‌سایت مؤسسه خیریه بهنام 
دهش پور با فعالیت‌ها و نحوه ارائه خدمات به مددجویان تحت پوش��ش 
مؤسسه، بیشتر آشنا ش��وید و جهت کسب اطلاعات بیشتر در خصوص 
خدمات مؤسسه با شماره تماس 02191009900 داخلی‌های 101 و 114  

تماس حاصل نمایید.
 به‌منظور حمایت از فعالیتهای مؤسس��ه خیریه بهنام دهش پور می‌توانید 

از روش‌های زیر اقدام نمایید:

امید آنکه با همراهی بیشتر نیکوکاران و خیرین در حمایت از بیماران مبتلا به سرطان و با حفظ ارزش‌های انسانی، بتوانیم گام‌های مؤثری در جهت 
داشتن جهانی بدون ترس از سرطان برداریم. 

 

https://behnamcharity.org.irپرداخت از طریق وب‌سایت مؤسسه:                          

https://behnamcharity.org.ir/appپرداخت از طریق اپلیکیشن مؤسسه:                   

1-50607080-810-847  شماره‌حساب بانک سامان:                                                            

5396-0893-8610-6219شماره کارت ‌بانک سامان: سامان:                                                         

IR.    350560084781050607080001شماره‌حساب شبا، بانک سامان:                              

                                    :   USSD   18*7*733*پرداخت از طریق کد تلفن همراه #

در صورت تمایل به داشتن قلک‌های بهنام در منزل و یا محل کار خود کافی است با شماره 02191009900 )داخلی 308( تماس حاصل  نمایید.

در صورت تمایل به سفارش تابلوهای یادبود می‌توانید با شماره‌های زیر تماس حاصل نمایید.
شماره تماس: 91009900 داخلی 300 تا 305

شماره همراه: 09128164500

بانک سامان حامی بیماران مبتلا به سرطان مؤسسه خیریه بهنام دهش پور
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 و اما س��ؤال این ماه : باتوجه‌به بالابودن اس��ترس و فشار در بیشتر 
مش��اغل مربوط به بانک، برای کنترل اس��ترس خود از چه روش‌هایی 

استفاده میک‌نید؟ 
سیدحامد موسویان - بانکدار فروش، شعبه فلکه اول تهرانپارس 

به نظرم هر چقدر تسلط و دانش ما بر کاری که انجام میدیم بیشتر باشه، 
استرس��مون کمتره در اصل وقتی شما در مورد هر کاری هدف مشخص، 
برنامه‌ری��زی دقی��ق، دانش و مهارت بالا، ابزار کافی، تیم رهیاری داش��ته 

باشید جز انگیزه و شوق رسیدن به موفقیت چیز دیگه‌ای نمیمونه!
مهدی یوس��فی - کارش��ناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و 

فروش
س�الم یه روش پیش��گیری داری��م و یه روش درمان؛ ب��ه نظر من برای 
پیشگیری اول باید از افرادی که منفی‌باف، استرسی، اخبار دوست، شایعه 
پران و... هس��تن فاصله بگیرید و با دوس��تان ش��وخ‌طبع و شاد بیشتر در 
تماس باشید. برای درمان هم در طول روز اگر استرس گرفتید نفس‌های 
عمیق بکش��ید، آدامس بخورید، ش��کلات تلخ، ذهن ناخودآگاهتون را به 
س��مت خاطرات خوب ببرید و به هر چیزی که حس خوبی بهتون میده 
فکر کنید، با هندزفری آهنگ ش��ادی را که دوس��ت دارید با صدای بلند 
گوش کنید، از ش��ماره ۱۰۰تا۱ برعکس بش��مارید، در صورت امکان در 
مورد اس��ترس به وجود آم��ده با یه فرد مطمئن صحبت کنید، دس��ت و 

صورتتون را با آب سرد بشورید شاد و پیروز باشید.

مع��رض  در  مطالب��ات  بررس��ی  کارش��ناس   - افش��ار  مرتض��ی 
ریسک، مدیریت پیگیری مطالبات

بهترین راه برای کنترل استرس ناشی از کار، اولویت‌بندی و برنامه‌ریزی 
امور هس��ت، به‌طوری‌که اگر فرد برنامه‌ریزی جزء به جزء داش��ته باشد، 

تحقق هر گام به کنترل اضطراب کمک خواهد کرد.
مرضیه جعفری – بانکدار فروش تخصصی، شعبه سعادت‌آباد 

حرفه ما خواه‌ناخواه همراه با حجم بالایی از اس��ترس هس��ت. من سعی 
می‌کنم اطلاعات خودم رو در هر موضوعی که مربوط به وظایفم میش��ه 
ب��الا ببرم، اولویت‌بندی در کار داش��ته باش��م، نگرانی‌های ش��خصیم رو 
محترمان��ه مط��رح کنم و گاهی اوقات هم ب��ا کمک‌گرفتن از همکارهای 
خوبم بخش بزرگی از اس��ترس رو پشت سر گذاشت. خارج از ساعات 
کاری اون چیزی که برام معجزه میکنه ورزشه، بهترین ریکاوری و آرامش 
ذهن رفتن به طبیعت، ورزش و تغذیه درست و کنترل سلامت جسمیمه.

هادی ایرانی پور - بازرس تطبیق و مبارزه با پول‌شویی شعب، مدیریت 
تطبیق و مبارزه با پول‌شویی

افزای��ش دانش بانکی باعث افزایش اعتمادبه‌نفس در کار میش��ه و مورد 
بعدی هرچقدر تعامل با همکاران در محیط کار صمیمانه‌تر باشه به همون 

اندازه استرس کار کمتر میشه.
احسان نمونه خواه - کارشناس عملیات بانکداری اختصاصی، مدیریت 

بانکداری ویژه و اختصاصی

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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اول: حفظ آرامش و خونسردی، سپس: انتخاب بهترین راه‌حل در جهت 
رسیدن به هدف

بهاره علیاری - سرپرست ناحیه، سرپرستی ناحیه 4
یک��ی از روش‌های��ی که برای کم‌کردن اس��ترس روزانه پیش��نهاد می‌دم 
مدیتیش��ن اس��ت. یکی از همکاران ش��عبه چند ماه پیش این پیشنهاد رو 
به من داد و یک‌س��ری فایل مدیتیش��ن برای من ارس��ال کرد و شروع به 

گوش‌دادن روزانه فایل‌ها کردم واقعاً عالی و مفید بود.
سعیده موسائی - رئیس دایره دبیرخانه و تلفن‌خانه، مدیریت پشتیبانی 
فک��ر می‌کنم بهتره واقع‌بینانه پیش��نهاد بدم تا آرمان��ی؛ ما هممون وقتی 
استرس می‌گیریم س��عی می‌کنیم راجع بهش صحبت کنیم تا استرسمون 
کمتر بش��ه، صحبت‌کردن با یه هم‌صحبت و ش��نونده عاقل و صبو‌ر و با 
ادراک استرس آدمو کم میکنه. امیدوارم اطرافتون همچنین آدمهای آرام و 
صبوری وجود داشته باش��ن. یه قهوه خوش طعم هم برای ساعاتی حال 

آدمو خوب میکنه.
احسان آقابالائی - بانکدار عملیات، شعبه ترمینال 2 مهرآباد 

روش های کاهش اس��ترس در محیط کار: دانش خ��ود را به روز کنید. 
محول کردن کارهای زیادی به دیگران. حواس‌پرتی‌های ذهنتان را از بین 
ببرید. در مواقع اس��ترس، آرام قدم زده و نفس عمیق بکشید. موضوعات 
پی��ش آمده را با مدیران در میان بگذارید. کارهای خود را به آخر هفته و 
یا دیرقت محول نکنید. یک روز در هفته را با یک دوس��ت صمیمی نهار 
بخورید. برای رهایی از آش��فتگی، اولویت‌های خود را مش��خص کنید. 
مهارت‌ه��ای ارتباط��ی برای بهبود روابط کاری با مدی��ران و همکاران را 

یاد بگیرید. 
ابوالقاسم مسعودی - بانکدار عملیات، شعبه گرگان 

کسب دانش و اطلاعات بانکی همراه با آرامش
زین��ب پرویزی – کارش��ناس پش��تیبانی عملی��ات بانکی، مدیریت 

پشتیبانی فروش
ه��ر روز صبح که از خواب بیدار میش��م و میخوام برم س��رکار، همون 
ق��در ذوق دارم ک��ه برای رفتن به یه مهمونی باش��کوه آخ��ر هفته دارم. 
ولی همیش��ه استرس و فشار کاری بوده و هس��ت اما عشق به کاری که 
انجام میدم باعث میش��ه که تو حوزه کاری خودم همیش��ه به‌روز باشم و 
اطلاعاتم رو کامل کنم تا زمینه برای ایجاد اس��ترس رو در پایین‌ترین حد 
نگه دارم. دومین کاری که برای دوری از استرس انجام میدم ایجاد ارتباط 
و همکاری س��ازنده با هم‌تیمی‌های خوبم هس��ت و همکارهای دیگه که 
باعث میش��ه همیشه دست یاری و کمک دیگران کنارم باشه تا هیچ‌وقت 
تو ش��رایط س��خت تنها نباشم. س��ومین کار هم تعادل بین کار و تفریح، 
همونقدر که از کار کردنم لذت می‌برم، سعی می‌کنم در ساعات غیرکاری 

هم از تفریح و ورزشم لذت ببرم.
عادل برزگری – بانکدار عملیات، شعبه اروند

میش��ه گفت هر ش��غلی اس��ترس خاص خودش��و داره اما اگر دانش و 
اطلاعات مرتبط به شغلت رو افزایش بدی و دانشِ شغلی به روزی داشته 
باش��ی و مسلط به کار بشی، خیلی تأثیر داره که حین انجام کار یا نسبت 
به کار استرسی نداشته باشی ! البته از این بحث دور نشیم که برنامه‌ریزی 
و تلاش برای تحقق اهداف و عملکرد مثبت تأثیر بس��زایی میتونه داشته 

باشه و اینکه خارج از محیط کاری و توی خونه، خودمون رو با کارهایی 
که روحیه مون رو افزایش میده سرگرم کنیم.

ساره رستمی - بانکدار عملیات، شعبه دلاوران 
من نه‌تنها در س��رکار، همیشه در زندگی روزمره خود سعی کردم موارد 
زیر را استفاده کنم به شما هم توصیه می‌کنم: ۱ - همیشه و در همه حال 
با لبخند و امید اتفاق‌های خوب روزتان را ش��روع کنید ۲ -در یادگیری 
کار‌ها، بخشنامه‌ها و روند کار کوشا باشید ۳- سعی کنید برای بهینه‌سازی 
کارهای خودتان، راهکارهای مناس��ب و راحت‌تری پیدا کنید تا هم برای 
خودتان و هم برای دیگران مفید باش��د ۴ - همیش��ه در زندگی روزمره 
خ��ود از یک برنامه‌ریزی خوب و قبلی هدفتان را به س��رمنزل برس��انید 
۵ - ب��ا دیگ��ران ارتباط خوبی برقرار کنید حتی اگر مش��تری بداخلاق و 
مؤدبی نباش��د همیش��ه در اولین برخورد مش��تریان می‌فهمند شما با آنها 
خوب برخورد می‌کنید و فکر راه‌حل برای کارش��ان هستید پس دیگر به 
بد اخلاق بودن خود ادامه نمی‌دهند اگر همیشه فکر کنید مشکل مشتریان 
مش��کل خودتان است و درس��ت و منطقی مطابق قوانین برای مشکلات 
راه‌حل ایجاد کنید و مش��کلات آنها را حل کنید و از سرخود باز نکنید و 
مسئولیت‌پذیر باشیم هم خودمان هم مشتریان راضی بوده و این بیشتر به 
نفع خودمان اس��ت هرچقدر ذهن ما راحت‌تر باشد خودمان و خانواده و 
اطرافیان نیز روز خوبی خواهند داشت ۶-  همیشه مثبت‌اندیش باشید نه 
فقط برای سرکار برای بهبود زندگی خودتان حتی اگر اتفاق‌های بدی در 
زندگی خود داش��تید شاید اون اتفاق از نظر ما بد بوده باشه همیشه جنبه 

خوبش را در نظر بگیرید مگر خدای‌نکرده مرگ باشه. 
محمد علی لطیف پور - خزانه‌دار، سرپرستی ناحیه 12 

هر موقع اس��ترس به س��راغم آمده، اولین کار خ��روج دقایقی موقت از 
آن موقعیت بوده با تماس به همس��رم و البته اگر دخترم مدرس��ه نباشه با 

دخترم... بهترین آرام‌بخش روح
مجتبی شجری - بانکدار فروش تخصصی، شعبه همدان

م��ن کار خ��ودم رو با کار همس��رم که در اتاق عم��ل جراحی قلب کار 
می‌کند هر وقت مقایس��ه می‌کنم به این نتیجه می‌رس��م که ما اصلًا محیط 

کاری پر استرسی نداریم.
علی نی‌کپور - بانکدار فروش، شعبه حافظ اصفهان

به نظر من اس��ترس بیشتر ریشه درونی داره تا به عوامل بیرونی بستگی 
داش��ته باش��ه، اینکه من بتونم ذهن��ی قوی در مواجهه ب��ا عوامل بیرونی 
و افکار منفی درونی داش��ته باش��م قطع��ا هم به آرام��ش روان و هم به 
اعتمادبه‌نفس در جهت کنترل اس��ترس کمک میکنه، البته بگم کار سختیه 
ول��ی ش��دنیه. ناگفته نماند اس��ترس گاهی وقتا میتونه مثبت باش��ه و در 
نتیجه به هوش��یارانه عمل کردن دس��تیابی به پاسخ سؤالات و رسیدن به 
اهداف منجر بشه . راه‌هایی مثل هدفمند و با برنامه زندگی کردن، خواب 
خوب و به موقع، یادداش��ت کارهای روزانه خصوصاً در ش��غل ما، قبول 
محدودیت‌ه��ای افراد و محیط پیرامون، فن بی��ان که فکر میکنم نیمی از 
مش��کل اس��ترس رو کم میکنه و خیلی چیزای دیگه به کاهش اس��ترس 
کمک میکنه.  یه خرده خودبرتربینی نسبت به مخاطب البته نه در کلام و 
ظاهر بلکه در ذهن اینم بد نیست.  نوشیدن آب زیادم به آرامش و کنترل 

استرس کمک میکنه .بسامان باشید.
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آموزش زبان با سامان

تقویت اسپیکینگ از طریق 
لیسنینگ و ریدینگ

با ش��روع پروس��ه ارتقای چهار مهارت زبان انگلیس��ی به روشی که در 
مقاله ماه قبل توضیح داده ش��د در خدمت شما هستیم. همان‌طور که قبلًا 
نیز خدمت شما توضیح دادیم، برای اولین‌بار منابعی استاندارد و متناسب 
ب��ا س��طحتان را از طری��ق QR code در اختیار ش��ما مخاطبین محترم 

می‌گذاریم. 
توانایی تقویت اسپیکینگ و تسلط بر انگلیسی صحبت‌کردن از مهم‌ترین 
نکاتی اس��ت که تمامی زبان‌آموزان روی آن متمرکز می‌ش��وند. حتی اگر 
ترم‌ه��ای مختل��ف را گذرانده باش��ید و هنوز هم در زمینه اس��پیکینگ، 
عملکرد مطلوبی نش��ان ندهید، نمی‌توانید این مه��ارت را نادیده بگیرید 
چ��را که توانایی صحبت‌کردن، در واقع دک��ور و نمای توانایی‌های زبانی 

شما است.
تمرکز بیش از حد روی گرامر یا تمرین کم و غیرمداوم، می‌توانند دلایل 
ضعف این مهارت باش��ند؛ به همین دلیل اس��ت که تقویت اس��پیکینگ 
اهمیت ویژه‌ای برای افراد دارد. ش��ما می‌توانید با امتحان‌کردن ترفندهای 
مختل��ف و تمرین مداوم، توانایی‌تان را در ای��ن زمینه افزایش دهید یا با 
ش��رکت در کلاس‌های آنلاین زبان انگلیس��ی به‌صورت اصولی مهارت 

اسپیکینگ خود را تقویت کنید.
طبیعتاً، انگلیسی صحبت‌کردن می‌تواند به طور مستقیم اهمیت ویژه‌ای در 
برقراری ارتباط داشته باشد؛ به همین دلیل است که تقویت صحبت‌کردن 
اهمیت پیدا می‌کند. این مهارت بیش��تر از سایر مهارت‌ها، موردتوجه قرار 
داشته و کارایی بیشتری هم دارد. اهمیت تقویت صحبت‌کردن آن‌قدر زیاد 
است که بسیاری از زبان‌آموزان، تمرکز زیادی روی آن می‌گذارند و حتی 
در کلاس‌های بحث آزاد شرکت می‌کنند تا این مهارت را تقویت نمایند.

ح��ال، به روش‌هایی اش��اره می‌کنیم که در ویدئوه��ای متصل و مرتبط 
به این مقاله )که با اس��کن‌کردن QR Code موجود، در دس��ترس شما 
هس��تند( با جزئیات توضیح داده ش��ده‌اند.  مبنای این روش بر اس��اس 
تقویت اس��پیکینگ از طریق لیسنینگ و ریدینگ است. در ابتدا می‌باید از 
طریق لینک موجود در صفحه که از طریق کیو آر کد در دسترس شماست 
امتحان تعیین س��طح دهید ت��ا بتوانید بر اس��اس آن از منابع موردنیاز که 
لینک‌های آن نیز در اختیارتان قرار گرفته اس��ت بر اساس سطح خودتان 

جهت تقویت اسپیکینگ استفاده کنید.
پس از آنکه در آزمون تعیین س��طح آنلاین و البته رایگان شرکت کردید 
می‌توانید از یکی از منابع ریدینگ و یا لیس��نینگ موجود در کیو آر کد را 
به‌عنوان نمونه اس��تفاده کنید تا دقیقاً متوجه ش��وید می‌باید از چه سطحی  

برای تمرین لیس��نینگ و ریدینگ در جهت ارتقای سطح اسپیکینگ خود 
استفاده کنید. 

توانایی لیس��نینگ و مهارت ش��نیداری، می‌تواند به طور مس��تقیم روی 
مهارت اس��پیکینگ ش��ما تأثیر بگذارد. در اصل، این دو مکمل همدیگر 
هس��تند و اگر شما بتوانید روی هر دوی آن‌ها به‌صورت هم‌زمان متمرکز 
شوید، قطعاً نتیجه بس��یار بهتری خواهید گرفت. از طریق گوش‌کردن به 
انواع پادکس��ت، موزیک‌های انگلیس��ی و کتاب‌های صوتی می‌توانید از 

طریق افزایش مهارت شنیداری، تقویت اسپیکینگ را نیز پیش ببرید.
همچنین، بهتر است پادکست‌ها و کتاب‌هایی که انتخاب می‌کنید در ژانر 
موردعلاقه ش��ما باش��ند؛ همچنین، آن‌ها را باتوجه‌به سطح خود انتخاب 
کنید تا بتوانید به‌صورت حداقلی، معنی آن‌ها را متوجه ش��وید. تداوم در 

این کار به شما کمک می‌کند که سریع‌تر به نتیجه دلخواه خود برسید.
 بازخوانی مطالب )تکرار( 

ای��ن روش، یکی از محبوب‌ترین و س��اده‌ترین انتخاب‌هایی اس��ت که 
می‌توانید داش��ته باش��ید. از طریق این تکنیک، تقویت اس��پیکینگ ش��ما 
هم‌زمان با تقویت لیس��نینگ پیش خواهد رفت. ش��ما ب��ا تقلید و تکرار 
دیالوگ‌ه��ا و یا متن‌هایی که می‌ش��نوید، می‌توانید به‌س��ادگی انگلیس��ی 
صحبت کنید. کافی اس��ت فیلم، پادکست، کتاب صوتی و یا هر مطلبی را 
انتخ��اب کرده و بعد از اینکه بادقت ب��ه لهجه و کلمات گوش دادید، آن 

را تقلید کنید.
 حرف‌زدن روزمره را به زبان انگلیسی پیش ببرید 

هیچ‌چی��ز به‌اندازه حرف‌زدن روزم��ره و موقعیت‌های احتمالی نمی‌تواند 
مه��ارت ش��ما را در این زمین��ه بالا بب��رد. تقویت اس��پیکینگ از طریق 

سامان جمشیدی
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دیالوگ‌های روزمره، می‌تواند هر بار نکات زیادی به ش��ما یاد بدهد. در 
اصل، این یک چالش بس��یار جذاب و کاربردی است. شما باید هر روز، 
حداقل در موقعیت‌های مش��خصی س��عی کنید مکالمات و جملاتتان را 
به انگلیسی برگردانید. داش��تن یک پارتنر زبان در این راه می‌تواند بسیار 

کمک‌کننده باشد.
 به‌خاطر داشته باشید، گوش‌دادن موزیک و همخوانی با آن 

موزیک یکی از س��رگرمی‌های جدانشدنی امروزه است که همه افراد به 
س��بک‌های مختلفی از آن گوش می‌دهند. بهتر است، سبک موردعلاقه‌تان 
را انتخاب کرده و موزیک‌های انگلیس��ی‌زبان آن را گوش کنید؛ همچنین، 
باید ابتدا از آهنگ‌های ساده شروع نمایید. بعد از مدتی با خواندن متن و 
یا حفظ‌کردن آن‌ها سعی کنید با آهنگ‌ها همخوانی کنید. این راه هم برای 

تقویت اسپیکینگ مؤثر خواهد بود.
مهارت ریدینگ نیز تأثیری مس��تقیم بر اسپیکینگ ما دارد البته به شرطی 
که اتصال درس��ت بین این دو برقرار ش��ود. خواندن کتاب با صدای بلند 
خواندن کتاب به زبان‌اصلی، علاوه بر این که بس��یار لذت‌بخش اس��ت و 
دایره لغاتتان را گسترده‌تر می‌کند، می‌تواند به شما در تقویت مهارت‌های 
دیگ��ر نیز کمک کند. بهتر اس��ت، کتاب را با ص��دای بلند بخوانید تا هم 
مشکلات تلفظی پیدا نکنید و هم ادای کلمات و جمله‌ها برایتان راحت‌تر 

شود.
 گوش‌دادن پادکست و تکرار آن 

پادکس��ت‌ها، امروزه با موضوعات بسیار متفاوتی عرضه می‌شوند و قطعاً 
ش��ما هم می‌توانی��د مطالب موردعلاقه خودتان را به زبان انگلیس��ی پیدا 
کنید و به تقویت اسپیکینگ خود ادامه دهید. پیشنهاد می‌کنیم بعد از اینکه 

پادکس��ت را گوش کردید، سعی کنید آن را به‌صورت بخش‌بخش، تقلید 
و تکرار کنید.

فیلم‌ها هم مثل آهنگ‌ها، س��رگرمی بزرگی هس��تند که می‌توانید با دیدن 
آن‌ها، هم س��رگرم ش��وید و هم تقویت اسپیکینگ را جدی‌تر دنبال کنید. 
شما می‌توانید با دیدن فیلم‌های زبان‌اصلی و دقت به ساختار جملات آن، 
به‌راحت��ی مهارت‌هایتان را افزایش دهید. فیلم‌ها، لهجه‌های مختلفی دارند 
و باید به این موضوع هم دقت داشته باشید؛ اگر به لهجه خاصی علاقه‌مند 
هس��تید، حتماً باید فیلم‌هایی با همان س��بک را نگاه کنید. البته می‌باید به 
یاد داش��ته باشیم که دیدن فیلم به‌تنهایی نمی‌تواند اسپیکینگ ما را تقویت 
نماید و حتماً می‌باید در اثنای فیلم آن را متوقف کرده و برای لحظاتی با 
ص��دای بلند خلاصه آنچه دیدیم را ب��رای خود تعریف نماییم و ترجیحاً 

از اصطلاحات و ساختارهای موجود در فیلم در این کار استفاده کنیم.
تقوی��ت صحبت‌کردن به‌راحتی می‌تواند با تمرینات مداوم و منظم انجام 
ش��ود. ش��ما باید این مهارت را جدی بگیرید و برای افزایش توانایی‌تان، 
اقدامات لازم را انجام دهید. اگر از این راه‌ها استفاده کنید، با لذت بیشتری 
زبان را یاد می‌گیرید و س��رعت ش��ما در یادگیری تلفظ و صحبت‌کردن 
به‌صورت روان نیز بیش��تر خواهد شد. همان‌طور که در ویدئوهای مرتبط 
با کیو آر کد مقاله توضیح داده شده، قرار نیست تمرین لیسنینگ و ارتباط 
آن به اسپیکینگ و نیز تمرین ریدینگ و ارتباط آن با اسپیکینگ، به شکلی 
فرسایش��ی و طولانی انجام گیرند. بلکه نظم تمرینی حتی به ش��کلی که 
به‌صورت روزانه نیم س��اعت باش��د، بسیار مؤثر اس��ت و بعد از گذشت 
زمانی نه‌چندان طولانی )حدوداً ۳ ماه( ش��ما قطعاً متوجه ارتقای س��طح 

اسپیکینگ خود خواهید شد. 
در فرایند تمرینی خود، تمرکز خود را از گرامر برداش��ته و روی صحت 
تلف��ظ و روانی کلام تمرکز کنید. همچنین س��عی کنی��د در تبدیل تمرین 
لیس��نینگ و ریدینگ به مهارت اسپیکینگ، از لغات و ساختارهایی که در 

منابع خود به آنها برخورد کرده‌اید، استفاده نمایید. 
توضیحات بیشتر در ویدئوهای متصل به این مقاله از طریق کیو آر کد در 
اختیار شماس��ت. لطفاً آنها را مشاهده کرده و از منابع موجود نیز استفاده 

کنید و ما را در جریان روند تمرینی خود بگذارید. 
لازم به ذکر اس��ت همان‌طور که در یادداش��ت ماه گذشته اشاره شد، در 
انتهای هر فصل، از کس��انی که با روند توضیح داده ش��ده تمرین کرده و 
پیش رفته‌اند آزمونی گرفته شده و گواهینامه‌هایی نیز به آنها اعطا خواهد 

شد.
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سلام به همراهان کافه تک 
ای��ن م��اه یک��ی از  افزایه‌ه��ای )  extensions ( مرورگ��ر کروم رو 
میخواهیم معرفی کنیم. اس��م این اکتنشن، دستیار هست. دستیار یک نرم 
افزار مدیریت مرورگر به همراه داش��بورد اختصاصی برای سیس��تم های 

کامپیوتری شما خواهد بود. 
مزای��ا: به طور مختصر می‌توان گفت: دس��تیار جعب��ه ابزاریه در نیوتب 

مرورگر که کمک می‌کنه به زندگی دیجیتالت نظم ببخشی.
ویژگی های شاخص :

مطالعه آخرین خبرها در 5 دقیقه 
دریافت آمار سکه و طلا تنها با بازکردن صفحه مرورگر

تقویم فارسی  )به همراه رویدادهای سال و اوقات شرعی(

تقویم میلادی 
تبدیل تاریخ شمسی به میلادی و برعکس

مشاهده وضعیت آب و هوا 
اختصاصی کردن جلوه ظاهری و لینک های دم دستی

ساخت چک لیست تسک ها
قابلیت اتصال به تقویم گوگل 

نحوه نصب:
 dastyar “  کافیست در مرورگر خود سرچ کنید  "  دستیار افزایه‌ها "  یا
“ ) تصویر 1 ( بعد از باز شدن لینک کافی است روی دکمه افزودن کلیک 
کنید و چند لحظه منتظر ش��وید تا بصورت خودکار دانلود و نصب شود. 

) تصویر 2 (

ب��ا کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع ش��وید و با نرم‌افزارهای کاربردی 
آش��نا شوید. مثل ماه گذشته، س��عی میک‌نیم در این بخش نرم‌افزارهای کاربردی، 
گجت‌های جدید، پادکست‌های مرتبط  و کلی خبرهای جذاب از دنیای تکنولوژی 
رو با ش��ما در میون بذاریم. خوش��حال میش��یم 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 |

تصویر1
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 مرورگرهای قابل نصب : 
با توجه به وب سایت رسمی دستیار  این افزونه میتواند در مرورگر های chrome، Brave  و  Microsoft Edge نصب شود.

تصویر2

محیط نرم افزار

https://dastyar.io : لینک دانلود
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برندگان سور تابستانه 1402
مراسم قرعه‌کشی سور تابستانه 1402 برگزار شد و برندگان این سور به قرار جدول زیر معرفی شدند: 

نام و نام خانوادگیشماره مشتری
مهدی زندیه471521

نام و نام خانوادگیشماره مشتری

سیدساجد حسینی12811987

امید هادی‌پور23785351

بابک آئینه‌وند32103894

بابک امینیان41154350

محمد بزرگ‌نیا52072892

امیرحسین دهقان نیری62519892

محمدعلی فرازنده71589058

نظام‌الدین ناروئی81887246

آزاده مهریزی ثانی9961023

حمید آران101755011

علیرضا آذرافزا116227527

احمد مرادی122089246

حمیرا کنی132501966

محمدامین عارفی142675925

سیده‌زهرا موسویان15234106

نام و نام خانوادگیشماره مشتری

حسین حزباوی163837378

نازنین امیری نوتاش173686932

محمدرضا حمیدی181772360

سعید زرقی191829696

علی جاهدی‌نیا20952099

محمدعلی نعمتی213056801

سپهر سروری223384008

محمدرضا سلطانی23500042

رضا یزدانی مراغی242271148

پوریا معافی251901888

محمدرضا محققی263284640

علیرضا سلیم271208000

حسن چهرقانی281031086

منا عباس نژادورزی293215804

فرشاد بهادری30146952

  برندگان جایزه 5 میلیون تومانی 

برنده جایزه 50 میلیون تومانی
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 برندگان پلنت
 سال 1402

پلنت به ایس��تگاه آخر رس��ید؛ پ��س از ماه‌ها رقابت 
بین ش��رکت‌کنندگان مختلف، پیشنهادهای برتر برای 
طراحی محصولات بانکی توسط داوران انتخاب شدند 

و نفرات برتر پلنت امسال شناخته شدند.  
در مراس��م فینال پلنت که با حضور برخی از اعضای 
هیئت‌مدیره، مدیرعامل، معاونین و مدیران بانک سامان 
در محل هتل اسپیناس پالاس برگزار شد، پیشنهادهای 
رسیده به مرحله فینال توسط هیئت داوران این مرحله 
متشکل از آقایان قاسم سرخوش و محمدعلی خادمی 
از اعضای هیئت‌مدیره و همچنین سرکار خانم فرشته 
ضرابیه و آقایان منصور مؤمنی و رضا شیرین گوهریان 

از معاونین مدیرعامل مورد داوری قرار گرفتند.
همچنین در این مراس��م، علیرضا معرفت مدیرعامل 
بانک سامان، طی سخنانی با ابراز خوشحالی از استمرار 
فستیوال ایده‌پردازی پلنت، گفت: من بسیار خرسندم 
که در ایده‌های ارائه ش��ده، مسائل استراتژیک بانک و 
نحوه اثرگذاری در برنامه‌های استراتژیک دیده شده بود 
که این خیلی حائز اهمیت اس��ت و خوشحالیم که در 

مسیر تعیین شده گام برمی‌داریم.
وی س��پس اظهار کرد: تمامی ایده‌های ارائه شده در 
فستیوال پلنت، چه آنهایی که به مرحله نهایی راه یافتند 
و چه آنهایی که نتوانستند به مراحل بالاتر راه پیدا کنند، 

چراغ راهی برای یافتن مسیر درست موفقیت هستند.
در پایان این مراس��م، ضمن تقدیر از نفرات برتر، به 
نف��رات راه‌یافته به مرحله فین��ال علاوه بر اهدای لوح 
سپاس 5 س��تاره، در مجموع 400 میلیون تومان هدیه 
نقدی اعطا شد. گفتنی اس��ت مجموع هدایای نقدی 
سال گذش��ته پلنت 200 میلیون تومان بود که با تأیید 
مدیرعامل محترم بانک این جایزه در جشنواره امسال 

دوبرابر شد.
نفرات برگزیده این جشنواره بدین قرار معرفی شدند: 
رتب��ه اول: فریبا رضایی مؤید با ایده سلف‌س��رویس 

کارت
رتبه دوم: علی شاه‌حس��ینی ب��ا ایده مدیریت تجمیع 

اقساط
رتبه سوم: راسخ باقری و مجید زندی با ایده مشترک 

بسته جذب شرکت‌های باربری
رتبه چهارم: ناصر فلاح امینی با ایده مدیریت فروش 

نقدی
رتبه پنجم: علی سبزواری شهرضایی با ایده تسهیلات 

پذیرندگان
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کتاب تو همانی که می‌اندیشی
As a man thinkethاثر جیمز آلن / مترجم: گیتی خوشدل

By James Allen

درباره کتاب
کت��اب "تو همانی که می‌اندیش��ی" از جیمز آلن، کتابی اس��ت که با محوریت 

خودشناسی و کشف قدرت اندیشه در سال 2006 نوشته شد.
"جیمز آلن راجع به این اثرش چنین می‌گوید: ذهن هنگام پیشرفت و حرکت در 
مسیر پر تلاطم زندگی، ما را راهنمایی می‌کند. خلوص ذهن به‌ناچار به خلوص 
زندگی منجر می‌ش��ود.  اما این ذهن کجا باید به دنبال راهنمایی باشد؟ چگونه 
می‌توان به خلوص ذهن که به‌تنهایی سعادت و اطمینان را به همراه دارد، دست 
‌یافت؟ جیمز آلن در این کتاب به این پرس��ش‌ها پاسخ داده است و به میلیون‌ها 
نفر کمک کرده است که مسیر واقعی زندگی‌شان را پیدا کنند. او معتقد است این 
فک��ر خالص از قلبی پاک، زندگی پ��اک و یک بدن پاک به وجود می‌آید. تعداد 
زیادی از انسان‌ها تلاش می‌کنند تا فقط موقعیت مادی خود را بهبود ببخشند و 
تعداد معدودی از افراد به دنبال پیشرفت معنوی هستند. او معتقد است همه چیز 

از درون باید حل شود و هرکس سازنده خویش است.

 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 
با توجه روان بودن متن و حائز اهمیت بودن در شاخه مدیریت ذهن این کتاب 

مناسب عموم افراد می‌شود.

درباره نویسنده 
جیمز آلن )James Allen( در نوامبر 1864 در شهر لستر انگلستان به‌ دنیا آمد. 
خانواده‌‌ او خانواده‌ای کارگر بودند. مادرش س��واد خواندن و نوش��تن نداشت و 

پدرش در یک کارخانه‌ بافندگی کارگری می‌کرد.
در س��ال 1879، به دنبال رکود اقتصادی و به‌هم‌ریختگی شرایط مالی خانواده، 
پدر جیمز آلن به آمریکا س��فر کرد تا شاید بتواند شغل جدیدی پیدا کند. اما دو 
روز بیشتر از سفر او نگذشته بود که خبر درگذشتش را به خانواده اعلام کردند و 

جیمز آلن در اوایل نوجوانی یتیم شد.
ف��وت پدر، در کنار چالش‌ه��ای اقتصادی و فقر خان��واده، جیمز آلن نوجوان 
را مجبور به ترک تحصیل و جس��ت‌وجوی کارکرد. در س��ال‌های بعد، آلن در 
شرکت‌های تولیدی مختلفی به‌عنوان کارمند اداری و دفتری به کار مشغول بود و 

پس از این دوران، به شغل روزنامه‌نگاری و نوشتن علاقه‌مند شد.
جیمز آلن، در طول زندگی خود، همیشه آرزو داشت بتواند ایده‌ها و تفکراتش را 
از طریق نوشتن با دیگران به اشتراک بگذارد. این اتفاق بالاخره در سال 1898 رخ‌ 
داد و جیمز آلن توانست در یک مجله‌ محلی، اندیشه‌ها و تصوراتش را به‌صورت 
آزادانه بنویسد و ابراز کند. این دوران آغازی برای شکوفایی خلاقیت جیمز آلن 
بود و او را به نوش��تن بیش��تر و منتش��ر کردن کتاب‌هایش تشویق کرد. در سال 
1902، جیمز آلن، پس از انتشار چند کتاب، اقدام به انتشار یک مجله‌ خصوصی 

با عنوان نور عقل )Light of Reason( کرد.
جیمز آلن، تا زمان درگذشتش در سال 1912، انتشار این مجله را برعهده داشت 

و هم‌زمان، سالانه یک کتاب منتشر می‌کرد.
 بخشی از کتاب 

هر انس��ان را می‌توان به باغی تشبیه کرد که می‌تواند هوشمندانه پرورانده و یا 
به حال خود رها ش��ود؛ اما چه پرورش داده ش��ود و چه به آن بی‌توجهی گردد، 
خواه‌ناخواه به بار می‌نشیند. اگر بذر مفیدی در آن نهاده نشود، علف‌های هرز تمام 

باغ را در برخواهند گرفت و همچنان بیشتر خواهند شد.
درس��ت مثل باغبانی که زمینش را آماده‌ کش��ت کرده، آن را از علف‌های هرز 
خ�الص می‌کند و به پرورش گل و میوه‌های موردنیازش می‌پردازد، انس��ان نیز 
تمایل دارد که تمام افکار غلط، بی‌فایده و کثیف از باغِ ذهنش دور ریخته شود و 
گل‌ها و میوه‌های افکار درست، مفید و پاک را در حد کمال بپروراند. به دنبال این 
جری��ان، آدمی دیریازود درمی‌یابد که او باغبان اصلی روح خود و مدیر زندگی 
خویش است. پرده از قوانین تفکر در درون خود برمی‌دارد و با دقتی روزافزون، 
چگونگی قدرت تفکر و ویژگی‌های ذهن در ش��کل‌گیری شخصیت، شرایط و 
سرنوش��ت را درک می‌کند. اندیشه و شخصیت درهم آمیخته‌اند. همان‌طور که 
منش می‌تواند فقط به‌واس��طه محیط و ش��رایط، ظاهر‌شده و خود را نشان دهد، 
شرایط بیرونی زندگی هر کسی همیشه به طور هماهنگی با موقعیت درونی او در 
ارتباط است. این بدان معنی نیست که شرایط انسان در تمامی لحظات، گواه بر 
شخصیت مطلق اوست بلکه این موقعیت‌ها عمیقاً با برخی ویژگی‌های مهم تفکرِ 

درونِ او در ارتباط است که در حال حاضر ناگزیر به رشد او هستند.
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| فریماه کرم|
| مدیریت بهبود و کیفیت|

نمی‌دون��م چق��در اهل کتاب خوندن هس��تین. اما اگه فک��ر می‌کنید تو 
ش��لوغیِ زندگی، وقتِ دس��ت گرفتن یک رمان قطور رو ندارید، بهتون 

پیشنهاد می کنم با رمانِ کوتاه یا »رمانک« شروع کنید. 
رمانکَ‌ها ک��ه در غرب به آن‌ها »ن��وولا )Nouvelle(« می‌گویند که از 
قضا بس��یاری از آثار درخشان ادبیات مدرن ایران و جهان در چنین قطع 
و قالبی نوش��ته ش��ده‌اند؛ آثاری که هر چند با معیار کمّی تعداد صفحه و 
لغت دسته‌بندی می‌شوند، هیچ کم از رمان ندارند. کتاب‌هایی که می‌توان 
در مجالِ یک سفر کوتاه، یک اتراق، یک تعطیلات آخر هفته خواند و به 

تاریخ و ذهن و زبان مردمان سرزمین‌های دیگر راه برُد.
در اين راهِ کوتاه، »نشر چشمه« به کمک ما آمده و مجموعه ۹ رمانک را 
به نام مجموعه »برج بابل« گرد هم آورده اس��ت. در مقدمه اين مجموعه 

کتاب‌ها آمده است:
ترجمه‌های مجموعه کتاب برج بابل از نویس��ندگانِ مشهور دنیا، تلاش 
برای رس��یدن به آن زبان یگانه، زبان هم‌دلی، زبانِ کامل و بی‌نقص، زبانِ 
آدم و حوا، زبانِ بهش��ت اس��ت. »برج بابل« نمادی به پاسِ بزرگداش��تِ 

»هم‌دلی از راه هم‌زبانی« است.
م��ن راس��تش خودم با خوان��دنِ کتاب »خاطرات ی��ک آدمکش« از این 
مجموعه شروع کردم. شاید به خاطر کتاب صوتی‌اش که با صدای هوتن 
شکیبا منتش��ر ش��د. بله، همان صداپیشه پس��ربچه گل‌فروش در سریال 
مهمونی که ش��اخه گل‌هایش را ۴۵۰ هزار تومان می‌فروشد، همان بازیگر 
نقش حبیب در سریال لیسانسه‌ها که این بار هنر را با قدرت صدای خود 

در قالب یک آدمکش به رخ ما می‌کشد. 
کتاب »خاطرات یک آدمکش« داس��تان مردی را بازگو می‌کند که سالیان 
طولانی آدم کشته و در این کار بسیار حرفه‌ای بوده است. آدمکش باسواد 
اس��ت، ادبیات و ش��عر خوانده، اما حال که در دوران بازنشستگی به سر 
می‌ب��رد دچار زوال عقل ش��ده و دکتر به او گفته که ب��ه‌زودی همه چیز 
را فرام��وش خواهد ک��رد. نه آخرین قتلش را به یاد م��ی‌آورد و نه حتی 

سگش را. احساس می‌کند همه‌چیز را از دست داده است. کتاب خاطراتِ 
ای��ن مرد را روایت می‌کند و در ادامه داس��تان موقعیت��ی پیش می‌آید که 
شخصیت داستان که در گذشته یک قاتل حرفه‌ای بوده و اکنون بازنشسته 
ش��ده و همه‌چی را فراموش کرده اس��ت با یک چالش روبرو می‌شود و 
باید تصمیم بگیرد که آیا یک قتل دیگر انجام بدهد یا نه؟ آن هم کش��تنِ 
ی��ک قاتل دیگر! دخترِ مرد قاتل، عاش��ق و دلباخته ی��ک قاتل زنجیره‌ای 
شده است که مثل یک ماشین آدمکشی دخترها را یکی پس از دیگری به 
قتل می‌رس��اند. او که دخت��رش را در خطر می‌بیند می‌خواهد از دخترش 
محافظت کند ولی هرروز فراموش می‌کند که چه‌کاری می‌خواسته بکند و 
فنون قتل را هم هرروز بیشتر فراموش می‌کند. داستان حول این شخصیت 
و نح��وه برخ��ورد او با این تردید که آیا مجدد به قتل روی بیاورد یا خیر 

ادامه پیدا می‌کند. 
من فقط گوش��ه‌ای از یک��ی از ۹ کتاب مجموعه ج��ذاب »برج بابل« را 
برای ش��ما گفتم و ش��ما رو دعوت می‌کنم به خواندن تک‌تک کتاب‌های 
این مجموعه ۹ تکه‌ای از داستان آدم‌هایی که هر کدام قصه‌ای جداگانه از 

زندگی خود به قلم نویسندگانی از سرتاسر جهان روایت می‌کنند:
»بچه‌های سبز« از کشور لهستان

»دلبستگی‌ها« از کشور بولیوی
»بی دوز و کلک« از کشور اسپانیا

»جناب مارتینی« از ایتالیا
»آلیس پای آتش« از کشور نروژ

»گربه‌بازی« از مجارستان
»درد سنگ« از کشور ایتالیا

»سوروسات در سوراخ موش« از مکزیک
و

»خاطرات یک آدم‌کش« از کره جنوبی
امیدوارم ش��ما هم مثل من از خوان��دن زندگی‌های متفاوت در مجموعه 
رمانک‌های »برج بابل« لذت ببرید و به قول حبیب سریال لیسانسه‌ها اگه 

نخونید، کی ضرر می‌کنه؟ 

میانبری  به آثار  برتر  جهان
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بانک س��امان در هش��تمین نمایش��گاه بین‌المللی ایران فارما، مشارکت 
داش��ت. این بانک که با طرح »پیوند« رابطه تنگاتنگی میان صنایع دارویی 
و داروخانه‌ها برقرار کرده اس��ت، در نمایش��گاه ایران فارما، نیز خدمات 

نوین بانکی خود را به شرکت‌ها و فعالان حوزه دارویی ارائه داد.
بانک سامان در سال‌های گذشته توانسته است با ارائه خدمات متنوع بانکی به 
انتخاب اول صنایع دارویی کشور تبدیل شود. غرفه بانک سامان در هشتمین 
نمایش��گاه بین‌المللی ایران فارما که در محل مصلای تهران برگزار ش��د، با 
حضور رؤس��ای ش��عب و کارشناس��ان بانکی به محلی برای معرفی و ارائه 

خدمات جدید بانک سامان به صنایع دارویی تبدیل شده بود. 
 سیاست بانک سامان اهمیت‌دادن به‌ سلامت مردم است 

مهدی احمدی، سرپرست ناحیه 9 بانک سامان )استان‌های البرز، قزوین 
و زنجان(، که با جمعی از روس��ای ش��عب این ناحیه در نمایش��گاه بین 
المللی ایران فارما، حضور پیدا کرده بود، می گوید: »رویکرد بانک سامان 
ب��ه خصوص با توجه به فضای روابط بین المللی، همکاری با مش��تریان 
در حوزه غذا و دارو اس��ت؛ که در این نمایش��گاه به طور خاص مس��ئله 
دارو بود.« احمدی با اش��اره به فضای پویای نمایش��گاه بین‌المللی ایران 
فارما، می‌افزاید: »در این نمایش��گاه به دنبال جذب مشتریانی بودیم که یا 
بانک س��امان را نمی‌شناختند یا با ظرفیت بالای آن در ارائه سرویس‌های 
مختلف آش��نایی نداشتند. نمایش��گاه این فرصتی را پیش آورد که به یک 
آشنایی و معرفی اولیه برای مشتریان جدید داشته باشیم تا بتوانیم پس از 
نمایش��گاه گفت‌وگوهای تکمیلی را انجام دهیم و مشتریان جدیدی را به 

جامعه بزرگ مشتریان بانک سامان دعوت کنیم.«
سرپرس��ت ناحیه 9 بانک س��امان، با تاکید بر اینکه ای��ن بانک به بحث 
س�المت مردم اهمیت ویژه ای می دهد، می گوید: »سیاست بانک سامان 
و راهبرد مدیریت ارش��د این بانک حضور فعال در حوزه هایی است که 

با س�المت مردم رابطه مس��تقیم دارد. از این رو هر س��اله شاهد حضور 
پررنگ‌تر و حرفه‌ای تر بانک س��امان در چنین نمایش��گاه‌های بین المللی 

هستیم.«
وی در خصوص حضور رؤس��ای ش��عب اس��تان‌های الب��رز، قزوین و 
زنجان، در نمایش��گاه ایران فارما، می‌گوی��د: »باتوجه‌به بازدیدهایی که از 
شعب این استان‌ها داشتم، احساس کردم که اهداف غایی که بانک سامان 
در پی آن اس��ت، بعضاً به‌خوبی درک نشده اس��ت و ازاین‌رو از دوستان 
خواهش کردم باتوجه‌به بعد مسافت از استان‌های زنجان، قزوین و البرز، 
به نمایش��گاه ایران فارما بیایند و بتوانند شرکت‌هایی که در مجموعه این 
استان‌ها حضور دارند، را شناسایی کرده، ارتباط برقرار کنیم و آن اهدافی 

که بانک مشخص کرده است را در جذب مشتریان جدید دنبال کنیم.«
احمدی با اش��اره به اینکه تمامی رؤس��ای شعب ناحیه 9 بانک سامان به 
غیر از ش��عبه جهانشهر کرج که معاون ش��عبه به نمایشگاه آمده است، به 
همراه یک کارش��ناس فروش، با حضور در نمایشگاه ایران فارما، حضور 
داش��تند، ادامه می دهد:» این برای نخس��تین بار اس��ت ک��ه این تعداد از 
روسای ش��عب ناحیه 9 در نمایشگاه حضور پیدا کرده اند و پیش از این 
شاید صرفا از استان البرز  به صورت موردی روسای شعب در نمایشگاه 

های حاضر شده باشند.«
سرپرست ناحیه 9 بانک سامان، تاکید می کند:» با توجه به رویکرد بانک 
س��امان، قطعا در نمایش��گاه های آتی نیز از حضور شعب استان ها بهره 
خواهیم گرفت و تجربه های قبلی نش��ان داده است، این تحول می تواند 

نتایج خوبی را به همراه داشته باشد.«
 نگاه ویژه بانک سامان به صنعت دارو 

جبار رضایی، رئیس شعبه توحید کرج بانک سامان که در نمایشگاه ایران 
فارما حضور داشت، می‌گوید: »صنایعی مانند غذا و دارو، از جمله صنایع 

گزارشی از حضور بانک سامان در نمایشگاه بین‌المللی ایران فارما

پیوند راهبردی بانک سامان و صنایع دارویی 



53 مهر 1402 / سال نوزدهم، شماره 196

هدف در بانک س��امان است و حضور این بانک در نمایشگاه‌ها نیز برای 
دنبال‌کردن این سیاست‌ها است. بانک سامان پیش‌ازاین نیز نشان داده که 
به حوزه دارو و غذا اهمیت ویژه‌ای می‌دهد و س��رمایه‌گذاری خوبی نیز 

در این حوزه‌ها داشته است.«
رضایی درباره همکاری بانک س��امان با شرکت‌های فعال در حوزه دارو 
می‌گوی��د: »صنایع دارویی،  فرصت خوبی برای فعالیت‌های بانکی ایجاد 
می‌کن��د و بان��ک می‌تواند از طری��ق ارائه خدمات متنوع ب��ه این صنایع، 
کارمزده��ای خوب��ی دریافت کند.« وی با بیان این که نمایش��گاه فرصت 
معرف��ی اولیه خدم��ات بانکی به مش��تریان را فراهم می‌کن��د، می‌افزاید: 
»ارتباط ما با ش��رکت‌ها، صرفاً در نمایش��گاه شروع می‌شود و کار اصلی 
پس از نمایش��گاه اس��ت که با مراجعه به محل شرکت‌ها مذاکرات اصلی 
آغاز می‌ش��ود.« رئیس ش��عبه توحی��د کرج، می‌گوید: »در ای��ران فارما با 
چند ش��رکت که در اس��تان البرز فعالیت داشتند، آشنا شدیم و تمایل آنها 
برای همکاری با بانک س��امان نیز خیلی خوب بود. از س��وی دیگر تنوع 
ش��رکت‌های حاضر در ایران فارما، این امکان را می‌داد که بتوانیم بهترین 

شرکت‌ها را برای ارائه خدمات بانکی انتخاب کنیم.«
رضایی ادامه می‌دهد: »اغلب ش��رکت‌های دارویی در خصوص دریافت 
خدم��ات بانکی، در کنار تس��هیلات ارزی که بانک س��امان در ارائه آنها 
س��رآمد است، مسئله س��رمایه در گردش  و دریافت تسهیلات بانکی را 

دنبال می‌کنند«.
رئیس ش��عبه توحید کرج، درباره دس��تاورد حضور ش��عب اس��تانی در 
نمایش��گاه‌های بین‌المللی که در تهران برگزار می‌ش��ود، تصریح می‌کند: 
»به دلیل تجمیع شرکت‌های فعال در یک صنعت خاص در نمایشگاه‌های 
بین‌الملل��ی تهران، حضور ش��عب اس��تانی بانک س��امان فرصت خوبی 
برای برقراری ارتباط با صنایع و ش��رکت‌های اس��تانی را فراهم می‌کند و 

ازآنجایی‌که چنین نمایش��گاه‌هایی در سطح استان‌ها برگزار نمی‌شود، این 
فرصت صرفاً از طریق حضور ش��عب استانی در نمایشگاه‌های بین‌المللی 

تهران فراهم خواهد شد.«
 بانک سامان، بانک چابک 

محمدهادی داودی، مدیر حس��ابداری، اعتبارات و فروش کوبل دارو و 
مدیر طرح پیوند که با مش��ارکت بانک س��امان انجام می‌شود، در حاشیه 
نمایش��گاه ایران فارما، می‌گوید: »طرح پیوند در س��ال‌های اخیر عملکرد 
بسیار خوبی داشته است و امیدواریم این روند در سال‌های آینده با کمک 

بانک سامان بهتر از گذشته ادامه داشته باشد.«
داودی با اش��اره به اینکه در طرح پیوند، ب��ه داروخانه‌ها در پرداخت‌ها 
کمک بسزایی می‌کند، ادامه می‌دهد: »ما همکاری بسیار خوبی را با بانک 
سامان آغاز کردیم و در حال حاضر این همکاری در سطح مطلوبی است، 
اما انتظار داریم که با تمرکز بیش��تر بانک س��امان، این طرح گسترش پیدا 
کند.« وی می‌گوید: »طرح پیوند هم اکنون از س��وی مدیران ارش��د بانک 
س��امان پیگیری می‌ش��ود، اما به دلیل اهمیت صنعت دارو، می‌توان انتظار 
داش��ت که یک مدیریت مس��تقل برای این طرح از سوی بانک سامان در 

نظر گرفته شود تا ارتباطات نزدیک‌تر و چالش‌ها کمتر شود.«
مدی��ر ط��رح پیوند، می‌افزای��د: »در مباحث مربوط به آی‌تی، توانس��تیم 
مشکلات را حل کنیم، اما در بحث بازاریابی که باید از سوی بانک سامان 
دنبال شود، انتظار داریم که تمرکز بیشتری را از سوی بانک شاهد باشیم.«
مدیر فروش و اعتبارات کوبل دارو، با تأکید بر اینکه چابکی، نقطه قوت 
بانک سامان اس��ت، می‌گوید: »بانک سامان دارای مزایای زیادی است و 
بیش��ترین همکاری ما در نظام بانکی کش��ور با این بانک است و جا دارد 
که در زمینه بازاریابی ش��اهد فعالیت بیشتر بانک سامان در حوزه دارویی 

باشیم.«
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 منش پهلوانی، نشان قهرمانی: 
 رقابت‌های دو و میدانی 
با حمایت شرکت سامانتل

ورزش دو و میدانی یکی از رش��ته‌های انگیزشی و محبوب در دنیای ورزش 
است که نیازمند توجه و حمایت سازمان‌ها و ارگان‌های مختلف است. 

در این عرصه پرماجرا بس��یاری رشته‌های مهم و طراز اول المپیکی اصولاً یا 
هیچگاه موردتوجه و اقبال حامیان مالی نیستند و یا به‌ندرت این اتفاق می‌افتد. 
دو و میدانی ایران هم از این قاعده مستثنی نیست و به جز یک مقطع در ابتدای 
دهه ۸۰ در طول تاریخ این رشته ورزشی در کشور ما با دامنه افتخارات بسیار و 
قابل‌احترام حتی در مقاطعی که نتایج درخشانی به‌دست‌آمده است و یا به مدال 
ارزشمند المپیک رسیده‌ایم به‌صورت مستمر و هدفمند مورد حمایت و پشتیبانی 

حامیان مالی قرار نگرفته است.
س��امانتل کنار دو و میدانی ماراتن آمده اس��ت، در کنار فدراسیون، هیئت‌های 
اس��تان‌ها، پیش‌کسوتان، مربیان و ورزشکاران این رشته قرار گرفت، این اتفاق 
مهم است چرا که دراین‌رابطه تنگاتنگ و هدفمند برخلاف قواعد رایج فی‌مابین 
حامیان و رش��ته‌های مختلف ورزشی که اساس کار منافع اقتصادی و تبلیغاتی 
»برد - برد« است در رابطه و همکاری شرکت سامانتل و فدراسیون دو و میدانی 
ماراتن ایران همه چیز دلی و احساس��ی بود و اساساً هیچ‌گونه منافع اقتصادی، 

تبلیغاتی مبنای توافق و همکاری نبوده است. یکی از اهداف اصلی این رویداد 
ورزش��ی، ترویج و توسعه‌ رشته‌ دو و میدانی در کشور بود. مدیرعامل محترم 
سامانتل جناب آقای اکبر قهری که خود به‌عنوان یکی از علاقه‌مندان به این رشته 

شناخته می‌شود، یکی از حمایت‌کنندگان اصلی این رویداد بود. 
ازای��ن‌رو، تمرین‌ها برای آمادگی رقابت‌های بین‌المللی دو‌ومیدانی با حمایت 
سامانتل در تاریخ 31 شهریور در ایران برگزار شد که به‌عنوان یکی از رویدادهای 
مهم ترویجی و ورزش��ی در کشور ش��ناخته می‌شود که 60 نفر از ورزشکاران 
این رش��ته در آن حضور داشتند و این تمرین‌ها همچنان در شهر‌های مختلف 

در حال برگزاری است.
سامانتل به‌عنوان حمایت‌کننده‌ اصلی این رویداد عمل کرده و با اسپانسری و 

حمایت مالی موفق به برگزاری هر چه‌بهتر این رقابت‌ها شده است.
مهندس قهری مدیرعامل س��امانتل در مراسم مش��ترک فی‌مابین، همکاری با 
فدراس��یون دو و میدانی را دلی و بر اس��اس علاقه‌من��دی به این ورزش مهم، 
پایه و بین‌المللی عنوان کرد. ارتباط باید دلی باش��د تا تداوم داشته باشد و چه 
نتیجه »برد – بردی« بهتر از کس��ب افتخار برای کشور عزیزمان و درخشش و 
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رضایتمندی ورزشکاران و جوانان وطن.
تا فدراسیون بتواند تجهیزات کامل برای ورزشکاران را خریداری کند تا مراسم 
تجلیل از پیش‌کس��وتان و نام‌آوران ورزش دو و میدانی ماراتن در گردهمایی 
ب��زرگ این خانواده برگزار و از مدال‌آوران ادوار مختلف بازی‌های آس��یایی و 

خدمتگزاران ورزش دو و میدانی تقدیر شود. 
 علاوه بر این در همین راستا سامانتل با برگزاری چندین پروموشن از جمله 
»رانر«، »سه 3 تا« و »ترین‌ها« در جهت حمایت از تیم ماراتن عزیز کشورمان قدم 
برداشته و برای همراهی بیشتر مشترکین و حمایتشان از تیم ملی جوایزی زیادی 
اهدا کرده است. همچنین خرسندیم اعلام کنیم که سیم‌کارت‌های سامانتل در 
اختیار تمامی افراد تیم ملی برای بهره‌مندی هر چه بیشتر اعضای تیم از خدمات 

سامانتل قرار گرفته است. 
رشته‌ دو و میدانی که به‌عنوان مادر همه‌ ورزش‌ها شناخته می‌شود، در کشور ما 
نیاز به حمایت و ترویج بیشتری دارد. در همین راستا، ما با برگزاری این رویداد 
توانسته‌ایم به یکی از مهم‌ترین رسالت‌های اجتماعی خود در قبال ورزشکاران 
ایرانی جامه‌ عمل بپوشاند. این رویداد ورزشی منجر به دستاوردهای مهمی شده 
اس��ت، از جمله حضور فعال جوانان در اردوهای ورزش��ی و تقویت تیم‌های 
جوانان در این رشته، ثبت رکوردهای جدید در ورزش دو و میدانی، توسعه و 

بهبود رکوردهای ورزشی و حضور سرمربی‌های ماهر در تیم ملی ایران.
در این مس��ابقه رکورد 21 کیلومتر زده ش��د و همچنین ورزش��کار ارزشمند 
کش��ورمان خانم س��میعی موفق به کس��ب مقام اول ماراتن شب کویر لوت و 
آقای محمدجواد مرادی در این رویداد موفق به کسب رکورد جدید 02:17:14 
شدند. گذشته از این‌ها، برگزاری این رویداد بار دیگر ثابت کرده که ما وفادارانه 
به رسالت‌های اجتماعی خود پایبند هستم؛ تا جایی که می‌توان رد پای سامانتل 
را در هر موقعیتی برای حمایت از ورزش��کاران و به طور خاص ورزش��کاران 

دو و میدانی ماراتن دید.  بهبود رکوردها و ترویج فرهنگ دویدن و ورزش دو 
و میدانی در کشور هم از اهداف طولانی‌مدت این مجموعه به شمار می‌روند.

جناب آقای حسن شیرقوی سرمربی محترم تیم ملی ماراتن ایران: »هرجا سخن 
از انسانیت باشد، سامانتل هم آنجاست« و نشان می‌دهد این چیزی فرای کسب 

جایزه یا رسیدن به سودهای کلان اقتصادی است. 
وی همچنین در س��خنانی عاری از ش��عارزدگی تأکید کرد که باید »س��رباز 
واقعی پرچم سه‌رنگ کشورمان باشیم و با قدرت تلاش کنیم تا در عرصه‌های 

بین‌المللی و جهانی افتخارآفرین باشیم«. 
س��امانتل برای حمایت هرچه بیش��تر از ورزشکاران و س��رمربی محترم تیم 
کش��ورمان در 18 مهر میزبان جناب آقای شیرقوی و قهرمان ارزنده کشورمان 

جناب آقای محمدجواد مرادی به همراه همسرشان بودند. 
در این میزبانی مهمانان ویژه ما چالش‌ها و تجربیاتش��ان را در ورزش ماراتن 
با ما به اشتراک گذاشتند و همانا ما امید داریم که در آینده‌های نزدیک باز هم 
از تیم ماراتن کش��ورمان حمایت کنیم و برای بهبود هر چه‌بهتر این ورزش در 
جامعه تلاش کنیم و به همه‌ اهدافمان در جهت حمایت از دو و میدانی جامعه 

عمل بپوشانیم.

 و در پایان... 
رقابت‌های دو و میدانی ماراتن با حمایت سامانتل یکی از رویدادهای مهم و 
ترویجی در زمینه‌ ورزش دو و میدانی در ایران است که تداوم آن می‌تواند تأثیر 
چشمگیری در توس��عه و ترویج این رشته و ایجاد فرهنگ ورزشی در کشور 
داشته است. این رویداد نه‌تنها به ترویج ورزش بلکه به‌رسم چهره‌ای خوشایند 
و ماندگار از نام برند س��امانتل شده اس��ت. امید است که سامانتل با برگزاری 

رویدادهای ورزشی بیشتر بتواند روح تازه‌ای به فضای ورزشی کشور بدمد.
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برگزاری آیین یازدهمین سالگرد تأسیس شرکت توسعه و عمران بهنادبنا
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت توسعه و عمران 
بهنادبنا، یازدهمین سالگرد تأسیس شرکت توسعه و 
عمران بهنادبنا در روز چهارشنبه 19 مهرماه در محل 
س��الن همایش برج سامان برگزار شد. این مراسم با 
حضور معاونین بانک، هیئت‌مدیره شرکت و همچنین 
کلی��ه معاونین، مدیران و کارمندان ش��رکت بهنادبنا 
برگزار گردید. مراس��م با  پخش سرود ملی آغاز و 
سپس با سخنان ارزنده سرکار خانم ضرابیه و جناب 
آقای دکتر خادمی در خصوص تأس��یس شرکت و 
پروژه‌های ش��اخص و معظم آن ادامه یافت. سپس 
دکتر رفتاری به سخنرانی در خصوص تله‌های تفکر 
خلاق پرداختند.  همچنین در این مراس��م از جناب 
آقای مهندس ایوب نظری، مدیرعامل اسبق شرکت 
ب��ه‌ پاس زحمات بی‌شائبه‌ش��ان تقدیر به عمل آمد. 
در پایان جناب آقای دکتر امامی، مدیرعامل شرکت 
بهنادبنا، ضمن تبریک و تهنیت به مناس��بت سالروز 
تأسیس شرکت، به ارائه برنامه‌های راهبردی در حال 
انجام و آتی ش��رکت پرداختند و در آخر به مناسبت 
انتخاب پروژه س��امان‌فراز به‌عن��وان طرح برتر بتنی 
کشور از کلیه عوامل پروژه تقدیر به عمل آوردند. 

همه شما عزیزان در شعب بانک سامان در جهت رضایت مشتریان تلاش کرده و 
موجبات خشنودی مشتریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با خیالی آسوده و امن 
به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از مشتریان از همکارانی که حسن 
خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در شهریور ماه به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما 

به‌رسم سپاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

سپاس رفتار حرفه ای

نام محل خدمتنام و نام خانوادگی
شعبه بلوار قرنی مشهدمجید امیری دلوئی

سردبیر محترم نشریه سامان
سلام

گاهی داش��تن یک کار اداری هولناک است ، در یک روزی که گذشت، 
یک پرس��ش از یک نهاد داش��تم و یک کار بانک��ی ، در اولی هیچکس 
جواب مش��خص نمی داد و مرا از این قس��مت به قس��مت دیگر ارجاع 
م��ی دادن��د ، در این مواقع تلاش می کنم که کمتر عصبانی بش��وم، ولی 
بی پاس��خی در ی��ک جواب س��اده تحقیرآمیز اس��ت، بالاخ��ره آنها را 
مجبور کردم،پاس��خ بدهند،چقدر س��اده، در چند کلمه، گفتم ش��ان این 
 هم��ه جواب س��ربالا دادن وقت و انرژی بیش��تری از ش��ما نمی برد...
خس��ته و عصبانی به بانک س��امان ش��عبه منیریه رفتم ، تا بعد از مدتها 
کارت��ی را که راکد ب��ود، فعال کنم ، یادم آمد که عینک ندارم ، عینک که 
نداشته باشی، حتی خودت را نمی بینی ، اما آقای مهدی حسینی کارمند 
بانک با حوصله گفت اشکالی ندارد ، و با دقت، خوش رویی ، وسواس 
و س��رعت کارم را انجام داد، از او خیلی تش��کر کردم، گفت چرا اینقدر 
تش��کر می کنی��د، وظیفه ام را انجام داده ام. م��ن جوابی ندادم و نگفتم، 
در فضایی که انجام وظیفه عنصری کمیاب ش��ده است، دیدن اش ذوق 
زدگ��ی می آورد ،حالا امیدوارم با چاپ این نوش��ته کمی کمیابی تبدیل 

به وفور شود.
محمد آقازاده/روزنامه نگار
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
سارا بلبل تویسرکانیاقدسیه21امیر چرخ گردشهریار1

فاضل نوری قشمیقشم22نگار رعناییقصردشت2

منصور کبیریشهریار23علی رضا حسنوندخرم آباد3

معصومه مهترقره داغیتهرانسر24ابراهیم گنج خانلوشهریار4

حسین حبیبیزنجان25پویان هلیلیخیابان حافظ اصفهان5

مریم عسکری کاریزیسجاد مشهد26امیر رسولی امجدقم6

رمضان زارعیکیش27علیرضا فکوردباغیبابل7

پیمان صادقیپاسداران شیراز28علی جلالیان علی آبادترمینال 2 فرودگاه مهر آباد8

طاهره کرمانی بنابیمنیریه29علی قربانیقزوین9

آزاد رسول پورارومیه30مرجان اسپهبدیساری10

کمال نعمتی نژاداهواز31امیر دیزجیبازار11

حبیب اله محسنیبابل32فرشته موحدآفریقای شمالی12

محبوبه احمدیشهر قدس33تقی مالکییافت آباد13

ابوالفضل رجبیان شنبه بازارییافت آباد34روناک نورانی پوربلوار دریا14

سیدمحسن رضائیان شیادهآمل35هادی تبارقاسمپونک15

محمد کاویانی تبریزولیعصرتبریز36فرزانه طایفه هاشم17شهریور تبریز16

نگین نیک دینکیش37مصطفی شعبانیبزرگراه فتح17

امین ظفرمندکاشانیبرج سامان38معصومه نظرزادهاردبیل18

کریم محمدآذریبازار تبریز39رضا قاسمیشهریار19

احسان عزیزیبهشتی-قائم مقام40نسترن احمدیمیدان آرژانتین20

نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 

مصطفی بدری آیندهبزرگراه فتح1

ناصر رضائیولنجک2

حمید مرادیشهرک راه آهن3

رضا پورصادقترمینال 2 فرودگاه مهر آباد4

		 اسامی برندگان قرعه کشی تابستان 1402

وین کارت
4 برنده جایزه 1.000.000.000 ریالی 

40 برنده جایزه 100.000.000 ریالی 
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
زهرا دولتیتهرانسر51عبدالرضا تمیمیاهواز1
امین مولائیشعبه جام جم - واحد شرکتی52فریده صفائیفلکه اول تهرانپارس2
فرشته ارجمندی خالدیبلوار دریا53رسول دلائی میلانارومیه3
هادی همدماردبیل54علی بانیقم4
امید جمشیدی نژادبلوارهاشمیه -مشهد55علی معروفی میاندوآباستادشهریارتبریز5
حامی بخشیمیدان توحید کرج56نرگس باقری نسبمیدان ونک6
سجاد صادق زادهجهانشهر کرج57سیدمحمدمهدی میرقادریجهانشهر کرج7
محمد خورشیدیپاسداران شیراز58علیرضا ایمان زاده هاوستینخیابان سید جمال الدین اسدآبادی8
فاطمه رفعت برجییافت آباد59محمد بوبرشهر قدس9
احمد سلطانی اکبرهمدان60حسن توفیقیانجام جم10
علی بنیان عالممرکزی61محمدصابر مقیمیفلکه سوم تهرانپارس11
هنگامه بابائینازی آباد62فرناز شیخ پورکورعباسلوجام جم12
مرتضی دینار برمرکزی63سیمین فرهادیمشهد13
مالک اژدر غفاری پوراصلمهرشهر کرج64محمد قلی زاده اندیبابل14
هانیه زمانیانخیابان دزاشیب- سه راه عمار65احسان هوشمندجنت آباد15
سعید قضاویخیابان حافظ اصفهان66علی اکبری مدبرخیابان ملت اکباتان16
حسین پناهیلاله زار67مجتبی کاههشهریار17
مسعود شیخ سفلیامین حضور68نفیسه سلطان محمدیبلوار 24 متری سعادت آباد18
احسان شوریمدرس مشهد69بهناز خیابانیشهرک راه آهن19
سروش اشرفی صوفیانیگلسار رشت70سیدمحمد میرشجاعینازی آباد20
سارا مرادی امیرآبادیافت آباد71اسداله جواهرمیدان توحید کرج21
کیانا اکرامیانقم72فریما تمیمی زاده قشمیقشم22
محسن خالوئیخانه اصفهان73سعیده زندیهخیابان سید جمال الدین اسدآبادی23
متین فردیگلسار رشت74اصغر محمدزاده پیره گلینمیدان ونک24
آرین آریان پورخیابان دولت75مهرداد هواسیایلام25
حسین مهربانیساری76فاطمه هوشمندبندر عباس26
فرشاد غنی پورجهانشهر کرج77رحیم رحیمی یالدوربهشتی-قائم مقام27
کیومرث خزلیشهر قدس78سیده سارا موسوی زاده جزایریبلوارهاشمیه -مشهد28
سعید وفاثمریناردبیل79حسن نوجامه سروآغاجیشهرری29
فرانک فرزین فرخیابان حافظ اصفهان80سیدمحسن حسینی دستجردیمولوی30
هومن پشنگیانخانه اصفهان81مهسا حسینی مجدخیابان سرداران ارومیه31
جواد حاجی محمدجوادخبازجهانشهر کرج82حسن خان محمدیشهرک راه آهن32
هما سمیعیجهانشهر کرج83رقیه ورزدارترمینال 2 فرودگاه مهر آباد33
مهدی قنبرزادهخیابان جمهوری84عباس اسدالهی نودهگلسار رشت34
محمد بهزادیاروند85ابوالفضل عباسیپیروزی35
مریم عابدیان نالکیاشریترمینال 2 فرودگاه مهر آباد86محمدجواد مهدوی ثابتملاصدرا36
حسین قاسم زاده سروشقیطریه87بردیا مریدپوریافت آباد37
عرفان گلنامملاصدرا88حمید سیفیمیدان توحید کرج38
علی اصغر رضائی دستجرده ئیمرکزی89امیرحسین ضرغام پورنیشابور39
نازنین صفائی دولت آبادیشهرک اکباتان90حفیضه جامی الاحمدیمشهد40
مهرداد عباسی محمودآبادیچهارباغ بالا91الیاس مهدی زاده مقدمبلوار مرزداران41
میلاد لهراسبی نیجکوهیخانه اصفهان92فرداد صارمیپونک42
سیدمصطفی حیدری یانخیابان جمهوری93محمدباقر درخششمیدان توحید کرج43
ایران باقری طاریفلکه سوم تهرانپارس94میلاد فرجی فرترمینال 2 فرودگاه مهر آباد44
اشرف اسدزادهآفریقای شمالی95سید محمود صابریهایپر استار45
حسین کاظمیمیدان نبوت96هادی غیاثیفلکه اول تهرانپارس46
امیر علیزادهارومیه97فرهاد قلی پور ملکشاهآمل47
ثمین عظیمیجهانشهر کرج98مهرداد امیدیقم48
ابراهیم عدلیسجاد مشهد99حسن نجفیمیدان نبوت49
حسین خاکپورجنت آباد100نازنین خزاعیولنجک50

400 برنده جایزه 10.000.000 ریالی 
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
ایمان رجبی رشت آبادیگلسار رشت151شیدا شاهیبلوار فردوس101
مهدی قنادی مقدسیتبریز152مریم رضائیبلوار فردوس102
مهسا غلامی خنک داربابل153آشنا نظیریاراک103
شجاع اسدیایلام154علی رضا زارعایران زمین104
ربابه صبوریمیدان نبوت155محمدرحیم ریگیزاهدان105
فاطمه زنگنهمشهد156سیدشایان فردیبلوار فردوس106
داود زمانیبازار157متین خامیقلهک107
علی اصغر یعقوبیپیروزی158مجید حسنیولنجک108
مریم خطیبی شادصادقیه159حیدر مقدس شوشتریشهرری109
حسن مریدیظفر160مهدی حاجی ابوالقاسمیبازار110
یوهان خلجی هریسمیرداماد161راحله وثوقی نیاگرگان111
سمیر اکابری نصرآبادیخیابان سید جمال الدین اسدآبادی162مینو بیگیسعادت آباد112
میلاد رستمیبجنورد163فاطمه سادات شریعتیقرنی مشهد113
احسان ریاضتیبلوار کشاورز164جواد اله یاریبلوار فردوس114
امیر فیاضیمشهد165احسان کبریائیخیابان حافظ اصفهان115
اکبر محمدحسن پورشهریار166فرشید کریمیخیابان ملت اکباتان116
مهدی حسن نژاددیوکلائیآمل167زهرا عزیزی عالی زمینبابل117
محمد کاظمی الکرونیامین حضور168معین طلائیجنت آباد118
اصغر دهقانی ماهانیمیدان کوثر کرمان169محمد بازماندگان قشمیبندر عباس119
سمیرا آریناقدسیه170احسان فامیلیبهشتی-قائم مقام120
موسی ضیائی ندامانیبلوار کشاورز171رامین منفردیبجنورد121
سونیا احمدی طوسیمیدان ونک172علیرضا رضائیسجاد مشهد122
احسان ساروخانیقزوین173حمید صالحی گوریقشم123
سیده نیلوفر کریمی رادخیابان کارگر شمالی174فرشاد منصوری زادیافت آباد124
مهدی حاجی تشکری کناریبابل175علی رضا فرزادمیدان ونک125
نازلی پورآقائیخیابان دولت176مه ناز نهتانیزاهدان126
احسان جدائیبزرگراه فتح177محسن صبحی قانلوبلاغشهرری127
مهران لکبزرگراه فتح178نوید اشکانی آقبلاغفلکه اول تهرانپارس128
زهره بختیاریفلکه اول تهرانپارس179سید حسن امیر احمدیمیدان قزوین129
آرمین احمدوندسرو180حماد قاسمیآفریقای شمالی130
عباس حاجی حسن آبادیزنجان181بابک نجاتیشهرک اکباتان131
علی قلاوندجهانشهر کرج182ساناز قائینی آذرمیدان تجریش132
بهروز عرب خراسانیفلکه جهاد183امیر هرمزی نیکمدرس مشهد133
مرتضی جمشیدیمیدان نبوت184محمدمحسن عباسیقصردشت134
محسن محمدی آغداشجنت آباد185مجتبی کبیری نائینیاصفهان135
سیدارسلان مدنیبلوارهاشمیه -مشهد186عاطفه فلاحساری136
مهدی ابراهیمی توتکیکرمان187محمدحسین بیاتسرو137
علی رضا حمزه ساربانقلیبلوار فردوس188مجتبی محرمیبلوار کشاورز138
بهزاد ستارنژادگلچینتبریز189شهاب میرسمیعییافت آباد139
سیداحمد مومنی شاهندشتیصادقیه190صغری ایلییافت آباد140
پدرام جباریمیدان توحید کرج191سعید اشتری ماهینیآفریقای شمالی141
پوریا معمرخیابان دکتر بهشتی192سعید سردارجهانشهر کرج142
شیما شوندیسعادت آباد193محمد مهدی وهاجیمنیریه143
حسین جعفریقرنی مشهد194امیرحسین نادیمیدان ونک144
آرسام همایون فرمقدس اردبیلی195پرویز تاجداریمیدان نبوت145
احسان نیک فرملاصدرا196وحید قمریسجاد مشهد146
نفیسه احمدیهمدان197عباس عظیمیمیدان تجریش147
یوسف برزگرارومیه198فاطمه طالبیسعادت آباد148
علی قجریمیدان تجریش199محمداسماعیل عارفخانینیشابور149
دانیال پوربابکشهر قدس200هانیه راوددژمیرداماد150
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
مه بی بی کردسنگانی پورزاهدان251رمضانعلی بایکدهبابل201
آسیه رحیمی اکبرآبادیبوشهر252سمانه صبوریظفر202
عباس داودیمژده253سیدعلی شریفیمیدان حسین آباد203
سیامک رستم زادهمیدان تجریش254امید حیدرزاده قراجه قیابزرگراه فتح204
یاسمن لطیفیاهواز255بهمن عبدالهیگلسار رشت205
فاطمه عطائیسجاد مشهد256فرحناز نعمتیگلسار رشت206
فرید شریعتمداریشهران257محمد جلالیبزرگراه فتح207
امین بجاری اسطلخیاقدسیه258الهام باغ للهشهریار208
حسین درجزی بازقلعهمیدان تجریش259مسعود تراب زادهقلهک209
اصغر حبیب پورمقدس اردبیلی260مریم متینمیدان نبوت210
صادق حاجیانمیدان توحید کرج261مصطفی شهرکیزاهدان211
ایمان احقاقیخیابان جمهوری262احسان فدائی نژادچماچائیاریکه ایرانیان212
حمیدرضا توکلی فرامین حضور263زینب مقبلملاصدرا213
علی فیروزی اردکانقیطریه264هومن سلیمان نوروزیزنجان214
آمین صدوقآمل265داود جعفرزاده زمانیکیش215
محمدجواد مقدس اقدسمشهد266موسی بابائیگرگان216
مهران جلیلی حسین حاجلوفلکه اول تهرانپارس267نعمت اله مظلوم بکاولیمدرس مشهد217
ماندانا بهادریبجنورد268مهدی مظفریپیروزی218
بهزاد لطفیاستادشهریارتبریز269معصومه ندیمیمهرشهر کرج219
فاطمه یزدی پوراندروس270علی کرمیکیش220
مسعود قهرمانیخانه اصفهان271احمدرضا امیریخرم آباد221
مهدی قدردان ایدلوجهانشهر کرج272راغب جلالیاهواز222
میلاد حبیبیاقدسیه273محمدحسین کیهانیخیابان ملت اکباتان223
محراب همتی هزاوهیافت آباد274مصطفی نوروستاپونک224
آرش بهرامیبلوار مرزداران275فردوس خاجوئی جهرمیامین حضور225
کیانوش طاووسیکرمانشاه276زینب محمدیمشهد226
علی احمدیاراک277حسن محمدی مبارکهشهرری227
علیرضا اسدیمهرشهر کرج278معین اکبریبلوارهاشمیه -مشهد228
سپیده هادی نژادگرگان279افشار طهماسیکیش229
اشکان ایازی ماکوئیآفریقای شمالی280ملیکا معینیانآصف230
صفر ابراهیمیامین حضور281مصطفی حاجی دادیانقشم231
مهدی کرمیارومیه282علیرضا قربانلوبلوار مرزداران232
لیلی تیکدری نژادکرمان283امیررضا غفاریجهانشهر کرج233
سهیل کمال پورمیدان تجریش284وحید زریارومیه234
سولماز رضاپورشهر قدس285مسعود کردقره چرلوقشلاقپیروزی235
بهنام پورمندباغ فردوس286نوید فرهادی سامیاناردبیل236
افشین شیری دودکانلوستارخان287راضیه شهریاریانبوشهر237
امیرحسین عرب سلمانیفلکه اول تهرانپارس288عبداله گلوانینازی آباد238
محمدرضا نعمتیمعالی آباد شیراز289بهارالسادات موسوی دومارمیدان کوثر کرمان239
مصطفی شیبانی فرسجاد مشهد290رمضان ترکمانی کلهرودیتهرانسر240
فاطمه گرمابینیشابور291مرجان حکمیظفر241
یونس روحی حاجی آبادیخیابان سید جمال الدین اسدآبادی292متین ثابت قدم جزیخیابان حافظ اصفهان242
وحید رحیمی فراهانیپیروزی293عزت اله رفیعیبازار کفاشها243
شهاب محمد حکم آبادیتبریز294پدرام جهانگیریبازار کفاشها244
رئوف شیرعلی بیگیشهریار295محمدباقر ثقفی نیکمدرس مشهد245
سیدزانکو اسدیمقدس اردبیلی296زینب محبیملاصدرا246
رضا یوسفیجام جم297جعفر طرفیاهواز247
مسعود رضائیدلاوران298پری حجارشهران248
نادر بنی اسدیایران زمین299سعید شاولی کوه شوریمرکزی249
حامد خموشیانظفر300عارف شجاعیانولنجک250
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نام و نام خانوادگینام شعبهردیف نام و نام خانوادگینام شعبهردیف 
مرتضی افشاریاهواز351شهربانو یعقوبینیشابور301
محمد نوروزیمیدان نبوت352محمدصادق مغادری علی آبادی اولیشهرری302
آمنه داودیشهرری353سروش افشارنادریمهرشهر کرج303
طاهره حسین زادهدفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه354یاسمن مروی نژادبلوارهاشمیه -مشهد304
آرزو دوراندیشسجاد مشهد355محمد زندییافت آباد305
پویا محمودیخیابان حافظ اصفهان356هادی رضائیخیابان آقابزرگی- الهیه306
حمیدرضا کمالیخیابان آقابزرگی- الهیه357فیض الله پسندیدهمیدان ونک307
پژمان عیدی وندیاهواز358محمد ساجد فتحی پور ساسانسراخیابان دولت308
محمدنبی سامانی پورپونک359شیرین ابراهیمیزنجان309
پردیس السادات میر تاج الدینیکرمان360علی طهماسبیساری310
سپیده یاوریجهانشهر کرج361محمدعلی جهان تیغترمینال 2 فرودگاه مهر آباد311
شاهین نیک منظرمرخالیگلسار رشت362محسن قلندرانقم312
سیداحمد قیم موسویاروند363نیما حاجی تقی طهرانیملاصدرا313
صابر راوکمرکزی364محمد لطفی سفیدانقصردشت314
مهرداد لطیفیکیش365فاطمه افشاریانشهرک اکباتان315
زیبا درویشی قورمیکخیابان سرداران ارومیه366عرفان نعیمیاراک316
امیرحسین حسین خانیبلوار فردوس367شاهین میهمیخیابان ولیعصر پارک ساعی317
مریم نائیبی قاضی ولوئیشهر قدس368وجیهه حبیبینیشابور318
علیرضا طهماسبیمیدان هفت تیر369شبنم رحمانی بیجارسریتهرانسر319
مرتضی میرزازاده ماکلوانیبلوار فردوس370کریم عابدی کوسالارولیعصرتبریز320
حبیب اله اسماعیلیقرنی مشهد371سمانه ابوالفتحیمیدان حسین آباد321
مسعود عمرانیسجاد مشهد372عباس میرشیراز322
بابک فقه بهروزشهریار373محمد احمدیمیدان هفت تیر323
محمدرضا تاجیکملاصدرا374مجید رجبی دشتچییزد324
توحید جباری بستک آبادخیابان سرداران ارومیه375علی جهانی فراهواز325
محمد مشتاق نیاخیابان حافظ اصفهان376محمد بشارتیمیدان آرژانتین326
مهدی پاک رادخیابان جمهوری377سیدموسی سیدی رمیبابل327
داود دست برجنهایپر استار378محمد پولادی گوهرچقایمیدان توحید کرج328
علی چمنیخیابان جمهوری379رضا روئین تنمنیریه329
علیرضا غم خواراقدسیه380عبدالصمد شاعرفلکه اول تهرانپارس330
احمد پهلوانبابل381ایمان شکیباجومرکزی331
سعید تقی زاده قائمیهرفسنجان382مجتبی صداقت دباغشهرری332
بی بی زینب نجفی بایگیبلوارهاشمیه -مشهد383محمد باقری منشپیروزی333
علی محمدی کیابازار کفاشها384علی شهدوست مقدممژده334
حسین مرادیبلوار مرزداران385عبدالحکیم لکزائیزاهدان335
سیدمحمد حسینی نسبجهانشهر کرج386شهریار ذکاوتقصردشت336
دانیال قطبیانشهریار387محمدعلی رحیمی یانبلاغپونک337
مهدی ساکیبهشتی-قائم مقام388سید علی نظریهایپر استار338
مصطفی زعفرانیمنیریه389فاطمه محمدپوراصلبازار تبریز339
سمانه عبداله بخشپیروزی390سهیل گل پورسجاد مشهد340
ربابه کلاتهپیروزی391سپیده قره گوزلویافت آباد341
سمیه سدارتیمیدان هفت تیر392حسن شعبانیآمل342
علیرضا ابراهیم خانیشهران393زهرا عالی مقدمجام جم343
سیده الناز عزیزیستارخان394سیده مروارید آذربنیادمشهد344
فرید دادخونیاوران395محمدرضا عبیدایمانمهرشهر کرج345
محمد شاهسوندمیدان نبوت396سیده محرم محمدی میرکلابابل346
پارسا نیک نیامیدان توحید کرج397نیلوفر بردبارذکیمهرشهر کرج347
حمیدرضا لطفیشهریار398سهیل کاظمی توسهشهرک اکباتان348
علی رحمتیخیابان آذربایجان399مجتبی قاسمی شوببابل349
حسین هادیانخیابان حافظ اصفهان400پان ته آ ایزدخاست نظامیمیرداماد350
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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



63 مهر 1402 / سال نوزدهم، شماره 196

شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

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

روح اله سیاوشی33443711-3344370433138314

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

فاطمه حاجی بابائی4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک62

هومن رسولی2260361322609703-22601537خیابان دکتر شریعتی، بالاتر از دوراهی قلهک، پلاک8681425قلهک63

بهنوش قاسمی6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان64

سارا فوقی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

احمد عهدی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

داریوش خداداد3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار67

امیر ضیاء8881589088846190-88815260میدان هفت‌تیر، بالاتر از مسجد الجواد، پلاک 873275میدان هفت تیر68

واله سعیدی9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران69

بئاتریس بابائی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد70

زهره انوار222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه71

مهدي تک دهقان6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح72

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

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

منصوره رضاییان مقدم4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

فرخ فرجی688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

محمود لک8807120288366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

ابوالقاسم نصیری588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

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

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

جواد علی بخشی2665268962-23-65269021شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار81

غلامعلی کریمی‌ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

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

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

مهرزاد نظری32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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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 910375قصردشت86

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مجيد اميري دلوئي37125809-8051-37125802-051مشهد، بلوار قرنی، مابین چهارراه ابوطالب و قرنی، پلاک 930428قرنی )مشهد(101

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار‌هاشمیه، بین‌هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار‌هاشمیه ) مشهد(102

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

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

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

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

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

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

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

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

رضا قاضی زاده بهزادی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

مالک قادری32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(112

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

احسان جمشيديان36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود114

مجيد سيف الديني36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا115

سميرا سبزه زار32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

عليرضا مستاجران34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

روزبه سليمي36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان118

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

محمدرضا زارع---49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی‌نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد120

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب
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 دوم8643سیدمحمدامین قافله باشیدفتر بانکداری اختصاصی قم

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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-----








